¿AMPLIAMOS NUESTRAS ACTIVIDADES?

Nancy Acosta y Susana Berman son propietarias de O.K. Books, una librería de 220 metros cuadrados especializada en la venta de libros de bolsillo de calidad. El establecimiento tiene más de 10.000 títulos y ha vendido más de $ 520.000 en libros en 2008. Los títulos están clasificados en 18 categorías e incluyen desde arte, biografías y cocina hasta religión, deportes y viajes.

El comercio está situado en un pequeño distrito comercial enfrente de la Universidad Estatal. Esta institución cuenta con unos 12.000 estudiantes y graduados que se dedican a las artes liberales, las ciencias y varias profesiones. Pese a las tendencias nacionales de la matricula, la oficina de admisiones de la Universidad había predicho que el número de estudiantes de nuevo ingreso aumentaría aproximadamente en 1% por año en la década de 2005 a 2014. Según proyecciones del Instituto de Estadísticas la ciudad de 450.000 habitantes crecería a una tasa del 1,2% anual.
O.K. Books, no vende textos aunque muchos de sus clientes estudian en la Universidad Estatal. Tanto Acosta como su socia, piensan que la librería tiene el dominio del mercado de libros -no de texto- en cuanto a precio, ubicación y reputación. La librería tampoco vende accesorios de computación desde hace dos meses. Nancy recuerda con tristeza los  $ 35.000 que habían perdido en esa inversión. "Otro error como ése y será el banco el que administre la empresa", pensó. "Y, pese a lo que opina Susana, el servicio de copiado podría ser ese último error".

La idea del servicio de copiado se le había ocurrido a Susana Berman. Había visto que la tienda contigua a la librería (bajo el mismo techo) había clausurado en marzo. De inmediato le preguntó al dueño del edificio, Eduardo Ramírez, respecto al futuro del recinto de 100 metros cuadrados. Al enterarse de que estaba disponible, se reunió con Acosta para discutir su idea de crear el servicio de copiado. Se había mostrado muy entusiasta en esta oportunidad: "seguramente nos redituará mucho dinero. Yo podría trabajar allí medio tiempo y para el resto del tiempo podríamos contratar a estudiantes. Al establecimiento lo llamaríamos "Copiado al instante" y hasta podríamos usar un letrero con la misma clase de letras que forma el letrero de "O.K. Books". Estoy segura de que Eduardo nos ayudaría a derribar la pared que divide las dos tiendas, si crees que es una buena idea. Es muy posible que podamos alquilar la mayor parte del equipo de copiado, de manera que no corremos mucho riesgo"

Acosta no está tan segura. El día anterior había conversado con Ramírez y se había enterado que él deseaba alquilar el local por 5 años (con una opción de renovar el contrato) a $ 1.000 mensuales. Había prometido mantener la oferta dos semanas más antes de intentar alquilar el espacio a otra persona. Los representantes de las compañías de equipo para copiado habían estimado que los costos oscilarían entres $ 400 y $ 2.000 por mes, según el equipo, servicio y el hecho de que el equipo se comprara o se alquilara. El servicio de copiado también causaría otros costos fijos en términos de gastos de mantenimiento, intereses, seguro, etc. Más aún, O.K. Books debería invertir una suma considerable en accesorios e inventario (y tal vez en equipo). Acosta llegó a la conclusión de que servicio empezaría a redituar utilidades con 20.000 copias por mes en el mejor de los casos y con unas 60.000 en el peor de los casos.

Al realizar las investigaciones informales se descubrieron dos importantes competidores. Uno era el centro de copiado ubicado en la Librería Cristal, en el lado oeste de la universidad, a un km. y medio de distancia. El otro era una firma privada Quince´s, situada en el lado sur de la universidad, también a un poco más de un km. de distancia. Ambos ofrecían servicio en varias máquinas mientras el cliente esperaba su trabajo. El precio en la librería era aproximadamente 5 centavos más que el de Quince´s. Ambos ofrecían el servicio de anillado, encuadernación, copias en color y otros durante toda la semana.

En realidad, la investigación había descubierto que un tercer competidor importante eran las máquinas de los departamentos de la universidad distribuidos por toda ella. Las copias de los profesores y de la administración se hacían casi en todas esas máquinas, pero a los estudiantes se les permitía utilizar algunas, previa aportación monetaria. Además, por lo menos 20 máquinas de autoservicio se encontraban en la biblioteca de la Universidad.

Nancy hizo a un lado una pila de libros en su escritorio, levantó el teléfono y marcó el número de su socia. Cuando Susana contestó, Acosta le preguntó: "Susana, ¿tienes idea de cuántas copias haría un estudiante en un semestre? Según mis cálculos, podríamos llegar a una cifra entre 20.000 y 60.000 copias al mes. No sé si esto corresponda o no a la mitad del mercado".

"La verdad es que no tengo la menor idea", respondió Berman. "Creo que cuando yo iba a la escuela hacía unas 10 copias al mes para artículos, apuntes, exámenes viejos y cosas por el estilo".

"Lo mismo sucede aquí", replicó Acosta. "Pero algunos graduados deben haber hecho ese mismo número a la semana. Creo que debemos realizar más investigaciones de mercado antes de proseguir con nuestro proyecto. ¿Qué opinas tú?"

"Me parece buena idea. Sólo que no debemos gastar mucho dinero ni tardar mucho tiempo. ¿Qué es lo que propones, Nancy?"

"Pues podríamos entrevistar a nuestros clientes cuando salen de la tienda y preguntarles cuántas copias han hecho en la semana pasada. Desde luego, habrá que cerciorarnos de que sean estudiantes."

"¿Y que opinas de efectuar una encuesta por teléfono?", Preguntó Berman. "De esa manera contaríamos con una muestra aleatoria. Preguntaríamos acerca del número de copias, pero entonces estarían seguras de que los entrevistados fueran estudiantes."

"Otra posibilidad es entrevistar a los estudiantes en la cafetería del centro de alumnos. Siempre hay allí muchos de ellos a mediodía, según recuerdo, y éste sería un método aun más rápido."

Pues francamente no sé". ¿Por qué no vienes esta tarde para que discutamos las cosas un poco más?"

"Me parece buena idea", respondió Acosta. "Entre las dos seguramente llegaremos a una solución".

Preguntas:

1. Identifique las condiciones externas que afectan a OK Books en su posible emprendimiento. 
2. ¿Qué oportunidades posee y que debilidades debe superar para el éxito de este emprendimiento?

* Arma un cuadro situacional FODA para ayudar a tu análisis.

