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RESUMEN

Este trabajo de titulacion se desarrolla como un plan de negocio para la creacion
de un centro temético de futbol con base en la comercializacion de libros
importados desde argentina, bajo el nombre de “Libero”. Este trabajo tiene el
Gnico objetivo de comprobar la factibilidad, rentabilidad y viabilidad de dicho
proyecto. Para la consecucion de este objetivo se realizoé un analisis PEST y de
las 5 fuerzas de Porter, los cuales obtuvieron un resultado favorable, es decir, el
entorno se presenta favorable para la implantacion de este plan de negocio con

mas oportunidades que amenazas.

Se identificé un segmento de mercado adecuado para este proyecto; al cual se
le dedico una serie de investigaciones cualitativas y cuantitativas para comprobar
la aceptacion, ademas de diferentes preferencias por parte de los clientes
potenciales; también se realizaron entrevistas a expertos en negocios similares
y en la industria. De este proceso se evidencio una oportunidad de negocio real,

asi como especificaciones detalladas de preferencias en este tipo de negocios.

Libero, se presenta como un centro tematico basado en la experiencia que brinda
a sus clientes. Reune en un solo lugar a la cultura y al deporte, manteniendo la
venta de libros como su core business. EI mismo ofrece varios servicios que
aportan a la experiencia, como canchas de Futbol-tenis, salas digitales y
cafeteria tematica.

Se usara una estrategia general de marketing enfocada en la diferenciacion,
siempre siguiendo una cultura organizacional enfocada hacia la mejor
experiencia posible del cliente, apostando a una propuesta de valor de “mas por

lo mismo”, ya que los precios de los libros estaran basados en la competencia.

La inversion total del proyecto es de $30.533,91 dodlares, la cual sera financiada
por recursos propios. Esta inversion se basa en un andlisis financiero proyectado
a 5 afnos, del cual se obtiene como resultados para el proyecto una tasa interna
de retorno de 80% y un valor actual neto de $79.570,87 ddlares; lo que

demuestra la rentabilidad y viabilidad del proyecto.



ABSTRACT

This degree project is developed as a business plan for the creation of a soccer
thematic center based on the merchandising of books imported from Argentina,
under the name of "Libero". The main objective of this paper is to verify the
feasibility, profitability and viability of the business plan. To achieve this objective,
it was previously held an analysis of environment, by developing a PEST study
and an analysis of the five competitive forces of Porter, which obtained a
favorable result. The environment is favorable for the implementation of this
business plan with more opportunities than threats.

An adequate market segment was identified for this project; To which a series of
gualitative and quantitative investigations were dedicated to verify the
acceptance, and different preferences from potential clients; Interviews were also
conducted with experts in similar businesses and the industry. This process
evidenced a real business opportunity, as well as detailed specifications of
preferences in this type of business.

Libero, is presented as a thematic center based on the experience it offers to its
clients. It brings together in one place culture and sport, maintaining the sale of
books as its core business. The business offers several services that contribute
to the experience, such as Futbol-Tennis courts, digital rooms and a thematic
cafeteria.

It will be used an overall marketing strategy focused on differentiation, always
following an organizational culture focused on the best possible customer
experience, betting on a value proposition of "more for the same", since the prices
of the books will be based on the competition.

The total investment of the project is $ 30,533.91 dollars, which will be financed
by own resources. This investment is based on a financial analysis projected to
5 years, from which the results obtained for the project are an internal rate of
return of 80% and a NPV of $ 79,570.87; Which demonstrates the profitability

and viability of the project.
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CAPITULO 1. INTRODUCCION

1.1 Justificacion del trabajo
El futbol es una cultura universal, que une a personas de todos los rincones del

planeta. Si bien es cierto, este deporte no se puede ensefiar en un salén de
clase, no existen libros que expliquen su esencia. Al futbol hay que aprender a
vivirlo. Sin embargo, para aquellos amantes de la pelota y de su arte, nunca esta
de mas una experiencia que transforme, que lleve a otro tiempo, que cuente una
anécdota, por ejemplo, un buen libro. Y es que, cada vez son mas los lectores
apasionados que integran a su vida diaria unas cuantas paginas que hablen de
la pelota. (Gilardoni, 2014)

En el Ecuador las tendencias deportivas vienen en aumento en los ultimos afios.
En el 2014 mas del 40 % de los ecuatorianos practicaron algun deporte, cifra que
subi6 a mas del 55 % en el 2015 (INEC, 2015). Otra evidencia de estas
tendencias son las nuevas modalidades de estudios y orientacion hacia carreras
deportivas como, por ejemplo, el marketing deportivo. Por otro lado, la
Federacion Ecuatoriana de Futbol (FEF) con su Instituto Tecnoldgico superior de
futbol presenta opciones a personas mayores de 18 afios para que puedan
formarse como directores técnicos de futbol en el pais. “Hasta la fecha, el
Instituto ha graduado a profesionales que ya cumplen destacadas funciones en
el futbol” (Federacién Ecuatoriana de Futbol, 2016). Esto muestra que las
tendencias educativas, profesionales y de ocio hacia el deporte y en especifico
el futbol, estan en auge y se pueden aprovechar mediante la introduccién de una

experiencia complementaria especializada en estos campos.

Existen hoy en dia un sin nUmero de negocios especializados en futbol, en
especial en América Latina y Europa que ofrecen una experiencia conexa al
deporte rey, ofreciendo libros especializados en este deporte. En la tienda en
linea “Amazon.es”, filial de Espafa, el libro: “100 Momentos estelares de la
historia del Real Madrid” ocupa el primer lugar en los libros fisicos mas vendidos
dentro de esta categoria y el puesto nimero 342 en todas las categorias.
(Amazon, 2016)

En Ecuador, es casi imposible encontrar obras destacadas en esta materia, las
librerias a nivel nacional cuentan con escasos titulos relacionados con el futbol

y la experiencia que brindan esta muy alejada de las necesidades de los amantes



de este deporte. Dentro de la produccion nacional de libros, la linea de deportes
ni si quiera se encuentra tomada encuentra dentro de las categorias analizadas.

(Véase Anexo 1).

A partir de este andlisis se evidencia una necesidad que soOlo puede ser
abastecida por escasas importaciones. La implementacion de un negocio
especializado en futbol es una idea de negocio que nace a partir de esta
necesidad y que no tiene competencia directa pues se encuentra en un mercado

virgen con un producto que no se comercializa en el pais.

Pese a lo anterior, el negocio no se visualiza como simple comercializadora de
libros, pues como se mencion0 antes la cultura del futbol se vive de una forma
distinta. Es por esto que se determina la creacion de atracciones tematicas
dentro del establecimiento. Atracciones como una cancha de futbol-tenis,
diferentes &reas tematicas especializadas, e incluso la implementacion de una

cafeteria tematica; con el objetivo de poder vender la experiencia Unica del futbol.

1.1.1 Objetivo general
Determinar la viabilidad y rentabilidad de un negocio tematico de fatbol basado
en la comercializacion de libros en la ciudad de Quito, con el fin de satisfacer

necesidades insatisfechas de clientes clave.

1.1.2 Objetivos especificos

Determinar oportunidades y amenazas de la industria con el fin de

determinar si el entorno es el adecuado para este negocio. (Capitulo 2)

- ldentificar los habitos de consumo y comportamiento del cliente potencial
con el fin de conocer sus necesidades y caracteristicas. (Capitulo 3)

- ldentificar, después del analisis realizado, si existe una oportunidad
factible para este negocio. (Capitulo 4)

- Escoger las estrategias adecuadas para cada una de las 4P, con el fin de
precisar el factor diferenciador y la propuesta de valor. (Capitulo 5)

- Instaurar la estructura y filosofia organizacional que mejor se adapte al
negocio definiendo procesos y actividades de control. (Capitulo 6)

- Evaluar financieramente la factibilidad, viabilidad y sostenibilidad del

proyecto. Definiendo la inversion y medios de financiamiento mediante la

elaboracion de un plan financiero. (Capitulo 7)



CAPITULO 2. ANALISIS DE ENTORNOS
El plan de negocios que se esta analizando propone una empresa que se ubica
dentro de la clasificacion ampliada de actividades economicas (CllU REV. 4.0)

como la industria de:

Venta al por menor de libros de todo tipo en establecimientos
especializados. CllU: G4761.01 (Véase Anexo 2).

2.1 Andlisis del entorno externo

2.1.1 Entorno externo (entorno econémico, politico, social, y tecnoldgico)
ANALISIS POLITICO

A partir del afio 2008 el pais vivié un proceso de cambio y reforma politica con la
Constitucion establecida en ese mismo afio. La estabilidad politica que ha vivido
el pais en los ultimos afios ha ayudado a diferentes sectores a promover la
confianza y por consecuencia a promover y fomentar el comercio e inversiones

locales. (Secretaria Nacional de la Adminitracion publica, 2016)

El actual gobierno viene poniendo en marcha hace mucho tiempo una camparia
de renovacion de la matriz productiva que tiene como objetivo el impulsar la
produccion nacional, el comercio y las inversiones. Es de esta manera que ha
creado varios programas de apoyo a emprendedores ecuatorianos como el

“Programa Progresar” o el llamado “Banco de Ideas”. (Véase Anexo 3).

Todos estos programas y facilidades estan avalados por la “Ley de desarrollo
de la cultura del emprendimiento, la creacién y fortalecimiento de empresas
sociales en el ecuador como mecanismo de generacién de empleo y crecimiento
econdémico”. Para la industria de produccion de libros, que viene en crecimiento,
es un gran apoyo econdmico pues cada vez son mas las PYMES que surgen en

el pais gracias a estos programas.

Por otra parte, El pais se encuentra en un periodo pre — elecciones. En el afio
2017 se va a dar las elecciones para determinar quién sera el nuevo mandatario

del Ecuador y quienes ocuparan su gabinete.

Es bien sabido que en épocas de elecciones las empresas y en general la
poblacion entra en un estado de incertidumbre. La desconfianza se incrementa

y como consecuencia vienen tiempos dificiles para empresarios y trabajadores.



Segun el Banco central, uno de los factores que mas se ve afectado es el IPC
gue se ve reducido en forma visible. En esta industria, ya que se trata de un bien
gue no es de primera necesidad, los cambios en el IPC y la desconfianza en las
personas son amenazas altas, pues no se detendran a consumir productos como

libros direccionados mas al placer que al trabajo o educacion. (Peschard, 2013)

Las medidas arancelarias que el gobierno tiene instaladas para las
importaciones en el pais es un tema de andlisis obligatorio. La medida de
salvaguardas por balanza de pagos que incorporo el gobierno en el afio 2015y
que en abril del 2016 ha alargado por un afio mas, tiene influencia directa sobre
los productos sustitutos como dispositivos de lectura digital IPad, Tablet, o Kindle
(Ministerio de Comercio Exterior, 2016). La industria de comercializacion de
libros fisicos se ve en cierta manera beneficiada por las salvaguardas pues estos
bienes no cuentan con impuesto alguno, mientras que los instrumentos para
utilizar y leer los bienes sustitutos mas directos, que son los libros electrénicos,
e-books, etc. sitienen impuesto y es mucho mas dificil obtener estos dispositivos.
Esto se puede evidenciar claramente en los datos provenientes de Trademap,
segun esta plataforma los articulos determinados como IPad y Tablet bajaron de
23,5 millones a 9,6 millones de dblares en importaciones del 2014 al 2015. Asi
como también los denominados Kindle, sustitutos directos, bajaron de 261 mil
dolares a 129 mil en el mismo periodo de tiempo. (TradeMap, 2015). (Véase

anexo 4).

Estas cifras reflejan claramente el reflejo de las salvaguardas en esta industria,

lo que le abre las puertas a los libros de texto tradicionales.
ANALISIS SOCIAL

El Ecuador se encuentra por debajo de paises como Argentina, Chile, Uruguay
o Brasil en temas de indices de lectura. Sin embargo, las cifras no son tan

desalentadoras.

Segun la agencia Andes, en 2012, el Centro Regional para el Fomento del Libro
en América Latina y el Caribe (Cerlalc) de la Unesco, registraba una cifra de
lectura en Ecuador de 0,5 libros al afio por persona, que equivale a medio libro

por afio, ubicandolo lejos de Chile y Argentina que registran un 5,4 y 4,6,



respectivamente, de libros leidos al afio por habitante. Otros paises como México
y Colombia, se ubican por debajo con un indice de 2,9y 2,2. (ANDES, 2014).

Una investigacion realizada por el INEC refleja que el 27% de los ecuatorianos
no tiene el habito de leer. También refleja la preferencia de lecturas, en el caso
de los hombres el 51% lee el periddico y el 34% libros mientras que en el caso
de las mujeres el 41% prefiere los libros y el 34% los periddicos. Finalmente, los
datos reflejan que la principal razén que tienen para leer las personas de 25 afios
y mas es por conocer mas sobre algun tema, frente a la necesidad escolar de

los jovenes de 16 a 24 afos. (Institito nacional de estadistica y censos, 2014).

En cuanto a los habitos de lectura por ciudad, el guayaquilefio y el ambatefio son
las personas que mas leen, mientras que un 70 % de los quitefios tiene un habito
de lectura constante. (Véase Anexo 5). (Institito nacional de estadistica y
censos, 2014).

ANALISIS ECONOMICO

Los Bancos Centrales promedian una inflacién anual para determinar el impacto
gue esta genera en la economia. En un periodo de 10 afios se puede notar las
fluctuaciones de la inflacion ecuatoriana, a pesar de las crisis econémicas que
se han generado la inflacion ecuatoriana se ha mantenido entre los margenes,
en el 2015 la inflacion ecuatoriana cerrdo en 3,5%, en los ultimos afios ha
mantenido sus fluctuaciones entre el 2% y 4% lo cual genera una expectativa
positiva afladiendo que los precios van a mantenerse por lo tanto se puede
asumir que la demanda de la canasta basica se mantendra manteniendo el
equilibrio de mercado esperado ayudando a las demas industrias a mantener su
precio, demanda y rentabilidad. Las proyecciones para el 2017 segun el Banco
Central, generan una inflacion de 3,5 %, comparado con la regién es alto y sin
embargo no es un factor enteramente negativo pues el pais se acostumbré en
los ultimos afios a fluctuaciones en ese nivel. Para la industria en cuestion, el
hecho de que los libros no sean un bien necesario acompafado con el alza de
la inflacibn no genera muy buenas expectativas. Sin embargo, las medidas
tomadas por el gobierno como salvaguardas ya mencionadas hacen que la
industria del entretenimiento se encarezca, sobre todo la tecnologia, por lo que



los ecuatorianos buscaran alternativas, entre ellas los libros tradicionales.
(Banco Central del Ecuador, 2016).

El PIB ecuatoriano ha tenido un incremento en los dltimos 10 afios. La industria
que mas aporta al PIB ecuatoriano es la industria Petrolera, sin embargo, en los
altimos afios las industrias no petroleras han generado valor al PIB dando una
buena expectativa ya que la produccion de bienes y servicios sigue
incrementando afio a afio. (Véase Anexo 6). La industria del comercio tuvo un
aumento de 0.7% en el dltimo trimestre del 2015 segun los datos del Banco
Central lo que evidencia que el esfuerzo del Gobierno por fortalecer las industrias
nacionales esta dando resultados. (Banco Central del Ecuador, 2016).

En los ultimos afios la tasa de desempleo anual ha disminuido, en el 2010 la tasa
de desempleo fue del 6,11% empezando con una tasa del 9,09%. En los
siguientes afios la tasa de desempleo disminuyé hasta mantenerse en el 5, 65%
a finales del 2015. El efecto para la industria es positivo. Este dato asegura la
estabilidad que tienen los clientes potenciales. Al tener los consumidores un
empleo quiere decir que generan ingresos aumentando el poder adquisitivo de
los consumidores fomentando un aumento en la demanda de Bienes y servicios.
(Banco Central del Ecuador, 2016).

ANALISIS TECNOLOGICO

Basado en los datos del INEC sobre el uso de Internet, por ubicacion geografica
el 31,4 % de la poblacién nacional usa el internet al menos una vez al dia. La
provincia con mayor acceso a internet es Pichincha con mas del 50 %. La mayor
parte de la poblacion que utiliza el internet lo hace para obtener informacion, el
segundo porcentaje mas grande lo hace por entretenimiento. Esta innovacion
tecnolégica es de gran beneficio para la industria ya que la publicidad del
producto y servicio ademas de la venta se puede dar por paginas web o
aplicaciones en Smartphone. Reduciendo costos en publicidad e innovando
brindando una publicidad de facil acceso y visible a todos los consumidores.
(INEC, 2016). (Véase Anexo 7).

En relacion a las innovaciones tecnologicas del producto a nivel mundial los
libros en formato digital se conocen como ciber libro o e-book.

En Ecuador el tema es incipiente. En el 2008, por ejemplo, se publicaron solo 27
titulos electronicos. La cifra representa el 1,7% del total de publicaciones de ese



periodo. Para el 2010, se publicaron 219 titulos digitales, es decir el 5,6% de las
publicaciones del afio. (Camara Ecuatoriana del libro , 2015)

Asi se senala en el texto ‘El libro en el Ecuador 2010’, publicado por la Camara
Ecuatoriana del Libro. En estos dias, una obra ecuatoriana que es parte de la
tendencia es ‘Las dictaduras del Siglo XXI’, del ex presidente Oswaldo Hurtado.
El texto se encuentra en Amazon.com a USD 9,99. En el mercado existen varios
géneros de libros digitales y algunos pueden ser gratuitos. Su principal punto de
venta son las paginas de descarga como Mercado Libre, iTunes y Amazon. En
el 2009 la venta de los libros electrénicos alcanzé los USD 25 millones a escala
global y en marzo del 2012 las ventas crecieron en un 175% frente a marzo del
2011. (Amazon, 2016).

Asimismo, la venta de los dispositivos electronicos para lectura de libros digitales
alcanz6 ventas por USD 9,8 millones este afio, en el mundo segun el portal web
Amazon. Estos dispositivos pueden almacenar desde los 50 000 a los 88 000
textos y su costo ha disminuido desde USD 299 en el 2007 a USD 100 en el
2014, para dispositivos genéricos. (Amazon, 2016).

2.1.2 Analisis de la industria

1. Cinco fuerzas de Porter

1.1. Amenaza de entrada de nuevos competidores
Analisis: ALTO

El primer factor que se toma en cuenta son las barreras de entrada. En el pais
se han implementado un sin nimero de barreras comerciales para la entrada de
multinacionales y de productos extranjeros. Estas medidas intentan crear una
cultura nacionalista y lograr sustituir las importaciones impulsando la produccién
nacional. Sin embargo, para este tipo de negocio las barreras son casi nulas,
pues no existen barreras de tipo arancelarias para la importacion del producto.
(SENAE, 2016). A continuacion, se detalla un extracto de la Ley del Libro vigente

en pais, donde se detalla lo antes especificado:

Art. 8.- La importacion de libros, cualesquiera sea el sistema y/o
mecanismos que se utilicen estard exenta de todo impuesto o contribucion
especial, gravamen, depdsito previo, censura y calificacion y soélo

requerira la presentacion de los documentos correspondientes y la



certificacion de afiliacion al respectivo nucleo provincial de la Camara
Ecuatoriana del Libro. (CELIBRO, 2006)

En el Ecuador segun Carina Acosta, periodista de El Telégrafo, las grandes
librerias dominan el mercado de las importaciones, sin embargo, en los ultimos
afos salieron al mercado librerias independientes, lo que estd generando un

aumento en buen nivel en esta industria. (Acosta, 2016).

Segun visitas exploratorias realizadas en diversas empresas de este tipo, un
hallazgo es que el Unico factor que llega a ser positivo es la diferenciaciéon, pues
la industria no cuenta con factores diferenciadores muy marcados en la
actualidad, las marcas por asi llamar a los competidores, no se encuentran

posicionadas en su totalidad a pesar de sus afios en el mercado.
1.2.Poder de negociacién de los proveedores
Andlisis: BAJO

El producto base de la idea de negocio son los libros especializados en temas
de futbol, para este producto existen un numero sumamente alto de proveedores,
entre las editoriales y distribuidoras méas grandes se encuentran;
LibroFutbol.com, Editorial Planeta, Las Dueias de la Pelota, Garrincha Club,
Sello Aguilar, Continente; todos ellos especializados en el deporte rey. (Camara
Argentina del Libro , 2016).

Se pueden obtener directamente por medio de importaciones realizadas a
editoriales, de comercializadoras o de distribuidores especializados. La forma de
negocio exige que se realicen pedidos de mediana cantidad de producto, y
comunmente los proveedores no estan asociados y pueden ofertar un precio
razonable a mayor cantidad. En el Ecuador para el periodo 2015 segun la camara
ecuatoriana del libro, existen 383 editoriales registradas en Quito, 59 en
Guayaquil y 23 en Cuenca. (Camara Ecuatoriana del libro , 2015). En Argentina
(mercado proveedor) se encuentran, segun la camara del libro de ese pais, un
total de 717 editoriales en funcionamiento para principios de este afo (2015), y
mas del doble de ese numero de comercializadoras de libros formarles e
informales. En consecuencia, no es un mercado en donde los proveedores

puedan tener un poder de negociacidn pues existe un numero alto de



alternativas. En cuanto a libros de futbol, en Argentina se encuentra una de las
principales librerias y proveedoras de libros de futbol, es una empresa que
cuenta con tienda en linea y envios a todo el mundo. Se conoce con el nombre
de LibroFutbol.com y es una de las mas de 250 librerias especializadas en futbol
con sede en Buenos Aires segun la Camara Argentina del Libro. (Camara
Argentina del Libro , 2016)

1.3.Poder de negociacién de los compradores
Andlisis: MEDIO

En este punto se tienen que analizar dos factores de suma importancia. ¢ Tienen
los compradores acceso al producto o a un producto sustituto de otra empresa o
competidor? La respuesta es sencilla, no existe en el pais una empresa que
distribuya titulos especializados en el futbol. Por otro lado, los clientes
potenciales solo sufren de una falta de informacion, pues pueden tener acceso
a este tipo de producto en tiendas on-line en el extranjero y traer dicho producto
con herramientas de importacién como el llamado 4x4. Lo que nos lleva al
segundo factor que es la diferenciacion, la idea de lograr “vender la experiencia”
no se encuentra en el plan de objetivos dentro de la industria de venta de libros
en el pais. En base a visitas exploratorias realizadas por quien escribe, se puede
argumentar que entre las pocas librerias posicionadas en el pais parece no
existir una diferenciacion significativa, pues se dedican a la simple
comercializacion. El hecho de que los compradores no tengan ninguna
motivacion para comprar libros en una u otra tienda hace que la industria no
tenga lo que algunos expertos llaman un horizonte de innovacién. Las empresas
en este medio no ofrecen otros métodos de venta, distribucion o un factor
diferente en la experiencia dentro del establecimiento. Entonces, los
compradores tienen varias alternativas con el mismo nivel en promedio de

satisfaccion, calidad y precio dentro del territorio nacional.
1.4. Amenaza por productos sustitutos
Anélisis: MEDIO

El simple hecho de que el producto ofrecido sea ya especializado reduce la

cantidad de posibles clientes y sesga el mercado para este producto. Sin
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embargo, no existen productos sustitutos directos, pues lo mas parecido seria
un libro dedicado a otra tematica que se expenden en librerias y
comercializadoras. Un sustituto que significa una amenaza importante pueden
ser los llamados E-books. Estos pueden ser conseguidos a cualquier hora'y en
cualquier lugar si se tiene el dispositivo correcto y una conexion a internet. Es
una amenaza muy grande, pues hay varios titulos que se estan digitalizando y
cada vez mas las editoriales prefieren este tipo de mecanismo para facilitar venta
y distribucion. En el mercado argentino, los E-books representaron en el 2015 el
18 % de la produccion total de libros en el pais. (Camara Argentina del Libro ,
2016). Mientras que en el Ecuador la cAmara ecuatoriana del libro nos muestra
datos donde los E-books representan el 15 % del total de la produccién de libros
para el periodo 2015. (Camara Ecuatoriana del libro , 2015). Otro producto que
llega a la mente cuando se piensa en sustitutos son los Documentales en video,
pues pueden presentar informacion similar acerca de historia, bibliografias,
anécdotas, entre otros. El problema de estos es su dificil acceso, pues no todos

se encuentran en internet.

La experiencia que se trata de vender es el factor clave en este negocio, en el
pais no existen establecimientos que oferten este tipo de atracciones tematicas
de futbol. Lo méas cercano son los museos dedicados a este deporte, y en un
lugar un poco mas alejado, se pueden determinar a los museos regulares como
sustitutos indirectos basados en el entretenimiento. En el Ecuador existen 3
museos tematicos de futbol, EI Museo del Futbol Ecuatoriano presentado por la
Federacion Ecuatoriana de Futbol (FEF). (Federacion Ecuatoriana de Futbol,
2016). Los otros dos son museos dedicados a los equipos Barcelona Sporting
Club y Emelec. Estas tres alternativas son gratuitas y se encuentran en la ciudad
de Guayaquil. (Merchan, 2016).

Rivalidad entre competidores
Analisis: ALTO

Las comercializadoras registradas de libros en el ecuador son pocas, en

ciudades principales como Quito, Guayaquil y Cuenca se ubican cadenas de
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librerias como Mr. Books, Librimundi, Libreria espafiola o Libreria cultural entre
las mas grandes. La cantidad de competidores es poca, esto cuadra con el
tamafio de la demanda, que otorga el posicionamiento a las empresas ya
mencionadas. La participacion del mercado, esta parcializada entre estas
empresas representativas de la industria. Entre las 4 empresas mas grandes
superan el 50 % de participacidon de la industria, que segun los ultimos datos de
la superintendencia de compafias mantiene un total de ventas de
$34.592.817,80. (Superintendencia de Compaiiias, 2015). Esto significa que el
mercado esta copado por las empresas mas grandes. A continuacion, se
presenta una grafica de cdmo se reparte la participacion de mercado antes

mencionada;

PARTICIPACION DE MERCADO

LIBRERIA ESTUDIUM
21%

Varios
36%

MR.BOOKS
19%

LIBRERIA CULTURAL
2%
' L|BRER|AHE;PAN0LA T
° 11%

-

B LIBRERIA ESTUDIUM ® MR.BOOKS H LIBRIMUNDI

B LIBRERIA ESPANOLA m LIBRERIA CULTURAL M Varios

Figura No 1: Participacion de mercado en la industria de venta de libros.

Adaptado de: Superintendencia de Compaiiias.

Las empresas mas grandes tienen que afrontar altos costos fijos, sobre todo las
gue se encuentra ubicadas en centros comerciales. A pesar de todos estos
datos, cabe recalcar que no existe un competidor estrictamente dedicado a la

misma linea de libros especializados al Futbol.



MATRIZ EFE - Evaluacién de Factores Externos

Tabla No 1: Matriz EFE

=
S =]
S |52
FACTORES DETALLES PESO S = a
= = =
=
S b
OPORTUNIDADES
A A A Los libros entran con arancel O al pais, de tal manera se presenta una oportunidad
NO existen tarifas arancelarias para el i X X D i = i
direccionada hacia los costos. Es también una obligacién para un negocio como el 0,08 4 0,32
producto . P . . .
mencionado, pues los titulos mas galardonados son producidos en el extranjero.
. ” ” S -
Competidores con poca LO'S competidores mas gran(.:le.s (4 empresas) f)x?upan mas d(lal' 60% del n?ercado, stln.embargo,
L ., . : . ninguno de estos se especializa en una tematica en especifico, es decir comercializan todo
especializaciéon y sin diferenciadores . . . . . i . 0,1 2 0,2
tipo de libros. Ademas, ninguna muestra un claro factor diferenciador que la distinga de su
claros competencia.
Industria sin innovacién y Después del andlisis realizado, se destaca una industria con poco valor agregado. Con 02 a 08
diferenciaciéon empresas que se dedican al comercio de libros de manera simple. ’ ’
En la investigacidn previa se encontré datos de un alza en la produccién de libros en el pais,
Falta de produccién nacional de pero no es comparable si quiera con las potencias en la industria en la regién. En los datos 01 1 o1
productos sustitutos directos también se refleja que los titulos especializados en el deporte ni siquiera forman parte de ’ ’
una categoria, peor aun, no esta presente en la produccién nacional.
El proyecto tiene planteado como mercado proveedor a la republica Argentina, en este pais
Gran cantidad de proveedores existen datos de mas de 500 editoriales y mas de 200 distribuidores de libros de futbol en 0,05 1 0,05
especifico, por lo cual se genera una oportunidad al tener una cartera amplia de opciones.
AMENAZAS
- 2 —q Representa una amenaza la posibilidad de las personas para realizar las Ilamadas
Comercio electrénico en auge ) X . 3 Rk
) ) importaciones 4x4, y mas aun en este producto, pues no paga ninguna clase de arancel o 0,1 2 0,2
(importaciones) ] L
imposicion.
. En el pais no existen restricciones fuertes para la descarga ilegal de textos, es entonces que
Productos sustitutos (e-books) P P g _g P N 9
) ) esta se presenta como una amenaza fuerte. El producto sustituto mas directo son los libros 0,15 2 0,3
ilegales y gratis L.
electrénicos.
. . La crisis econdmica mencionada en el analisis, acompafiada de la inestabilidad politica
Se avizora una baja en el consumo X X N
oL L. representa una amenaza representada por la falta de confianza, baja en los salarios y alza de 0,07 3 0,21
(crisis econédmica) . - . A .
la inflaciéon que en resumen baja el consumo de este tipo de bienes.
- - El peso argentino tuvo una gran devaluacidn en los afnos recientes, sin embargo, con la toma
Posible alza de precios en el mercado ) X ; i
de poder de Macri se avizora que la moneda del pais va a despuntar y por consecuencia el 0,1 4 0,4
proveedor . L
precio se tornard mas costoso en el futuro.
A A o . e Si bien los ecuatorianos estan aumentando el indice de lectura las tendencias orientadas al
Cantidad disminuida y dificil de . X . oY o
) ) deporte estan en auge, los clientes potenciales son personas especializadas en el futbol o 0,05 2 0,1
encontrar de clientes potenciales . . .
que tienen un interés grande en temas de este deporte.
TOTAL 1 2,68
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El Valor ponderado total del resultado de la matriz EFE es de 2.68. Significa un
lugar arriba de la media de la mayoria de industrias; se puede lograr capitalizar

las oportunidades externas, y el evitar las amenazas sugiere un esfuerzo grande.
HALLAZGOS DEL CAPITULO

1.- El gobierno actual presta muchas facilidades para emprendimientos, sin
embargo, las proximas elecciones generan incertidumbre en la poblacion con
propensién a la baja en el consumo.

2.- Las medidas arancelarias se presentan como una oportunidad ya que
benefician a la industria en dos frentes, cero aranceles a la importacion y las
salvaguardias aplicadas a productos complementarios de los llamados e-books.
3.- Los habitos de lectura de los ecuatorianos vienen subiendo en las
estadisticas, mas del 70% de la poblacion tiene habitos de lectura y las ciudades
de Guayaquil, Quito y Ambato tienen los indices mas altos.

4.- El 30% de los ecuatorianos usa internet por lo menos una vez al dia,
Pichincha tiene el indice mas alto. Los E-books representan una amenaza. No
hay produccién nacional, pero se encuentran en el internet a bajos costos.

5.- La industria es de facil acceso para nuevos competidores, factor que
representa una amenaza muy alta, ya que no hay aranceles para el producto y
la inversion es moderada.

6.- Existen en el mercado proveedor, Argentina, mas de 1000 opciones
aproximadamente de proveedores para el producto especializado, lo que genera
una ventaja. El costo es menor conforme a la cantidad.

7.- Los documentales en video y los E-books representan los productos
sustitutos, siendo el dultimo la mayor amenaza por la innovacion del mismo. Solo
en Argentina ya representan mas del 18% de la produccion total de libros.

8.- La industria tiene muy poca innovacion y no cuenta con factores
diferenciadores. Los clientes pueden encontrar los mismos productos en
mercados extranjeros con dificultades; siendo esta una oportunidad.

9.- Hay pocos competidores, pero bien posicionados, no existe una competidor
estrella. EI hecho de no encontrar competencia en temas especializados de
futbol genera una oportunidad para el negocio, ademas la industria se basa en

las tendencias internacionales.
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CAPITULO 3. ANALISIS DEL CLIENTE
3.1 Andlisis cuantitativo y cualitativo

3.1.1 Analisis cualitativo

1) ENTREVISTADO: Santiago Jaramillo — Ex administrador por dos afios
de la sucursal de la libreria “Mr. Books”, sucursal ubicada en el centro

comercial Condado Shopping. Fecha: Jueves 02 de Febrero de 2017
HALLAZGOS

La empresa “Mr. Books” tiene gran acogida de clientes, sin embargo, el
entrevistado nos cuenta que es un negocio que se realiza por temporadas, es
decir, existen meses donde la venta es muy baja en comparacion a las épocas
de inicio de clases, fiestas navidefas y los meses de abril y mayo. Se determiné
que, en este tipo de empresas, existen libros que tienen una rotacion muy larga;
es decir, hay un gran nimero de temas que se venden muy poco Yy por
consecuencia quedan en stock por largos periodos de tiempo. Sin embargo, la
empresa no puede dejar de comprar estos temas para mantener la variedad en

la cartera de productos.

En cuanto a temas deportivos, nos cuenta que la oferta es bastante limitada.
Ademas, existen muy pocos temas de futbol en especifico, pero van
direccionados a historia y fotografias, siendo parte del grupo de libros que

mantienen poca rotacion.

El entrevistado sostiene que el factor diferenciador que posee “Mr. Books” es la
variedad de temas y en algunas sucursales cuenta con una seccion direccionada
especificamente para nifios, donde pueden sentarse y disfrutar de un momento
ameno jugando y leyendo cuentos infantiles y temas de ese estilo; ademas en
otras sucursales cuentan con servicio de biblioteca y ofrecen bebidas a los

clientes dentro del establecimiento.

En temas de preferencias, se determin6 que las personas comunmente buscan
libros nuevos y “best sellers”; ademas que hay clientes frecuentes que ya tienen
una tematica de preferencia y los empleados del local ayudan a encontrar estos

temas, incluso se puede hacer pedidos a otras sucursales.
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2) ENTREVISTADO: Emilio Arias — Licenciado en Disefio y publicidad,
gerente en su propia agencia de Marketing “Dubont”, organizacion y
creacion de eventos deportivos. Mantiene un negocio pequefio de
importacion de libros diferentes y dificiles de conseguir en el medio local.
Fecha: Lunes 30 de mayo de 2016

HALLAZGOS

En Ecuador no existe un mercado local fuerte de libros especializados en temas
especificos. Se cuenta con tiendas distribuidoras de libros a los que se puede
llamar comunes sin entrar en temas profundos en diferentes materias. La oferta
de libros electrénicos o E-books ha crecido bastante en los ultimos afios, pero
estos no representan una amenaza fuerte para la extincion de los libros fisicos,

pues son mas vistos como auxiliar en temas académicos.

Para personas inmersas en el mundo del deporte, y en especial el futbol, es muy
importante las fuentes de informacion y las diversas opciones para leer y
profundizar en datos e informacion relacionadas con este deporte. Futbolistas
activos y retirados, técnicos, estudiantes y graduados de carreras afines al

deporte, periodistas deportivos pueden formar parte esencial del mercado meta.

Segun el experto, la experiencia que esta tratando de vender en este plan de
negocio es lo que determinara el éxito del mismo. El ambiente que se genera
debe tener un grado de nostalgia que pueda crear una fidelidad por parte de los

consumidores.

En el pais no existe ninguna libreria especializada en temas deportivos. Por lo
cual el experto ve con muy buenos 0jos esta propuesta. La tematica propuesta
para el negocio puede ser bien aceptada, siempre y cuando se combine con
servicios extras bien definidos, teniendo en cuenta la instalacion, servicio,

ambiente, entorno familiar.

El experto generd6 varios ejemplos de validez de estos servicios como un Bar-
Cafeteria, que incluya bebidas y snacks que sean afines al fondo del negocio, es
decir que no se oferte platos elaborados o comidas exageradas en cantidad, sino
mas bien snacks que acompafien a la lectura, que vayan acorde al ambiente del

negocio. Museos, en los cuales se pueda apreciar lo que genera el futbol en
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todas partes del mundo, y lo que significa para los apasionados de ese deporte.
Salas digitales, pues segun Emilio, hoy en dia es dificil encontrar jovenes que
lean con frecuencia, entonces una sala con proyecciones de videos y
documentales es una alternativa muy importante. Canchas deportivas
pequefias, donde se puedan realizar “juegos” con son comunes para las
personas que practicaron el futbol en divisiones formativas o de manera
profesional; estos juegos deben incluir “futbol-tenis” obligatoriamente nos sefala
el experto. Emilio, e su experiencia profesional se dedica mucho tiempo a la
elaboracion de eventos y nos cuenta que eventos con personalidades del futbol
ecuatoriano, periodistas y personas destacadas puede ser un gran atractivo para

el negocio como estrategia de marketing.
ENTREVISTAS A CLIENTES

Se entrevisto a dos clientes potenciales para lograr tener una mayor profundidad
en el analisis del cliente, buscando obtener tendencias y comportamientos de
compra. El primer entrevistado fue el licenciado Carlos Rodriguez, ex jugador de
futbol profesional y actualmente maneja una empresa de eventos deportivos
llamada “Fut7 Revolution”, tiene 33 afios y es un apasionado del futbol. Mientras
qgue el segundo entrevistado fue el Sr. Fabian Espinoza, quien es licenciado en

marketing de profesion y tiene 41 afios.

HALLAZGOS: Los dos entrevistados cumplen con el perfil de clientes
potenciales, los dos buscan y leen frecuentemente temas relacionados con el
futbol. Entre los hallazgos mas importantes se determind que los clientes
potenciales que ya buscan temas de futbol, lo hacen por medio de tiendas de
libros electronicos como “Amazon.com”. Sin embargo, los dos entrevistados
acotaron que prefieren los libros tradicionales y que es muy dificil encontrarlos
en el mercado local. En cuanto a tendencias de lectura, los entrevistados dedican
alalectura entre 1 a 3 veces a la semana, dependiendo del tiempo que manejan.
En cuanto a la diferencias en preferencias de consumo, Carlos mencion6 que
refiere los temas relacionados a teorias del juego y anécdotas, mientras que
Fabian prefiere los libros referentes a autobiografias e historias de sus equipos

de referencia.
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FOCUS GROUP

El Focus Group se realizdé a 6 personas de edades entre los 20 y 26 afios, 4
hombres y 2 mujeres. Los participantes cumplen con el perfil del cliente objetivo:
Personas de entre 15 y 49 afos de edad, cuyos habitos estan orientados al

deporte, e incorporan al futbol como cultura propia y parte de su vida.
OBJETIVO:

Conocer cuales son las necesidades de estas personas en cuanto a experiencias
conexas al futbol, sus gustos y preferencias, rutinas y los factores que toman en
cuenta al realizar una actividad como la de lectura, ademas de ahondar en la

compra de libros y estilos de librerias de preferencia.
HALLAZGOS:

Las personas que llevan arraigado el futbol en su vida por una u otra razén como
la préactica, el fanatismo, o profesion son clientes que demuestran fidelidad a este
tipo de negocio. Cuando buscan informacién sobre futbol, la busca en internet
siendo las redes sociales la mayor fuente informacion.

Los participantes acordaron que las fuentes de informacion en linea como e-
books o documentos electronicos no representan una amenaza grande a los
libros fisicos, pues preferirian un libro tradicional. Hablando de la oferta, es nula
en el mercado nacional de este tipo de temas, solo uno de los seis participantes
logro conseguir un libro que deseaba en librerias nacionales donde explico que
habia muy poca variedad.

Los participantes que tienen fuertes habitos de lectura explicaron que prefieren
temas de literatura y superacion personal pero solo porque no tienen posibilidad
de conseguir temas de futbol. Dichos temas pueden venir juntos, explicaron que
muchos de los temas como biografias o cuentos de futbol pueden servir para las
dos tematicas.

El principal problema de estos temas para los participantes es que no tienen
donde conseguirlos. Una libreria teméatica surgi6 como una idea muy bien
recibida, siempre y cuando se cuente con factores diferenciadores bien definidos
COMO Sservicios extra.

El ambiente y la experiencia es un factor del que se hablé6 mucho, es una

necesidad para este tipo de negocio generar un ambiente “Futbolero”, es mas
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importante contar con decoraciones e instalaciones que generen este ambiente
gue cualquier otra atraccion.

El Bar-Cafeteria es otro servicio extra que se discutid, la opinién fue dividida en
cuanto a la comida que se debe servir. La conclusién fue que se debe ofrecer
bebidas y comidas “futboleras” como Mate, o empanadas sin dejar de lado las
opciones de una cafeteria comun. Las atracciones tipo museo, mufiecos de cera,
presentaciones de arte, y maquetas de estadios del mundo fue un acuerdo
general entre los participantes.

Una de las sugerencias mas ofrecidas fue la incorporacion de una cancha de
futbol- tenis, y un simulador digital. La tecnologia debe ser de caracter
obligatorio. OBJECIONES a tomar en cuenta:

Los servicios extra deben ser manejados cuidadosamente, sobre todo la
cafeteria, pues fue de opinion general que se puede confundir el negocio
principal y dejar de lado la venta de libros.

Si se va a incluir dichos servicios extra, deben estar en espacios separados, bien
definidos pues puede llegar a ser molesto para las personas que se crucen con
aquellos que disfrutan de los servicios como lectura, cafeteria, canchas, ruido,
etc.

Se debe implementar, sala digital con videos, audiolibros y tecnologias de punta
para aquellas personas que no les gusta leer pero que pueden visitar las

instalaciones.

3.1.2 Analisis cuantitativo

Analisis e Interpretacion de Resultados de la Encuesta

MUESTRA:

Por fines académicos la encuesta se realizé en el norte de la ciudad de Quito a
50 personas entre hombres y mujeres que cumplieron con el perfil del segmento
de mercado al que se direcciona el negocio: Personas de entre 15 y 49 afos de
edad, cuyos habitos estan orientados al deporte, e incorporan al futbol como

cultura propia y parte de su vida. La encuesta se estructuré con 15 preguntas.

OBJETIVO:
Determinar el grado de interés hacia un negocio tematico de futbol, enfocada al

segmento antes mencionado, las diferentes tendencias enfocadas a temas de
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lectura y preferencias, ademas de los factores que influyen al momento de su
eleccion.

HALLAZGOS:

El 58 % de los encuestados fueron hombres y el restante mujeres que entran
dentro del segmento de clientes potenciales. El 62% de los encuestados se
encuentra en un rango de edad de entre 20 y 24 afios, el 22% en un rango de
entre 25 y 29 afios; siendo estos los dos rangos mas grandes dentro de la
encuesta.

El 74 % de los encuestados disfruta de la lectura, mientras que el 26% restante
no lo hace, sin embargo, de todas las personas que no disfrutan de la lectura
solo 2 nunca leen, el resto practica la lectura por una u otra razon.

Los encuestados indicaron a las lecturas electrénicas como documentos PDF,
redes sociales u otras como su primera opcién en tipos de lectura con un
porcentaje de 78%, mientras que los libros fisicos ocupan un 28%. Lo que indica
gue la tendencia de lectura estd mas enfocada a documentos electrénicos.
Entre los temas preferidos por los encuestados, la literatura cléasica obtuvo el
20% mientras que libros de autoayuda y superacion un 12%. Sin embargo, los
temas de deporte estuvieron presentes en un 48% de los encuestados. Del total
de los participantes, el 86% indicé que le gusta buscar informacién de futbol,
siendo las redes sociales y las paginas de internet los sitios donde mas realizan
esta tarea. Los libros fisicos ocupa el 11%. Lo que indica que la tendencia es
buscar informacion sobre futbol, sin embargo, los libros fisicos ocupan el Gltimo
lugar en donde la gente busca esta informacion. Esta pregunta esta
estrictamente relacionada con la usencia de librerias tematicas de futbol en el
pais.

Solo el 66% de los encuestados ha leido alguna vez libros sobre temas de futbol,
siendo las biografias de personajes destacados y las anécdotas deportivas los
temas mas leidos por estas personas. Un dato importante es la relaciébn que
existe en esta pregunta con la posibilidad de comprar un libro de futbol en el
futuro. Del 66% que alguna vez ha leido libros de futbol, solo el 20% sefialo
haberlos conseguido en librerias en el pais lo que ratifica los datos de la baja
oferta de este tipo de temas en el Ecuador.

Finalmente, la aceptacion fue del 94% para este tipo de negocio, este porcentaje

de las personas encuestas dijo que iria a una libreria tematica de futbol, asi
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mismo, los factores diferenciadores con mas aceptacion fueron: El ambiente, el
bar o cafeteria, y los simuladores digitales en ese orden.

*Resultados graficos y formato de la encuesta se encuentran en el anexo 8y 9.
HALLAZGOS DEL CAPITULO

El mercado objetivo busca informacion de futbol recurrentemente, sin embargo,
las redes sociales y documentos electronicos son las cias mas escogidas. La
tendencia del analisis nos muestra que las personas prefieren los libros fisicos a
los libros electronicos. Dentro del analisis se ve una tendencia clara del agrado
de las personas por la lectura; y dentro de las personas que no disfrutan de ella,
la practican cuando hay un tema de su interes.

En cuanto a preferencias de consumo, los temas que sobresalen mas son las
biografias de personajes destacadaos y anectodotas deportivas. Por otro lado,
las entrevistas con los expertos sostienen que los clientes prefieren libros que
esten a la vanguardia, totalmente actualizados y “best sellers”. Ademas las
epocas de inico de afio escolar y epocas festivas son las preferidas para comprar
un libro.

La mayoria del mercado objetivo analizado muestra aceptacién hacia la
propuesta de una libreria tematica de futbol, pues la oferta para libros
especializados en el tema es practicamente nula en el pais. Existe cierto
conocimiento en tipos de Ibros de futbol, sin embargo debido a que no hay un
lugar en Ecuador donde conseguirlos no se conoce la amplitud de posibilidades
en diferentes temas de lectura.

La diferenciacion es obligatoria para nustros clientes, los servicios extra como
una cafeteria, museos, ambiente, simuladores tecnologicos y canchas de futbol
tennis deben der incluidos para tener una aceptacion por parte del cliente. Sin
embargo, tienen que manejarse de manera correcta para que no se confunda el
negocio principal que es la libreria. Asi mismo, se deben manejar en cuartos
separados para no generar molestias entre los clientes.

Ademas, el ambiente que viene dado por los elemtnos ya mencionados y la
decoracion del lugar generan la mistica necesaria para que un negocio
especializado como este tenga éxito, de acuerdo a las opiniones de los expertos

y el analisis de clientes potenciales.



21

CAPITULO 4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

En base a la informacion analizada en capitulos previos se determina varios
factores externos que son determinantes para la creacién de un negocio tematico
de futbol en la ciudad de Quito. Entre otros, los factores que pueden presentarse

como obstaculos son:

- La amenaza de nuevos competidores, la amenaza de productos
sustitutos, y la incertidumbre que se vive en el pais en cara de las

préoximas elecciones presidenciales.

Sin embargo, estos factores son controlables, ya que si bien es cierto las
barreras son minimas para la entrada de posibles competidores, el hecho de ser
los primeros en el mercado puede llegar a emparejar esta desventaja, ademas
dependera de las estrategias de marketing que se detallaran mas adelante en
crear una marca que se posicione en los consumidores y asi aprovechar la
innovacion del negocio; como lo sefiala el experto Emilio Arias en la entrevista
realizada, los eventos con personalidades de este deporte y el ambiente

caracteristico tienen que lograr calar en los sentimientos de las personas.

Las salvaguardas aplicadas a los instrumentos tecnoldgicos necesarios para
descargar y leer los llamados E-books (productos sustitutos), ademas de los
altos costos de los mismos, acompafiado por la crisis econémica que se vive en
el pais hacen que la amenaza de productos sustitutos se reduzca de manera
sustancial. Otro factor decisivo es el comercio electronico, ya que existen un sin
namero de librerias que usan sus paginas web como método de distribucion, sin
embrago las personas en el pais no tienen una cultura enfocada en la
importacion de libros para uso personal, menos aun de libros especializados en
futbol. Es por esto que con la idea de vender la experiencia en este negocio se
pretende crear esta cultura. Por otro lado, no se registran librerias especializadas
en fatbol enfocadas a un segmento especifico, ni tampoco negocios tematicos

relacionados directamente en la ciudad, lo que genera una oportunidad.

No obstante, existen varios factores positivos en el andlisis externo. Primero, el
mercado proveedor cuenta con un numero significativo de empresas entre
editoriales, librerias y distribuidoras, suficiente como para tener una amplia gama

de posibilidades en cuanto a beneficios para la empresa. En el analisis previo
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se evidencia que existen 717 editoriales en Argentina, lo que resulta en un
namero importante de alternativas a la hora de encontrar proveedores. (Camara
Argentina del Libro , 2016). Segundo, el pais viene en un progreso constante en
cuanto a niveles de educacioén y cultura; en el analisis social se determind que
los habitos de lectura de los ecuatorianos vienen subiendo en las estadisticas, el
70% de la poblacion tiene habitos de lectura y las ciudades de Guayaquil, Quito
y Ambato tienen los indices més altos. (INEC, 2014). Finalmente, existen pocos
competidores bien posicionados en una industria que no cuenta con factores
diferenciadores como principal estrategia. A continuacion, se detalla la
participacion de mercado de los principales competidores, que como se

menciond anteriormente, ocupan mas del 50% de las ventas de la industria:

Tabla No 2: Porcentaje de participacion de mercado de la competencia.

EMPRESA SR | i
LIBRERIA ESTUDIUM $  6.723.304,82 19%
MR. BOOKS $ 5.927.775,04 17%
LIBRIMUNDI S  3.610.017,52 10%
LIBRERIA ESPANOLA $  3.388.057,52 10%
LIBRERIA CULTURAL $ 511.521,48 1,5%
Varios S 11.595.673,90 34%
TOTAL INDUSTRIA S 34.592.817,80 100%

Adaptado de: Superintendencia de Compafiias, 2016

Como se puede observar, son 4 las librerias que dominan el mercado de un total
de 88 empresas registradas en esta industria. (Superintendencia de Compaiiias,
2015), sin embargo, ninguna de estas se especializa en temas especificos y
gracias a la investigacion exploratoria se determin6 que no cuentan con factores
de diferenciacion. Se menciona en el analisis a la libreria “Cultural’, ya que
servira para el analisis financiero mediante un benchmarking; esta es una libreria

con la cual se puede comparar a la empresa en un inicio.

En contraste con el mercado argentino, en el Ecuador la produccion de libros es
sumamente escasa, para el periodo 2015 segun la Camara Ecuatoriana del Libro
(Celibro), existen solo 383 editoriales registradas en Quito. (Camara Ecuatoriana
del libro , 2015).
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Se evidencié que el producto tangible que se va a comercializar, libros
especializados en futbol, entran al pais sin pagar ningun tipo de arancel. Lo que,
si bien es cierto, aplica para la competencia en la misma proporcion, en el
momento de aplicar un margen al precio puede generar una oportunidad en

cuanto a costos se refiere.

Las facilidades para la implementacién de este tipo de negocios presentadas por
el gobierno también sugieren una oportunidad, pues dentro de los hallazgos se
observan varios planes para el fomento a inversiones locales y el llamado
surgimiento de la matriz productiva local. Este apoyo se refleja en programas
como el “Banco de ideas” o el “Programa Progresar” que son de gran apoyo a la
hora de financiar emprendimientos. En este caso especifico la Camara
Ecuatoriana del Libro fomenta la produccion y comercializacion en el mercado
local de este producto. Cuenta con ferias y eventos para promocionar las nuevas

empresas dedicadas a este negocio.

Se determiné que los museos especializados en futbol, presentados por la
Federacion Ecuatoriana de Futbol (FEF) y los equipos Barcelona Sporting Club
y Emelec, son sustitutos directos en cuanto a al tipo de negocio enfocado en la
experiencia. Sin embargo, estos 3 museos se encuentran ubicados en

Guayaquil. Para los quitefios no existe alternativa relacionada a este tema.

En relacion al andlisis del cliente, en la investigacion cuantitativa se determind la
tendencia alta que tiene el mercado objetivo hacia la busqueda de informacion
sobre temas relacionados con el futbol, sin embargo, dicha busqueda se la
realiza en redes sociales y paginas de internet, segun los participantes del Focus
Group, principalmente por no tener un espacio donde se pueda conseguir libros
de futbol de manera sencilla. Del analisis cualitativo se obtuvieron importantes
conclusiones que confirman la existencia de una oportunidad de negocio, una de
ellas es que los E-books no representan una amenaza tan fuerte para los libros
fisicos pues la mayoria de personas que participé en el analisis afirmo que
siempre se necesita un libro fisico, pues la experiencia es diferente en todo
sentido; segun sus anécdotas, la experiencia de sostener un libro en las manos
te sumerge en la historia, te lleva a un lugar fuera de la realidad, te quita todas
las distracciones, a diferencia de un libro electrénico que se lee en un dispositivo

lleno de alertas y mensajes, luces que cansan la vista y ademas es facil perderse
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al momento de la lectura pues se realiza de manera vertical. Esto se pudo
confirmar con la entrevista a expertos donde se concluyé que los E-books y
documentos electrénicos son utilizados en momentos de apuro para consultas
de estudios o trabajo. De dichas entrevistas también se determind que las
personas que llevan arraigado el futbol a su vida forman parte esencial del
mercado objetivo, pues el hecho de no ser lector, no quita la posibilidad de visitar
un negocio tematico de futbol; es aqui donde la experiencia que se desea vender
toma un grado importancia sumamente alto; pues toda la tematica acompafnada
del ambiente, decoracion, y servicios adicionales hace que el negocio sea viable,
ya que no se dedicard estrictamente a la comercializacion de libros. Los
consumidores tendran la opcion de asistir al establecimiento como parte de su
entretenimiento, una actividad de ocio, o simplemente un momento de
esparcimiento con su familia. El negocio se plantea como una experiencia Unica
e integral enfocada al futbol, presentando servicios innovadores como
actividades de recreacién y culturales presentadas en salas tipo museo, salas
digitales, canchas de recreacion, eventos tematicos, entre los mas importantes;
finalizando con la compra de libros que puedan ampliar aun mas dicha

experiencia.

Ademas, las entrevistas a expertos y el Focus Group en conjunto permitieron
confirmar la inexistencia de un negocio similar en el pais, asi como la oferta nula
de libros dedicados al futbol en las librerias existentes. La diferenciacién forma
parte esencial del modelo de negocio y esta es también obligatoria para que los

clientes visiten este tipo de negocio.

Al finalizar el analisis del cliente, se identific6 una necesidad del segmento de
mercado, al no encontrar una libreria especializada en este deporte. Por lo que

la acogida hacia el proyecto fue alta por parte de las personas analizadas.
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CAPITULO 5. PLAN DE MARKETING

5.1 Estrategia general de marketing

La libreria especializada en futbol utilizara una estrategia general de marketing
enfocada a la diferenciacion, ya que se ofrecera un concepto totalmente nuevo
en el mercado con una cartera de productos bastante amplia en cuanto a
seleccion de titulos; ademas se ofrecerd una calidad de servicio innovadora en
la industria con varios servicios extra que no forman parte de la idea de una
libreria comun. La experiencia que los clientes van a vivir dentro de las
instalaciones va a ser Unica pues se vendera la oportunidad de vivir el futbol
desde dentro de una manera distinta con adecuaciones en el local ambientadas
hacia un estilo futbolero, un salén lleno de anécdotas e historias de todo tipo,
una cafeteria, salones digitales con simuladores (Estos seran detallados mas
adelante). Todo esto acompafado con la gran variedad de libros que pueden ser
adquiridos genera un paquete de sensaciones que de seguro diferenciara a este

negocio de cualquier otro de este tipo antes visto en el pais.

5.1.1 Mercado objetivo

El segmento de mercado objetivo esta conformado por personas residentes del
norte de la ciudad de Quito de entre 15 a 49 afios de nivel socio-econémico
medio bajo, medio y medio alto. Segun el ultimo censo del INEC 2010, la
poblacién total del distrito metropolitano de Quito es de 1.619.146 personas.
Segun un estudio realizado por la misma institucién los porcentajes de la
poblacién inmersa en el nivel socio-econémico medio bajo, medio y medio alto
son para el 2010 de 35%, 38%, 16% respectivamente. (Instituto Nacional de

estadistica y censos, 2010).

Tabla No 3: Segmentacion de mercado.

Segmento de mercado A

Poblacion total Quito 1.619.146
Norte de Quito:
Carcelén, El Condado, Cotocollao, Ponciano, Comité del 584.393
Pueblo, San Isidro del Inca, Kennedy, Concepcion,
Cochapamba, Rumipamba, Jipijpa, Ifiaquito.
Norte de Quito
(15 a 49 afnos) 325.569
Norte de Quito (15 a 49 afios)
289.756
(Nivel Socio-econémico medio bajo, medio, medio alto = 89%)
TOTAL 289.756

Adaptado de: Instituto Nacional de estadistica y censos, 2010
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5.1.2 Propuesta de valor
Segun el autor Philip Kotler, la propuesta de valor es la decision de como se
diferenciara y se posicionara la empresa, es un conjunto de beneficios que se
entrega al consumidor para generar valor y satisfacer necesidades. (Kotler &
Armstrong, 2013, pag. 9).

En base a esto, la propuesta de valor que este negocio presentara para el
posicionamiento es “Mas por lo mismo” pues se ofreceran libros variados al
mismo precio que se ofertan en librerias reconocidas del pais como el giro de
negocio principal que vendra acompafiado de varios servicios adicionales que
complementaran la experiencia del cliente. El precio serda promedio en
comparaciéon con algunos negocios y establecimientos que ofertan productos
afines, sin embargo, se ofrecera un nimero mayor de servicios generando mas

beneficios.

El cliente tendra la oportunidad de adentrarse en la experiencia del fatbol, de
revivir historias para los mas grandes y de aprender para los mas chicos. El fatbol
atrapard a las personas que ingresen al establecimiento, sintiéndose hinchas,
aficionados o amantes de este bello arte. El ambiente tendra como objetivo la
compra de libros, es decir una vez que el cliente ingrese al establecimiento se le
proporcionara varios servicios que acompafan la experiencia e impulsan a
guerer empaparse mas, conocer mas. Con el objetivo de que esa persona no se

vaya del establecimiento sin un libro en la mano.

Se implementaran varios stands tipo museo donde se presentara exhibiciones
rotativas de diferentes temas relacionados a profesionales del futbol, estadios,
equipos, etc. Ademas, una sala con proyecciones audiovisuales y audiolibros

para entretener a las personas mas tecnoldgicas.

Por ultimo, y en una sala separada del resto, se ofrecera una canchita de futbol-
tenis para aquellas personas que disfrutan de la pelota. Mas adelante se detallan

estos servicios.

5.1.3 Estrategia de Internacionalizacion
La estrategia que la empresa va a implementar es la importacion directa, que se

ve traducida en la compra en Argentina y posterior ingreso al Ecuador de bienes

(en este caso libros), para ser comercializados en el territorio nacional. Esta
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estrategia se desarrolla bajo el Regimen de importacion para el consumo,

cumpliendo con las normas de la aduana del ecuador.

5.2 Mezcla de Marketing

5.2.1 PRODUCTO
Con la libreria especializada en futbol se busca satisfacer la necesidad por

conocimientos e informacién y experiencias enfocadas en este deporte, ya que
las librerias existentes en el pais no ofertan la cantidad ni la variedad suficiente

de libros sobre estos temas.

Para una mejor comprension de la experiencia que la empresa quiere entregar
al cliente se ha divido la oferta de la misma en producto basico, que es el aporte
principal al giro del negocio y el producto ampliado, que es el factor fundamental
a la hora de vender la experiencia y generar la diferenciacion mencionada en

capitulos anteriores. (Kotler & Armstrong, Fundamentos de Marketing, 2013)

El producto basico estad definido como libros de descritos como literatura

deportiva, especializados en futbol. De diferente tamafo, estructura y contenido.

El producto aumentado se determina por los servicios extra que el
establecimiento ofrecera a los consumidores; siendo algunos de ellos pagados y

otros entregados de forma gratuita. Estos servicios son:

- Maquetas de Exhibicion.

- Salas Tipo Museo.

- Sala de Proyeccion Digital.
- Canchas de Futbol-Tenis.
- Mini Bar — Cafeteria.

- Fotografias Digitales con personajes destacados del futbol mundial.

* Las descripciones detalladas de estos servicios se encuentran en la siguiente

seccion.

5.2.1.1 Atributos
Producto basico: La oferta real de la libreria son titulos literarios divididos por

temas de la siguiente manera:
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Tabla No 4: Oferta de libros dividida por temas.

~Biografias y Autobiografias [*Cuentos y Anécdotas de futbol
* Historia del futbol *Técnico — Tactico
* Jugadores destacados *Directores Técnicos
*Barras e Hinchada *Psicologia del juego
*Gerencia y Marketing deportivo *Temas Varios

Dentro de estos temas se ofertard una variedad de titulos originales procedentes
de diferentes editoriales del mundo. Los libros seran importados desde la
Republica Argentina en su mayor parte, pues es un pais con una cultura futbolera
arraigada a las venas de sus habitantes donde se puede encontrar la variedad
necesaria para la importacion masiva de este producto. Sin embargo, no se
descarta la busqueda de otros mercados proveedores en el mediano y largo
plazo, paises como Espafia, con quien esta proximo a firmarse un tratado y

Uruguay son paises con una amplia gama de distribuidores.

Beneficios Fundamentales: La empresa brindara ademas de una experiencia
gratificante al cliente, acompafiada por una decoracion Futbolera, beneficios a la

hora de premiar la fidelidad de los consumidores.

Un programa de fidelizacion presentado como un club de lectores que utilice una
modalidad estilo biblioteca sera implementado, con el fin de que los lectores mas
fieles puedan hacer uso de las instalaciones, asi como de libros seleccionados
dentro de las mismas. *Este servicio tendra un valor mensual o anual que sera

detallado en la seccion de promocion.

Producto (Servicios) Aumentado: La libreria contara con servicios adicionales
que forman parte de su ventaja competitiva, dichos servicios haran que la
experiencia del cliente a la hora de visitar las instalaciones sea mucho mas
placentera y lograra captar tanto la fidelidad como la recompra por parte de los

clientes.

e Maquetas de exhibicion: Se pondran a disposicion de los clientes,
maquetas especialmente disefiadas como réplicas de los estadios de
futbol mas importantes del mundo y del pais. Dichas maquetas tendran
exhibiciones rotativas para tener diferentes ambientes en distintas épocas

del afno. Estas exhibiciones seran ofertadas de acuerdo a los
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acontecimientos mas importantes del mundo del futbol; para aclarar esta
idea se puede poner el ejemplo de un equipo de futbol del pais quedando
campeon del torneo nacional, Emelec en el afio 2015 se coroné campedn
en el mes de diciembre, esto haria que en el establecimiento se muestre
una exhibicién del Estadio George Capwell (Estadio de Emelec) en los
meses de diciembre y enero. Otras maquetas seran presentadas ademas
de las réplicas de estadios, se incluiran maquetas decorativas de las
jugadas mas famosas del futbol mundial, por ejemplo, la famosa patada
de Erick Cantona al hooligan en 1995. A continuacion, se citan algunos

ejemplos internacionales:

Figura No 5: Fotografia ejemplo de maquetas de estadios.
Tomada de: Museo de River Plate Argentina.

Sala tipo Museo: En el establecimiento se incorporara una sala
(habitacion) tipo museo, presentando exhibiciones rotativas a lo largo del

afo, con temas de equipos, mundiales, técnicos y jugadores.

(St | | 3

=

Figura No 6: Fotografia ejemplo exposicion sobre Pelé.

Tomada de: Museo de Futbol de Brasil.
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El enfoque principal de este servicio es brindar al consumidor informacion
y conocimientos de equipos que admiran, figuras de este deporte, e
historias que lleguen a los sentimientos del cliente. Ademas, se colocaran
estratégicamente varios libros de venta los cuales pueden ser comprados
gracias al impulso que la exhibicién genera en los visitantes

Sala de proyeccion digital: Al igual que la sala tipo museo se tomara en
cuenta una habitacion para las personas mas tecnologicas con 3 pantallas
en las cuales se exhibiran diferentes videos (documentales, partidos,
resimenes, goles, etc.) para dos personas maximo por pantalla. Ademas,
se tendrén varios puestos con audifonos cargados con audiolibros y
documentales para las personas que prefieren estos a un libro fisico. En
la siguiente imagen se muestra en un ejemplo del fondo del concepto de

una sala digital, sin embargo, la forma no seré la misma:

Figura No 7: Fotografia ejemplo pantallas para exhibicion.

Tomada de: Museo de la pasion Boquense — Argentina.

Canchas Futbol - Tenis: Una de las atracciones seré la canchita de futbol-
tenis, que es un juego muy popular entre los amantes del futbol y se puede
practicar con cualquier indumentaria, ocupara un espacio de 2 metros por
2 metros en una habitacién apartada del resto. Se podran jugar partidos
de 2 vs 2 0 a su vez 1 contra 1, dependiendo de la disponibilidad de
jugadores y la cancha. Habr4 la modalidad de amistosos, y existiran
también partidos donde se premiara al ganador con 6rdenes de compra

dentro del establecimiento. Asi mismo, habra torneos mensuales donde
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se contara con figuras del deporte nacional para participar en contra de

los clientes con premios propios del local y premios brindados por

auspiciantes.

Figura No 8: Modelo cancha de Futbol - Tenis.

Mini Bar — Cafeteria: Para completar la experiencia futbolera que se

pretende brindar al consumidor, el local contara con un espacio donde se

venderan snacks y bebidas “futboleras”. La comida no sera cocinada

dentro del local, este funcionara como una expendedora adquiriendo las

porciones de snacks a un proveedor para después revenderlas. Las

bebidas calientes y frias se serviran en ese instante. El menud contara con

los siguientes platillos:

Tabla No 5: Costos de la Cafeteria.

Menu Cafeteria

Platillos y bebidas

Costo Unitario

Café Expreso S 0,30
Café Americano S 0,30
Capuchino S 0,30
Sanduche Mixto S 0,80
Jugos Naturales S 0,60
Te Helado S 0,40

Té de hiervas S 0,30
Empanadas S 0,60
Bolones S 0,60
Ensaladas S 1,20
Bebidas proteicas S 1,45
Bebidas energizantes S 0,90
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e Fotografias digitales e impresas con figuras del futbol:

Una tendencia internacional, muy redituable, en los museos y atracciones
turisticas es la toma y posterior envio o impresion de fotografias de los
visitantes con una atraccion representativa del lugar que se esta visitando.
En el Museo de la pasion Boquense en Argentina, por ejemplo, se emiten
fotografias con idolos del club (Club Atlético Boca Juniors, s.f.). Esta sera
el servicio que se prestara en una sala del establecimiento.

e Servicio de Biblioteca:
También se ofrecerd suscripciones anuales o semestrales para los
consumidores mas adeptos a la marca, quienes podran usar las

instalaciones y leer los temas puestos a disposicidén por temporadas.

* Todas estas salas y atracciones contaran con un lugar estratégico donde se

exhibiran los libros de venta.
* Mas fotografias ejemplo se encuentran en anexo 10.

5.2.1.2 Branding

La marca tiene como objetivo la conexion del cliente con la experiencia que
genera el futbol. El nombre que se ha escogido es “LIBERO”. Este nombre
representa un término muy futbolistico con el cual se denominaba al defensa
central; busca describir la clase de experiencia, encierra el trabajo de una vida
para algunos, el suefio desde nifios para otros y definitivamente una pasion

interminable para todos los que aman este deporte.

= B
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Figura No 9: Logo de la empresa.
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Slogan: “La lectura correcta del juego indescifrable”

Tabla No 6: Costos Proyectados Logotipo

Cantidad |Precio Unitario] Afio1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Logotipo 1 s 2000($  2000|S$ L L - S

Empaque y Etiquetado: Los libros se venderan bajo el mismo empaquetado
(portada y contraportada) con el que son importados, en cuanto al etiquetado
se cumplira con lo especificado en la “Ley del Libro” (CELIBRO, 2006) Véase

Anexo

5.2.2 PRECIO
Para poder determinar el precio del producto béasico (libros), se realizé un pricing

basado en la competencia lo que va de la mano con la estrategia de marketing

mencionado anteriormente “Mas por lo mismo”.

Los libros se han divido en tres categorias, dependiendo de factores como
materiales, extension, impresion y derechos legales. Este proceso facilitara la

contabilizacion del costo de ventas y la fijacion de precios.
Estrategia de precio

Se utilizara como estrategia de precios, a la combinacién de una estrategia
basada en costos, “que implica la fijacion de precios con base en los costos de
produccion, distribucidon y venta” (Kotler & Armstrong, Fundamentos de
Marketing, 2013); y la estrategia basada en la competencia (oferta), usando el
método de fijacion de precios mediante margenes, “que implica agregar una
cantidad adicional estandar al costo determinado del producto, puede ser
cantidades reales o nominales”. (Kotler & Armstrong, Fundamentos de
Marketing, 2013). Se selecciona esta combinacion porque las caracteristicas del
negocio se enfocan en satisfacer las necesidades mencionadas anteriormente
ofreciendo varios servicios adicionales que generan diferenciadores claros,

tomando en cuenta el posicionamiento y oferta de la competencia.
Costo de ventay precio

El costo de venta explicado en las siguientes tablas esta especificado de acuerdo
a proformas provenientes del proveedor seleccionado desde Argentina. Dicho

proveedor es la empresa “LibroFutbol.com” quienes cuentan con la siguiente



34

categorizacion de libros (determinada por las caracteristicas de los mismos),
cada categoria cuenta con un precio determinado. Asi mismo, los costos de
insumo de cafeteria se especifican basados en proformas de proveedores

obtenidas mediante investigacion exploratoria.

Tabla No 7: Costo de venta y categorizacion de libros.

osto de venta "Proad o Ba 0
CATEGORIA DESCRIPCION COSTO UNITARIO

A Libros sencillos, pequefios, con cubierta de papel o plastico. Extension $750
moderada, en blanco y negro sin ilustraciones. !

B Libros medianos, con cubierta de plastico o carton. Incluyen solapa. $12,50
Impresidn regular en blanco y negro con ilustraciones. ’

c Libros grandes con cubiertas de plastico, carton o papel con ilustraciones. $17,50
Impresiones a color o blanco y negro con ilustraciones. !

*El costo de importacion ya se encuentra tomado en cuenta en la tabla anterior

(incluido flete). Este sera explicado en el apartado de operaciones.

Precio

Tabla No 8: Margen de utilidad y PVP de todos los productos.

PRECIO
COSTOS MARGEN PRECIO PSICOLOGICO
(PVP)

LIBROS
Categoria A S 7,50 100%| S 7,50 | S 15,00 | $ 15,00
Categoria B $ 12,50 80%| $ 10,00 | ¢ 22,50 | $ 22,50
Categoria C S 17,50 80%| S 14,00 | S 31,50 | $ 31,50
CAFETERIA MARGEN
Café Expreso S 0,30 225% S 0,68 | S 0,98 | S 1,25
Café Americano S 0,30 225% S 0,68 | S 0,98 | S 1,25
Capuchino S 0,30 225% S 0,68 | S 0,98 | S 1,25
Sanduche Mixto S 0,80 175% S 1,40 | $ 2,20 | S 2,30
Jugos Naturales S 0,60 150% S 0,90 | $ 1,50 | $ 1,90
Te Helado S 0,40 125% S 0,50 | S 0,9 | S 0,90
Té de hiervas S 0,30 125% S 0,38 | S 0,68 | S 0,70
Empanadas S 0,60 150% S 0,9 | $ 1,50 | $ 1,60
Bolones S 0,60 150% S 0,9 | S 1,50 | $ 1,60
Ensaladas S 1,20 125% S 1,50 | $ 2,70 | $ 2,70
Bebidas proteicas S 1,45 125% S 1,81 (S 3,26 | S 3,29
Bebidas energizantes S 0,90 125% S 1,13 | $ 2,03 ]S 2,00
CANCHA (Futbol-Tenis)
30 min / persona | S - | S - | S 1,50 | S 1,50
BIBLIOTECA
Suscripcion anual S - S - S 99,00 | S 99,00
Suscripcion semestral S - S - S 60,00 | S 60,00
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Estrategia de Entrada

Se selecciondé como estrategia de entrada a la estrategia de penetracion de
mercados, “que significa entrar al mercado con un nuevo producto que mantenga
una diferenciacion clara a un precio bajo con el fin de atraer un gran nimero de
compradores” (Kotler & Armstrong, Fundamentos de Marketing, 2013). Este
precio de los libros en especifico estara a la par de los precios del mercado, sin
embargo, se considera bajo tomando en cuenta los beneficios adicionales que

otorgan la diferenciacion.

Esta estrategia permite que el producto (experiencia completa, incluido todos los

servicios adicionales) entre al mercado de manera rapida y con gran aceptacion.
Estrategia de ajuste

Se utilizara la estrategia de fijacion de precios de descuento y de bonificacion,
ajustando los precios para dar recompensas a los clientes por volumen de
compras. Ademas, se utiliza las “bonificaciones permuta” permitiendo a los
clientes traer un libro ya utilizado como parte de pago por el siguiente; con el
objetivo de llenar el stock para el servicio de biblioteca. (Kotler & Armstrong,

Fundamentos de Marketing, 2013).

5.2.3 PLAZA

Estructura del Canal de distribucion

El negocio tendra un canal de distribucion directo, es decir sin intermediarios, se
vendera los productos y la experiencia solo en el establecimiento. (Kotler &
Armstrong, Fundamentos de Marketing, 2013).

Dentro del analisis, se contemplo la posibilidad de un servicio a domicilio y venta
por pagina web, sin embargo, se determiné que la experiencia que es el
diferenciador de este negocio solo se puede vivir en el ambiente del
establecimiento. No obstante, no se descarta esta posibilidad para el mediano y

largo plazo.
Estrategias de distribucion

La estrategia que se va a usar es la “Distribucion exclusiva”, ya que el producto

y servicios complementarios son entregados directamente al cliente sin
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intermediarios, en un uUnico punto de venta; garantizando la calidad y la

diferenciacion. (Kotler & Armstrong, Fundamentos de Marketing, 2013).
Punto de Venta

El punto de venta sera el local del negocio, contara con una decoraciéon
“futbolera” llenando las paredes de colores e ilustraciones afines a equipos,
jugadores, barras y estadios. Las mesas del servicio de cafeteria, y biblioteca

llevaran decoracion con temas de futbol.
Localizacion

La localizacion del local se determind basados en la segmentacion del mercado,
realizando una matriz de localizacion incluyendo factores claves con su
ponderacion respectiva. (Véase matriz en anexo 13). La ubicacion del local sera
en la Av. Real Audiencia y Av. Del maestro, sector “La Rumifahui” ubicado al

norte de Quito.
Fases del canal

- Informacion: En esta etapa, se da a conocer a los potenciales clientes la
marca y producto con sus beneficios y promociones. Esta fase se realiza
mediante el mix promocional que se detalla en el apartado de promocion.

- Visita al establecimiento: Esta es la etapa en que el cliente, impulsado por

la informacién recibida, decide visitar el local. Aqui se vende la
experiencia, basados en todos los servicios adicionales mencionados se
trata de sumergir al cliente en un estado de nostalgia referenciado siempre
por el Futbol.

- Uso de servicios y evaluacion de compra: En esta fase el cliente puede

[{

hacer uso de todos los servicios, siempre direccionados hacia el “core
business” que es la venta de libros. Aqui el cliente puede observar y
analizar el portafolio de productos (libros) que estan a disposicion.

- Compra: En esta etapa, el cliente toma la decision de adquirir el producto
y se prosigue con la seleccién y cobro del mismo.

- Entrega: En esta etapa no solo se entrega el producto al cliente, si no que
se informa las promociones, servicios de biblioteca y suscripciones,

eventos y proximos lanzamientos. Asi como también se informa de la
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estrategia de ajuste mencionada “Bonificaciones permuta” que le permiten

al cliente regresar el libro comprado para obtener un beneficio.

Tabla No 9: Costos Proyectados Plaza

Precio
Descripcion Cantidad|  Unitario Afiol Afo2 Afo3 Afio4 Afo5
Arriendo del local 22 |$ 1.000,00($ 12.000,00($ 12.40560($ 12.82491($ 13.25839($ 13.706,52
Adecuacion del local 1 $  4.000,00]S 4.000,00] $ -1s - S

5.2.4 PROMOCION
Para este tipo de negocios la promocién es un aspecto clave, pues se busca un
cambio en la cultura de la poblacion. Los consumidores tienen que adoptar a la

marca y los productos y servicios que ofrecen ya que son innovadores en el pais.
Estrategia Promocional

La estrategia general de promocion seleccionada es la “Estrategia Pull o Jalar”,
ya que se va a dirigir las actividades de publicidad y promocion hacia el
consumidor final para inducirlo a comprar el producto (vivir la experiencia).
(Kotler & Armstrong, Fundamentos de Marketing, 2013). Esta estrategia se
ajusta a este tipo de negocio ya que se pretende atacar con publicidad al

consumidor para que este muestre interés y visite las instalaciones.
Mezcla Promocional

Para comunicar el valor de la marca, que en este caso se basa en la experiencia
que el cliente obtendra en el establecimiento, se ha escogido la siguiente mezcla
especifica de herramientas, en la cual no se incluye el elemento de publicidad
tradicional (television, radio, medios escritos) en el corto plazo ya que los costos

son muy elevados.

e Promocion deventas: Se veran reflejados como incentivos a corto plazo,
incluyendo cupones que incentivan la siguiente compra entregados en el
local. Ademas, en la seccién de la cancha de Futbol-Tenis se llevara a
cabo concursos y campeonatos que seran premiados con obsequios y
descuentos en libros. Estas herramientas estaran activas por un periodo

de tiempo con el objetivo de impulsar la compra y posicionar la marca.
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Relaciones Publicas: Las relaciones publicas seran de suma
importancia para la promocion de este negocio, se utilizara la estrategia
de Publicity de producto (Kotler & Armstrong, Fundamentos de Marketing,
2013), ya que se generara publicidad no pagada usando herramientas en
especifico:

o Patrocinios y auspicios: Esta estrategia permite generar una

comunicacién eficiente de la marca, usando el llamado “canje de
publicidad”. Se realizara canje publicitario en las variadas canchas
deportivas de la ciudad de Quito, ademas se hara convenios con
personalidades del deporte, como periodistas, y jugadores
profesionales para que se promocione a marca dentro de sus redes
sociales a cambio de descuentos y canje de productos. Por otro
lado, la generacibn de auspicios en eventos deportivos
presentados por instituciones educativas (universidades y

colegios) sera un pilar fundamental en la promocion del negocio.

Dentro de las relaciones publicas de la empresa también se realizara
alianzas estratégicas para la promocién del producto. Las empresas
aliadas en los servicios de cafeteria, canchas de futbol-tenis y sala
museo seran el trampolin necesario. En la siguiente tabla se ven
reflejado el costo del patrocinio de 6 eventos deportivos en forma
general que pueden ser campeonatos de futbol en canchas deportivas
de la ciudad; ademas, el costo de alianzas con marcas afines que

representan la entrega de productos y promociones.

Tabla No 10: Costos Proyectados Promocion — Relaciones Publicas.

Precio
Descripcion Cantidad|  Unitario Afol Afio2 Afio3 Afiod Afio5

Patrocinio eventos deportivos 6 S 30,00/ 180,00( S  18608[S  19237|S  198,88|S 205,60

Alianzas 4 $ 2500(S 10000(S 10338(S  10687|S  11049(S 11422

Marketing Directo: La estrategia de Marketing directo estd basada en la
publicidad en redes sociales, Se crearan paginas de Facebook, Instagram
y Trip Advisor. En estas se crearan contenidos interactivos para dar a

conocer la marca y los productos, acompafiados por la promociéon de
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ventas. Se costea en la siguiente tabla un total de 7 u 8 publicaciones al
mes en Facebook, dependiendo del mes y las promociones. Ademas, de
3 0 4 publicaciones en Instagram mensuales y un total de 15 apariciones
como publicidad en la plataforma Trip Advisor.

Tabla No 11: Costos Proyectados Promocion — Marketing Directo.

Precio
Descripcion Cantidad|  Unitario Afiol Afio2 Afio3 Afio4 Afio5
Pagina Facebook (Publicaciones) | 100 |$ 500($ 500000$ 51690|S  53437|$  552,43|$ 571,11
Pagina Instagram (Publicaciones)| 50 | $ 50018 250,000  25845(S  267,19|S  27622|S 285,55
Trip Advisor (Publicidad) 15 S 20,00 $ 300,00| $ 310,14| S 320,62| $ 331,46 $ 342,66

Fuerza de Ventas y Personal

La fuerza de ventas estar4 compuesta por impulsadores de la marca en
eventos especificos deportivos y culturales, acompafiados de un stand y
productos que servirdn de muestra y a su vez de venta en dichos eventos.
Por otro lado, el personal de venta en el local es un factor importante, ya
que se trata de vender la experiencia que tiene que ir de la mano de un
servicio de calidad. Es decir, conocimientos de lo que se esta presentando
en el local, atencién de calidad en los diferentes servicios y conocimiento
del producto de venta.

Se ofrecera capacitaciones al personal como parte de la cultura
organizacional. A continuacion, se presenta los costos del stand
publicitario necesario, el costo de cada persona encargad de impulsar la
marca en los eventos y los banners necesarios para decoracion.

Tabla No 12: Costos Proyectados Promocion — Fuerza de Ventas.

Precio
Descripcion Cantidad|  Unitario Afiol Afio2 Afio3 Afo4 Afo5
Stands Publicitarios 1 |$ 4500|$  4500($  4652|S  4809|S  4972|S 51,40
Impulsadores 6 S 40,00| $ 240,00 $ 248,111 $ 256,50 $ 265,17 $ 274,13
Banners 1 S 15,00 $ 15,00 $ 15,51 $ 16,03 $ 16,57 $ 17,13
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CAPITULO 6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA
ORGANIZACIONAL

6.1 Misidn, visién y objetivos de la organizacion

Mision

Empresa dedicada a brindar una experiencia integral basada en el futbol,
mediante la venta de libros dedicados al deporte rey de diferentes tematicas y la
mas alta calidad, en un ambiente futbolero que integra al deporte y la cultura,
donde se promueve una vision nostalgica y apasionada de este deporte, a partir
de servicios interactivos proporcionados por empleados que comparten la pasion
por el futbol en instalaciones tematicas de primer nivel que permiten al cliente
adentrarse al mundo de la pelota de primera mano y buscan brindar momentos

inolvidables y de calidad a los consumidores de la ciudad de Quito.

Vision

Establecer la marca, para el afio 2025 en la ciudad de Quito, como un centro
cultural donde las personas amantes del futbol logren compartir y obtener
conocimientos y vivencias propias y extrafias relacionadas con este deporte;
ofreciendo una experiencia integral que combina el deporte y la cultura, siendo
la empresa que, a través de la venta de libros tematicos, logra transmitir la pasion

de este deporte e todo momento. Comprometidos con la continua innovacion en

procesos y servicios enfocados en la lectura como pilar fundamental.
Objetivos
Objetivos Largo plazo

e Enun periodo de 5 afios, mantener un aumento constante del 10% anual
en la calidad de los procesos, medido con encuestas de satisfaccion al
cliente.

e Diversificar la oferta del negocio a través de la implementacion de una
plataforma e-commerce con alcance nacional en un periodo de 5 afios.

¢ Alcanzar el 7% de participacion de mercado en la industria de las librerias,
medida en base a la tabla citada en el capitulo cuatro, en el periodo de 5

anos.
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e Mantener un crecimiento anual promedio en ventas de 10% hasta el afo

5 de funcionamiento.
Objetivos Mediano Plazo

e Recuperar el total del capital invertido en un periodo de 3 afos.

e Generar 3 contratos de alianzas enfocadas en representacion e imagen
con figuras del deporte nacional con la finalidad de posicionar la marca
via marketing y publicidad, en el primer afio de funcionamiento.

e Obtener certificado “Q” de calidad turistica otorgado por el ministerio de
turismo, para posicionar la empresa como una atraccion turistica a partir
del afio 2 de funcionamiento.

¢ Implementar una Gift shop (Tienda de Regalos), generando alianzas con
marcas deportivas y equipos de futbol ecuatorianos, en un periodo de 3
afos. con el fin de incrementar la facturacién en un 10% anual, diversificar
la cartera de servicios de la empresa y asi reducir el riesgo operacional.

e Generar alianzas estratégicas con marcas deportivas para el patrocinio
de al menos 3 competencias deportivas en el primer afio de
funcionamiento con el fin de cubrir el 20% de los costos operativos de
dichos eventos.

e Incrementar el nimero de seguidores en redes sociales, llegando a por lo
menos 4000 seguidores medido a través de las Fan Page, en un periodo

de 2 afnos.

6.2 Plan de Operaciones
El plan de operaciones de “LIBERO” esta enfocado en los procesos que

aseguran la entrega de un producto y servicios de calidad al cliente, para fines
practicos, se dividen en 2 procesos: Proceso de abastecimiento (Operacion

Internacional) y Proceso general de operaciones (servicios y venta).
Proceso general de operaciones

El proceso empieza y termina con el cliente, quien tiene la posibilidad de, una
vez que ingresa en el local, escoger que servicio desea obtener o puede pasar
directamente a la compra de libreria. En el siguiente flujograma BPMN 2.0, se
puede observar las distintas opciones y procesos que puede seguir el cliente

para el correcto funcionamiento del negocio.
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Figura No 10: Flujograma del proceso general de operaciones.
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Figura No 11: Flujograma de Proceso 1 - Cafeteria.




Subproceso de Abastecimiento

Este proceso contempla el abastecimiento de stock del producto (libros). Esta, aparte de la operacién interna, conlleva un

proceso internacional, que esta detallado a continuacion:

Inicio
Abastecimiento

Administrador General
Librerfa / Gerente General:
Requerimiento de titulos
nuevaos y reposicion.

Ajuste de pedido

0 negociacién

Contacto con

Gerente General
proveedor

Pedido de
proforma

Confirmacién de
Pedido

Figura No 12: Flujograma de Subproceso 1 - Abastecimiento.

OPERACION
INTERNACIONAL

Recepcion de la
mercaderia

Administrador Libreria

Colacion de la
mercaderia en

percha

Finalizacién
Abastecimiento
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OPERACION Y LOGISTICA
INTERNACIONAL

PAIS DE ORIGEN: ARGENTINA

Bl producto sera transportado como carga general fraccionada, es dedir cajas

acorde al tamafio, en un contenedor compartido.

Empagque Principal: Cubierta del libro
Empaque Secundario: Cubierta de plastico.

Empagque Terciario: Caja de carton.

Costo del enviode acuerdoa
peso o volumen

*El marcado y rotulado de la caja cumplira con todas las normas

interacionales (Vease Anexo 10)

TRANSPORTE MARITIMO TRANSPORTE ‘

Puerto de Embarque: Buenos Aires. Bugues de carga

general
Puerto Destino: Guayaquil.

Tiempo Aproximado: 18 a 25 dias.

Costo promedio: 4003 - 5005 (Ddlares)

o INCOTERMS

“Free On Board", la empresa proveedora entrega la

Término acordado con

mercancia sobre el buque. El costo del mismo lo
el proveedor

asume el comprador, asi coma los costos de aduanas,

flete y sequros.
*E| detalle de costos de |a operacién internacional se

encuentra en el apartado financiero *Vease anexo 10

Figura No 13: Internacionalizacion del proyecto.
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Logistica de Internacionalizacién

La carga estara categorizada como carga suelta y palletizada. El costo de la
importacion se establece en un promedio de $ 0,35 centavos por kilo. Este costo
se basa en un promedio de empresas operadoras logisticas que cubren esta ruta
para el Ecuador. Ademas, se considera 0,30 centavos por kilo para el flete desde
el puerto de Guayaquil y en casos de almacenaje de la carga en aduana se tiene
un costo de 0,59 centavos por tonelada al dia en bodega cubierta por el tipo de
mercancia. Esto se basa en la tabla de almacenaje proporcionada por
“contecon”. (CONTECON Guayaquil, s.f.).

Todos estos costos se encuentran tomados en cuenta en el costo del producto

mencionado en el capitulo anterior y en el andlisis financiero.

6.3 Estructura Organizacional
La empresa plantea un organigrama lineal, considerando el tamafio de la misma

y el giro de negocio se pueden dar funciones repetitivas, es por esto que el orden

que mas se adapta a “LIBERO” es un orden jerarquico piramidal.

6.3.1 Cultura Organizacional
La cultura organizacional de “LIBERO”, enfatiza los valores corporativos de la

excelencia, calidad, e innovaciéon. Comprometidos con el continuo desarrollo de
servicios funcionales, especializados en brindar una experiencia innovadora,
siempre en busca de la satisfaccion del cliente con el objetivo de sobrepasar las
expectativas del mismo. La empresa mantiene una cultura organizacional
enfocada a la experiencia integral que combina el deporte y la cultura. El fatbol
es una expresion cultural, pilar fundamental de las costumbres de la mayoria de
paises latinoamericanos; un deporte que excede fronteras, etnias y religiones,
combustible de pasiones Unicas. “LIBERO” tiene como objetivo transmitir este
sentimiento, esta expresion, mediante una experiencia que tiene como
detonador a la lectura; libros que logran expresar al futbol de una manera Unica.
Para lograrlo se necesita un personal comprometido con la experiencia,
apasionado por el deporte y que genere un ambiente futbolero dentro de la

organizacion.



6.3.2 Organigrama de la empresa
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Figura No 14: Organigrama de la empresa.

6.3.3 Estructura Legal de la empresa

Tabla No 13: Estructura Legal.

Libero Cia. Ltda.

TIPO Compaiiia Limitada
REPRESENTANTE LEGAL Pablo Felipe Unda Unda
SOCIOS Edmundo Ruben Unda Jaramillo
Venta al por menor de libros especializados
OBJETO SOCIAL en futbol integrando senicios tematicos

enfocados en la experiencia del futbol

UBICACION GEOGRAFICA | Quito Norte. Sector "La Rumifiahui"
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En la ley de compafiias del Ecuador, articulo 92, se especifica como una

compafia de responsabilidad limitada a “la que se contrae entre dos o0 mas

personas, que solamente responden a obligaciones sociales hasta el monto de

sus aportaciones individuales” (Ley de Compaifiias del Ecuador, 1999).

Tabla No 14: Requisitos para una Compafia Limitada.

REQUISITOS DESCRIPCION

Realizacion de toda clase de actos civiles o de comercio y de

Finalidad operaciones mercantiles permitidos por la ley, excepcion hecha de
operaciones de banco, seguros, capitalizacién y ahorro.
Socios Minimo dos y méaximo quince.
Capital El capital de la compafiia estara formado por las aportaciones de los

socios y no serd inferior al monto de $400,00.

Administracion

El 6rgano supremo de la compafiia es la junta directiva que sera
conformada por los socios legales.

Contrato

La compafiia se constituird mediante escritura publica que seré inscrita
en el Registro Mercantil del canton en el que tenga su domicilio principal.

Tomado de: Ley de Compafias del Ecuador

Tabla No 15: Permisos y requisitos para constituir una empresa en el Ecuador.

Nombre

Se realiza en el balcon de servicio de la Superintendencia de Compafiias, se
revisa que no exista ya una compafiia con el mismo nombre.

Estatutos

Contrato Social que regira a la sociedad y se validan mediante una minuta
firmada por un abogado.

Banco

Se debe abrir una cuenta de integracion de capital en cualquier banco del
pais.

Rentas

Obtener el RUC al Servicio de Rentas Internas para emitir facturas y declarar
mensualmente el IVA.

Municipio

Obtener la Licencia Metropolitana de Funcionamiento, la cual comprende:
patente municipal, permisos de prevencidn y control de incendios por parte
del Cuerpo de Bomberos, control de publicidad exterior y certificado del
Ministerio de salud y del ambiente.

Tomado de: Programa Banco Solidario
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CAPITULO 7. EVALUACION FINANCIERA
7.1 Proyeccién de ingresos, costos y gastos

7.1.1 Proyeccion de Ingresos
La proyeccion de ingresos para este proyecto se realiza mediante el método de

“Benchmarking”. Usando este método se analizo la participacion del mercado en
la industria y en concreto a la empresa Libreria Espafiola. Esta es una empresa
consolidada en el mercado desde 1927, cuenta con 9 sucursales y ocupa el 10%
de participacién de acuerdo a sus ventas a nivel nacional. Este analisis se realiza
comparando las ventas de una sola de sus sucursales, es decir, no ocupar mas
del 1,5 % de participacién en el primer afio. (Superintendencia de Compainias,
2015). Esta proyeccién se realiza con los Ultimos datos que genera la
Superintendencia de Compainiias, los cuales son presentados hasta el afio 2012.
Para la proyeccion de ventas se usara solo el 50% de las ventas del ultimo
registro de una sucursal de la empresa mencionada, ya que es una empresa que
posee una gran experiencia en el mercado y seria incongruente tomar el dltimo
dato de ventas completo.

Tabla No 16: Ventas de la Libreria Espafiola.

VENTAS LIBRERIA ESPANOLA
ANO 2008 2009 2010 2011 2012 PROMEDIO
Ventas (ingresos operacionales)| 3.600.961,92 | 3.470.621,04 | 353441029 |$ 3626.92301| $ 3.388.057,52| $ 3.524.194,76
Ventas (Sucursal 1enQuito) | $ 400.106,88| $ 38562456 $ 39271225 $ 402.99145($ 376.450,84| $  389.444,77
Crecimiento porcentual N/A -4% 2% 3% -1% -1%

Tabla No 17: Ventas proyectadas Libero.

VENTAS PROYECTADA "LIBERO" (BENCHMARKING)

ANO Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas $ 18822542 $ 191.989,93| $ 195.829,72 $ 199.746,32| $ 203.741,25
Crecimietno porcentual 2% 2% 2% 2%

Ademas, se determind mediante el andlisis de las ventas de la industria en los
altimos 5 afios que el crecimiento porcentual de la misma es del 2%. Por esta
razon se tiene previsto que el emprendimiento crecera al mismo ritmo de la
industria. Este crecimiento estd justificado por el gasto en marketing y la
inversion en valor agregado.

7.1.2 Proyeccion de costos y gastos

Los gastos directos se traducen en el costo de la importacion de libros, la
operacion logistica, y los rubros destinados a los empleados que se encargar de

la venta de libros, los cuales se detallan mas adelante. Mientras que los gastos
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indirectos se componen de costos fijos como los gastos administrativos

mencionados mas adelante, ademas del personal administrativo.

Los costos de venta se han dividido en dos entradas: Cafeteria y Libreria. De
esta manera se logra un mejor entendimiento de cada rubro, el costo variable se

detalla empezando por conocer el costo por unidad productiva.

Para este proceso, se determina un promedio de los costos de todas las
categorias de libros; de esta manera se logra contar con una sola unidad de
medida de costos para la contabilizacién de las ventas. De la misma manera,
para la cafeteria se toma un promedio de los costos de cada producto, es decir,
promedio del costo de los snacks mas el promedio de bebidas, resultando en

una orden promedio por mesa.

*Este mismo procedimiento se realiza para la obtencion de un PVP por unidad,

en ese caso se realiza con promedios de precio.

Consecuentemente, quedan asentadas como unidad productiva de la Liberia (a
pesar de que no se produce, se utilizara este término para la contabilizacion de
cada unidad que se va a vender) al costo promedio de un libro y como unidad

productiva de la cafeteria el costo de una orden promedio.

Tabla No 18: Costos de insumos por unidad productiva.

UNIDAD PRODUCTIVA LIBRERIA 1 Libro promedio
UNIDAD PRODUCTIVA CAFETERIA Orden Promedio por mesa
COSTO INSUMOS LIBRERIA
INSUMO Horas diarias |UNIDADES  |Unidad de medida |PRECIO UNIDAD |PREC|O TOTAL
Personal 8 3 - S 0,68 S 2,03
Costo libro promedio 1 Promedio categorias S 12,50 S 12,50
TOTAL Costo por unidad productiva $ 14,53
COSTO INSUMOS CAFETERIA
INSUMO |Horas diarias |UNIDADES  |Unidad de medida |PREC|O UNIDAD |PREC|O TOTAL
Personal 8 2 - S 088 $ 1,77
Costo promedio platillos (snack) 1 Promedio S 0,67 S 0,67
Costo promedio bebida 1 Promedio S 040 $ 0,40
TOTAL Costo por unidad productiva $ 2,84

De esta manera se consigue el costo por unidad productiva (el cual incluye el
costo del personal por cada libro vendido y de la misma manera incluye el costo
de personal por cada orden promedio por mesa en la cafeteria), para después

obtener el costo variable mensual y anual. Los costos fijos incluyen gastos
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administrativos, operaciones de aduana, depreciacion y personal administrativo.

Otros gastos también se detallan en este informe.

A continuacion, se detallan los costos de venta, gastos fijos, y ademas los gastos
en Marketing y publicidad proyectados. Todos estos rubros toman en cuenta la

inflacion proyectada (Dato tomado del Banco Central del Ecuador).

Tabla No 19: Costo de venta proyectado.

COSTO DE VENTA PROYECTADO

| Afior | Afo2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Libreria
Ventas Anuales (Unidades) 8184 8347 8514 8685 8858
Ventas Mensuales Promedio (Unidades) 682 696 710 724 738
Total Costo Variable Anual $118.930,14 | $121.308,74 | $ 123.734,92 | $ 126.209,62 | $ 128.733,81

Costo Fijo Anual
(+)Personal Administrativo (Gerente + Community Manager) | $ S S S S
(+) Gasto Operador Aduanero S S S S S
(+)Gastos Administrativos (Servicios Basicos, Arriendo, Otros) | $ 15.840,00 | $ 16.375,39 | $ 16.928,88 | $ 17.501,08 | $ 18.092,61
Servicios Basicos| S  2.640,00 | $ 272923 | S 2.821,48|S 291685| S 3.01544
Arriendo | $ 12.000,00 | $ 12.405,60 | $ 12.82491 | $ 13.258,39 | $ 13.706,52
$ $ $ $ $
$ $ $ $ $
$ $ $ $ $
$ $ $ $

10.742,48
2.635,20

11.012,08
2.635,20

11.290,80
2.635,20

11.578,94
2.635,20

11.876,81
2.635,20

Otros 1.200,00 1.240,56 1.282,49 1.325,84 1.370,65
1.628,19 1.628,19 1.628,19 1.628,19 1.628,19

(+)Depreciacion

Total costos Fijo anual 30.845,87 31.650,86 32.483,07 33.343,40 34.232,82
Costos Totales Anuales $ 149.776,01 152.959,61 156.217,99 159.553,02 162.966,63
Cafeteria

Produccién Anual 5729 5843 5960 6079 6201

Ventas Mensuales 477 487 497 507 517
Costo Variable Anual $ 16.242,48 | S 16.567,32 | $ 16.898,67 | $ 17.236,64 | $ 17.581,38
Costo Fijo Anual $ 498,29 | $ 498,29 | $ 498,29 | $ 498,29 | $ 498,29
Costos Totales Anuales $ 16.740,76 | $ 17.065,61 | $ 17.396,96 | S 17.734,93 | $ 18.079,66
TOTAL COSTO DE VENTA $166.516,77 | $170.025,22 | $ 173.614,94 | $ 177.287,95 | $ 181.046,29

*Costos proyectados de Marketing y costos fijos se encuentran en el anexo 12.

7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

La inversion inicial del proyecto esta dividida en la inversion fija la cual contiene
compra de Maquinas necesarias, muebles, gastos pre operativos que incluyen
gastos unicos como la constitucién de la empresa, licencias y permisos; ademas,
de Obras de adecuacion que incluyen la adecuacion del local; méas el capital de
trabajo.

“Si el capital de trabajo se financiara de forma independiente por parte del
inversionista sin considerar la estructura de financiamiento original (activos no
corrientes), el capital de trabajo inicial requerido sera el valor negativo mas alto
reflejado en el Estado de flujos de efectivo” (Mufioz, 2014). En este proyecto se
observan flujos de efectivo positivos a partir del primer afio, debido

principalmente a cobros en efectivo y pago a proveedores con deuda parcial.



52

Ademas de presentar utilidades desde el inicio de operaciones establecido
mediante el benchmarking presentado anteriormente. En consecuencia, el
capital de trabajo se vera reflejado como la inversién en inventario.

Tabla No 20: Inversion Inicial

INVERSION INICIAL
Inversion Detalle Costo Total
Obras (Trabajos de adecuacién del local) S  6.000,00
Inversion fija Maquinaria (Maquinas, muebles y decoracién) | $ 14.980,00 | S 21.500,00
Gastos Pre-Operativos (Licencias y permisos) | $ 520,00
Capital de Trabajo Capital de Trabajo S 9.033,91|S 9.033,91
TOTAL S 30.533,91

* Esta cifra de capital de trabajo corresponde a la necesidad MENSUAL de la
empresa. Por consiguiente, en el estado de situacion financiera esta cifra se

multiplica por 12.

Al ser una inversion de $30.533,91 délares, se considera que es una cantidad lo
suficientemente moderada como para NO considerar una deuda. De esta

manera la inversion sera sostenida por capital propio.

7.3 Proyeccion de estados de resultados, situacion financiera, estado de
flujo de efectivo y flujo de caja

A continuacion, se presenta el estado de resultados, se puede apreciar las
ventas totales de la libreria obtenidas a partir del Benchmarking. De este total de
ventas se obtiene el volumen de las mismas dividiéndolas para el precio unitario

promedio. Ademas, se aprecia el mismo procedimiento para la cafeteria.

Los margenes de ganancia presentados estan atados a la estrategia de precios,
el margen de utilidad por cada libro presentado en el apartado de Precio esta

determinado en funcion de los precios que se manejan en la industria.

El precio unitario por unidad productiva se obtiene sacando el promedio de
precios de la categorizacion de libros en el caso de la libreria y una orden
promedio de mesa en el caso de la cafeteria. El precio unitario de cada unidad
productiva, con los cuales se realiza el calculo de ventas es de $ 23.00 ddlares
para el libro promedio para la libreria y de $ 3.02 para la orden promedio por

mesa de la cafeteria.
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*El volumen de ventas de la cafeteria se obtiene mediante el supuesto de que el
70% de los clientes que realicen una compra en la libreria estaran dispuestos a

adquirir una orden en la cafeteria.

La politica de cobros de la empresa no aceptara ventas a crédito, es decir solo
se aceptara efectivo; esta estrategia esta disefiada acorde el modelo de negocio

ya que los articulos no tienen precios excesivos y se venden al por menor.

Tabla No 21: Estado de Resultados proyectado.

Ventas unitarias libreria 8.184 8347 8514 8685 8858
Precio Unitario libreria S 23,00 | S 23,00 | S 23,00 | S 23,00 | S 23,00
Ventas totales libreria S 188.225,42 | S 191.989,93 | $ 195.829,72 | $ 199.746,32 | $ 203.741,25
Ventas unitarias Cafeteria 5.729 5.843 5.960 6.079 6.201
Precio Unitario Cafeteria S 302 (S 302 (S 302 (S 302 (S 3,02
Ventas totales cafeteria S 17.305,14 | S 17.651,25 S 18.004,27 [ $ 18.364,36 | S 18.731,65
VENTAS TOTALES $ 205.530,56 | $ 209.641,17 | $ 213.834,00 | $ 218.110,68 | $ 222.472,89
Costo de Ventas S 166.516,77 | S 170.025,22 | $ 173.614,94 | $ 177.287,95 | $ 181.046,29
UTILIDAD BRUTA S 39.013,79 | S 39.615,96 | S 40.219,05 [ S 40.822,73 | S 41.426,60
Gastos Marketing S 1630,00 (S 168509 |S 1.74205(S 1.80093|S 1.861,80
Depreciacion S 212648 (S 212648 |S 212648 (S 212648 | S 2.126,48
Utilidad antes de Impuestos | ¢ 30 5o 37 | ¢ 3580439 | § 36.350,53 | ¢ 36.89532 | $ 37.438,32
e intereses

Impuestos S 7.75661(S 78769 S 7.997,12 (S 811697 | S 8.236,43
UTILIDAD NETA $ 27.500,71 | S 27.927,42 | $ 28.353,41 | $ 28.778,35 | $ 29.201,89

Se puede apreciar que desde el primer afio se presentan utilidades para la
empresa y hay un incremento de las mismas, el cual es consistente con el

incremento en ventas.

En la siguiente tabla se muestra el estado de situacion financiera, donde
aparecen los activos, pasivos y patrimonio. En el apartado de pasivos, se puede
apreciar las cuentas por pagar, las cuales se obtienen mediante el supuesto de
gue el pago de inventarios se realizara 70% de contado y 30% en deuda; lo que

se traduce en pasivos corrientes.

Los activos no corrientes mencionados comprenden el equipo y obras
necesarias, asi como los corrientes comprenden el efectivo y los inventarios cuya
politica en cuanto a la libreria sera de mantener importaciones constantes

mensuales suficientes para cubrir las ventas proyectadas mas un 5%, y en
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relacion a la cafeteria se mantendra un inventario mensual suficiente para cubrir

el 10% mas de las ventas proyectadas.

También se muestra el capital de trabajo y el cambio necesario en el mismo para
el normal funcionamiento de toda la operacion. Dicho capital de trabajo se
muestra en cifras anuales en este estado reflejando el capital necesario para el
correcto funcionamiento de la empresa tomando en cuenta los flujos de efectivo,
inventarios, y cuentas por pagar; sin embargo, en el apartado de inversion se

muestra el saldo de capital de trabajo inicial, es decir mensual.

Tabla No 22: Estado de situacion financiera.

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

Inicial Afo 1 Afo 2 Ao 3 Ano 4 Afo 5
ACTIVOS
Efectivo S 58.041,15|S$ 84.320,71 | $ 110.89431|$ 138.010,25 | $ 165.516,48
Cuentas por cobrar S - $ - $ = $ = $ =
Inventarios S 108.406,93 | $ 114.132,80 | $ 116.415,46 | S 118.743,77 | S 121.118,64 | $ 123.541,01
Otros Activos Corrientes
TOTAL ACTIVO CORRIENTE S 108.406,93 | $ 172.173,95| $ 200.736,17 | $ 229.638,08 | S 259.128,89 | $ 289.057,49
Planta y Equipo S 20.980,00 | S 20.980,00 | $ 20.980,00 | S 20.980,00 | $ 20.980,00 | $ 20.980,00
Otros Activos a largo plazo 100 150 300 300 300
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES $ 20.980,00 | $ 21.080,00 | $ 21.130,00 | $ 21.280,00 | $ 21.280,00 | $ 21.280,00
ACTIVOS TOTALES $ 129.386,93 | $ 193.253,95 | $ 221.866,17 | $ 250.918,08 | $ 280.408,89 | $ 310.337,49
CAPEX $  20.980,00 | $ 100,00 | $ 2.176,48 | $ 2.276,48 | S 2.126,48 | $ 2.126,48
PASIVOS
Cuentas por pagar S 3423984 S 3492464 |S5 35623,13|S 36.33559 | S 37.062,30
Otros Pasivos Corrientes S - S - S - S - S -
Ttotal pasivos corrientes S 3423984 S 3492464|S$ 35623,13|S$ 36.33559 | $ 37.062,30
Deuda a Largo Plazo S - S - $ - $ = $ - $
Total Pasivos $ 34.239,84 | $ 3492464 | $ 35.623,13 | $ 36.335,59 | $ 37.062,30
Capital de Trabajo $ 108.406,93 | $ 79.892,96 | $ 81.490,82 | $ 83.120,64 | $ 84.783,05 | $ 86.478,71
Cambio Capital de Trabajo mensual | $  9.033,91 | $ (2.376,16)| $ 133,15 | $ 135,82 | $ 138,53 | $ 141,31
PATRIMONIO $ 129.386,93 | $ 159.014,11 | $ 186.941,53 | $ 215.294,95 | $ 244.073,29 | $ 273.275,19
Pasivo mas Patrimonio $ 129.386,93 | $ 193.253,95| $ 221.866,17 | $ 250.918,08 | $ 280.408,89 | $ 310.337,49
Cuadre $ - | - $ - $ - $ - $ >

Como se mencioné anteriormente, se trabaja bajo el supuesto de cobros en
efectivos, y un apalancamiento directo en el pago de inventarios; por este motivo
se muestra a continuacion un flujo de efectivo positivo desde el primer periodo.
Este flujo permite a la empresa funcionar con normalidad manteniendo una

liquidez suficiente para cualquier desembolso que pueda presentarse.

Tabla No 23: Estado de Flujo de Efectivo.



55

ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
SALDO INICIAL DE EFECTIVO S - $58.041,15 | $ 84.320,71 | $ 110.894,31 | $ 138.010,25
ACTIVIDADES DE OPERACION
(+) Actividades de operacion
(+) Utilidad neta $27.500,71 | $ 27.927,42 | $ 28.353,41 | S 28.77835|S 29.201,89
(+) Depreciacion S 212648 (S 212648 |S 212648 |S 212648 |S 2.12648
(+) Incremento cuentas por pagar proveedores $34.23984 S 684,80 (S 698,49 | $ 712,46 | S 726,71
(-) Incremento otros activos corrientes $ $ $ - 1S - 15 -
(-) Incremento en cuentas por cobrar S $ - |$ - |s - 1S -
(-) Incremento en inventario S 5.72587 |$ 2.28266|S 232831 |S 237488 |S 242237
Efectivo neto de las actividades de operacion $ 58.141,15 | S 28.456,04 | S 28.850,07 | S 29.242,41 (S 29.632,71
ACTIVIDADES DE INVERSION
(-) Adquisiciones de activos fijos $ 10000 (S 217648 |S 2.276/48|S 212648 |S 2.126/48
(-) Otras actividades de inversion
Efectivo neto de las actividades de inversion S (100,00)| S (2.176,48)| S (2.276,48)| S (2.126,48)[ S (2.126,48)
ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO
INCREMENTO NETO DE EFECTIVO $ 58.041,15 [ $ 26.279,56 | S 26.573,59 | S 27.11594 | S 27.506,23
SALDO PARA EL SIGUIENTE PERIODO S 58.041,15 | $ 84.320,71 | S 110.894,31 | $ 138.010,25 | S 165.516,48

7.4 Célculo de latasa de descuento, criterios de valoracion e indices

Financieros

Tabla No 24: Tasa de descuento, criterios de valoracion e indices financieros.

iNDICES FINANCIEROS
CRECIMIENTO 2,00%
COSTO DEUDA 0% 0% 0% 0% 0% 0%
BETA INDUSTRIA 90%
RAZON DEUDA CAPITAL - 0,3390991 0,2173796 0,1887605 0,1674780 0,1508014
BETA APALANCADA 0,900000 1,205189 1,095642 1,069884 1,050730 1,035721
RIESGO PAIS 7,59%
RF 1,75%
RM 4,89%
COSTO DE CAPITAL 4,576% 5,534% 5,190% 5,109% 5,049% 5,002%
WACC 4,58% 4,13% 4,26% 4,30% 4,32% 4,35%
VALOR PRESENTE S (30.013,91) $ 26.073,44 | $25.521,64 | $24.738,63 | $24.177,83 | $23.491,52
VAN $79.570,87
INDICE DE RENTABILIDAD 2,61
TIR 80%
Periodo de Recuperacién 1,2

En la tabla presentada anteriormente, se puede observar el calculo de la tasa de

descuento para este proyecto, el valor actual neto y el valor presente. Estos

indices muestran la viabilidad del proyecto, y se calcularon tomando en cuenta

las Betas del mercado y rendimientos de la industria.

Como se puede apreciar el VAN es de $79.570,87 lo cual es positivo y demuestra

el valor del proyecto total en el periodo de 5 afos. Esta inversion genera un indice

de rentabilidad de 2.61, es decir por cada dolar invertido se generan 2,618$; lo

gue reafirma la rentabilidad del proyecto. A partir de este dato y de la tasa interna

de retorno con un valor de 80% se puede determinar que el proyecto es rentable.

El periodo de recuperacion es de 1,2 afios lo cual es extremadamente favorable.
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Tabla No 25: Indicadores Financieros

Indicadores Financieros

INDUSTRIA 2015

1 2 3 4 5 (l]ltim'o dato de'la

superintendencia

de compafias)

ROA 0,18 0,16 0,14 0,13 0,12 0,11
LIQUIDEZ CORRIENTE 5,03 5,75 6,45 7,13 7,80 3,8
ROTACION ACTIVOS FIJOS 9,75 9,92 10,05 10,25 10,45 12,2

Se presentan, ademas del indice de rentabilidad ya mencionado, los siguientes
indicadores financieros comparados con la industria; los cuales fueron obtenidos
de los datos de la superintendencia de compaifias (Superintendencia de
Compaiiias, 2015). No se presenta indices de endeudamiento porque la

empresa no mantiene deuda:

De rentabilidad: La rentabilidad sobre los activos (ROA), el negocio presenta
porcentajes positivos desde el primer afio, y a partir del afio 3 comienza a
disminuir dicha rentabilidad para en el quinto afio alcanzar los pasos de la

industria.

De Liquidez: La empresa presenta un indice alto en comparacion a la industria
desde el afio 1, lo que significa que tienen una buena capacidad de efectuar

todos los pagos de corto plazo, la liquidez es fluida para las operaciones.

De Actividad: La rotacibn de activos fijos refleja la cantidad de unidades
monetarias vendidas en cuanto a las invertidas en activos fijos tangibles, en este
caso la empresa esta por debajo de la industria en los 5 afios de operaciones,
sin embargo, presenta un indice positivo mostrando una rotacion de activos

adecuada para las operaciones.
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CAPITULO 8. CONCLUSIONES GENERALES

Concluido el andlisis de la industria, se determina que el estado de la
misma es favorable para el negocio planteado. Las facilidades que ad el
gobierno con programas par emprendimientos de este tipo y ayuda
mediante la Camara ecuatoriana de libro son factores clave.

Asi mismo, existen facilidades para la importacion de libros desde el
extranjero, pues no existen medidas arancelarias ligadas a este producto.
Los hébitos de lectura en los ecuatorianos vienen en aumento los ultimos
afos, lo cual representa un factor positivo para el negocio ya que el
mercado mantiene tendencias que suponen el interés en este tipo de
bienes.

La industria es de facil acceso; sin embargo, no existe competencia
directa que posea una propuesta de negocio similar a la planteada en este
trabajo. Hay pocos competidores bien posicionados que dominan el
mercado de la venta de libros. Se puede concluir que la creacion de un
negocio basado en la venta libros con un valor agregado sostenible se
presenta como una oportunidad viable.

El mercado proveedor, Argentina, se presenta como un pais 100%
futbolero. La produccion de libros en este pais esta arraigada a la cultura,
Cuenta con gran variedad de proveedores que ofrecen temas dedicados
al deporte rey de la mas alta calidad y con una variedad poco vista en
otros paises. Por otra parte, la afinidad cultural y en este caso futbolera
que esta creciendo en el Ecuador en la tltima década se puede comparar
con la afinidad que sienten los argentinos por este deporte.

A partir del producto, libros tematicos de futbol, se plantean como
productos sustitutos a los llamados e-books o libros electrénicos. En el
pais no se producen estos dispositivos y la importacion de los mismos
esta encarecida por diferentes impuestos y salvaguardas. Sin embargo,
después de la investigacién de campo realizada se pudo concluir que el
producto sustituto no representa una amenaza, pues los consumidores
prefieren un libro fisico. Por otro lado, la investigacion demuestra la
inexistencia de un sustituto directo para la experiencia ofrecida en este

proyecto, lo que reafirma la viabilidad del negocio.
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La propuesta se presenta como un modelo de negocio que tiene como
core business la venta de libros de futbol, pero no se queda alli; el
diferenciador mas grande que posee el negocio es la experiencia que se
genera en los clientes. La unificacion del fatbol y la cultura es lo que
caracteriza a “Libero”. La idea plantea un centro tematico con atracciones
gue van desde la decoracion hasta los servicios adicionales como
canchas de futbol tenis, cafeteria, salas tipo museo, etc. El cual culmina
con el proceso de compra de libros tematicos de futbol. Dados los
resultados de este trabajo, se puede pensar que el negocio se presenta
viable; y que las perspectivas de tener éxito son importantes.

Tras investigaciones cualitativas y cuantitativas, se verifica que el
mercado objetivo muestra un gran interés en la propuesta y la cree viable.
La estrategia de Marketing estara enfocada en la diferenciacion,
presentando una propuesta de valor determinada como “mas por lo
mismo”. La investigacion realizada demuestra que el plan de marketing
disefiado aumenta las posibilidades de éxito que presenta el proyecto de
manera importante.

Los procesos internos de la empresa estan disefiados para ofrecer una
experiencia integral, incluyendo servicios -culturales y deportivos,
concluyendo dicha experiencia con la venta de libros tematicos de futbol.
La innovacion es parte fundamental en el modelo de negocio, y se ve
inmersa en cada paso de la organizacion.

Financieramente, se determina después del andlisis que el proyecto es
rentable y sustentable en el periodo de 5 afios. Se tomé en cuenta un
crecimiento en ventas no mayor al de la industria, del 2%; ademas la
inflacién para el célculo de costos y gastos. El proyecto genera 2,61$ por
cada délar invertido y el periodo de recuperacién es de 1.2 afos.
Finalmente, “LIBERO” se traduce como un proyecto viable inmerso en las
condiciones del pais y de la industria; dirigido hacia un segmento de
clientes determinado, al cual le presenta productos y servicios ajustados
a sus gustos y necesidades, aportando ademas una experiencia nunca
antes vista en el mercado ecuatoriano; finalizando un periodo de 5 afios

cOmo una inversion segura, rentable y sustentable.
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ANEXO 1:

e Temas con mayor numero de titulos 2015
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Figura No 15: Temas con mayor numero de titulos 2015
Tomado de: Camara Ecuatoriana del libro

ANEXO 2:

o CIlIU



Resultados de Clasificadores

Clasificacion: CLASIFICACION AMPLIADA DE LAS ACTIVIDADES ECONOMICAS (ClIU REV. 4.0)

Caodigo: G4761.01

Descripcion: “venta al por menor de libros de todo tipo en establecimientos especializados.
Clasificacion Caodigo

Correspondencia Correspondencia

CllJ 3.0 G5239.02

ClJ 3.1 G5239.02

CcPC 2.0 62251.01.01

Figura No 16: Clasificacion CIIU
Tomado de: INEC

ANEXO 3:

Programas de promocién de emprendimientos

Programa Progresar: La CFN esta impulsando este programa que tiene
como objetivo otorgar créditos a pequefios y medianos emprendedores
quienes no disponen de las garantias necesarias para aplicar a un credito
en entidades financieras. En el 2013 la banca privada coloc6 $14.165
millones en el sector productivo, pero solo 2.080 millones fueron
destinados a las pequefias y medianas empresas (PYMES).
(Vicepresidencia de la Republica , 2016)

Programa “Banco de Ideas”: Es un programa creado por el gobierno
nacional donde brinda la oportunidad a emprendedores de ingresar a
concurso sus planes de negocio innovadores para poder obtener los
recursos e informacion necesaria para poder poner en ejecucion dicho
emprendimiento. (Secretaria nacional de educacion superior, ciencia ,

tecnologia e innovcion, 2016)

Todos estos programas y facilidades estan avalados por la “Ley de
desarrollo de la cultura del emprendimiento, la creacion y fortalecimiento
de empresas sociales en el ecuador como mecanismo de generacion de

empleo y crecimiento econémico” (Proyecto Latinoamérica, 2016)



ANEXO 4:
e Importaciones de productos sustitutos (Kindle, IPad) desde Ecuador

Lista de los mercados proveedores para un producto importado por Ecuador
Producto : 8521 Aparatos de grabacion o reproduccion de imagen y sonido "videos"

, incl. con receptor
de sefales de imagen y sonido incorporado (exc. videocamaras)
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Figura No 17: Importaciones de productos sustitutos (Kindle, Ipad) desde
Ecuador

Tomado de: Trademan.

ANEXO 5:

El 27% de los ecuatorianos no tiene el habito de leer

Figura No 18: Habitos de Lectura
Tomado de: INEC.



ANEXO 6:
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Figura No 19: PIB no petrolero.
Tomado de: Banco Mundial.

ANEXO 7:

Porcentaje de personas que tienen acceso al Internet por provincia en el 2013

Pichincha 53,1%
Azuay 52,1%
Tungurahua 45,5%
Imbabura 42,2%
Amazonia 41,3%
Cafiar 40,5%
Loja 40,4%
Guayas 40,0%
El Oro 39,9%
Cotopaxi 38,0%
Chimborazo 37,5%
Santo Domingo 36,9%
Carchi 35,5%
Bolivar 30,3%
Santa Elena 29,5%
Manabi 29,5%
Esmeraldas 25,3%
Los Rios 25,0%

Razones de uso de Internet por area

_ 2013 255% 31,7% 4,9%
[}
(=4
.§ 2012 36,0% 28,2% 27 5% 3.8%
z " = o
2011 32.6% 20,1% 34%
2013 235% 20,2% 48,2% 2,8%
5 2012 18,5% 512% 27%
2011 206% 213% 50,8% 2.4%
2013 34.2% 26,8% 27.4% 54%
g
S 2012 30,2% 2 41%
S
2011 34,6% 25,1% 36%
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Figura No 20: Accesibilidad a Internet Ecuador.
Tomado de: INEC



ANEXO 8:

Encuesta

Esta &2 unz encuesta estrictamente académica, le agradezco mucho por su tiempo y sinceridad.

*Obligatorio

Sexo: *

Elige v

Edad: *

Elige v

1) Que actividad principal desempefia diariamente? *
O Estudios
O Trabajo

O Ambos

2) Disfruta de la lectura? *
O s

O No

3) Cuén frecuentemente lee? *
O Todos los dias

O Unavezalasemana

O Dos veces por semana

O Tres veces por semana
O Cinco veces por semana

s .
U Seis veces por semana

O Nunca

4) Qué tipo de lectura realiza? *
* Escoja maximo 2 opciones

(] Libros Fisicos (Tradicionales)
D Periodicos
(] Documentos Electrénicos ( PDF, Redes Sociales, etc).

(] Libros Electronicos ( Ebooks)

5) Qué tema de lectura es el que mas disfruta? *
O Cuentos, Historias, Novelas de ficcién (Literatura)

O Autoayuda, Superacion, Dieta, Fitness

O Religiosos

O Deportes

O Biografias

O Técnicos (Manuales, Software, Estudios)

6) Le qusta buscar informacion sobre temas de Fitbol? *
51 5 RESPUESTA E5 51 RESPONDA LA PREGUNTA = 7. DE LO CONTRARIO PASE A LA #2

0 s

O No

7) Donde la Busca?

* Escoja una o varias (Maximo 3)

[ Intemet (Buscadores, Paginas especializadas)
(] Redes Sociales

(] Libros

[ Periddicos

[] Revistas

8) Ha leido libros sobre temas de fitbol? *
+§1 8 RESPUESTA S "S1' 5IGA CON LA PREGUNTA #9. DE LO CONTRARIO PASE A LA #11,

9) Sobre que temitica de fitbol los ha leido ?

Escoja una o varias (Maximo 3)

0 Biografias

D Técnico - Tactico

D Cuentos, Historias, Frases

(] Superacion Personal, Autoayuda
[] Anécdotas deportivas

D Historia

Figura No 21: Formato de la encuesta.



10) Como los ha consequido ?

* Escoja unz o maximo 2 respuestas
[] Librerias en el extranjero
(] Librerias en internet

[_] Regalo

[C] Librerias en Ecuador

11) Compraria un libro sobre temas de futbol? *
O si

O No

12) Conoce una libreria tematica de futbol en Ecuador? *
*S| SURESPUESTA ES “Si' RESPONDA LA PREGUNTA # 13. DE LO CONTRARIO PASA A LA # 14,

O si

O No

13) Sila recuerda por favor escriba su nombre:

* De lo contrario escriba un punto {.)

14) Qué factor diferenciador, servicio extra, considera usted
como los mas importantes que deberia tener una libreria
tematica de futbol para que usted la visite? *

* Escoja una o varias (Méximo 4)

[[] Baro Cafeteria

[[] Ambiente y Decoracidn futbolera

[_] Canchas de Fitbol-Tennis

[[] Salas Digitales (Videos, Audio libros)

|:| Simuladores (Cobros de tiros libres, penales)

|_| Salatipo Museo

] otro:

15) Asistiria usted a una libreria temética de futbol ? *
O si
O No

Figura No 22: Formato de la encuesta.



ANEXO 9:

2) Disfruta de la lectura? =t

Sexo: (sores
oS
® Mascuiino [ 1)
@ Femenino
i 3) Cuén frecuentemente lee? s
Ad. (50 respuestas)
| © Todos bos dias
@ 15-18ahos o4, @ Una vez 3 la semanz
® 20- 24 anes © Dos veces por semana

® 25-20 afies ¢ ® Tres veces por semana
@ 30- 34 ahos @ Circo veces por semana
@ 35- 303005 w @ Seis veces por semana
@ Mas dz 30 ahos © Norca

4) Qué tipo de lectura realiza? =

1) Que actividad principal desempefia diariamente? (50 ecpozees

@ Tabap

Documentos..

vovos ecr.. | 2>

3078 %)

=
en
=
P
=2
e

b
=
P
“

5) Qué tema de lectura es el que mas disfruta? (sor=sous=t=2)

Cuentos, Historias, Novelas de
ficcion (Literatura)

@ Auvtoayuda, Supsracion, Dista,
Franess

@ Reiigiosos

@ D=portes

@ Siografias

@ Tscnicos (Manuales, Softwars,
Estudios)




6) Le gusta buscar informaciéon sobre temas de Futbol? =c

7) Donde la Busca? zz-

Reses Socia... I 7 (<. )
leros_ 5 (11.4 %)
rencacos [ NG - 205 -
Rr_-visxss_ 2 {20.5 %)

o 5 10 i5 20 25 30

w
(&)

8) Ha leido libros sobre temas de futbol? =0r=cpu=ctas

9) Sobre que tematica de futbol los ha leido ? =5 ==o

siogratias I ©C (45.7 %)
Técnico - T5... I ¢ 2 (3.2 %)
cuentes. Hi. I, <2 (377 %)
Superacion. —D {25, 7 %)
Anicocrss o I | (45.7 %)
+istoria [ <0 (25.5 %)

o 2 - 8 8 10 12 14 18

10) Como los ha conseguido ? zs

2 N & -3

(]
N



11) Compraria un libro sobre temas de futbol? (5o rzzouzsi=s

14) Qué factor diferenciador, servicio extra, considera usted como los mas
importantes que deberia tener una libreria tematica de futbol para que usted
la visite?

8ar o Cafete... | 27 (54 *:)
e — 2 =2,
Canchas ¢=... I G (32 )

Saias Dign=l.. N (42 ;)

Simuiadores... I 22 (44 %)

Saia tipo Wu... | 2 (42 *¢)

Ctroll}-1 (2 %)

0 5 10 15 20 25 30 35

15) Asistiria usted a una libreria tematica de futhol ? 150 =cprestas




ANEXO 10

Imagenes representativas como ejemplo de servicios adicionales dentro

del establecimiento.

Figura No 21: Fotografia ejemplo de maquetas de estadios.

Tomada de: Pagina oficial Real Madrid CF.

Figura No 22: Fotografia ejemplo museo de futbol.
Tomada de: Museo de la pasion Boquense - Argentina.

ANEXO 11
e Costos proyectados individuales de plaza, promocién y producto.

Tabla No 26: Costos proyectados de Plaza.

Precio
Descripcion | Cantidad Unitario Aol Afio2 Afio3 Afio4 Afio5
$ $ $ $ $ $
Arriendo 12 1.000,00 12.000,00 12.405,60 12.824,91 13.258,39 13.706,52
$ $ $ $ $ $
Adecuacion 1 4.000,00 4.000,00 - - - -




Tabla No 27: Costos proyectados de relaciones publicas.

Precio
Descripcion Cantidad|  Unitario Afol Afo2 Afio3 Afod Afo5
Patrocinio eventos deportivos 6 S 30,00( $ 180,00| $ 186,08 | S 192,37 S 198,88 | $ 205,60
Alianzas 4 |3 25,00( $ 100,00 $ 103,38 $ 106,87 | $ 110,49 | $ 114,22
ANEXO 12
Tabla No 28: Gastos Fijos
Gastos Fijos
Mensual Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Servicios Basicos S 220,00 | S 2.640,00 [ $ 2.729,23 | $ 2.821,48 | $ 2.916,85 | $ 3.015,44
Arriendo $ 1.000,00 $12.000,00 | $ 12.405,60 | $ 12.824,91 | $ 13.258,39 | S 13.706,52
Otros S 100,00 | $ 1.200,00 | $ 1.240,56| S 1.282,49 | $ 1.325,84| $ 1.370,65
TOTAL S 1.320,00 | $ 15.840,00 | $ 16.375,39 | $ 16.928,88 | S 17.501,08 | S 18.092,61
Tabla No 29: Precio por unidad productiva de la libreria y cafeteria.
Ingresos Marginales Libreria Ingresos Marginales Cafeteria
Unidad Productiva PVP Unidad Productiva PVP
Orden Promedio por mesa
Libro (Promedio) | $ 23,00 aen e port $ 302
(Prmedio Bebida + Promedio snack)
Tabla No 30: Costos proyectados de Marketing.
COSTO MARKETING
Precio
Descripcion Cantidad Unitario Afiol Afio2 Afio3 Afio4 Afio5
Pagina Facebook (Publicaciones)| 1 | ¢ 500($  500000$  51690(|$  53437|$  55243|8  s7L11
Pagina Instagram 0 | 500[$  25000($  25845|$  267,19|$  27622|$ 28555
(Publicaciones)
Trip Advisor (Publicidad) 5 | 20,00( $ 300,00 $ 310,14 | $ 32062| $ 331,46 | $ 342,66
Precio
Descripcion Cantidad Unitario Afiol Afio2 Afio3 Afio4 Afio5
Patrocinio eventos deportivos 6 S 30,00| $ 180,00 $ 186,08 | $ 192,37 $ 198,88 $ 205,60
Alianzas 4 $ 25,00| $ 100,00 | $ 103,38 | $ 106,87 | $ 110,49 | $ 114,22
Precio
Descripcion Cantidad|  Unitario Afol Afio2 Afo3 Afio4 Afio5
Stands Publicitarios 1 S 45,00 $ 45,00 $ 46,52 S 48,09 $ 49,72 S 51,40
Impulsadores 6 S 40,00 $ 240,00 $ 248,11 $ 256,50 | $ 265,17 $ 274,13
Banners 1 $ 15,00( $ 15,00| $ 15,51 $ 16,03| $ 16,57| $ 17,13
COSTO TOTAL MARKETING ANUAL $1.630,00 [ $1.685,09 | $1.742,05 | $ 1.800,93 | $ 1.861,80




ANEXO 13

Matriz de localizacion

Tabla No 31: Matriz de Localizacion.

Matriz de Localizacion

Variable Ponderacion A B C

Acceso 15% 6 0,9 9 1,35 7 1,05
Trafico 5% 9 0,45 7 0,35 5 0,25
Seguridad 10% 8 0,8 8 0,8 8 0,8
Espacio 30% 9 2,7 7 2,1 6 1,8
Transporte Publico 10% 7 0,7 9 0,9 9 0,9
Costo Arriendo 25% 9 2,25 7 1,75 5 1,25
Alrededores 5% 2 0,1 9 0,45 10 0,5
TOTAL 100% 7,9 7,7 6,55

A: Real Audiencia y Av. Del maestro (Norte)
B: Sector Ifiaquito (Centro Norte)
C: Republica y Eloy Alfaro (Centro Norte)

ANEXO 14:

Ley del Libro — Disposicion General para etiqguetado y empaquetado.

CAPITULO ViII

Disposiciones Generales

Segunda.- Los talleres graficos de impresion tendran la obligacion legal
de exigir a quienes solicitan sus servicios para imprimir libros y otras
publicaciones de caracter cientifico, cultural o educativo, los
correspondientes niumeros de inscripcion y de depdésito legal emitidos por
el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual y el cédigo de barras
emitido por la Camara Ecuatoriana del Libro, antes de dar paso a los
procesos de impresién y, de hacer constar dichos datos en la pagina de
creditos legales y en la contraportada de la respectiva publicacion.
(CELIBRO, 2006)






