
José Manuel
Sepúlveda: “Yo
amo a los libros”

José Manuel Sepúlveda preside la Asocia-
ción de Libreros de Libros Usados y Libreros
Anticuarios de Santiago. Dice manejar una
amplia gama de títulos y se proclama el
librero más antiguo de Chile: comenzó a los
once años y hoy está en edad de jubilar. 

Sepúlveda relata que cuando partió sólo
había una docena de libreros. Hoy hay más
de doscientos y la venta del libro supera los
confines del centro de Santiago. Además,
cree que se ha restablecido el hábito de la
lectura, pues en los colegios ya no hacen leer
“antologías con resúmenes de las obras”. 

Al tener en sus manos un dispositivo de
lectura digital, José Manuel se sincera: “Yo,
que soy amante de la lectura, creo que lo
usaría. No puedo andar con dos mil libros a
la cuesta ni con doscientos. Igual tendría
mis libros; he estado tanto tiempo con los
libros, que son mi pasión. Yo amo a los
libros”.
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De sus 16 años en el negocio del libro,
Alejandro lleva tres como independiente.
Ofrece libros descatalogados como “El
juego de ajedrez”, de Braulio Arenas, una
obra que rara vez lucirá en vitrinas.
“Después que vino la crisis mundial
—cuenta—, el rubro de los artículos de
arte, de antigüedades y de libros bajó a la
mitad, pero ahora se ha retomado la
venta”.

Alejandro no conocía los dispositivos
de lectura de libros digitales, y desconfía
de las bondades de internet: “Siempre le
he recomendado al público lector que no
se vaya a internet, porque hay cosas que
vienen como compendios, y ahí se pierde
mucho”.

Aunque plantea que la tecnología es
necesaria, también saca a relucir el espíri-
tu de su labor: “No tenemos base de
datos, computador ni nada. Trabajamos con la memoria. Esto, esto —enfatiza mos-
trando sus libros—, no va a desaparecer nunca. Tiene muchos seguidores y amantes:
el coleccionista, el comprador compulsivo”.

Alejandro Cortés:
“Trabajamos con la memoria”
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Octavio
Rivano:
“El librero
debe saber
de todo”

Octavio Rivano nació y se crió
en el negocio de la venta de libros
usados. A los catorce años co-
menzó a trabajar con Luis Rivano
—su padre, “el dramaturgo”
como lo llama—, hasta que deci-
dió independizarse. Hoy declara
tener títulos para cada gusto. “El
librero debe saber de todo”.
Según él, cada vez hay más
comerciantes de libros usados, lo
que confirma las apreciaciones de
José Manuel Sepúlveda. 

Octavio tiene unos veinte mil
ejemplares en su bodega. “El
costo de almacenamiento —ex-
plica— va a influir mucho en el
precio del libro: el que tenga
mejores bodegas, mayor cantidad
de libros, mejores libros. Y, tam-
bién, el que sepa más”.

La emergencia del libro digital,
sostiene, favorecerá a libreros
como él, especialistas en obras
fuera del circuito de venta. “Este
sistema va a encarecer al libro

usado. A medida
que salgan

todos estos
libros electró-
nicos, va a
ser mejor
para el libro

usado”. 
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llería, porque alcohólicos va a ha-
ber siempre”.

Su mundo, además, se vale de
otros códigos que trascienden la
mera venta de un producto de se-
gunda mano que pueda estar dis-
ponible, eventualmente, en inter-
net. La búsqueda de obras desco-
nocidas, el almacenaje mental del

catálogo propio y una cálida con-
versación con el comprador son
atributos valiosos en las librerías
de lance.

“Nosotros transportamos la
cultura a la gente”, dice Juan
Adriazola, vinculado al rubro por
tres décadas. “Lo que vendes le va
a servir al lector. Tú buscas en sus
rasgos lo que sea más adecuado

para él. Como nos gusta el libro,
no nos importa el dinero. Prefiero
que el cliente se vaya contento,
pues después vuelve hacia ti”.

Como Graziella y otros comer-
ciantes, Adriazola opina que se-
rán las futuras generaciones las
que se adaptarán con facilidad a
los nuevos formatos. Y aunque

sientan que los avances tecnológi-
cos fracturan la columna de su ne-
gocio, confían en que la venta de
libros usados —ya sea por la se-
ducción de un tomo inexplorado,
por la amena plática con un clien-
te busquilla o por la inconmensu-
rable cantidad de libros impre-
sos— no está sentenciado, aún, a
desaparecer. 

El negocio vivirá
En el nostálgico rubro librero,

la sensación frente al formato di-
gital no es catastrófica. Graziella
prefiere ignorar cualquier amena-
za para su negocio. “Somos libre-
ros no para hoy, ni para ayer, sino
para mañana —dice al sintetizar
el espíritu de su trabajo—. La li-
brería de nosotros está manejada
pensando que va a durar doscien-
tos años. Cuando haces un pro-
yecto siempre tienes que mirar
hacia algo superior, que es la per-
manencia”. 

“El libro, como libro, no mue-
re”, afirma Luis Rivano. “Y a me-
dida que los nuevos sistemas de
impresión —los papeles, la quí-
mica— vayan degenerándose, el
libro antiguo, el de los años cua-
renta, va a tomar mucho más va-
lor”. Con ese afán, su familia sos-
tiene un negocio que se empina al
medio siglo de vida. “Si yo pensa-
ra que el libro muere —acota su
hija Graziella— pongo una boti-

“El clien-
te hace al
l ibrero” ,
dice Luis
Rivano. 
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El gran costo del negocio librero es
el almacenamiento de ejemplares.
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El objetivo del cargo implica asumir la responsabilidad de establecer
estrategias de cobranzas, realizar control y seguimiento de la cartera
de cobranzas, control de la provisión de incobrables, auxiliar de
cuentas por cobrar, la supervisión y control de revisiones de límites y
condiciones de crédito, entre otras tareas.

REQUISITOS:

• Titulo de Ingeniería Civil Industrial, Ingeniería Comercial, Ingeniería
en Control de Gestión e Información, Contador/Auditor// o
profesión afín.

• 5 años de experiencia en cargos de Subgerencia y 10 años de
experiencia en el área de cobranzas, específicamente en
cobranzas masivas, preferentemente en empresas de servicio,
manejo de agencias de cobranzas, conocimiento contable, al
menos en las cuentas relacionadas con cobranzas.

• Dominio de inglés medio o avanzado.
• Manejo de Base de Datos y Excel avanzado.
• Manejo de Sarbanes Oxley, al menos en procesos de crédito y

cobranzas.

www.empleos.emol.com - cód.Web 12518

IMPORTANTETT EMPRESA DE SERVICIOS REQUIERE
CONTRATAA ARTT PARAPP SU GERENCIA DE FINANZAS:

SUBGERENTE
DE CREDITO Y
COBRANZAS

Los interesados enviar su CV,VV indicando código al que postula
y pretensiones de renta a:

Requiere
JefedeDifusióny

Ventas

La persona deberá planificar e implementar la
estrategia de difusión y venta de pruebas
SEPA en establecimientos educacionales,
siendo responsable por el logro de las metas
de ventas asignadas.
Requisitos:
- Al menos tres años de experiencia en labores
de difusión y desarrollo de estrategias de
marketing en empresas de servicios.
- Deseable estudios en el área demarketing,
publicidad, ciencias sociales pedagogía o
similar.

Interesados enviar CV al correo:
sepa@uc.cl

indicando pretensiones de renta. Quienes
no consignen este dato no serán

considerados.

para su Proyecto Pruebas SEPA
( www.sepauc.cl )


