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Hasta hace un afio, mi acercamiento a la economfa
habfa sido bastante somero, autodidacta y obtenido en el
mundo editorial. En este sentido, si bien mi experiencia
como editora me lIenaba de orgullo y me habfa reportado
buenos exitos profesionales, vefa claro que, sin una
tormadon mas acadernka en el mundo de la economfa y
las finanzas, mi techo estarfa en tener una responsabilidad
editorial. Diffcilmente lIegarfa a un nivel gerencial, con
responsabilidadescomerciales y financieras.

Miexperiencia en CENTRUM Catolica me abrio unnuevo
horizonte a la hora de desarrollar mi trabajo. Pude revisar
todalaanalftica queseprepara periodkemente,conestados
de ganancias y perdidas, balance de resultados y f1ujos de
caja y, 10 que es mas importante,entender la informacion,
analizaria y aplicarla en la toma dedecisiones.

Cuestiones tan aparentemente sencillas como poner
precio aunlibro tienen unas profundas implicaciones: costos
de producdon (que a su vez dependen de definir la tirada
que se hara), pago de regal fas, inversion en publicidad y
material promocional en el punta de venta, 0 busqueda del
punta de equilibrio, son factores tan importantes como la
decision depublicar 0 no un libro porsu valor meramente
Iiterario.

Una vez colocado el libro en el punta de venta
(Iibrerfas, autoservicios, quioscos, supermercados, etcetera)
seguirfamos sin tener ganancias si no hubiera una polftica
comercial que se ocupara de las condiciones de cada
cliente: porcentaje de descuento respecto al precio de tapa
(su margen de ganancia), plazo de pago, monto maximo

de Iibros consignados y valor de los mismos. EI anallsis y
la determinacion de los puntos anteriores permiten que
se obtengan ganancias 0 que no se obtengan, si es que
lIevamos a cabo una mala polftica comercial.

Pero no todo acaba cuando el libro esta en el punta
de venta y el cliente ha aceptado nuestras condiciones, ni
siquiera cuando el Iibro ha sido vendido. Falta un punta
clave: el Iibro debe ser pagado a la editorial en el plazo
acordado. EI seguimiento de este punta es vital para que el
negocio sea rentable y nose vea afectado el f1ujo de caja
de la empresa. Mas importante todavia es elanalisis de las
cobranzas, el cual te permite armar una cartera comercial
con la suficiente informacion para saber cual cliente es
susceptibledeconcederle creditoy acual es mejor venderie
unkarnente con factura sin derecho a devolucion.

Rnalmente, un importante analisis que debe hacerse
es cuando reimprimir y cuanto. Hay que analizar cada
caso para no caer en el riesqo de perder los beneficios de
las ventas de una primera tirada exitosa por reimprimir
precipitadamente, y luego quedamos con buena parte de
los libros en el alrnacen, Hay que conocer y evaluar elddo
del libro en el punta de venta y el comportamiento de los
compradores. La experiencia y la estadfstica ayudan a los
editores(atraves de muestreos,revision del comportamiento
de productos similares, etcetera) , pero no esta de mas un
cierto sexto sentido y un punta de conservadurismo. No
podemos olvidar 10 mal que envejecen los libros en la
hurneda Lima, y los almacenes noson el mejor lugar para
conservarlos.4E


