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Introduccion

A) Antecedentes

El negocio de la venta de enciclopedias al detalle, durante muchos afos se ha caracterizado
por llevarse a cabo por medio de venta directa, ya sea personalizada o grupal. Es decir, un
vendedor de enciclopedias visitaba a una persona en su domicilio particular o trabajo, (o
bien al duefio o director de una escuela) le mostraba folletos de las obras disponibles acorde
a su interés y realizaba la labor de convencimiento para cerrar el trato y lograr la venta. O
bien, el vendedor llevaba a cabo un evento en un lugar determinado, como escuela, oficina
y hospitales, frente a un grupo de gente para convencer a estas personas de los beneficios

y calidad de sus productos y lograr algunas ventas.

Este sistema de ventas tiene la ventaja de una atencion cercana y presencial del vendedor
a sus clientes, pero tiene la enorme desventaja de solo poder atender a un nimero limitado

de clientes al dia o la semana.

Las empresas tradicionales de venta de enciclopedia, normalmente tienen muchos
vendedores para atender mas mercado, pero siguen estando muy lejos de poder abarcar
en un solo dia y de manera constante a cientos de miles de clientes potenciales, posibilidad
que el internet brinda sin duda alguna, a través de servicios como el mailing o los motores

de busqueda.

Con la llegada del internet, se abri6 la posibilidad de llevar a cabo estas ventas por este
medio, sin embargo en México aln no es una oportunidad bien aprovechada, por lo que es
importante realizar este trabajo para confirmar si la oportunidad de negocio, utilizando la
presencia virtual en vez de real, es posible y redituable.



El autor del presente trabajo, tiene mas de 3 afios de experiencia de ventas de enciclopedias

en linea, por medio del portal www.mercadolibre.com.mx, con resultados aceptables, pero

al ser este portal de un tercero, es necesario desarrollar un portal propio que permita un
mejor manejo de los productos y sus precios, categorias ventas e interaccion general con
los clientes, lo que permitird incrementar las ventas, el monto de las mismas, las utilidades

y terminar la dependencia de un portal ajeno.

B) Problematica

La problematica principal radica en lograr llegar al mayor numero de clientes potenciales
posibles, diferenciando entre personas e instituciones, por medio de las herramientas que
brinda el internet, a un costo que permita hacer redituable la inversion, a la vez que se

respetan las leyes de privacidad de datos personales.

Asimismo, replicar el modelo de ventas que se tiene en mercadolibre.com.mx en
librosyediciones.com, especificamente en el segmento de enciclopedias, pero con recursos
menores a los disponibles para publicidad de mercadolibre.com.mx.

C) Objetivos del Trabajo

Presentar una propuesta de pagina web, que sea referencia y punto de visita obligado de
las personas e instituciones escolares, que estén buscando un material enciclopédico o
especializado, logrando ademas una alta rentabilidad para la inversion, generando fuentes

de trabajo estables y creciendo de manera constante como empresa.
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D) Alcances y limitaciones

Alcances: Se propone en especifico una Tienda Virtual para libros especializados vy
enciclopedias de ciertos temas. Toda la propuesta se enfoca en el mercado de libros

llamado Placismo.

Limitaciones: No se propone una libreria virtual tipo Amazon, donde se venden todo tipo de
libros. No se propone competir en linea con las librerias como Ghandi o El Sotano, ni se
pretende abarca un mercado mas alla del previamente conocido.

E) Aportaciones

Dentro de las aportaciones que tiene esta propuesta es el hecho de lograr llegar con libros
especializados y enciclopedias a zonas del pais donde casi no hay acceso a ellas (zonas
retiradas de las ciudades) o bien es demasiado costoso adquirirlo, ya que los vendedores
tradicionales que en ocasiones venden en estas zonas, suben el precio de las obras hasta
en un 85%. Por medio de internet, nuestros clientes en todo México (personas o escuelas)
tendran acceso a todo nuestro catalogo, organizado ya sea por tema o por editorial, lo que
les permitird adquirir cualquier material desde la comodidad de su casa, oficina o bien desde
su dispositivo movil y por medio de las paqueterias podemos cubrir todo el territorio nacional

en entregas garantizadas, lo que sin duda acerca conocimiento y cultura a zonas lejanas.

La propuesta también aporta un modelo de negocio que permitira confirmar el hecho de
gue el comercio electronico de productos tradicionales (en este caso, libros especializados

y enciclopedias) es viable, econdmicamente redituable y tiene futuro en nuestro pais.
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Una aportacion mas es la comodidad y seguridad que brinda una Tienda Virtual donde
adquirir estos materiales en casa, oficina o dispositivo mévil, en el momento que se desee,
sin necesidad de acudir a un lugar especifico o bien recibir a extrafios para poder conocer

los materiales.

F) Estructura capitular

Capitulo 1. Laempresay el producto
En este capitulo se aborda la descripcién de la empresa y el producto.
Capitulo 2. Estudio de Mercado

En este capitulo se definen los objetivos de mercado de la empresa a corto, mediano y largo

plazo, asi como el andlisis e investigacion de mercado.
Capitulo 3. Estudio Técnico

Este capitulo muestra la localizacién de la empresa, su proceso interno, proveedores, asi

como el equipo con que se cuenta.
Capitulo 4. Estudio de Organizacion

Este es el capitulo donde se propone el personal necesario, la descripcién de sus funciones
especificas la tabla de sueldos propuestos, asi como el horario de trabajo.

Capitulo 5. Estudio Financiero

Capitulo en el cual se abordé el costo del proyecto, el pronéstico de ventas, el estado de

resultados, el flujo de caja y el punto de equilibrio.
Capitulo 6. Conclusiones.

En este capitulo se muestra un recuento final de la propuesta.
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Capitulo 1. Libros y Ediciones Propuesta de Tienda Virtual

1.1 Mision

Brindar un nuevo medio para adquirir libros y material de consulta, mediante una tienda en
linea, confiable y con un cdmodo sistema de compra, con las mejores condiciones de
servicio, variedad de productos, entrega personalizada, logrando asi el complemento

perfecto entre producto y servicio, enfocado a la satisfaccion total del cliente.

1.2 Vision

Ser reconocida por el mercado como la empresa en linea lider en la distribucion y

comercializacion de libros especializados en distintos formatos a nivel nacional.

1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo general de la empresa

Lograr una tienda en linea para la distribucion y comercializacion de libros especializados
en distintos formatos, para asi lograr la satisfaccion de nuestros clientes y poder posicionar
a Libros y Ediciones como el nimero uno en su mercado y en todo el pais dentro de los

proximos 12 meses.
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1.3.2 Objetivos a corto plazo

¢ Introducir comerciales de la tienda electronica Libros y Ediciones en internet

¢ Introducir comerciales de cada uno de los libros especializados en distintos formatos
que se manejan en la tienda electrénica Libros y Ediciones.

e Lograr un volumen de venta anual de $5,000,000.00 pesos

e Posicionar la tienda electronica de Libros y Ediciones a nivel nacional

1.3.3 Objetivos a mediano plazo

e Aplicar un plan de reingenieria que permita evaluar el servicio al cliente

e |ncrementar las ventas un 30%

1.3.4 Objetivos a largo plazo

e Desarrollar una linea de libros especializados propios de Libros y Ediciones impresos
y electrénicos, como el Creador de Clases Historia Secundaria, para profesores de
nivel medio.

e Incrementar las ventas en un 50%

e Generar ventas fuera del territorio nacional

14



1.4 Antecedentes de la empresa

Libros y Ediciones surge de la necesidad de crear un negocio propio, desarrollado por una
persona emprendedora y con varios afios de experiencia en la venta de libros y

enciclopedias, tanto de manera directa como virtual.

Nace como continuacion de la venta en linea de enciclopedias, por medio del portal

www.mercadolibre.com.mx donde se han realizado este tipo de ventas desde hace casi

cuatro afios, con buenos resultados, lo que permite visualizar este nueva Tienda Virtual,
para que exista un mejor manejo de los productos y sus precios, categorias ventas e
interaccion general con los clientes, lo que permitird incrementar las ventas, el monto de las

mismas, las utilidades y terminar la dependencia de un portal ajeno.

Libros y Ediciones se dedicarda a crear un espacio electronico para la distribucion y
comercializacion al detalle de libros especializados en diferentes formatos de la principales
editoriales a nivel mundial como Océano, Planeta, Larousse, Espasa, Reymo, EuroMéxico

y muchas otras mas.

Ofrecera una gran variedad de productos que se distribuyen durante todo el afio. La
infraestructura y el personal con que se contara garantizan que nuestros clientes reciban el

mejor servicio personalizado desde la compra hasta la recepcion del producto.

Estaremos empefiados en ganar nuevos mercados y mantenerlos en el tiempo, asegurar la
fidelidad de nuestros clientes sabiendo que la satisfaccion de ellos es una busqueda

permanente y que lograrlo nos impulsa a continuar esforzandonos.

Se cuenta ya con el dominio www.librosyediciones.com y con la Tienda Virtual funcional al
100%
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1.5 Anélisis FODA

Oportunidades

Acciones

La tasa de crecimiento anual del segmento
poblacional que se considera es de 1.5 %,
por lo que afio con afio se presentara la
oportunidad de captar el mercado que se va
integrando a nuestro segmento y aumentar

el volumen de ventas.

El habito de compra del segmento se
incrementa los dias previos a las siguientes
temporadas inicio de afio, inicio de clasesy
fin de clases lo que ocasiona un aumento
en el volumen de ventas en estos dias.

La tendencia mas reciente en la adquisicion
de obras especializadas promueve la
elaboracion de dichas obras en formatos
interactivos, lo anterior representa una
oportunidad para Libros y Ediciones por
gue puede ofrecer productos totalmente
actualizados.

Segun la tasa de crecimiento econémico
para México, el ingreso per cépita ira en
aumento los préximos afios, por lo tanto
permitira a las personas adquirir productos
de segunda necesidad, lo cual representa
una oportunidad para conservar y aumentar
los clientes de Libros y Ediciones y a su vez

incrementar el volumen de ventas.

Elaborar una campafna de publicidad de
medios electronicos destacando la calidad
en el servicio, la ventaja competitiva y la
diversidad de productos, ademas de hacer
hincapié en el nombre de la marca con el fin
de que los hombres y mujeres que se van
integrando a nuestro segmento conozcan a
la compaiiia y lo que ésta ofrece.

Introducir y ofrecer nuevos productos
acordes con las temporadas, para cubrir las

necesidades y deseos del mercado.

Diseflar un programa que ofrezca un
servicio complementario, para ayudar a los
clientes en la instalacion correcta de las

obras en formato interactivo.

Elaborar un programa de descuento por

volumen, que permita al consumidor
adquirir a partir de cierto volumen de
compra el producto a un menor precio; asi
como establecer una campaia promocional
a través de una tarjeta virtual sellada que
otorgue un vale de compra, al juntar cierto

numero de sellos.
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Amenazas

Acciones

La tendencia en la elaboracion de obras en
formato electronico podria representar una
amenaza por qué Libros y Ediciones no
podria ofrecer la venta de la actualizacion
de dichas obras en este tipo de materiales,
por lo tanto afecta las ventas de la empresa.
Libros y Ediciones se ve afectada por la
Inflacién debido a que repercute en el poder
adquisitivo del consumidor final, por lo tanto
se pierden clientes.

Royce Editores representa nuestro
principal competidor debido a que tiene ya
tiempo en el

mercado y mayor

posicionamiento en los consumidores,
Libros y Ediciones comenzara en obvia
desventaja respecto a este competidor,
debido a que la proyeccién que tiene Royce
Editores como empresa tiene mayor

impacto en los consumidores.

Introducir articulos con actualizaciones por
separado para adecuar a Libros y Ediciones
a la tendencia.

Mantener precios de paridad con respecto
a Royce Editores que es su competidor
directo, pero periodicamente ofrecer ofertas
especiales para que se perciban precios

mas bajos.

Mantener precios de paridad con respecto
a Royce Editores, pero peridodicamente
ofrecer ofertas especiales para que se
perciban precios mas bajos, con esto se

busca posicionar a Libros y Ediciones.
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Fortalezas
La distribucion de Libros y Ediciones
representa una ventaja ya que puede
distribuir sus productos a lo largo de todo el
pais lo que le permite tener presencia en
todos los estados.
Libros y Ediciones puede tener presencia
no solo en la Republica Mexicana sino
también llegar a otros paises, esto beneficia
a la empresa construyendo una imagen
internacional que permitira en un futuro
incursionar en otros paises.
Libros y Ediciones tiene su oficina en el
Distrito Federal que es lugar donde se
encuentra la mayor concentracidon de
proveedores, lo cual facilita el contacto con
ellos para ofrecer la gama de productos con

los que cuenta la empresa.

Debilidades
Libros y Ediciones tiene actualmente pocos
recursos financieros para iniciar el
proyecto.
La publicidad de Libros y Ediciones se ve
limitada a ciertos medios electrénicos, por
lo que el posicionamiento que podria tener

no esta totalmente desarrollado.

Tabla 1 FODA. Fuente: elaboracion propia.

Acciones
Mantener la presencia de Libros vy
Ediciones en todos los estados, reforzando
gue se puede entregar en cualquier zona

del pais

Elaborar una campafia de publicidad que

permita difundir la marca en estas regiones.

Mantener contactos con los actuales
proveedores y generar mas relaciones con

nuevos editores.

Acciones

Conseguir recursos o financiamientos que
permitan obtener la liquidez para iniciar el
proyecto.

Hacer un analisis y determinar si los
beneficios de implementar una campafa
publicitaria en otros medios son
significativos y podrian ayudar a desarrollar
por completo el potencial de Libros y

Ediciones

18



1.6 Ambiente interno de la empresa

1.6.1 Empresa

Libros y Ediciones

1.6.2 Logo

llustracion 1 Logo de Libros y Ediciones. Fuente: www.librosyediciones.com

1.6.3 Slogan

Las mejores obras para toda la familia
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llustracion 2 Pagina web de Libros y Ediciones. Fuente: www.librosyediciones.com.



1.6.5 Politicas

Politica de privacidad

Nuestra politica de privacidad describe como recogemos, guardamos o utilizamos la
informacion que recabamos a través de los diferentes servicios o paginas disponibles en
este sitio. Es importante que se entienda que informacidén recogemos y como la utilizamos

ya que el acceso a este sitio implica la aceptacion de nuestra politica de privacidad.

Cookies

El acceso a este portal puede implicar la utilizacion de cookies. Las cookies son pequefias
cantidades de informacion que se almacenan en el navegador utilizado por cada usuario
para que el servidor recuerde cierta informacion que posteriormente pueda utilizar. Esta
informacion permite identificar a un usuario concreto y permite guardar sus preferencias
personales, asi como informacion técnica (nimero de visitas 0 paginas especificas que

visite).

Aquellos usuarios que no deseen recibir cookies o quieran ser informados antes de que se

almacenen en su ordenador, pueden configurar su navegador para tal efecto.

La mayor parte de los navegadores de hoy en dia permiten la gestion de las cookies de 3

formas diferentes:

1. Las cookies no se aceptan nunca.

2. El navegador pregunta al usuario si se debe aceptar cada cookie.

3. Las cookies se aceptan siempre.
El navegador también puede incluir la posibilidad de especificar mejor qué cookies tienen
gue ser aceptadas y cudles no. En concreto, el usuario puede normalmente aceptar alguna
de las siguientes opciones: rechazar las cookies de determinados dominios; rechazar las
cookies de terceros; aceptar cookies como no persistentes (se eliminan cuando el
navegador se cierra); permitir al servidor crear cookies para un dominio diferente. Ademas,
los navegadores pueden también permitir a los usuarios ver y borrar cookies

individualmente.

Dispone de mas informacién sobre las Cookies en: http://es.wikipedia.org/wiki/Cookie
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Web Beacons

Este sitio puede albergar también web beacons (también conocidos por web bugs). Los web
beacons suelen ser pequefias imagenes de un pixel por un pixel, visibles o invisibles
colocados dentro del codigo fuente de las paginas web de un sitio. Los web beacons sirven
y se utilizan de una forma similar a las cookies. Ademas, los web beacons suelen utilizarse
para medir el trafico de usuarios que visitan una pagina web y poder sacar un patron de los

usuarios de un sitio.

Dispone de mas informacion sobre los web beacons en:

http://es.wikipedia.org/wiki/Web buqg

Terceros

En ningln caso, compartimos informacion sobre los visitantes de este sitio de forma
anénima o agregada con terceros como puedan ser anunciantes, patrocinadores o
auditores. Todas estas tareas de procesamiento seran reguladas segun las normas legales
y se respetaran todos sus derechos en materia de proteccion de datos conforme a la

regulacion vigente.

Este sitio mide el trafico con diferentes soluciones que pueden utilizar cookies o web

beacons para analizar o que sucede en nuestras paginas.
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1.6.6 Condiciones y garantias

Términos y condiciones de venta

No se aceptan cancelaciones o devoluciones una vez solicitado el pedido, ya sea por
teléfono o por email. Unicamente se acepta el cambio fisico de las obras en formato impreso

siempre y cuando sea por defectos de fabricacion.

Libros y Ediciones no se hara responsable de pagos que se efectlen a cuentas no

autorizadas.

Para los pedidos en la Republica Mexicana los pagos son en pesos mexicanos y para los
pedidos de clientes fuera de México, los precios seran en doélares americanos (USD) o euros
(EUR) y se calcularan de acuerdo al tipo de cambio diario.

El costo de la compra es el precio del producto mas envio, a excepcién de que alguna de

nuestras promociones vigentes indiquen lo contrario.

Dentro de las cotizaciones, Libros y Ediciones ofrece y respeta 5 dias habiles de vigencia
de precios, durante este periodo se debera formalizar la compra ya sea via internet o
telefénica. Pasado este tiempo, Libros y Ediciones puede modificar los precios de la
cotizacién segun convengan para ajustarse al tipo de cambio o cambios de precio del

proveedor.

Si el cliente solicita una obra que sea “bajo pedido” es decir no disponible en stock para
envio inmediato, debera pagar el 100% de la misma, de este modo asegura el precio de

lista al momento de su pedido; en caso de que no se consiga la obra se enviara una obra
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similar en cuanto a contenido y precio. En caso de solicitar una mas costosa el cliente se

obliga a cubrir la diferencia.

Importante: Los precios proporcionados o incluidos en el catalogo de este sitio web estan

sujetos a cambio sin previo aviso.

Cuando el cliente proporciona informacion personal, acepta que Libros y Ediciones utilice
dicha informacion para contactarlo via correo electrénico con el fin de informarle novedades

de libros, colecciones, eventos culturales y demas.

Para nosotros, los clientes son lo mas importante y nuestro objetivo es lograr que su
experiencia de compra sea placentera. Por lo que se atenderan los pedidos en estricto

orden de pago, para que el cliente pueda contar con su material lo antes posible.

El material que esté en stock inmediato sera enviado a mas tardar al dia siguiente habil que
confirmemos su pago. Muchos de nuestros titulos estan sujetos a existencias en las
bodegas de nuestros proveedores; en caso de que no se consiga la obra se enviara una
obra similar en cuanto a contenido y precio. En caso de solicitar una mas costosa el cliente

se obliga a cubrir la diferencia.

Garantias

Las obras en formato impreso que entregamos son nuevas y estan en excelente estado. Sin
embargo puede presentarse que alguna obra tenga defectos de fabricacién; en este caso
Libros y Ediciones garantiza el cambio fisico del material dentro de 30 dias naturales
siguientes a la fecha de compra. Para esto es necesario comunicarse via telefonica a

nuestras oficinas para realizar el procedimiento; en caso de que no se consiga la obra se
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enviara una obra similar en cuanto a contenido y precio. En caso de solicitar una mas

costosa el cliente se obliga a cubrir la diferencia.

Las obras en formato CDS, DVDS y Audiovisual por tratarse de materiales que se pueden
copiar no hay cambios por otros titulos ni devoluciones. No estamos autorizados para
instalarlos, para eso, el cliente debe contactar al fabricante.

1.6.7 Recursos técnicos, financieros, materiales.

Libros y Ediciones cuenta con suficiente tecnologia para brindar un servicio al cliente de

calidad, proporciona diferentes herramientas de contacto para darle un trato personalizado.

1.6.8 Objetivo corporativo.

Posicionar a Libros y Ediciones como el nUmero uno en distribucién de obras especializadas

en todo el pais dentro de los proximos 12 meses.

1.6.9 Domicilio y plano de localizacion

Libros y Ediciones tiene domicilio en Av. Arcos #116 Colonia Jardines de Sur en la
Delegacion Xochimilco en el Distrito Federal, C.P. 160502

1 (Google Inc., 2014)
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llustracion 3 Plano de localizacion. Fuente: Google Maps https://maps.google.com.mx/

1.6.10 Ubicacion

T28% N

Los clientes de Libros y Ediciones se encuentran en toda la RepuUblica Mexicana y a

diferencia del mercado del consumidor tradicional, Libros y Ediciones entrega sus pedidos

a domicilio particular o laboral.

Libros y Ediciones se auxilia de las empresas de paqueterias, esto le permite distribuir a sus

clientes dentro del territorio nacional e incluso en el extranjero si el cliente asi lo requiere.
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1.7 Ambiente externo de la empresa

Con el fin de comprender los factores que afectan la operacion y desarrollo de Libros y
Ediciones analizamos el ambiente externo para tomar decisiones con base en los resultados

obtenidos.

1.7.1 Proveedores

Libros y Ediciones cuenta con una amplia variedad de proveedores en toda la Republica,
pero sobre todo en el D.F. Estos proveedores trabajan de cerca con nosotros lo que nos
permite no solo estar a la vanguardia en cuanto a lanzamientos de nuevos productos, sino
inclusive a conseguir obras que la competencia no tiene y no puede conseguir,

otorgandonos un valor agregado que nuestros clientes valoran mucho.

1.7.2 Consumidores.

Tendencia demogréfica

Para identificar el segmento poblacional al que Libros y Ediciones dirige sus productos es
necesario especificar que la empresa posee dos formas de operacion, la primera a través
de la relacion empresa-consumidor (B to C) y la segunda empresa-empresa (B to B); por lo

tanto definimos el perfil de consumidor en ambos casos.
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Tendencias en mercado Bto C

Libros y Ediciones dirige sus productos a hombres y mujeres con las siguientes

caracteristicas:

¢ Residan en la Republica Mexicana.

e Edades entre 18 y 59 afios.

e Nivel socioeconémico A/B, C+, C.?

¢ Que se dediquen o gusten de los siguientes temas.

Agricultura y/o Ganaderia
Arquitectura y/o Construccion
Arte y/o Musica
Geografia

Belleza y/o Maquillaje
Religioso

Biografias

o Cocina

o Deportes

Grandes obras
Historia

Idiomas

Infantiles

Ingenieria

Magisterio

o Medicina

o Motores

o Naturaleza

Naturista

Negocios y Empresas
Psicologia
Superacioén Personal
Veterinaria

o

o O O O oO 0O O O O o O

o

(@]
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Para determinar el segmento poblacion al que dirige sus productos la empresa tomo en

cuenta las siguientes variables demograficas.

2 (Asociacion Mexicana de Agencias de Inteligencia de Mercado y Opinién A.C. AMAI, 2011)
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Poblaci6n total nacional® 112,336,538
Menos poblacion total de 0 a 4 afios 10,528,322
Menos poblacién total de 5 a 9 afios 11,047,537
Menos poblacién total de 10 a 14 afios 10,939,937
Menos poblacion total de 15 a 17 afios 6,710,948
Menos poblacién total de 60 a 64 afios 3,116,466
Menos poblacién total de 65 a 69 afios 2,317,265
Menos poblacion total de 70 a 74 afios 1,873,934
Menos poblacién total de 75 a 79 afios 1,245,483
Menos poblacién total de 80 a 84 afios 798,963
Menos poblacion total de 85 o mas afos 703,295

Poblacion total de 18 a 59 afios 63,054,388
Menos poblacién sin acceso a Internet 49,081,535

Segmento poblacional 13,972,853

Tabla 2 Segmento poblacional. Fuente: elaboracion propia.

El resultado arrojado de 13,972,853 es la cantidad de personas meta a la que Libros y

Ediciones dirige sus esfuerzos, ya que todas son susceptibles de presentar comportamiento

favorable de compra, por los productos que ofrece la empresa.

Segun estudio del INEGI la tasa de crecimiento de poblacién del 2005 al 2009 tuvo

comportamiento de 1% anual. La tendencia de crecimiento que se espera del 2010 al 2015

es de 1.5% anual.

La tendencia de crecimiento del segmento poblacional arroja que sera constante, por lo que

afio con afo se presentara la oportunidad de captar el mercado que se va integrando a

nuestro segmento, por lo tanto la posibilidad de aumentar las utilidades de la empresa y

seguir los esfuerzos de posicionamiento en el mercado es favorable.

8 (Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI), 2010)
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Tendencias socioculturales

Con base en la experiencia en el sitio web de Mercado Libre www.mercadolibre.com.mx, el
comportamiento de compra del segmento de mercado es muy variable, sin embargo se

puede identificar ciertos habitos de compra como son:
Los dias previos a las siguientes temporadas

¢ Inicio de Afno
¢ Inicio de Clases

e Fin de Clases

Impacto de los productos en las tradiciones, costumbres y habitos
El impacto de los articulos adquiridos en las temporadas mencionadas es:

e Ofrece productos innovadores que ayudan a renovar los habitos de compra.

e Impulsa alos consumidores a seguir actualizados en los temas de su interés.

Las personas que buscan materiales de la categoria de Magisterio integran el segmento de
mercado de nuestro interés, adquieren los productos por la necesidad de estar actualizados,
buscar materiales especialmente los didacticos para sus clases.

Cambios en el futuro

El mercado ha tenido durante varios afios un comportamiento estable, esto segun la
experiencia en el negocio de Placismo, debido a que la tendencia indica la permanente
incursion de nuevos productos para todas las categorias mes con mes, lo origina una
renovacion constante de la oferta. Se pronostica que el mercado seguird evolucionando y

pondra mayor interés en obras en formatos interactivos.

Segun la pagina de la Asociacion Nacional de Empresarios Placistas, ANEP, la tendencia
mas reciente en el uso de obras especializadas promueve reedicibn de grandes obras,
ahora en formato interactivo con el fin de crear productos vanguardistas; asi pues esta
tendencia representa para Libros y Ediciones una oportunidad porque ofrece los productos

mas novedosos totalmente actualizados.
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Tendencias en mercado B to B

Libros y Ediciones vende sus productos a empresas que se encuentran en el sector

Educativo que utiliza estos productos como material de apoyo.

Las empresas que conforman el segmento educativo (de interés para de Libros y Ediciones),

preescolares, primarias y secundarias privadas de la Republica Mexicana con base en la

pagina de la Secretaria de Educacion Publica son: 27,752 escuelas.

Tendencias econdmicas

La fluctuacién econdmica de un pais afecta constantemente la operacion y desarrollo de las

industrias, es por esto que es necesario analizar los principales indicadores econémicos

para poder planear y tomar decisiones que beneficien a la empresa.

Tasa de inflacion*

Tasa de inflacion

AfiO Tasa de

4 Inflacidon
3 2009 3.33%
2010 3.28%
2 2011 3.32%
1 2012 2.84%
0 2013 3.56%

2009 2010 2011 2012 2013 _
o Promedio Anual 3.26%
® Tasa de inflacion Tabla 3 Tasa de Inflacion

Grafico 1 Tasa de inflacion

4 (Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI), 2014)
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Tasa de desempleo®:

54
5.3
5.2
5.1

)]

4.9
4.8
4.7

Tasa de desempleo

Tasa de desempleo

22009 ®m2010 ®m2011 =2012 m2013

Gréafico 2 Tasa de desempleo

Tasa de crecimiento econdmico®:

o Tasa de
Afno
desempleo

2009 5.36%

2010 5.31%

2011 5.18%

2012 4.92%

2013 4.93%
Promedio Anual 5.14%

Tabla 4 Tasa de desempleo

Tasa de Crecimiento Econémico

10.00%

0.00%

-5.00% - '
10.00%

E2009 ®m2010 =2011 =2012 =2013

Gréfico 3 Tasa de crecimiento econdmico

Tasa de
Afo Crecimiento
Econdmico
2009 -6.5 %
2010 5.5%
2011 3.9%
2012 3.9%
2013 1.1%
Promedio Anual 1.58 %

Tabla 5 Tasa dde crecimiento econémico

5 (Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI), 2014)

6 (Banco Nacional de México BANAMEX, 2014)




Como afecta

Libros y Ediciones se ve afectada por estos tres indicadores de la siguiente manera:

Inflacion, debido a que en primera instancia la relacion con sus proveedores se puede
afectar cuando se da un alza en los precios, lo cual también repercute en el poder adquisitivo
del consumidor final, por lo tanto se pierden clientes.

El desempleo impacta de manera directa, al optar las personas (de manera obvia) en relegar

las compras de segunda necesidad, en tanto su situacion econdémica se vuelve a estabilizar.

Segun la tasa de crecimiento econdmico el ingreso per capita ira en aumento los préximos
afos, por lo tanto permitira a las personas adquirir productos de segunda necesidad, lo cual

representa una oportunidad para aumentar los volimenes de venta.

Tendencias en costos

De acuerdo con la Ley General del IVA, define que para los libros no se aplica este impuesto.
Solo aplica en CD-ROMS y DVD'’s.

La aplicacion de esta Ley permite a Libros y Ediciones mantener sus volimenes de compra
con un precio estable, asi como diversificar su catalogo de productos, lo que beneficiara a
sus consumidores permitiéndoles seguir adquiriendo obras especializadas de gran variedad

a buenos precios.
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1.7.3 Legislacion y politicas gubernamentales

Libros y Ediciones esta regulada por la Ley Federal de Proteccion de Datos Personales en
Posesion de los Particulares la cual beneficia a los consumidores, conociendo que sus datos
personales mantendran bajo resguardo. Asimismo por PROFECO, en cuanto a

responsabilidades frente al cliente se tienen.

1.7.4 Competencia

Nuestra principal competencia es Royce Editores, empresa que obviamente lleva mas
tiempo que Libros y Ediciones en el mercado y que ha sabido desarrollar un fuerte sistema

de ventas por internet, lo que le permite una gran presencia de su nombre en el medio.

Andlisis de la competencia

Para Libros y Ediciones su principal competidor sera Royce Editores.

Categoria Libros y Ediciones Royce Editores
Segmento del Hombresy Mujeresde 18a59 Hombres y Mujeres de 18 a 59
mercado afos con un nivel afos con un nivel

Objetivos/estrategias

de ventas

Posicionamiento del

producto

Comunicacion

comercial

Precios/ distribucion

socioeconémico A/B, C+y C
e Correo Directo
e Redes Sociales

Variedad, calidad, facilidad de
pago y calidad en el servicio.
Correo directo

Distribucién centralizada

socioeconémico A/B, C+y C
e Correo directo

Variedad y calidad
Correo directo

Distribucién centralizada

Venta personal: Capacidad para atender a los Recursos para atender via
numero, perfil, clientes via telefénica, chat, telefénica a mas de un cliente a
recurso correo y redes sociales. la vez.

Tabla 6 Analisis de la Competencia. Fuente elaboracion propia.
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Ventaja competitiva de la propuesta
En Libros y Ediciones se proporciona:

e Servicio de envio gratis en todas la compras para entregas dentro del territorio
nacional

e Servicio de envoltura para regalo gratis

e 3, 6,9y hasta 12 mensualidades sin intereses con tarjetas de crédito participantes

e Posibilidad de realizar el pago en tiendas de conveniencia como Oxxo 0 Seven
Eleven

e Posibilidad de realizar el pago con PayPal (lider mundial en pagos via web)

e Respaldo de PayPal, tanto para el cliente como para la Tienda

e Excelente servicio personalizado, desde que se recibe la orden de compra hasta que
el cliente recibe el producto en su domicilio.
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Capitulo 2. Estudio de Mercado

2.1 Objetivos

2.1.1 Objetivos a corto plazo

e Crear en el cliente la necesidad de comprar en la tienda en linea
www.librosyediciones.

e Identificar las variables que influyen en la fidelidad a la marca.

e Satisfacer sus deseos de trato personalizado.

e Conocer los habitos de compra y preferencias de los consumidores para lograr la
satisfaccion total a sus necesidades.

2.1.2 Objetivos a mediano plazo

e Mejorar el nivel de aceptacion hacia la tienda en linea Libros y Ediciones.
e Incrementar las ventas un 30%.

2.1.3 Objetivos a largo plazo

e Crear fidelizaciéon hacia la tienda en linea Libros y Ediciones.
e Incrementar las ventas 50%.

e Incrementar las ventas a través de servicios complementarios usando técnicas de
merchandising y ofertas especiales de fidelidad.
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2.2 Definicidn e identificacion de la competencia

La tienda en linea Royce Editores es la competencia directa de la tienda en linea Libros y

Ediciones.

Royce Editores ofrece principalmente la compra de libros enciclopédicos sin que se tenga
que salir de casa u oficina, pero no ofrece envio gratis o envoltura de regalo y su servicio

deja mucho que desear.

2.3 Definicidn del servicio de la empresa

La tienda en linea Libros y Ediciones ofrecera un espacio para la distribucion y
comercializacion de libros especializados en distintos formatos por medio de un servicio
anico, exclusivo y personalizado, lo que concede dar un sentido de pertenencia y

complementar el estilo de vida de los consumidores, por medio de la satisfaccion de su ego.

Cada compra realizada en Libros y Ediciones sera acompafiada de un trato personalizado
por via correo electrénico y telefénica, asesorando e informando al comprador en todo
momento de la transaccion desde el detalle hasta la recepcion de su pedido, se dara el
sentido de pertenencia con el empaque brindado en su compra. Libros y Ediciones
proporcionara envio gratis a domicilio con el embalaje apropiado, brindando un servicio
unico y reforzando el trato personalizado, ademas si el cliente lo solicita, se realiza el servicio

de envoltura para regalo, exclusivo de Libros y Ediciones.

2.3.1 Empaque

El empaque que se brindara es de una bolsa de plastico biodegradable en color blanco con

el logo de Libros y Ediciones impreso.
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2.4 Analisis del mercado

El mercado de Libros y Ediciones son hombres y mujeres entre los 18 y 59 afios, que residan
en la Republica Mexicana, con un nivel socioeconémico’ A/B, C+, C, que se dediguen o

gusten de los siguientes temas.

Agricultura y/o Ganaderia
Arquitectura y/o Construccion
Arte y/o Musica
Geografia

Belleza y/o Maquillaje
Religioso

Biografias

Cocina

Deportes

Grandes obras
Historia

Idiomas

Infantiles

Ingenieria

Magisterio

Medicina

Motores

Naturaleza

Naturista

Negocios y Empresas
Psicologia
Superacioén Personal
Veterinaria

O 0O O 00 OO0 OO0 0O O o0 o O o o O o o o o o o

Basados en el Censo de Poblacion y Vivienda 2010 por el INEGI, el mercado potencial es
de 13,972,853 personas.

7 (Asociacion Mexicana de Agencias de Inteligencia de Mercado y Opinién A.C. AMAI, 2011)
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2.5 Investigacion de mercado
Libros y Ediciones necesitara realizar una investigacion de mercados para conocer los

gustos y habitos de compra de sus clientes reales y potenciales.

2.5.1 Fuente primaria

La fuente primaria consistird en un cuestionario estructurado, debido a que las preguntas y
posibles respuestas estan formalizadas y estandarizadas, ofrecen una opcion al

entrevistado entre varias alternativas.

Las preguntas son neutrales, no involucran juicios, opiniones o valoraciones.

Las preguntas que se realizardn tienen opciones de respuesta para que al momento de

analizar se logre tener un control y exista una mayor efectividad en el resultado.

2.5.2 Enfoque del problema

Realizar una investigacion para conocer los factores y motivos que impulsan la compra de

libros especializados en distintos formatos.

2.5.3 Objetivo general

Conocer los factores y motivos que impulsan la compra de libros especializados en distintos

formatos.
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Objetivo especificos

¢ Identificar que formato se prefiere al momento de comprar libros especializados

e Identificar si la necesidad influye en la decision de compra de libros especializados
en distintos formatos.

¢ Identificar si los gustos influyen en la decision de compra de libros especializados en
distintos formatos.

e Identificar si la moda influye en la decisiébn de compra de libros especializados en
distintos formatos.

¢ Identificar si la publicidad influye en la decision de compra de libros especializados
en distintos formatos.

¢ Identificar si la promocion influye en la decision de compra de libros especializados
en distintos formatos.

e Identificar si el precio influye en la decision de compra de libros especializados en
distintos formatos.

e Identificar si las formas de pago influyen en la decision de compra de libros
especializados en distintos formatos.

e Identificar si el lugar influye en la decision de compra de libros especializados en
distintos formatos.

e Identificar si la editorial influye en la compra de libros especializados en distintos
formatos.

¢ l|dentificar si los impulsos por comprar influyen en la compra de libros especializados
en distintos formatos.

e Identificar si el desgaste influye en la decision de compra de libros especializados
en distintos formatos.

¢ l|dentificar si las recomendaciones sobre algunos libros especializados en distintos
formatos influyen en la decision de compra.

e Identificar si la compra de regalos influye en la decision de compra de libros
especializados en distintos formatos.

e Identificar si la profesion u oficio influye en la decision de compra de libros
especializados en distintos formatos.

¢ Identificar si tener hijos influye en la decisién de compra de libros especializados en
distintos formatos.
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2.5.4 Metodologia

Para la investigacion se llevara a cabo un estudio cuantitativo de habitos de compra via

telefonica.

Poblacion sujeta a estudio

Personas entre 18 y 59 afios residentes en la Republica Mexicana que tengan una linea

telefonica fija.

Levantamiento de la encuesta

La encuesta® esta prevista para levantarse en 10 dias habiles.

Esquema de seleccién de muestra

Utilizando la informacion del Censo de Poblacién y Vivienda del 2010 proporcionado por el
INEGI, se tomd como universo del estudio a hombres y mujeres de 18 a 59 afios que residan
en la Republica Mexicana de dicho universo se seleccioné una muestra de 380 personas

gue tengan un nivel socioeconémico A/B, C+, C.

Comenzando con un método estratificado se eligié al azar 1 ciudad de cada una de las
regiones de la Republica Mexicana que son: Monterrey, La Paz, Guadalajara, Xalapa,
Querétaro, Ciudad de México, Mérida y Tuxtla Gutiérrez de las cuales se obtuvieron los
directorios telefonicos. El método para realizar el levantamiento de encuestas telefonicas
serd aleatorio simple por medio de intervalos de salto de cuatro paginas eligiendo la primera
persona de la quinta pagina en el directorio telefénico de las ciudades seleccionadas.

8 La encuesta se encuentra en Anexos
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Tamarfo de la muestra

Se calculo con un nivel de confianza del 95% y un margen de error del 5% para obtener una

muestra representativa del universo.

Formula para determinar el tamafio de la muestra

N=13,972,853

~ Z2NPQ
Z=95% - 1.96 T @ - 1D + 22PQ)
P=50% - (.5)
Q=50% - (.5) (1.96)? (13,972,853 )(.5)(.5)

"= 05)2(13,972,853 — 1) + (1.96)2(.5)(.5)
e=05% - (.05)

n = 384.15

Con base en la férmula anterior redondeamos el tamarfio de la muestra a 384 encuestas a
realizar, de las cuales el 50% sera a mujeres de 18 a 59 afios y el 50% a hombres de 18 a

59 afios.

Error maximo y confianza de las preguntas

Aunque cada porcentaje tiene su propio error asociado, el disefio de muestra garantiza que
en las estimaciones distritales al menos 95 de cada 100 veces, el error no sobrepasa el 4.9

por ciento.

En los estudios de habitos de compra, ademas del error muestral, se debe considerar que
pueden existir otros errores ocasionados por el fraseo de las preguntas y las incidencias en

el trabajo de campo.

42



Técnica de recolecciéon de datos

El estudio se llevara a cabo via telefonica tomando los numeros de los directorios telefonicos
de las ciudades elegidas, a través de encuestas utilizando como herramienta de recoleccion
de datos un cuestionario, previamente estructurado mismo que es aplicado por el personal

calificado para esa labor (el cuestionario no es de auto llenado).

Procesamiento de informacion: el procesamiento de la informacion se llevara a cabo en
forma electrénica. Por medio del programa Excel debido a que facilitara el proceso de
captura de archivos de datos nuevos, la depuracion y verificacion de los datos para detectar

inconsistencias logicas.

Andlisis de la informacién: se llevard a cabo un analisis bivariado relacionando variables
dependientes e independientes, por medio de porcentajes se representaran los habitos de

compra de la muestra.

Los que se presentaran no seran frecuencias simples, sino estimaciones basadas en la
utilizacion de factores de expansion, calculados como el inverso de la probabilidad de
seleccion de cada individuo en la muestra y correccion por no-respuesta en cada seccion

seleccionada en muestra.

Alcance y tiempo: las encuestas se realizaran en las siguientes ciudades: Monterrey, La
Paz, Guadalajara, Xalapa, Querétaro, Ciudad de México, Mérida y Tuxtla Gutiérrez. La labor
de campo se realizara en un horario de 10:00 am a 12:00 pm y de 4:00 pm a 6:00pm.

Escala de Mediciéon

Se utilizara la escala de intervalos que nos permitira medir los porcentajes resultantes de
las respuestas especificas a las preguntas de la encuesta e interpretar la proporcion de

interés al proyecto.
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Matriz de congruencia

Objetivo Especifico

Identificar que formato se
prefiere al momento de comprar

libros especializados

Identificar si la necesidad influye
en la decision de compra de
libros especializados en distintos
formatos.

Identificar si los gustos influyen
en la decision de compra de
libros especializados en distintos
formatos.

Identificar si los gustos influyen
en la decision de compra de
libros especializados en distintos
formatos.

Identificar si la moda influye en la
decision de compra de libros
especializados en  distintos

formatos.

Variable

Formato

Necesidad

Veces de
Compra

Veces de
Compra

Moda

Pregunta
¢, Qué formato prefiere al momento

de comprar libros especializados?

Menciona que tan de acuerdo esta
con la siguiente frase.

Los libros especializados son una
necesidad basica en mi vida.

¢, Cuantas veces al afio compra libros

especializados?

¢, Qué tanto le gusta comprar libros
especializados?

¢, Qué importancia tiene para usted
comprar libros especializados que

salen por moda?

Escala De Medicion

A) Libro fisico

B) Libro electrénico
C) En CD ROM

D) En DVD

A) Totalmente de acuerdo

B) De acuerdo

C) En desacuerdo

D) Totalmente en desacuerdo
A) 1-3 veces al afo

B) 3-7 veces al afios

C) 7 en adelante

A) Mucho
B) Poco
C) Nada

A) Muy importante
B) Importante
C) Poco importante

D) Nada importante
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Identificar si la publicidad influye
en la decision de compra de
libros especializados en distintos
formatos.

|dentificar si la promocion influye
en la decision de compra de
libros especializados en distintos
formatos.

Identificar si la promocion influye
en la decision de compra de
libros especializados en distintos
formatos.

Identificar si el precio influye en
la decision de compra de libros
especializados en  distintos

formatos.

Identificar si las formas de pago
influyen en la decision de
compra de libros especializados

en distintos formatos.

Publicidad

Promocion

Promocion

Precio

Formas de

Pago

¢,Compra libros especializados en
distintos formatos que ve en

anuncios?

¢,Compra libros especializados en
distintos formatos en temporada de

ofertas?

¢,Compra libros especializados en
distintos formatos porque estan en
oferta?

¢,Cuando compra libros
especializados en distintos formatos
cual es el precio maximo que pagaria

por un libro que sea de su agrado?

¢,Cuando compra libros
especializados en distintos formatos
es importante para usted las formas

de pago que le ofrecen?

A) Si
B) A veces
C) No

A) Si
B) A veces
C) No

A) Si
B) A veces
C) No

A) $0.00-$1000.00

B) $1001.00-$2000.00
C) $2001.00-$3000.00
D) $3001.00-$4000.00
E) $4001.00-$5000.00
F) Mas de $5000.00

A) Muy importante
B) Importante

C) Poco importante
D) Nada importante
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Identificar si las formas de pago
influyen en la decision de
compra de libros especializados
en distintos formatos.

Identificar si las formas de pago
influyen en la decision de
compra de libros especializados
en distintos formatos.

Identificar si las formas de pago
influyen en la decision de
compra de libros especializados
en distintos formatos.

Identificar si el lugar influye en la
decisibn de compra de libros
especializados en  distintos
formatos.

Identificar si la editorial influye

en la compra de libros

especializados en  distintos

formatos.

Formas de
Pago

Formas de
Pago

Formas de
Pago

Lugar

Editorial

Cuando compra libros
especializados en distintos formatos
¢Por qué medio prefiere realizar el
pago?

¢,Cuando compra libros
especializados en distintos formatos

que plazo de pago prefiere?

Cuando compra a crédito libros
especializados en distintos formatos
¢, Que tan impértate es para usted
gue sea a meses sin intereses?

¢Donde acostumbra comprar libros
especializados en distintos

formatos?

¢,Compra libros especializados en
distintos formatos de alguna editorial

en especifico?

A) Deposito bancario
B) Deposito en OXXO o 7Eleven
C) Transferencia interbancaria

A) De contado
B) A crédito

A) Muy importante
B) Importante

C) Poco importante
D) Nada importante

A) En tiendas especializadas
B) En internet
C) Otros

A) Siempre
B) A veces
C) Nunca
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Identificar si los impulsos por
comprar influyen en la compra
de libros especializados en
distintos formatos.

Identificar si el desgaste influye
en la decision de compra de
libros especializados en distintos
formatos.

Identificar si las
recomendaciones sobre algunos
libros especializados en distintos
formatos influyen en la decision
de compra.

Identificar si la compra de
regalos influye en la decisién de
compra de libros especializados
en distintos formatos.

Identificar si la profesion u oficio
influye en la decision de compra
de libros especializados en

distintos formatos.

Impulsos

Desgaste

Recomenda

ciones

Regalos

Profesién u

oficio

Al momento de comprar libros
especializados en distintos formatos

¢, Se deja llevar por sus impulsos?

¢,Cuando sus libros especializados
en distintos formatos  estan
desgastados, compra otros en el
momento en que lo percibe?

¢,Compra libros especializados en
distintos formatos cuando se lo
recomiendan amigos, familiares

etc.?

¢,Con que frecuencia compra libros
especializados en distintos formatos

para regalar?

¢Compra libros del tema de su

profesién u oficio?

A) Siempre
B) A veces
C) Nunca

A) Siempre
B) A veces
C) Nunca

A) Siempre
B) A veces
C) Nunca

A) Siempre
B) A veces
C) Nunca

A) Si
B) No
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Identificar si la profesion u oficio
influye en la decisiobn de compra
de libros especializados en

distintos formatos.

Identificar si la profesion u oficio
influye en la decision de compra
de libros especializados en

distintos formatos.

Identificar si tener hijos motiva la
compra de libros especializados

en distintos formatos.

Identificar si tener hijos motiva la
compra de libros especializados

en distintos formatos

Profesién u

oficio

Profesién u

oficio

Hijos

Hijos

¢, Cuantas veces al afio compralibros A) 1-3 veces al afio

especializados de su profesion u

oficio?

¢, Cudl es el area a la que pertenece

su profesién u oficio?

Si tiene hijos, ¢ Cuantas veces al afio
compra libros especializados para

sus hijos?

Silos tiene, ¢ En qué nivel escolar se

encuentran sus hijos?

B) 3-7 veces al afio

C) 7 en adelante

A) Ciencias Fisico - Mateméticas
y las Ingenierias

B) Ciencias Bioldgicas, Quimicas
y de la Salud

C) Ciencias Sociales

D) Humanidades y las Artes

E) Belleza / Maquillaje

F) Técnicos (plomeria)

A) 1-3 veces al afio

B) 3-7 veces al afio

C) 7 en adelante

D) No tiene hijos

A) Maternal

B) Preescolar

C) Primaria

D) Secundaria

E) Preparatoria

F) Universidad
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Capitulo 3. Estudio Técnico

3.1 Tamafo de la planta.
La empresa se divide en distintos espacios, con un total de 120 m? en planta baja y de 80

m?2 en la planta alta, del siguiente modo.

3.1.1Distribucion de espacios en el area de trabajo

Entrada de materiales
Recepcion y registro de materiales
Comedor Empresa
Mesas de empaque de materiales
Almacén de materiales empacados

Mesa de elaboracion de guias de envio

N o oA W N

Almacén de guias de envio
Area de espera de material empacado con guia
de envio
Area de verificacion de material y guia de envio
correctos
Salida de material empacado con guia de envio
10 con destino a la paqueteria.
11 Oficina Administrativa Direccion General
Oficina Administrativa Gerente de Ventas y
12 Mercadotecnia
Oficina Administrativa Atencion al Cliente y

13
Seguimiento de Venta
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llustracion 4 Distribucion del espacio planta baja

15m
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8m

llustracion 5 Distribucién del espacio planta alta

10 m
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3.2 Consideraciones

La empresa se encuentra localizada e instalada en una casa de los padres del duefio, por
lo que no es necesario el contemplar el pago de renta, solo el de los servicios. Debido a la
naturaleza del negocio, donde no es necesario el tener inventarios en la primera etapa del
negocio, se considera como ideal este sitio. Se tiene planeado a mediados del 2016, al
momento de lanzar una propia linea de productos, rentar una bodega cercana para manejar

el inventario que se tenga.

3.3 .Equipo
No es necesaria la compra de equipo nuevo, se cuenta con lo suficiente y con excelente

tiempo de vida util, para desarrollar el modelo de negocio, el cual se enlista a continuacion:

1) 2 Laptops

2) 1 PC workstation

3) 1lpad

4) Software de Oficina

5) Software de Disefio

6) Linea Telefénica

7) Internet

8) Vehiculo

9) Mobiliario y equipo de Oficina
10)Multifuncional

11)1 pantalla LED para presentaciones
12)1 Retractiladora
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3.4 Medidas de seguridad.

El personal que deba manipular cajas debe llevar cinturon de carga y guantes de carnaza.

La zona donde esta localizada la empresa es una colonia residencial de clase media, que
cuenta con vigilancia privada, especificamente esta frente a la caseta principal de vigilancia.
Es un lugar seguro y tranquilo, por lo que sélo se tienen como respaldo los numeros de
telefono de emergencias de la policia, bomberos y ambulancias, pero no se consideran

gastos o recomendaciones extras de seguridad.

3.5 Localizacion geografica de la empresa

Libros y Ediciones se encuentra ubicada en Av. Arcos #116 Colonia Jardines de Sur en la
Delegacion Xochimilco en el Distrito Federal, C.P. 16050.
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llustracion 6 Localizacion geogréfica. Fuente: Google Maps https://maps.google.com.mx
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3.6 Descripcidn del proceso interno de venta.

Recepcion de la orden de compra.

Se registran los datos del comprador.

Se espera la confirmacion del pago

Se realiza el pedido al proveedor.

Traslado del material del proveedor a la empresa

Traslado del material del proveedor a la empresa

El material espera a ser empacado.

Se llena la guia de envio con el nombre y domicilio del cliente.

© 0 N o g b~ wWwDdPRE

La guia de envio espera a que el material sea empacado

10.Se empaca del material y se coloca un nimero que indica con que guia de envio
debe ir.

11.El material y la guia de envio esperan a ser trasladados a la paqueteria.

12.Antes del envio se verifica que el producto corresponda al cliente y que sus datos
sean correctos.

13.Traslado del material con su respectiva guia de envio a la paqueteria.

14.En la paqueteria, se realiza el envio del material.

15.En la pagina en linea de la paqueteria se verifica que la direccion de envio este
correcta.

16.Se espera a que el cliente reciba adecuadamente el material

17.Se verifica con el cliente la recepcion del material
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3.6.1 Representacion grafica del proceso

Recepcion de la
orden de compra.

Se revisa que el
material este
completo.

El material espera
a ser empacado.

Antes del envio se
verifica que el producto
corresponda al cliente y

que sus datos sean

correctos.

Se registran los
datos del
comprador.

Traslado del
material del
proveedor a la
empresa.

Se llena la guia de
envio con el
nombre y domicilio
del cliente.

El material y la guia

de envio esperan a

ser trasladados a la
paqueteria.

Se espera la
confirmacion del

pago.

Se realiza el pedido
al proveedor.

La guia de envio
espera a que el
material sea
empacado.

Se empaca del
material y se coloca
un nimero que indica
con que guia de
envio deber ir.




Traslado del material
con su respectiva guia
de envio a la
paqueteria.

Se verifica con el
cliente la recepcion
del material

En la paqueteria,
se realiza el envio
del material.

Se envia encuesta
de servicio de la
operacion.

En la pagina en linea
de la paqueteria se
verifica que la
direccion de envio
este correcta.

Se espera a que el
cliente reciba
adecuadamente el
material
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3.7 Control de Calidad

Todo el material que se vende es comprado, sellado y en su empaque original de fabrica,
sin embargo, a veces es necesario por el contenido revisar que todo esté bien, por lo que
se debe abrir el material, cerciorarse que este todo bien y volverlo a sellar con la

retractiladora o bien guardarlo en su caja nuevamente y sellarla con cinta adhesiva.

Los casos en que deben revisarse mayormente son:

1) Que el material incluya discos (DVD, CD’s o CD-ROMS), debiéndose verificar que
estén ahi.

2) Que sea un material bajo pedido especial (dificil de conseguir, porque este casi
agotado)

3) Cuando la caja contenedora del material venga golpeada.

Una vez el cliente reciba el producto se le envia via mail una encuesta, para calificar no

solamente el material sino sobre todo el servicio recibido.
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3.8 Proveedores

3.8.1 Proveedores de material enciclopédico

Proveedor

Pozos Universo
Editorial S.A. de C.V.

Impulso Cultural De
Jalisco S.A. de C.V.

Grupo SINTEC

Grupo Dimas

Ediciones S.A. de C.V.

Ediciones Vanguardia

Libros Y

Distribuciones Piscis

Editorial REYMO S.A.
de C.V.

Historia Sin Fin

Ediciones JOFER

Direccion
Chihuahua 187 P.B. Colonia Roma
Cuauhtémoc, Distrito Federal, C.P.
06700

Herreray Cairo 1061 Colonia
Artesanos del Centro Guadalajara,
Jalisco C.P. 44200

Puebla 47 S.P. Colonia Roma
Cuauhtémoc, Distrito Federal, C.P.
06700

Obrero Mundial 536 Narvarte Benito
Juarez, Distrito Federal C.P.03020

Puebla 180 piso 1-101 Colonia Roma
Cuauhtémoc, Distrito Federal, C.P.
06700

Sericultura 23, 20 de Noviembre
Venustiano Carranza, Distrito Federal
C.P. 15300

Calle 12 de Febrero No. 5 Colonia
Centro, Coacalco, Estado de México.

Tonalad 174 |I-7 Colonia Roma
Cuauhtémoc, Distrito Federal, C.P.
06700

Cuauhtémoc 222 local A Colonia
Doctores, Distrito Federal, C.P. 06720

Teléfono

5564-7172

0133-3825-1257,
0133-3826-0027 y
01800-560-6669

5511-8826

5519-2639, 5519-
0263

1998-1856

5702-0708

2159-4141y
01800-557-3966

5564-6891

5761-4310, 5761-
9079 y 5588-6910
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3.8.2 Proveedor de servicio de mensajeria

FedEx

Direccion: Av. Guadalupe No 6314

Colonia: Barrio de San Marcos Cdédigo Postal: 16038

Municipio: Xochimilco

Horarios: de lunes a viernes: 09:00 a 18:00 y sdbados: 09:00 a 13:30

Teléfono(s): (01 55) 56765596
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Capitulo 4 Organizacion

4.1 Organigrama

Director General

Gerente de Ventas

Jefe Administrativo

llustracion 7 Organigrama Libros y Ediciones. Fuente: elaboracién propia.

Mercadotecnia
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4.2 Nombre del puesto

Director General

o Responsable de plantear la estrategia general y dirigir las acciones encaminadas a
lograr los objetivos de la empresa.

Gerente de Ventas

o Encargada de aplicar la estrategia de ventas y mercadotecnia.

Jefe Administrativo

o Encargado de supervisar y verificar el correcto funcionamiento administrativo de la
empresay de la atencion al cliente. Recibe los materiales y supervisa su despacho a
la paqueteria.

Ayudante General

o Persona encargada de realizar ayudantias en general de la empresa, puede ser
empacar, llevar materiales a la paqueteria, mover equipo, etc.

Atencidn al cliente

o Persona encargada de atender al cliente, responder sus dudas y tomar las ventas,
ya sea via mail o telefonica.

Mercadotecnia

o Persona encargada de disefar las camparfias y promociones de la empresa.
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4.3 Descripcion del Puesto

Director General

e Definir la estrategia general de la empresa

e Supervisar la implementacion y cumplimiento de la estrategia
e Dirigir y coordinar al personal

e Buscar nuevos proveedores y productos

Gerente de Ventas

e Definir la estrategia de Ventas de la empresa

e Definir y supervisar las campafias de mercadotecnia de la empresa
¢ Implementar la estrategia de ventas de la empresa

e Buscar y abrir nuevos mercados

e Mantener el control y archivo de los datos de los clientes

e Asesorar e informar al Director General

e Autorizar las compras de material

e Liquidar a los proveedores las cuentas

e Monitorear a la competencia

e Atender a compradores mayoristas

Jefe Administrativo

e Supervisar el correcto funcionamiento administrativo de la empresa

e Supervisar las ventas y la atencién a clientes

¢ Recibir los materiales de los proveedores, verificando que sean el material pedido

e Verificar las salidas a paqueteria de los pedidos

e Autorizar las compras de material previa autorizacion del Gerente de Ventas

e Supervisar que se cumplan las politicas de la empresa en cuanto a ventas y atencion
al cliente

e Todas las actividades que surjan de acuerdo a su puesto
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Atencién al cliente

¢ Responder via mail o telefonica todas las dudas de los clientes

e Tomar las ventas via telefonica u online

e Capturar los datos de los clientes

e Verificar el pago de los clientes

e Elaborar el pedido a los proveedores, previa autorizacion del Jefe Administrativo
e Ser enlace con los proveedores y clientes

e Verificar la entrega correcta de los materiales a los clientes

e Todas las actividades que surjan de acuerdo a su puesto

Mercadotecnia

e Proponer a la Gerencia de Ventas nuevas promociones de ventas de la empresa

e Elaborar el disefio de los mails promocionales de la empresa

e Presentar propuestas de disefio visual de cualquier promocion de la empresa

e Mantenerse informado de las promociones de la competencia, informando de esto al
Gerente

e Ajustar las promociones de la empresa a la estrategia de ventas

e Todas las actividades que surjan de acuerdo a su puesto

Ayudante General

e Ayudar a recibir el material de los proveedores

e Empacar el material para su envio a la paqueteria

e Llevar los materiales a la paqueteria y regresar las guias de FedEx a Atencion al
Cliente.

e Ayudantia en General

e Todas las actividades que surjan de acuerdo a su puesto
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4.4 Tabla de Sueldos

Puesto

Gerente de Ventas
Jefe Administrativo
Mercadotecnia
Atencion al Cliente
Ayudante General

TOTAL

Tabla 7 Tabla de Sueldos. Fuente: elaboracién propia.

4.5 Horario de trabajo

Sueldo Mensual

$14,000
$ 9,800
$7,500
$5,500
$4,000

$40,800

El horario es de lunes a viernes de 9 am a 6 pm, con una hora de comida al dia de 2:00 pm

a 3:00 pm.
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Capitulo 5. Estudio Financiero

5.1 Costo total del proyecto.

En este proyecto no se consideran inventarios, ya que no es necesario tenerlos para poder
surtir rapida y eficientemente los pedidos, por lo que se descarta inversion inicial en este

concepto.

Se tiene también todo el equipo de oficina necesario, tampoco es necesario desembolso
alguno en esto. Ademas se debe considerar que al no entregar los productos directamente

si no mediante un tercero, no se necesita invertir en vehiculo de reparto.

Es necesario invertir en lo siguiente:

Costo Inicial

Sueldos $50,426.38
Publicidad $60,000.00
Gastos Diversos $9,600.00
Total $120,026.38

Tabla 8 Costo total del proyecto Fuente: elaboracion propia.

El dinero inicial provendra enteramente de recursos propios, como capital inicial y se
determind en base a los sueldos estimados en el capitulo sobre el estudio de la
Organizacion, el costo de la publicidad y los gastos diversos a un mes. Se espera que desde
el primer mes las ventas permitan sufragar los gastos, de la manera en que se explica mas

adelante en este capitulo.
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5.2 Pronostico de ventas:

De acuerdo a ejercicios que hemos llevado a cabo, podemos ya tener una idea inicial del
promedio o pronaostico de ventas por interaccion, es decir el monto promedio por cada venta,

siendo este de $1,490 pesos.

Asimismo de acuerdo con estos mismos datos, sabemos que cada una de las ventas cuesta
en publicidad de Google Adwords®, el equivalente a aproximadamente $200 pesos por
cada interaccion o el 13.42% de la misma. Considerando que no tenemos vendedores, el
costo por venta parece correcto. Mencionar también que es un costo inicial, a medida que

aumenten las ventas, este tendera a disminuir.

Es muy importante mencionar que sobre el precio de venta al publico de cualquiera de
nuestros materiales, los proveedores nos otorgan un descuento del 80%, por lo que el costo
del material es equivalente al solo 20% de su precio publicado. Se puede notar que en este

negocio las ganancias pueden ser considerables.

9 El funcionamiento de Google Adwords se encuentra en Anexos.
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Interacciones por Mes

= Enero » Febrero = Marzo Abril = Mayo = Junio

= Julio = Agosto m Septiembre m Octubre ~ ® Noviembre = Diciembre

Gréfico 4 Grafica de interacciones por mes estimado del primer afio. Muestra las variaciones mensuales
esperadas. Fuente: elaboracion propia.
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Pronodstico de Ventas

$700,000.000

$600,000.000
$596,000.000

$500,000.000 $5288500:000 $521,500:000 $521,500.000

$447000:000 $447,000.000 $447,000.000 $447,000.000
$400,000.000

$372,500.000

$300,000.000

$200,000.000 $223,500.000

$100,000.000

Enero Febrero ®mMarzo ®Abril Mayo ®Junio ~ Julio " Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

Grafico 5 Grafica de pronodstico de ventas en pesos por mes. Muestra las variaciones mensuales esperadas. Fuente: elaboracién propia
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Las graficas de interacciones por mes, muestra el nUmero de ventas esperadas por cada
vez, anticipAndose a las diversas variaciones mensuales esperadas (en base a experiencia
y ejercicios previos), permitiendo anticipar los tiempos de mayores y menores ventas

durante el afo.

La grafica de prondsticos de ventas en pesos por mes, multiplica el nimero de
interacciones esperadas por el monto promedio de transaccion establecido en el prondstico
de ventas, de $1490.%°, dando como resultado el estimado de venta en pesos mexicanos
para cada mes, permitiendo anticipar los meses en que la organizacion recibird mayores y

menores ingresos.
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5.3 Estado de resultados

FEWISETS  @roHes WO wes LSRN RISHWS UETHEAS RAWLLS TTITMS UTRLLNS USHEWS  WVUWS WIWS UTHLLNS
| | i A |
BERE SWES SUOTS QWIS Y01 DUCMS NS SOT SIS DO SUIS  UMNS  SwWuS
BOrERE 0T SIS (IONES WSONS SRS [OBNS NS NS BN @Sl WIONS  uwsas

UK TSNS BN IS WAOTUS (@wews proSS [TEANUS WSS WINEES  MOEWS WOTUS wEes

|

DTS EODS OV DTS WEEEONS (IITEN [ DUVGS GEEEONS IOV (KNS GAVEWS Wre0n mOvEs |

BOEYET OGRS O SRS ORTSIVSS (ST (SFRLTIES DOSIORN OBOIRS (WOSVSS (SELFWI F96CRS BUNHS |

POORSITS  OWYES 00U  (0USES MW 000965 (OO 00O  00WYES  00WYES 0WIE 00
00000 718 00000TS  000TS 000075 00O0OTS  ovo0TS  foows  0000TS  0UOOTS  l0m0OTS I0OOTS 000
0000 7 0000%  0O0KS OIS 000 i0mOX pooms 000G 000X OORS  0OWS 00038
00000 €S 6% 00RS 00N 0N Q005 poDSS  000SN  [0OSE  0OSIS 0O O00SiS
00008 S W05%  00BS 00K MUSK 005 pOOS Q008K 00S% 0OBS 00 0sH
00002 515 Q05T 0USTS  00MSTS  OU0STS  0MSTS  [OOmTS  0008TS  000STS  0OSTS 00T a0noss
00000036 0005 00000SS  00M00SS  0DDDUSS  000OC'SS  PODMSS  00OCO'SS  00000'SS  00O0OSS DOO0SS  00000'sS
008 0tS 000085 COO0ES  OOUOES  OOODES  O0UOSS  DOOOES  0000ES  OOUOES  QOONSS  QOTOES A0006S

losomss ggggggggnﬁagggi
[GSRT800TS TS ISETNES  SEUNES WM MU BETE  SEIOE UMM NS mUeE MWW W 2208
0B38515 WIS 0WRTS  0OWZTS OOWIIS  OOWIIS  OYRYS  OMMRYS  IOWTIS  OWTIS  GOBRIS  OOWTTS 0w ey osndu|
00004 5055 0005095  (0WE0Y Q00BN 00ERS  0000FeS  PODDSTRS  0O(BLRS [00O0STHS  I00OSDNS  0DOEDIS  O0D0ENS 0U0EONS souegs|
_

i | | ;
T LW GROGS VIS WS PIRIUT STV (SUONS VIS SWELS SVIND  SU £
000000528 0000065 00T0O'STS O0CO0BIS Q0UOUTIS 0000  POOCOEES O0OOTES [OOOOEES  [00000TIS  00O0OSTS 0DOUWS  A0000%9tS o

05756 9% QB0 SBINIS OREEN THIRS  OWIRS  PSIXES  STMINS (SWEES  OTSLHIS  SIWHBIS STNERS  OSREES -BBS!_S_
00000028 Q000005 00000085 O0O00DSS  0U000LS 000000 POOXOTSS  O000N(S (00000085 O0U00DKS  0OODSS  00M00LS  000000ss PARTS

COMDBOTS  COMIWS  DUWSHSS D0 QOCENNS CODOTTIS POODVGES OOMEWNS (007G  OUSEE  (D00SYS DDOEWIS 000FE S s
8 39 250)

gagﬁmgagm 00070009655 POD0O L% ggha Q00K 000 WETLES WOWSTISS  C0VALTS 0w 2

71
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El proyecto tiene una tasa de rentabilidad el primer afio de del 25.98%, comparado con el

rendimiento de los Cetes a 28 dias del 3.17%, el del proyecto es mucho mayor.

5.4 Flujo de caja

Flujo de Efectivo Primer Ano

$700,000.00

$600,000.00

$500,000.00

$400,000.00

$300,000.00

$200,000.00

$100,000.00

$0.00

Ventas Utilidad Neta

Grafico 6 Gréfica de flujo de efectivo esperado durante el primer afio. Muestra asimismo la utilidad neta
esperada. Fuente: elaboracion propia

La gréfica de flujo de efectivo esperado durante el primer afio, muestra, la cantidad de
efectivo que ingresara a la empresa durante el afo, dividiéndolo por mes, estimando
ademas, la utilidad neta que se obtendria mensualmente, permitiendo conocer con

anticipacién, no sélo el flujo de efectivo sino la ganancia mensual obtenida del mismo.
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Flujo de Caja

Ano 2015 2016 2017 2018 2019
Ventas §5,215,000.00 $5,215,000.00 $5,215,000.00 $5,215,000.00 55,215,000.00
Total de Ingresos $5,215,000.00 $5,215,000.00 $5,215,000.00 $5,215,000.00 $5,215,000.00
Costo de lo vendido 51,043,000.00 51,043,000.00 51,043,000.00 51,043,000.00 51,043,000.00
Publicidad $700,000.00 5$700,000.00 5$700,000.00 $700,000.00 5700,000.00
Comisién Bancaria $262,942.50 5262,542.50 5262,942.50 $262,942.50 5262,942.50
Paqueteria $210,000.00 $210,000.00 $210,000.00 $210,000.00 $210,000.00
Salarios 5$509,700.00 5509,700.00 $509,700.00 $509,700.00 $508,700.00
Impuesto Nomina 514,63800 5$14,638.00 514632.00 514,638.00 $14,638.00
Cuctas Patronales 5$100,828.56 5100,828.56 5$100,828.56 $100,828.56 5100,828.56
Telefono +intemet 5$10,80000 510,800.00 5$10,300.00 $10,800.00 5$10,800.00
Renta $60,00000 S60,000.00 S60,000.00 $80,000.00 $60,000.00
Gasolina $15,20000 $18,200.00 $15,200.00 $15,200.00 $19,200.00
Luz $7,800.00 $7,800.00 $7,800.00 $7,200.00 $7,800.00
Agua $3,000.00 $3,000.00 53,000.00 $3,000.00 $3,000.00
G= 52,400.00 $2,400.00 $2,400.00 $2,500.00 $2,400.00
Gastos Diversos $12,00000 $12,000.00 $12,000.00 $12,000.00 5$12,000.00
$2,956,359.06]  $2,956,359.06]  52,956,359.06|  $2,956,359.06 $2,956,359.06
Ltilidad antesdeimpuestos | 52,258,640 34] 52,258,640.54] $2,258,640.54| $2,258,640.94] 52,258,640.54|
5R $677,592.28 5677,592.28 $677,592.28 $677,592.28 $677,592.28
PTU 5225,854.09 5225.264.09 $225.264.09 $225,864.09 5225,864.09

otal de Impuestos $903,456.38 $903456.38 $903,456.38 $503,456.38 $903 456.38
$1,35518456] 5135518456  $1355,18456]  51,355,184.56] $1.355,184.56

Tabla 10 Gréfica de flujo de efectivo esperado a5 afios. Muestra el flujo de efectivo durante 5 afios, detallando
los egresos a pagar durante ese tiempo, anticipando un flujo neto de efectivo, después de gastos e impuestos.

Fuente: elaboracion propia.

La gréafica de flujo de efectivo esperado a 5 afios, muestra el detalle no sélo de los
ingresos esperados para los siguientes 5 afios, sino también, el total desglosado de los
egresos durante ese mismo tiempo asi como los impuestos ISRy PTU, permitiendo anticipar

el efectivo remanente al final del afo.

73



5.5 Punto de equilibrio

PE= CF = 740,416 = 740,416 =$1287,456.09

1-CV/VN 1- 2215942.50/5215000 5751

Punto de Equilibrio por Unidades = 1287,456.09/1490= 864 interacciones con venta

promedio al aflo para lograr el punto de equilibrio.

A partir de la interaccion con venta numero 865 la empresa comienza a tener

ganancias.
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Capitulo 6. Conclusiones y recomendaciones

6.1 Conclusiones

El presente trabajo se bas6 en la experiencia previa en este tipo de ventas, asi como en
experimentos hechos ya en la Tienda Virtual, lo que permitié tener una sélida base que se

traduce en una propuesta viable y prometedora.

La experiencia parte de varios afios de trabajo en una empresa editorial de venta directa al
publico, donde pude aprender diversas técnicas de ventas y motivacion (presion) al cliente,
conocer materiales e intercambiar conocimiento y experiencia con otros compaferos
vendedores. Posteriormente, decido iniciar con la venta independiente de materiales
enciclopédicos similares via internet, ante el deseo de iniciar un negocio y mi propia decision
de estudiar la carrera de Administracion en la Facultad de Contaduria y Administracion de
la Universidad Nacional Autbnoma de México. El portal de internet especifico que se utilizé
para la venta en linea fue www.mercadolibre.com.mx, donde se obtuvieron buenos
resultados, se pudo obtener conocimiento directo del mercado online y de libros
enciclopédicos, se forjaron relaciones con nuevos proveedores y en general se logré una
profundizacién en el negocio del placismo. Ademas, gracias a este medio de ventas pude
dedicar mucho tiempo a mi estudio, sin presiones econdmicas y sobre todo me permitié el
haber logrado terminar una carrera profesional en la UNAM en tan solo 3 afios, adelantando
muchos créditos de diversas materias. Estos hechos me llevan a valorar la nobleza del
negocio de los libros (nobleza entendida como el hecho que es un negocio con ganancias
constantes, sin necesidad de dedicar el 100% del tiempo) y al deseo intenso de dedicar todo
mi tiempo laboral al desarrollo de un negocio que ya me ha demostrado su valia, aun sin

brindarle toda mi atencion.
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Se tomé un aproximado de 10 meses para realizar el trabajo escrito, pero la experiencia
previa acumulada es ya de varios afos, no solo en la venta online sino en la venta directa y
en el conocimiento de este mercado, llamado Placismo, (el nombre proviene del hecho que
normalmente estos productos se venden en toda la cadena (desde editor hasta cliente final)

en distintos plazos de pago).

Los clientes de este mercado buscan siempre novedades y es posible lograr vender
nuevamente a quienes ya compraron. Ademas muchas veces los clientes que vuelven,
compran un mayor monto, porque conocen a la empresa que les vendio, confian en ella, en

sus servicios de entrega y en la calidad de sus productos.

Durante este trabajo se ha visto como el comercio electronico de enciclopedias es factible y
responde de mejor manera a las necesidades de comodidad y seguridad de los clientes, asi
como de ofertas y planes de pago, adaptandose a las nuevas formas de interaccion y
compra que se estan desarrollando globalmente y en donde México no se debe quedar

atras.

Cuestiones como el comercio B2C o B2B tienen una gran relevancia en esta propuesta, ya
que se busca no solo captar clientes individuales sino también instituciones de educacion,
preescolar, primaria y secundaria privadas como futuros clientes de la Tienda Virtual. En
este punto cabe recalcar que si no se considera a escuelas publicas es por lo complicado y
laberintico de los tramites para poder vender a ellas material de este tipo, ademas de la casi
nula decision de compra de los directores de estas escuelas y pocos recursos disponibles
para este fin. El conocimiento sobre estos puntos es directo, el autor de este trabajo sabe
muy bien que es mucho mas sencillo y redituable vender a escuelas privadas que a publicas.
Sin embargo se considera en el mediano plazo, un programa de donacion de obras, para
brindar materiales especializados en diversos temas de utilidad a los alumnos, sin ningun

costo
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El objetivo principal de este trabajo es sin duda, proponer una manera diferente de vender
productos tradicionales, que tienen una buena demanda y un mercado llamativo, pero a la
vez lograr su auto sostenibilidad, es decir la propuesta no busca hacer una especie de
caridad respecto a la cultura, sino hacerla redituable, que permita no sélo obtener los costos
de operacion sino utilidades que lleven al crecimiento de la empresa, lo que se traducira en
fuentes de empleo, pago de impuestos y todos los beneficios que conlleva un negocio
prospero, a la vez que se beneficia a los clientes y a sus familias con materiales de primera
calidad. Esto me lleva a decir que es un ganar-ganar, porque finalmente lo que esta
propuesta quiere vender es cultura, por medio de libros especializados y enciclopedias, que
llevan conocimiento a las personas y sus familias o a las instituciones y alumnos, brindando

conocimiento sobre diversos temas a aquellos sectores que lo deseen o necesiten.

No puedo acabar este trabajo sin recordar todos esos momentos de interaccion frente a los
clientes, ya sea personal o telefénicamente y pensar que es ahora, por medio de este trabajo
escrito, que puedo dar un nuevo giro a esa experiencia y junto con todo lo aprendido en mi
carrera profesional en esta, nuestra Facultad, seguir desarrollandome en el negocio del

llamado Placismo, pero ya no sélo como vendedor sino ahora como empresario.
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6.2 Recomendaciones

Para los estudiantes o personas interesadas en propuestas de proyectos similares de
negocios via web, me parece util recomendarles que busquen mas bibliografia y casos
estadounidenses sobre el tema y la comparen con bibliografia y casos mexicanos, para de
este modo obtener una propuesta novedosa, sin estar necesariamente basada en

experiencia personal.

Otra recomendacion seria sin duda, incluir en el proyecto un modo de financiamiento que
no sea personal, es decir, obtener inversionistas o préstamos para no depender de recursos
propios, pero siempre asegurando dentro del Plan Financiero, el pago ya sea del crédito o

de los porcentajes de ganancia a los inversionistas.

Finalmente, la principal recomendacion es, NO hacer negocios familiares, (no me refiero a
pedir préstamos de la familia, que a veces es necesario), no involucrar a la familia en las
decisiones del negocio y menos considerarla dentro de la estructura misma de la empresa,
porque entonces, puede contaminarse la operacion diaria y afectar los planes a corto,
mediano y largo plazo. En México es parte de la cultura, el hacer empresas familiares, pero
es una cultura que debe cambiar, y comenzar a parecerse mas a la eficiencia profesional
de las empresas estadounidenses, japonesas 0 alemanas, empresas que no esta de mas

mencionar, provienen de los tres paises mas ricos del mundo.
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Anexos

Encuesta
Encuestador
Capturista Numero de cuestionario
Supervisor Fecha
Validacion Lugar
Nombre Teléfono
Hola buenos (as) , mi nombre es ,

estamos realizando una encuesta para descubrir los gustos y tendencias de libros
especializados en distintos formatos en las personas.
Toda la informacion es confidencial con fines estadisticos.

¢ Le importaria dedicarnos unos cuantos minutos para responder algunas preguntas?

INSTRUCCIONES. Lea cuidadosamente cada una de las preguntas y pida al encuestado

que elija la opcion que mas defina su respuesta.

Repita la pregunta y posibles respuestas cuantas veces sea necesario. Registre y

verifigue cuidadosamente cada una de las respuestas obtenidas.

Registre las respuestas obtenidas a lapiz y posteriormente ya teniendo la seguridad de

estas, pasé a boligrafo.

Una vez terminada la encuesta de las gracias al entrevistado.

Si el encuestado se niega a realizar una entrevista o no cumple con la edad requerida
para el estudio, agradézcale a la persona por su tiempo, y luego llame al préximo

encuestado potencial.

1.- ¢ Seria usted tan amable de indicarme su edad?
2.- ¢Usted o algun familiar ha trabajado en una Agencia de Investigacion de

Mercados?
1.-Si 2.-No

3.- ¢ Trabaja o estudias en aéreas de Mercadotecnia o Publicidad?
1.-Si 2.-No

i

4.- ¢ Usted ha trabajado en una empresa que vendia libros o enciclopedias?
1.-Si 2.-No

i
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5.- Pensando en el Jefe de Familia de su hogar, ¢cudl fue el Ultimo afio de
estudios que completé? (espere respuesta, y pregunte) ¢Realizd otros

estudios? (reclasificar en caso necesario).

1. No estudio 8. Preparatoria incompleta
2. Primaria incompleta 9. Preparatoria completa
3. Primaria completa 10. Licenciatura incompleta
4. Secundaria incompleta 11. Licenciatura completa
5. Secundaria completa 12. Diplomado o Maestria
6. Carrera comercial 13. Doctorado

7. Carrera técnica 14. NS/NC

6.- ¢Cual es el total de cuartos, piezas y/o habitaciones con que cuenta su
hogar?, por favor no incluya bafios, medios bafios, pasillos, patios y zotehuelas.
(Si el entrevistado pregunta especificamente si cierto tipo de pieza pueda

incluirla o no, debe consultarse la referencia que se anexa)

1. Uno 5. Cinco

2. Dos 6. Seis

3. Tres 7. Siete 0 mas
4. Cuatro

Si cuentan: recamaras, sala, cocina, comedor, cuarto de lavado, cuarto
de TV, biblioteca, cuarto de servicio si estd dentro de su vivienda,
tapancos, sotano y el garage o cochera solo si esta techado y rodeado
de paredes y puertas que impidan mirar al interior del mismo.

No cuentan: covachas, tienditas que estén dentro de la vivienda,
garages o cocheras que no tengan techo ni tres paredes y una puerta

gue impida ver al interior de ellos.

7.- ¢ Cuantos bafios completos con regadera y W.C. (excusado) hay para uso
exclusivo de los integrantes de su hogar?

1.Cero 2.Uno 3.Dos 4.Tres 5. Cuatro o mas

8.- En su hogar ¢ cuenta con regadera funcionando en alguno de los bafios?
1. No 2. Si
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9.- Contando todos los focos que utiliza para iluminar su hogar, incluyendo los

de techos, paredes y lamparas de bur6 o piso, digame ¢,cudntos focos tiene su

vivienda?
1. Cinco o0 menos 4. Entre dieciséis y veinte
2. Entre seis y diez 5. Veintiuno o mas.

3. Entre once y quince

10.- ¢ El piso de su hogar es predominantemente de tierra, o de cemento, o de

algun otro tipo de acabado?

1. Tierra 3. Otro tipo de material o acabo.

2. Cemento (firme de)

11.- ¢ Cuantos automaviles propios, excluyendo taxis, tienen en su hogar?

1. Ninguno 3. Dos

2. Uno 4. Tres y mas

12.- ¢ Cuenta su hogar con estufa de gas o eléctrica?
1.No 2.Si

13.- ¢ Qué formato prefiere al momento de comprar libros especializados?

A) Libro fisico

B) Libro electrénico
C) En CD ROM

D) En DVD

14.- Menciona que tan de acuerdo esta con la siguiente frase. Los libros
especializados son una necesidad basica en mi vida.

A) Totalmente de acuerdo

B) De acuerdo

C) En desacuerdo

D) Totalmente en desacuerdo

15.- ¢ Cuantas veces al afio compra libros especializados?

A) 0 Veces al afio
B) 1-3 veces al afio
C) 3-7 veces al afios
D) 7 en adelante

16.- ¢ Qué tanto le gusta comprar libros especializados?

A) Mucho
B) Poco
C) Nada
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17.- ¢ Qué importancia tiene para usted comprar libros especializados que salen
por moda?

A) Muy importante
B) Importante

C) Poco importante
D) Nada importante

18.- ¢ Compra libros especializados en distintos formatos que ve en anuncios?

A) Si
B) A veces
C) No

19.- ¢(Compra libros especializados en distintos formatos en temporada de
ofertas?

A) Si
B) A veces
C) No

20.- ¢Compras libros especializados en distintos formatos porque estan en
oferta?

A) Si
B) A veces
C) No

21.- (Cuando compra libros especializados en distintos formatos cual es el
precio maximo que pagaria por un libro que sea de su agrado?

A) $0.00-$1000.00

B) $1001.00-$2000.00
C) $2001.00-$3000.00
D) $3001.00-$4000.00
E) $4001.00-$5000.00
F) Mas de $5000.00

22.- ¢ Cuando compra libros especializados en distintos formatos es importante
para usted las formas de pago que le ofrecen?

A) Muy importante
B) Importante

C) Poco importante
D) Nada importante

23.- Cuando compra libros especializados en distintos formatos ¢,Por qué medio
prefiere realizar el pago?

A) Deposito bancario
B) Deposito en OXXO o 7Eleven
C) Transferencia interbancaria
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24.- ¢ Cuando compra libros especializados en distintos formatos que plazo de
pago prefiere?

A) De contado
B) A crédito

25.- Cuando compra a crédito libros especializados en distintos formatos ¢ Que
tan impdrtate es para usted que sea a meses sin intereses?

A) Muy importante
B) Importante

C) Poco importante
D) Nada importante

26.- ¢Donde acostumbra comprar libros especializados en distintos formatos?

A) En tiendas especializadas
B) Eninternet

27.- ¢ Compra libros especializados en distintos formatos de alguna editorial en
especifico?

A) Siempre
B) A veces
C) Nunca

28.- Al momento de comprar libros especializados en distintos formatos ¢ Se
deja llevar por sus impulsos?

A) Siempre
B) A veces
C) Nunca

29.- ¢ Cuando sus libros especializados en distintos formatos estan desgastados
compra otro en el momento en que lo percibe?

A) Siempre
B) A veces
C) Nunca

30.- ¢Compra libros especializados en distintos formatos cuando se lo
recomiendan amigos, familiares etc.?

A) Siempre
B) A veces
C) Nunca

31.- ¢Con que frecuencia compra libros especializados en distintos formatos
para regalar?

A) Siempre
B) A veces
C) Nunca
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32.- ¢ Compra libros del tema de su profesion u oficio?

A) Si
B) No
Si la respuesta es Sl continuar con la siguiente pregunta, si la respuesta es NO

pasar a la pregunta 40

33.- ¢Cuantas veces al afio compra libros especializados de su profesion u
oficio?

A) 1-3 veces al afo

B) 3-7 veces al afio

C) 7 en adelante

34.- ¢Cudl es el &rea a la que pertenece su profesion u oficio?

A) Ciencias Fisico - Matematicas y las Ingenierias
B) Ciencias Bioldgicas, Quimicas y de la Salud

C) Ciencias Sociales

D) Humanidades y las Artes

E) Belleza / Maquillaje

F) Técnicos (plomeria)

35.- ¢ Usted tiene hijos?

A) Si
B) No
Si la respuesta es Sl continuar con la siguiente pregunta, si la respuesta es NO

terminar la encuesta.

36.- ¢ Cuantas veces al afio compra libros especializados para sus hijos?

A) 1-3 veces al afio
B) 3-7 veces al afios
C) 7 en adelante

37.- ¢ En qué nivel escolar se encuentran sus hijos?

A) Maternal

B) Preescolar

C) Primaria

D) Secundaria
E) Preparatoria
F) Universidad
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Google Adwords

Es una plataforma de anuncios online de Google Inc, que consiste en realizar un pago por
cada clic recibido en algun anuncio de la Tienda Virtual. Se realiza un pago anticipado
(prepago) que genera un saldo a favor, de donde se va descontando el costo por clics
recibidos. El costo promedio por clic presupuestado es de $1 peso, que le da a los anuncios

una buena visibilidad y permite un buen nimero de clics.

Permite llegar rapidamente a usuarios en todo el pais (o mas alld). Tiene la gran ventaja de
solo pagar por clic (es decir por cada visita recibida) y ademas, el anuncio aparece justo en

el momento en el que el usuario busca una palabra especifica.

Ejemplo:
El usuario busca en google.com
Manuales de Carpinteria

Activa el anuncio:

Manual de Carpinteria
www_librosyediciones.com
Muebles, Trabajos, Reparaciones
Envio Gratis, 12 meses s/intereses

llustracion 8 Anuncio Google Adwords de la para paginaweb de Libros y Ediciones. Fuente: Buscador de Google.

Al dar clic en el anuncio, se envia al usuario a la pagina del producto especifico Manual de
Carpinteria 1 Tomo + 1 CD-ROM

Donde se muestra una imagen del producto, su descripcién, precio, y se recuerda las
promociones caracteristicas de Libros y Ediciones, hasta 12 meses sin intereses y Envio

Gratis.
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.
W Carits de compras

¢ srticulols)

1. Mayo 28, 2014 1:23:50 PM Inicio » Catalogo » Arquitectura/Construcaion » lib111

Productos

» Agricultum/Ganaderia
* Arquitectura/Construccion
» Atte y Mdsica

» Atlas

» Bolluza/Maguitlam

» Biblias

» Blogmfias

» Cocina

*» Deportes

» Dorgcho

* Dicoonarios

* DVD

» Enciciopodiag

*» Enfermeria

* Grandes Obras

* Histona

* idiomas

» Idiomas Infanti

* infantiles

Information

* Ingenietia/Tacnicos
* Magistario

*» Manualidades

» Matemsilcas

» Medicing

* Matores

» Mujar

» Multimada

* Naturaleza

* Naturists

* Nogocios y Empresas
» Ddontologia

» Otros

* Padres

¢ Preescolar

¢ Primana

» Pricologia

* Roligiosos

Satud

» Secundaria

+ Superacién Parsonal
» Veturings iy

» Novedades

Fabricantes

[setoccone — Rd

MANUAL PRACTICO DE CARPINTERIA 1V

[b111]

$1,190.00.- mxn

.q-n—-u-
(Lo (TS oL ———
T et g—

ENVIO GRATIS!

12 mensualidades s/ interés de tan sélo $99 pesos.

Ficha Técnica:

* 1 Volumen

* Formato 18.5 x 25.7 cm

= 537 paginas en total

= Encuadermacion en pasta dura

* Incluye glosario

« Incluye 1 CD ROM Guia practica de Carpinteria
« Edicién 2008

« ISBN: 84-8055-184-4

Descripcion:

Esta claro que trabajar la madera es una de las tareas mas interesantes que se pueden realizar a niveles domésticos y

pr . Y por sup . 1a tarea mas reconfortante y que mas satisfaccion nos deja al tlerminar una de estas obras

Contenido:

. TRABAJOS CON LA MADERA: Prologo « Los i . as para jar la * Er y lécnicas con
=N e es de p, - Carp de aluminio

+ COMO REALIZAR MUEBLES: M para salon -M para dormitorio « Armarios + Muebles para cocina +

Muebles para jardin
+« REPARACIONES Y REFORMAS EN EL HOGAR: Reparaciones « Suelos y paredes de corcho + Instalacién de murales y
puertas

Tiene alguna duda o desea adquirino?
Llame ahora al 56-41-63-88 en la Cd. de México

donde con gusio le atenderemos.

Contactar a Libros y Ediciones.

Comentarnos

llustracion 9 Descripcién del articulo Manual de Carpinteria en la pagina web de Libros y Ediciones a

Crear uns cuenia Potitica de Prvacided Condisones Contacto

la que se llega al dar clic en al anuncio de Google Adwords. Fuente: www.librosyedciones.com
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Como se pude ver Google permite llegar de inmediato, a los productos de Libros y Ediciones

al usuario que esta buscando justo ese tema en el Internet.

En este sistema se puede aumentar o disminuir el ndmero de clics recibidos ya sea
aumentado el niumero de palabras claves o bien aumentando la oferta por clic, sobre las

palabras claves mas especificas que activen los anuncios.

Con la experiencia en el manejo de esta plataforma y el presupuesto de publicidad, el
objetivo es lograr més de 60,000 clics al mes, obteniendo asi el suficiente nimero de visitas
mensuales, que se traduzcan en el nUmero de interacciones (ventas) especificadas en el
Plan Financiero, aproximadamente una venta concretada cada 200 clics, lo que se traduce
en un costo por venta en Google Adwords de $200 pesos, mencionado anteriormente en el

Plan Financiero.

El costo mensual de esta plataforma varia mensualmente porque se esperan incrementos
o decrementos en las ventas de acuerdo a cada mes, en base a la experiencia previa de

ventas online en mercadolibre.com.mx.
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Glosario

Placismo, La venta de materiales enciclopédicos (libros, CD’s, DVD’S, etc) a plazos, desde

editor hasta cliente final.
Mailing: Envio de informacién publicitaria por medio de correo electronico.

Motores de Busqueda: Conocido también como Buscadores, son programas informéaticos
gue encuentra informacion en paginas web relativas al tema de busqueda indicado por el

usuario.

Cookies: Es informacion enviada por un sitio web y almacenada en el navegador del usuario,

de manera que el sitio web puede consultar la actividad previa del mismo.

Web Beacons: Suelen ser pequefias imagenes de un pixel por un pixel, visibles o invisibles
colocados dentro del cédigo fuente de las paginas web de un sitio. Los web beacons pueden
servir de una forma similar a las cookies o bien utilizarse para medir el trafico de usuarios

que visitan una pagina web y poder sacar un patron de los usuarios de un sitio.
Merchandising: Actividades que estimulan la compra en el punto de venta

B2C (Business to Consumer): Es una estrategia para vender directamente al cliente o

consumidor final

B2B (Business to Business): Es una estrategia para vender a otras empresas
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