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PRESENTACION

La investigacion es uno de los pilares de una universidad.
Asi lo establece la Ley 4995/13 de Educacién Superior, en su
Art 6: DE LOS OBJETIVOS DE LA EDUCACION SUPE-
RIOR, Inciso c: “Investigar y capacitar para la investigacion y el
pensamiento tedrico a los estudiantes, contribuyendo al desarrollo
cientifico, tecnoldgico y cultural de la sociedad”.

En cumplimiento de la citada Ley, asi como la Ley 821/96 y
su Estatuto Organico, la Universidad Técnica de Comercia-
lizacién y Desarrollo UTCD, tiene como objetivos funda-
mentales: la docencia, la investigacion, la difusion y extension de
la cultura. La UTCD promueve la Investigacién como una de
sus actividades fundamentales, encaminada no solamente al
avance de la ciencia y la tecnologia, sino hacia un mejor pla-
neamiento y solucién de los problemas estatales, regionales y
nacionales, buscando ante todo el desarrollo y fortalecimien-
to de la independencia cientifica y tecnoldgica del pais.

En el contexto mencionado, se realiza esta publicacién que
incluye una selecciéon de Trabajos de Grado de alumnos de la
carrera de Administracién de Empresas de la FACULTAD
DE CIENCIAS EMPRESARIALES, SEDE CENTRAL, de
modo a socializar los mismos con la sociedad y contribuir con
el conocimiento. Consideramos que este aporte de la UTCD
aportard mayor informacién sobre determinados temas y
servird de base para futuras investigaciones.
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SOLARTEC S.A.

EMPRESA DE INSTALACION DE ENERGIA SOLAR

Autor: Theko Helez Toews Bergen

INTRODUCCION

El Sol, fuente de vida y origen de las demds formas de energia que el
hombre ha utilizado desde los albores de la Historia, puede satisfacer
todas nuestras necesidades, si aprendemos cémo aprovechar de forma
racional la luz que continuamente derrama sobre el planeta. Ha brillado
en el cielo desde hace unos cinco mil millones de afios, y se calcula que
todavia no ha llegado ni a la mitad de su existencia.

Durante el presente afio, el Sol arrojara sobre la Tierra cuatro mil veces,
mas energia que la que vamos a consumir.

Paraguay, por su privilegiada situacién y climatologia, se ve particular-
mente favorecida, ya que sobre cada metro cuadrado de su suelo inciden
al afio unos 1.725 kW/m?/a (GIZ 2011), kilovatios-hora de energia. Esta
energia puede aprovecharse directamente, o bien ser convertida en otras
formas utiles como, por ejemplo, en electricidad.

No seria racional no intentar aprovechar, por todos los medios técnica-
mente posibles, esta fuente energética gratuita, limpia e inagotable, que
puede liberarnos definitivamente de la dependencia del petréleo o de
otras alternativas poco seguras, contaminantes o, simplemente, agotable.



Cuaderno De Trabajos Académicos 2 - Carrera de Administracion De Empresas

OBJETIVOS

Objetivos Generales
Ofrecer al mercado local el servicio de instalacién de energia solar eléc-
trica para casas rurales.

Objetivos Especificos

1- Investigacién de mercado

2- Elaborar el plan de Marketing

3- Estructurar la empresa

4- Desarrollar el proceso de produccién

5- Estudio de rentabilidad financiero del proyecto.

JUSTIFICACION

Con este proyecto lo que se pretende es solucionar un problema social y
de necesidades basicas de la poblacién de nuestro pais.

De las casas y establecimientos rurales que necesitan utilizar servicios
basicos.

El sistema que se va desarrollar, ayudard a mejorar la calidad de vida de
los beneficiados y adicionalmente dard impulso a otros proyectos que
seran de utilidad para el incremento de sistemas de energias renovables,
los cuales actualmente estdn en auge.

Durante el presente afio, el Sol arrojara sobre la Tierra cuatro mil veces,
mas energia que la que vamos a consumir.

Paraguay, por su privilegiada situacién y climatologia, se ve particular-
mente favorecida, ya que sobre cada metro cuadrado de su suelo inciden
al afio unos 1.725 kW/m2/a (GIZ 2011), kilovatios-hora de energia. Esta
energia puede aprovecharse directamente, o bien ser convertida en otras
formas utiles como, por ejemplo, en electricidad.

No seria racional no intentar aprovechar, por todos los medios técnica-
mente posibles, esta fuente energética gratuita, limpia e inagotable, que
puede liberarnos definitivamente de la dependencia del petréleo o de otras
alternativas poco seguras, contaminantes o, simplemente, agotables.
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FICHA TECNICA

Universo: Habitantes del Departamento de Boquerén.
Poblaciéon: Loma Plata.

Muestra: Poblacién Finita

Margen de Error: 5 %

Nivel de Confianza: 95 %

Fecha de Elaboracién de la Encuesta: Marzo del 2017
Método: Metodologia: Explicativa, Descriptiva, Proyectiva.

1- Total, de la Poblacién finita mds infinita: 1.247.404

Nomenclatura

n= Tamano de la muestra

z= Coeficiente de confiabilidad

p= Probabilidad de ocurrencia

q= Probabilidad de no ocurrencia

e= Grado de error admitido

N= Poblacién finita medida Confiabilidad: 95
Z: coeficiente de confiabilidad 1,96

P: Probabilidad de ocurrencia 50

q: Probabilidad de no ocurrencia 50

Segtn los datos entonces tenemos el siguiente calculo. (5300x0.52x1.962)

/ [(0.05) 2 (5300-1) +(0.52x1.962)]=358
A 358 habitantes se realizara la encuesta.

ALCANCE DE DE LA INVESTIGACION

Universo Dpto. de Boquerdn con 61.713 Habitantes
Poblacién Loma Plata con 5.300 Habitantes
Muestra 358 personas

Confiabilidad 95%

Margen de Error 5%

Tabla 6 Alcance de la investigacion.
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Nomenclaturas:

N = Tamaio de la poblacién

n = Tamano de la muestra

P =50 % de Poblacién con probabilidad de ser aceptada

Q = 50% de Poblacién con probabilidad de no ser aceptada.
K = 95% Nivel de confianza

E = 5% Error muestrario

ALCANCE DE DE LA INVESTIGACION

Pregunta numero 1.
La casa que usted actualmente habita es:

|Propia | |Alquilada | |

Tlustracién 25 Grdfico
Segun el andlisis el 81% posee con una casa propia, y el 19% vive en una
casa alquilada.

10



Cuaderno de Trabajos Académicos 2 - Carrera de Administracion De Empresas

Pregunta numero 2.
Dispone usted actualmente de energia eléctrica en su casa:

s [ [No [ |

Ilustracién 26 Grdfico

De acuerdo a los datos de la encuesta, el 35% de los encuestados no posee
con el servicio de energia eléctrica en sus hogares. Sin embargo, el 65%
tiene energia eléctrica en sus hogares.

Pregunta numero 3.

La fuente de energia eléctrica que dispone usted es producida por
un motor de combustible o es proveido de la ANDE?

Motor Combustible | | Ande | |

Tlustracion 27 Grdfico
Referente a los encuestados, el 92% respondié que usa un motor a

combustible para la generacion de su electricidad en las casas.

Solo el 8% tiene acceso a una fuente de energia eléctrica distribuida de
la Ande.

m
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Pregunta numero 4.
¢Cuanto es el gasto mensual promedio de combustible?

Monto: ..ovivieiiiieieen

Tlustracién 28 Grdfico
El 66% de los encuestados dicen que gastan 1.500.000Gs al mes. Esto es

un gasto bastante elevado. Y un 34% de los encuestados que no usaban
por muchas horas la electricidad gastaron 1.000.000Gs al mes.

Pregunta numero 5.

¢Sisu energia es proveida de la ande, todo el afio recibe de electri-
cidad?

Tlustracion 29 Grdfico
De los 29 Personas encuestadas que tienen disponibilidad de energia
eléctrica proveida por la ande, un 93% dijo que le llega menos de tres

semanas al mes este servicio. El 7% respondié que si le llega las tres
semanas al mes en promedio.

12
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Pregunta numero 6.
¢La factura que le llega es demasiada alta?

Ilustracién 30 Grdfico

Un 69% de los encuestados respondieron que su factura le llega demasia-
do alto. Y un 31% dijo que no es muy alto.

Pregunta numero 7.
En cuanto a la disponibilidad de combustible, ;siempre le llega a
tiempo o tiene que esperar mucho tiempo por mal caminos?

Tlustracion 31 Grdfico

Segun las encuestas realizadas un 56% de las personas encuestadas, esta
muy insatisfecha del servicio de distribucion de combustible.

Un 26% no reclama mucho este servicio, y un 18% estd contento de la
distribuciéon de combustible.

13
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Pregunta numero 8.
¢Estaria usted de acuerdo que se le provea a usted, de energia eléc-
trica por medio de paneles solares individuales, aprovechando la
luz del Sol?

____ Totalmente de acuerdo
Parcialmente de acuerdo

___ Niacuerdo ni en desacuerdo
Parcialmente en desacuerdo

Tlustracién 32 Grdfico
Resulta que con la pregunta nimero 8, un buen alto porcentaje estd de

acuerdo con la instalacion de los paneles solares, estamos hablando de un
88%.

Pregunta numero 9.
;Le gustaria tener las 24 horas de energia eléctrica por sistema
solar en el establecimiento o casa?

Tlustraciéon 33 Grdfico
Un 79% le gustaria tener las 24 horas al dia de energia eléctrica en su
hogar. Solo un 21% no estaria usando las 24 horas.

14
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Pregunta numero 10.
Le molesta cuando desea utilizar energia eléctrica, y que no pueda
acceder a ella.

Molesta mucho | | No molesta mucho | |

Ilustracion 34 Grdfico
Con la pregunta nimero 10 logramos saber que la gran mayoria, en

porcentaje del 97%, la gente le molesta no poder usar la energia eléctrica.
Un 3% no lo valora tanto.

Pregunta numero 11.

Usted sabe que, si posee con el equipo completo de la instalacién
de energia solar fotovoltaica tendra la seguridad de tener ener-
gia segura.

Tlustracion 35 Grdfico
Segun la encuesta el 87% no tiene idea del funcionamiento de los
paneles solares con la instalacién del sistema completo. Esto tiene sus

ventajas en la venta. Un 3% ya tiene conocimiento y el 10% ya escuché
en algun lugar sobre este tema.

15
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INFORME

De acuerdo a la investigacion de mercado realizada en el distrito de
Loma Plata, existe un creciente interés por adquirir aparatos tecnoldgi-
cos solares, que no solo protejan al medio ambiente, sino que provean de
un ahorro sustentable a la economia doméstica, que sustituird la energia
eléctrica discontinua en unos casos, y proveera de energia a familias que
actualmente no la poseen de forma continua.

Significa que este proyecto es viable porque un porcentaje promedio del
80% estd interesada en comprar el producto de instalacién de energia solar.
Ademds, en la zona del chaco central hay una alta existencia de la energia
solar que significa un rendimiento alto de los paneles solares y una buena
produccién de energia.

PLAN DE MARKETING

PRODUCTO

La empresa Solartec S.A. vende un producto que se llama Panel solar y
estd compuesta por varios accesorios que se necesita para su instalacion.
En los siguientes puntos vamos a ver dos opciones de los productos que
vamos a ofrecer.

Producto 1) Circuito 12v
El panel solar produce energia en forma de corriente directa (12 voltios)
que se almacena en la bateria pasando a través del regulador cuya fun-
cién es proteger la bateria de la sobrecarga o de la sobre descarga. Las
cargas eléctricas como ldmparas,
radio, o televisién se conectan a
la bateria a través del regulador
(Sistema DC) o a través de un in-
versor (Sistema AC) que convierte
la corriente almacenada en la bate-
ria en corriente alterna y permite

: B - el uso de las limparas eficientes
Ilustracion 36 Panel solar y otros electrodomésticos a 220
voltios AC.
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A mayor cantidad de luz, mayor
es la cantidad de energia que se
acumula en la bateria. Por lo tan-
to, durante las temporadas secas
de mucho sol se tiene energia en
abundancia. En cambio, durante

O /3 AL

==
‘ Inwersor
|
i EI
Panel g
Bombilla
v = —

Eficiente

Tlustracion 37 Circuito 12v

la temporada de invierno, con dias lluviosos y nublados, se tiene menor

disponibilidad de energia.

Ejemplo de Aplicacion

Producto 2) Circuito 48v

Sistema Completo

Con este producto se puede co-
nectar los siguientes detalles: aire,
1 congeladora, 6 ventiladores, 1
tele y algunos focos led. Seria un
sistema completo de energia solar
para la casa rural.

Circuito 48v
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PRECIO

¢Qué valor tiene lo que ofreces a tus clientes? ;Cudnto vale algo similar
en el mercado? ;Tu producto va a ser exclusivo o econémico? La fijacién
del precio de un producto no es solo el resultado de sus costos mds la
ganancia esperada, sino un complejo proceso que impacta en la imagen
ante los clientes.

Producto 1) Circuito 12v
Gs 26.550.000 (Gs. Veintiséis millones quinientos cincuenta mil.)

Producto 2) Circuito 48v
Gs 101.710.000 (Gs. Ciento y un millén setecientos diez mil)

PUBLICIDAD

¢De qué forma vas a dar a conocer tu producto o servicio? ;Ddénde estin
tus clientes? De acuerdo a los medios que utilices, los mensajes que elijas
y la inversidn que realices, podes alcanzar a distintos puiblicos. Hay que
tener en cuenta formas de comunicacién tradicionales, como los avisos,
pero también las promociones y descuentos, y las campanas de fideliza-
cién.

Medios Publicitarios:

Radio: Radio ZP30 del chaco paraguayo.
Revista: (Menno Informiert) es una revista que se actualiza mensual-

mente.
Slogan:

S0

Ilustracion 41 Slogan

18
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PLAZA

Las definiciones sobre canal de ventas y formas de comercializacién
impactan en tu negocio. No es lo mismo el marketing mayorista, mino-
rista o de venta hacia el gobierno y organismos publicos. Venta directa,
distribuidores, venta online y franquicias son opciones comerciales que
podés evaluar y que implican distintos acercamientos a los clientes. La
ubicacién de la empresa Solartec S.A. estard en el centro del chaco para-
guayo. En la imagen se puede ver en el mapa la ubicacién de la misma.

Vision Banco
Linea 10

Moringa

Solartec S A.

Tlustracion 42 Ubicacion Solartec S.A.

La ubicacién esta perfecta en la entrada de la ciudad.
Con esto ya puedo solucionar una gran dificultad de promociones.
Por otro lado, la empresa va tener un camioncito que lleva los productos

a destino de la instalacién de la energia solar. La mercaderia se pedira
por via encomiendas desde la capital.

19
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DESCRIPCION DE LA EMPRESA

SOLARTEC S.A. es una empresa que serd impulsado en la Ciudad de
Loma Plata Departamento de Boquerén. La empresa se encuentra
legalmente constituida como persona juridica con caracter de Sociedad
Anénima.

Seremos una empresa mediana dedicada a la comercializacién de paneles
solares con sus equipos respectivos. Contara con 5 empleados aproxima-
damente para trabajar en la empresa. Y contara con un personal contra-
tado externo que se encargara de la Contabilidad de la Empresa.

El rubro principal serd la venta de paneles solares y su instalacién corres-
pondiente.

Esta empresa estara orientada a brindar productos de excelencia y cali-
dad, que pueda satisfacer las necesidades y expectativas de los clientes,
gracias al capital humano, que brindara lo mejor de si para llegar al obje-
tivo, empresarial, ofreciéndole a los empleados una ventaja diferencial de
trabajo, logrando que éstos se sientan parte de la entidad y los clientes, y
puedan lograr un desarrollo personal e individual.

Rubro Principal

Nuestro rubro principal es la comercializaciéon de paneles solares con
el equipo completo que se necesita para una electricidad independiente
para un hogar o una casa rural.

Razoén Social

La empresa que se dedica a la comercializacién e instalaciones de equipos
de Energia solar es una persona juridica y lleva el nombre SOLARTEC
S.A.

Estructura Organizacional de la Empresa

El tipo de organigrama a utilizar por la empresa es el vertical, porque los
drganos o sectores se colocan espaciados en sucesion vertical, relaciona-
dos entre si con lineas rectas igualmente verticales. El 6rgano de mas alta
jerarquia estd ubicado en la parte superior y las lineas de autoridad par-
ten de arriba hacia abajo. Se opté por utilizar este tipo de disefio debido a
que la estructura de la empresa no contiene demasiadas divisiones.

20
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ANALISIS FODA

FORTALEZAS

*Aprovechamiento de la energia del sol.

*Disminucién de enfermedades provocadas por otros prototipos conta-
minantes.

*Precios competitivos.

*Los trabajos se hacen bajo pedido, lo cual evita tener inventarios fisicos
y reduce costos.

*Nuevas generaciones aprovecharian estos recueros que nos ofrece la
naturaleza.

DEBILIDADES

*La instalacion es muy cara.

*La economia de las familias.

*La ignorancia del funcionamiento de este tipo de energia.
*La falta de informacién.

*La indiferencia hacia la contaminacién.

OPORTUNIDADES

*Vivir en un lugar no contaminado.

*Una mejor calidad de vida para las futuras generaciones.
*Excelente fuente de empleo.
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*Se ahorraria energia.
*Habria favorecimiento de la economia en la poblacién.
*La sociedad creceria o abria un gran avance en cuanto a la tecnologia.

AMENAZAS

*La economia del pais es inestable.

*Que para las familias de recursos bajos no podrian adquirir algin equi-
po de este tipo.

*Falta de conocimiento de esta energia.

*En dado caso esto no funcionaria del todo ya que hay ocasiones que no
hay esta energia en algunas estaciones del aiio (época de lluvia, cuando
esta nublado.

VISION Y MISION

Misién: Ofrecer al cliente de una calidad en la comercializacién de pane-
les solares y servicios agregados.

Vision: Ser lider en el mercado en el sector de comercializacién de

paneles solares y servicios agregados mejorando la calidad de vida de la
poblacién y el desarrollo sostenible del pais.
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CONCLUSION

De acuerdo al estudio de mercado se pudo observar que este proyecto
es viable porque un porcentaje promedio del 80% estd interesada en
comprar el producto de instalacién de energia solar.

La implementacién del proyecto resalta factible porque se retine con
todos los requisitos como tenemos los recursos humanos, los técnicos, la
logistica, tenemos materiales, equipos y econémico para llevar adelante
este proyecto.

Resulta que este proyecto es rentable porque nos demuestra en la TIR
(Tasa interno de Retorno) y en el VAN (Valor actual Neto) ntimeros
positivos, como tenemos en la TIR un 56% y en el VAN un numero de
546.625.867 que seria la ganancia en Dinero sobre los 30% de la tasa de
rentabilidad.
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American - Express: servicios de Courier
Internacional

Autor: Richard Daniel Duarte Maciel

RESUMEN EJECUTIVO

Paraguay es un pais altamente consumidor, por esta razén se marca una
brecha en importaciones y exportaciones en todos los indicadores inclu-
yendo al negocio de Courier. En nuestro pais, el sector del Courier de
encomiendas se encuentra en etapa de crecimiento y presenta un nivel
de competencia alto.

El tipo de servicio que va a ofrecer la nueva empresa es un servicio Cou-
rier, el cual se encuentra basado en la entrega de encomiendas, la entrega
puerta a puertas, con precios accesibles y tiempos rapidos.

En la actualidad el mercado ofrece una gran variedad de servicios,
entre los cuales se encuentran los servicios de mensajeria y paquete-
ria, también denominados como como Servicios Courier, los cuales se
encuentran en constante desarrollo debido a la necesidad cada vez mas
creciente de transportar correspondencia y paquetes de un lugar a otro
en el menor tiempo posible.

El proyecto pretende presentar un servicio con caracteristicas mejoradas
con respecto a las de la competencia con la finalidad de que tales caracte-
risticas se adapten de mejor manera a las necesidades de los usuarios.

Los mercados estan constituidos por personas, hogares, empresas o
instituciones que demandan productos o servicios. El mercado potencial
para el presente proyecto, se encuentra constituido por las entidades
financieras y entidades comerciales que requieran de servicios de paque-
teria a diferentes destinos de la ciudad, lo cual permite implementar una
empresa dedicada a prestar este servicio podria constituirse como una
alternativa factible.
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ANTECEDENTES

La empresa American - Express, se dedica al servicio de Courier Inter-
nacional estableciendo convenios con todo tipo de servicio internos de
transporte de envios de USA y China a Paraguay.

El canal corto es el mas conveniente, el cliente realiza su compra en
cualquier tienda de E.E.U.U. estas tiendas depositan el pedido en nuestra
oficina de E.E.U.U. y nosotros nos encargamos de su traslado hasta Pa-
raguay donde llega a nuestra oficina, dando la opcién al cliente de retirar
en el mismo lugar o realizar él envid hasta la puerta de sus hogares.

Empez6 como una pequefia empresa a nivel familiar, quienes realizaban
las multiples funciones para entregar el servicio a los clientes en base a la
exigencia del mercado paraguayo.

A medida que la clientela atendida fue creciendo por la confianza y pron-
titud del servicio, esto ha implicado que la empresa tenga una estructura
mads compleja para cumplir con sus fines.

Es asi que hoy en dia, cuenta con su oficina en el centro de la ciudad de
Asuncidn, Paraguay, en busca de simplificar el proceso de transporte
desde los puntos mis estratégicos del mundo manteniendo la confianza y
seguridad al cliente, pudiendo abrir puertas de Paraguay al mundo en el
rubro de encomiendas y servicio expresos.

OBJETIVOS

Objetivos Generales

+ Obtener la informacién de factibilidad o rentabilidad del proyecto para
la definicién de la mejor politica de mercadotecnia posible.

+ Investigacién del proyecto Courier Internacional, mediante un andlisis
econémico y financiero del negocio.

+ Conocer el mercado potencial.

« Instalar una empresa con el rubro de “correo privado internacio-
nal”, fomentando la creacion de fuente de trabajo dentro del Departa-
mento central.
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Objetivos Especificos

+ Analizar la factibilidad técnica del proyecto denominado “American
Express”

¢ Determinar el sistema de Courier mas apropiado creciendo por la con-
fianza y prontitud del servicio.

« Disefiar la estructura organizacional a ser implementada.

+ Dar a conocer la viabilidad econémica y financiera del negocio.

+ Establecer diferentes planes a buen precio al cliente suscripto permita
mantener una buena rentabilidad.

¢ Determinar el potencial, el perfil y la conducta de compradores online
para ofrecer un buen servicio.

JUSTIFICACION

La decisién de crear una empresa dedicada al servicio de COURIER
INTERNACIONAL, nace especialmente de la masiva utilizacion actual
que tiene este medio en el mercado, por diversas indoles como son:
calidad del producto exportado por compradores online, bajos precios y
variedades en internet, etc.

Al presente, son muchas las personas que prefieren utilizar dicho medio
a la hora de adquirir un producto, y la expectativa es cada vez mayor con
respecto a su utilizacién.

Vivimos actualmente en un entorno que evoluciona a un paso acele-
rado, la sociedad paraguaya se volvié mas consumista que nunca en la
actualidad por medios de la tecnologia y el marketing digital ya que se
considera que los mismos son fundamentales, ya que podemos encontrar
gran variedad y actualizarnos por medios de los Smartphone, tablets,
notebooks etc.

Es un medio publicitario bastante utilizado y bastante bien recibido por
los consumidores, ademas de brindar un alcance rapido y efectivo.

Debido a la creciente demanda del mercado de la importacién de produc-
tos americanos contamos con varias empresas de la competencia, como
empresa se ofrece el mejor servicio justificando con objetivos claros y
precisos que sobrepasarse el servicio en el ramo de prestacién de servi-
cios de correo privado Internacional.
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INVESTIGACION DE MERCADO

TIPO Y NIVEL DE INVESTIGACION

El tipo de investigacién que se utilizara para llevar a cabo la recoleccién
de la informacién serd a través del método de investigacion descriptiva,
para conocer las actitudes de los consumidores y obtener un enfoque
cuantitativo que permita examinar los datos en forma numérica. Con el
objeto de llegar a conocer situaciones como costumbres y preferencias de
los consumidores, etc.

MUESTRA

Representado por 136 personas, hombres y mujeres de la Ciudad de
Asuncién, con un nivel econémico medio, medio-alto, alto. Extraidas
aleatoriamente de la poblacién. Resultado que obtenemos mediante
la utilizacién de la muestra de los resultados finitos de un proceso de
seleccién al azar.

Dénde:

+ N = Total de la poblacién = 411 (10% del universo)
* Z? =1.96” (si la seguridad es del 95%)

« p = proporcién esperada (en este caso 5% = 0.05)
+q=1-p (en este caso 1-0.05 = 0.95)

« d = precision (en este caso deseamos un 3%)

411.1,96% 0,05. 0,95
n= =136
0,03? (411-1) + 1,962 0,05. 0,95

Para el desarrollo de la investigacion, se tomaran 136 personas tomadas
al azar en el entorno geografico del mercado que se pretende abarcar.
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INSTRUMENTO: ENCUESTAS

La encuesta nos brindara las motivaciones del cliente suscripto, entender
el proceso de decisién de compra masiva y la utilizacion actual que tiene
este medio en el mercado como son: calidad del producto exportado, a
bajos precios, variedades, etc. La recoleccion de datos se realizo me-
diante encuestas personalizadas a habitantes de la Ciudad de Asuncién
que presenten caracteristicas de los niveles econémicos anteriormente
mencionados.

PRINCIPALES HALLAZGOS
(PREFIEREN REALIZAR COMPRAS?

« Personalmente : 49
« Viaweb : 87

éPREFIEREN REALIZAR COMPRAS?

B Personalmente

u Via Web

Del total de personas encuestadas el 36% prefiere realizar compras per-
sonalmente, y el restante 64% prefiere hacerlo via web por uno u otros
motivos.
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JUSTED SUELE IMPORTAR PRODUCTOS?
+Si: 80
*« No:56

¢USTED SUELE IMPORTAR PRODUCTO?

Del total de personas encuestadas el 59% realiza, o alguna vez realizo

una importacién y el 41% expreso que nunca ha realizado ningun tipo de
importaciones.
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¢CON QUE FRECUENCIA IMPORTA?
« Semanal : 20

« Quincenal : 31

» Mensual : 55

» Nunca : 30

¢CON QUE FRECUENCIA IMPORTA?

g Semanal
B Quincenal
§ Mensual

m Nunca

Del total de personas encuestadas el 15% expresa que suele hacer impor-
taciones de forma semanal, el 23% lo hace en forma quincenal. EI 40%
expresé hacerlo de forma mensual y el 22% corresponde al ndmero de
personas que nunca han realizado ningtn tipo de importacion.
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¢CUALES SON LOS PRODUCTOS QUE MAS FRECUENTEMENTE
IMPORTA?

» Accesorios : 2

- Ropa: 19

« Calzados : 8

» Cosméticos : 24

« Articulos Electrénicos : 38
- Ninguna : 21

¢CUALES SON LOS PRODUCTOS MAS
FRECUENTES?

B ACCESORIOS

= ROPA

B calZADOS

= COSMETICOS

= ARTICUOS EECTRONICOS
= NINGUNA

Del total de personas encuestadas, el 19% indicé que realiza importacio-
nes para adquirir accesorios, el 14% para adquirir ropas, el 6% lo hace
para adquirir calzados, el 18% cosméticos, el 28% articulos electrénicos,
y el 15% corresponde a las personas que nunca han realizado ningun tipo
de importaciones.
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DE ESTAS EMPRESAS ;CUAL SUELE UTILIZAR?

« Flash Box: 19

+ Global Box : 8

- Paraguay Box : 36
« Fast box:7

« Sendit : 24

« Otra: 16

- Ninguna : 26

DE ESTAS EMPRESAS ¢CUAL ES LA QUE
MAS UTILIZAS?

H Flash Box

— Global Box
Ly Paraguay Box
B Fast Box

— Sendit

wOtra

B Ninguna

Del total de personas encuestadas el 14% utiliza el servicio de la empresa
Flash Box, el 6% utiliza el servicio de la empresa global Box, el 26% uti-
liza el servicio de la empresa Paraguay Box, el 5% utiliza el servicio de la
empresa Fast Box, el 18% utiliza el servicio de la empresa Sendit, el 12%
expreso utilizar otra empresa, y el 19% corresponde a las personas que
nunca han realizado importaciones.
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¢CUAL SERIA EL PRECIO PROMEDIO QUE ESTARIA DISPUES-
TO APAGAR POR EL SERVICIO?

14,90 $: 48
+ 16,90 $: 36
- 18,90 $: 26
+ Ninguno: 26

éCUAL SERIA EL PRECIO PROMEDIO QUE
ESTARIAS DISPUESTO A PAGAR?

m 5149
m5169
§5189

H Ninguno

Del total de personas encuestadas el 35% estaria dispuesto a pagar 14.90$
el kilo, el 27% estaria dispuesto a pagar 16.90$ el kilo, el 19% estaria dis-
puesto a pagar 18.90$ el kilo, y el 35% permanece constante que repre-
senta a las personas que nunca han realizado compras via web.
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¢{POR QUE PREFIERE HACERLO VIA WEB?
» Mejor Precio: 48

+ Mayor Calidad: 30

« Mayor Variedad: 25

» Ninguna Ventaja: 33

¢POR QUE PREFIERE HACERLO VIA WEB?

B Mejor precio
B Mayor calidad
§ Mayor variedad

B Ninguna ventaja

Del total de personas encuestadas el 35% refiere que obtiene un mejor
precio, el 22% indica que tiene una mejor calidad del producto, el 19%
manifiesta que obtiene una mayor variedad, y el 24% corresponde a las
personas que nunca han realizado compras via web.
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INFORME

Una vez finalizado el cuestionario podemos decir que entre las personas
encuestadas la mayoria prefiere hacer compras via web (64%), el (80%)
de estas personas alguna vez realizé algin tipo de importaciones, la fre-
cuencia de compra mds comtn es la mensual (55%), entre los productos
mads importados por estas personas se encuentran liderando las articulos
electrénicos (28%) y accesorios (19%), la empresa m4s utilizada por me-
dio de la cual se adquieren dichos productos es la empresa Paraguay box
(26%), el precio promedio que estas personas estdn dispuestas a pagar es
de 16,908 el kilo, y las mismas eligen este medio de compra principal-
mente por la calidad de los productos (27%) seguido por el mejor precio
a que consiguen los mismos (35%).

INVESTIGACION DE MERCADO

+ Producto: Una de las fortalezas que tiene la empresa es entregar una
excelente calidad de servicio basada en el buen trato y en los valores
comprometiéndonos en ser puntuales con las entregas, sea el destino
en Europa o América del Norte, por eso es que las personas y empresas
apuestan por American Express.

¢ Precio: American Express realizara anualmente un ajuste de precios
tomando en consideracién mejoras en el nivel de servicio y el aumento
de los costos en los paises en los que proporciona servicios. Los ajustes
de los precios variaran de pais a pais, dependiendo de las condiciones
locales.

+ Plaza: La empresa es reconocida por su experiencia en el servicio de
Courier internacional, fletes aéreos y maritimos, transporte terrestre y
ferroviario, logistica por contrato y servicios internacionales de correo.

+ Ubicacién de tiendas: Se encuentra en el Microcentro de asuncién y
tiene a disposicién los horarios comerciales o el calendario de recolec-
cién. Tiene en linea a empleados que los atendra.

+ Promocion: Arrancar la nueva campaiia de publicidad de American
Express en radios y en las redes sociales. Implementar un lema en busca
de reforzar la promesa de cara al cliente.
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CARACTERISTICAS DE LA EMPRESA

American Express se ha lanzado al mundo empresarial con objetivos
claros y precisos, en el ramo de prestacién de servicios. Contamos con
una imponente infraestructura, el local cuenta con una zona de espera
amplia donde los clientes pueden ver o leer en pantallas los servicios que
presta la empresa.

Para nuestra empresa el canal indirecto corto es el mas conveniente, el
cliente realiza su compra en cualquier tienda de E.E.U.U. estas tiendas
depositan el pedido en nuestra oficina de E.E.U.U. y nosotros nos encar-
gamos de su traslado hasta Paraguay dando la opcién al cliente de retirar
en el mismo lugar o realizar él envié hasta la puerta de sus hogares.

COTRTER INTERNACIONAL

Una vez que los productos lleguen a nuestra oficina en Miami nos en-
cargamos de su traslado (ofreciendo durante este tiempo poder localizar
el paradero de dicho producto por medio de una aplicacién) llegado los
paquetes a Nuestro Pais, nos dirigimos a trasladarlo a nuestra oficina
donde el cliente lo podrd retirar personalmente y encargar el servicio

de Delivery logistico lo suficientemente capaz para entregar carga de
cualquier tipo, a cualquier lugar, teniendo programado 3 dias para dicho
servicio con un costo de 15.000 mil guaranies para Gran Asuncion,

y para el Asuncién 10.000mil (a partir de un kilo, el Delivery saldria
gratis). Contamos con un servicio de delivery de la empresa debidamente
equipados para ofrecer el mejor servicio de traslado de los paquetes y de
esa manera simplificar el tiempo de entrega.

El medio seleccionado por nuestra empresa entres los llamados “mix
de la comunicacién”, es el marketing digital, ya que consideramos que
el mismo es fundamental y es uno de los que impacta mds fuertemente
en la mente del consumidor, ya que podemos estar en sus Smartphone,
tablets, notebooks etc.
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Es un medio publicitario bastante utilizado y bastante bien recibido

por los consumidores, ademds de brindar un alcance rapido y efectivo,
podemos reducir costos operativos, entregar informacién al mercado las
24 horas del dia.

Plan de Marketing en Linea

Contamos con una imponente infraestructura, nuestra local cuenta con
una zona de espera amplia donde los clientes pueden ver o leer en pan-

tallas los servicios que presta la empresa y otra zona principal, normal-

mente aledana, donde nuestros clientes son atendidos.

También contamos con un amplio estacionamiento con vigilancia para
mayor seguridad de nuestros clientes. Nuestro deseo es que el cliente se
encuentre satisfecho desde cualquier punto de vista.

AMERICAN EXPRESS S.R.L se ha lanzado al mundo empresarial con
objetivos claros y precisos, en el ramo de prestacién de servicios. Ubica-
da estratégicamente en un drea comercial en el barrio Villamorra sobre
Senador Long 548 casi Bertoni en la ciudad de Asuncion.
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LOGOTIPO
Es un logotipo muy sencillo, pero con el mensaje correspondiente. La

tipografia es clara y perfectamente legible.

COURIER INTERNACIONAL
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ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE
LA EMPRESA

A continuacién se detallardn los departamentos con que cuenta la em-
presa, la funcién que desempeifia cada uno y la cantidad de integrantes
que la compondran.

ANALISIS FODA

Fortalezas

» Posicionamiento

» Aceptacién

+ Publicidad

« Estructura financiera sélida

« Experiencia en servicio de transporte aéreo y maritimo bien consolida-
dos

« Equipo humano (personal capacitado)

Oportunidades
+ Implementacién del marketing

+ Contacto con nuevos proveedores
« Brindar fuentes de trabajo
« Potenciar las capacidades del personal

Debilidades
« Servicio a domicilio por la exposicién al peligro en la sociedad.
« Falta de personal

Amenazas

« Empresas con experiencia y competitivas en el mercado
« Competencia de mercados informales

44



Cuadern émicos 2 - Carrera de Administracion De Emp

MISION Y VISION
Mision
Es nuestra misiéon poder iniciar una relacién estrecha y fiel con nuestros

clientes con el fin de lograr la satisfaccion del cliente el cual es nuestra
motivacion.

Ofrecer un servicio excelente al mejor precio y con la confiabilidad que
nos caracteriza cumpliendo sus exigencias y fomentando el crecimiento y
desarrollo de la empresa.

Brindar una asistencia de envios puerta a puerta, con precios accesibles,
tiempos rapidos y de puntos mundiales estratégicos donde el cliente
pueda confiar en un servicio sin obstdculos ni sobrecargos.

Buscamos a la vez ser socios de nuestros clientes, haciéndoles parte de
nuestro crecimiento comercial y abriendo las puertas a las sugerencias y
comentarios que nos puedan hacer para mejorar cada vez mds.

Visiéon

Nuestra vision es ser una empresa de prestacién de servicios de Courier
internacional con servicio de transporte aéreo y maritimo que marque
las pautas de innovacién, seguridad y satisfaccién del cliente, aplicando
todos nuestros recursos econémicos de la manera mds eficaz, eficiente y
responsablemente posible; valorando el trabajo en equipo y los recursos
humanos como pilar principal de nuestro desarrollo empresarial.

Lograr una empresa multinacional interconectada entre sus diferentes
agencias en puntos claves del mundo ofreciendo un servicio aéreo y ma-
ritimo de cargas simplificado, con costos reales y firmes, tiempos rapidos
y maxima confiabilidad, pudiendo llegar en un futuro a abrir las puertas
de Paraguay al mundo en todos los rubros comerciales y particulares de
encomiendas y servicios de remesa expresa.
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PREPARACION DE LOS ESTADOS FINANCIEROS

CUADRO DE INVERSIONES
Obras Civiles 100.000.000 30.000.000 130.000.000
Terreno 2.000.000.000 500.000.000 2.500.000.000
Equipos Informaticos 4.000.000 800.000 4.800.000
Equipos y Muebles 8.000.000 3.930.000 11.930.000
Magquinas y Equipos 2.000.000 900.000 2.900.000
Estudios de factibilidad 2.000.000 2.000.000
Aspectos legales 5.000.000 5.000.000
Publicidad Inicial 2.000.000 2.000.000
Gastos de Formalizacién del 11.480.937 11.480.937
prestamo
38.416.870 38.416.870 76.833.739
2.172.897.807 574.046.870 2.746.944.677
79% 21% 100%
Propio Externo
FLU]JO NETO
U;illei?:d 376.975.573 829.762.634 | 1.122.105.702 | 1.481.322.422 | 1.894.113.852
Inversién | (2.746.944.677) 3.273.850.000
Préstamo 574.046.870
C;Pital,de 14.680.313 (6.547.471) | (6.610245) | (6.676.157) | 81.987.300
rabajo
Deprecia- 29.156.000 29156000 | 29.156.000 | 29.156.000 | 29.156.000
ciones
Amortiza-
ciones de (191.348.957) | (191.348.957) | (191.348.957)
Capital
Amortiza-
ciones de 6.826.979 6.826.979 6.826.979
Intangibles
(2.172.897.807) | 236.289.908 667.849.186 960.129.480 | 1503.802.265 | 5.279.107.152
(2.172.897.807) | (1936.607.899) | (1.268.758.713) | (308.629.233) | 1.195.173.032 | 6.474.280.184
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EVALUACION

Gs 52.039.752,62
41%

3 anos 3 meses
1,023949471

CONCLUSION

El objetivo empresarial constituyo el maximo beneficio, crecimiento, y
estabilidad social, ademds de un cierto grado de desafio, considerando
que se han aplicado procedimientos fundamentales administrativos,
contables y técnicos.

Todo comercio que inicia sus actividades dentro del mercado, esta supe-
ditado al riesgo, medido con cierto grado de probabilidad.

Elaborar un plan para la empresa de servicios de paqueteria AMERICAN
EXPRESS S.R.L, demostré un incremento de ventas y de fidelizacién de
clientes en el afo.

Identificar el volumen de ventas de AMERICAN EXPRESS S.R.L. per-
mitié conocer el comportamiento de los servicios prestados y definir las
estrategias de acuerdo al puablico y sus necesidades.

El comportamiento del mercado del sector de paqueteo permitié realizar
la estrategia basindonos en actividades promocionales.

Plantear estrategias de promocién como las realizadas en este trabajo
genera que el cliente tenga conocimiento y recordacién de la marca de
la empresa lo que hace que ellos se adhieran a ella y demuestren fideliza-
cién.

El mundo y por consecuente los mercados estdn en constante cambio lo

que justifica que todas las empresas deben innovar con estrategias que les
aporten exclusividad y ventaja frente a la competencia.
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Se hicieron calculos de la inversion necesaria y de las evaluaciones
financieras, sociales y econémicas. Este proyecto es realizable desde todo
punto de vista y desde sus diferentes enfoques, porque econémicamente
la inversién no se traduce en pérdidas.

Se concluye pues entonces que el presente proyecto es viable, factible y
rentable.

RECOMENDACION

Invertir en la futura empresa de servicio de Courier o paqueteria es una
excelente oportunidad para generar y obtener ganancias, las cuales segtiin
lo que hemos observado a lo largo de este trabajo de grado, redituaran
sobre lo invertido. Dicha afirmacién es demostrada una y otra vez gra-
cias a los resultados expuestos en cada capitulo de este proyecto.

Las utilidades que arrojaria (segtin se demuestra en la preparacién de los
Estados Financieros) aseguran un futuro promisorio en el aspecto eco-
némico y por lo tanto la posibilidad de hacer realidad el presente trabajo,
por medio de la ejecucién total, sobre todo considerando y atendiendo
que la Recuperacién del Capital se estaria dando ya a los 3 afios y tres
meses.

Por todo lo anteriormente expuesto, a mas de lo ya expresado en el

punto anterior que hace referencia a la Conclusién, se recomienda la
aprobacién, la implementacion y la puesta en marcha de este proyecto.
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Formalizacion y Lanzamiento de una Unidad de
Negocios para la Comercializacion de Prendas de

Vestir Femenina - On Line - de la Empresa
The Monys

Autor: Omar Humberto Cubilla Garcfa

INTRODUCCION

La Empresa The Monys hoy estd funcionando de manera informal, por
lo que este proyecto se enfocara en la formalizacién de la misma para ad-
quirir y contar con la personeria juridica, a fin de cumplir con todos los
requisitos legales y de constitucién, una vez cumplido con esta formali-
dad la empresa entrara a competir en el mercado local como una E.LR.L
(Empresa Individual de Responsabilidad Limitada), The Monys cuenta
con local propio situado en la ciudad de Luque, donde se comercializan
actualmente articulos de la linea femenina, en base a una pequefia cartera
de clientes, y con el propésito de ampliar dicha cartera de clientes como
también el drea de cobertura, este trabajo se centrara en el lanzamiento
de una nueva unidad de negocios de comercializacién que es la modali-
dad ON LINE, para la ciudad de Asuncién y Gran Asuncién, de manera a
cubrir una mayor demanda de aquellos clientes potencial es de la capital,
Luque, Lambaré, San Lorenzo y otros.

Segtin sondeos realizados la poblacion meta estaria dispuesta a adquirir
los productos a ofertar cuyos canales de comercializacién se hardn a
través de vendedores via web de la empresa, o sea, por medio del E-com-
merce (comercio electrénico), disponiendo las veinticuatro horas del

dia para evacuar cualquier consulta, como asi también, la posibilidad de
participar en un mercado interactivo.

De la misma manera, se reducen costos, se disminuye la posibilidad de
cometer errores, se economiza tiempo, se dispone al instante de una
vitrina variada, llamativa, con catdlogos de los productos en linea, con
listas de precios y caracteristicas de esa mercancia, sin tener que despla-
zarse para adquirirlos.
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La situacion actual de la comercializacion prendas de vestir para damas
estd siempre en la etapa de crecimiento, basando la misma en las siguien-
tes razones: las costumbres o hébitos de la poblacién femenina es de
vestirse a la moda, renovando permanentemente vestuarios y la utiliza-
cién de ropa interior como complemento de su vestimenta, y los trajes
de bafo que se utilizan en época de primavera y verano.

La empresa buscara obtener un retorno apropiado a los intereses de los
inversionistas, pues ademds de una rentabilidad apropiada, los demas
andlisis de viabilidad deben senalar lo oportuno de la realizacién del plan
de negocios.

JUSTIFICACION

Ante las nuevas tendencias de compras y héabitos del mercado en el pais,
se presenta este proyecto con el objetivo de satisfacer y llenar nuevas
opciones de compras de prendas de vestir en la poblacién.

El mundo en que se desenvuelve la mujer hoy en dia le exige estar a la
moda, siendo algunas veces elegante, otras casual, sencilla, formal, infor-
mal, tener indumentaria para diferentes climas.

Es muy interesante el mercado local para mujeres puesto que ellas re-
presentan un porcentaje muy importante dentro de los consumidores de
bienes de consumo como el sector textil.

Para la mujer es muy importante verse bien, ella se siente segura y feliz
cuando se viste de acuerdo con su gusto, esto refleja parte de su persona-
lidad, por ello es indispensable tener la indumentaria adecuada en cada
ocasion y esto es lo que se pretende realizar con esta nueva Unidad de
Negocios.

Los principales motivos por los que la compra online es mds atracti-
va para los usuarios del mercado “tradicional” es por la rapidez de las
mismas y la ausencia de desplazamientos. Se ahorra tiempo. Mientras
que los consumidores virtuales tienen claro que compran a través de la
red porque la flexibilidad de precios es mucho mayor, ademds de poder
comprar a cualquier hora del dia. Esta preferencia de los consumidores
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ya es suficiente justificacién para investigar esta modalidad de venta para
el proyecto.

Conocer las nuevas pautas y comportamientos de compra puede hacer la
diferencia ante la competencia y constituir la clave del éxito de la marca.
Dirigirse al target adecuado y conectarse con él puede influir eficazmente
en el proceso de compra. Ese es el reto actual del sector retail y de los
actores del Ecommerce.

INVESTIGACION DE MERCADO

Ficha Técnica
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PRINCIPALES HALLAZGOS

¢Realiza compras a través de Internet?

Compras por Internet

uSi mNo u Ocasionalmente

Fuente: Datos de la encuesta. Elaboracién propia. 2017
En cuanto a que si los encuestados realizan compras por INTERNET, el
75% afirma que si, el 18% afirma que no y el 7% ocasionalmente.

¢Doénde acude a comprar prendas de vestir?

Lugar de compras de prendas de vestir

mTiendasespecificas  ®WPorInternet  ® Shopping ™ Otros

3%

Fuente: Datos de la encuesta. Elaboracién propia. 2017

Los lugares donde acuden los encuestados a adquirir prendas de vestir,
el 66% lo realiza via Internet, el 19% acude a Shopping, el 10% acude a
tiendas especificas y el 5% a otros.
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¢Cudl es el motivo por el cual realizaria compras via internet?

Motivos de compra via Internet

W Marca

m Precio

u Calidad

= Comodidad

= Variedad

® Otros (Especificar)

Fuente: Datos de la encuesta. Elaboracién propia. 2017
Los motivos por el cual los encuestados realizarian compras por Inter-
net, el 40% lo hace por comodidad, el 25% por calidad de las prendas, el
12% por la marca, el 10% por la variedad, el 8% por el precio y el 5% por
otros motivos.

¢Por qué medios le gustaria enterarse sobre las promociones de los pro-
ductos de una empresa?

Medios para enterarse sobre promociones

® Redes Sociales

® Publicidad Escrita

= Publicidad Radial

® Publicidad Televisiva
72%

w Otros (Especificar)

Fuente: Datos de la encuesta. Elaboracién propia. 2017
Los medios por el cual los encuestados desean enterarse sobre las pro-
mociones de la empresa, el 72% por las redes sociales, el 10% publicidad
radial, el 8% publicidad escrita y el 5% mediante publicidad escrita y
otros.
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¢Cudnto es el promedio de gastos que destina para el rubro de prendas de
vestir?

Promedio de gastos de los encuestados

M Menos de G. 200,000
EEntre G 200.001y G.
300.000

mEntreG 300001y G
400.000

mEntre G, 400,001y G.
500.000

uMas de G. 500,000

Fuente: Datos de la encuesta. Elaboracién propia. 2017

En cuanto al promedio de gastos de los encuestados indica que el
43% gasta entre G. 400.001 y G. 500.000, el 40% entre G. 300.001 y
G. 400.000, el 11% entre G. 200.001 y G. 300.000, el 4% menos de G.
200.000 y el 2% mds de G. 500.000.

El promedio ponderado de gastos por parte de los encuestados es de G.
380.000 para la compra de prendas de vestir via internet.

¢Cudl es la forma de pago de sus compras?

Forma de pago de sus compras

= Contado = Tajeta de Crédito = Ambos

25%'

Fuente: Datos de la encuesta. Elaboracién propia. 2017
En cuanto a la forma de pago de los encuestados al realizar las compras,
el 60% lo hace mediante tarjeta de crédito, el 15% al contado y el 25% en
ambas formas.
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¢Cudl es la frecuencia de compras?

Frecuencia de compras

= hensual B Trimestral = Semestral ® Anual

18%

ils%
47%

Fuente: Datos de la encuesta. Elaboracién propia. 2017

En cuanto a la frecuencia de compras de los encuestados, el 47% lo reali-
za en forma trimestral, el 20% semestral, el 18% en forma anual y el 15%
en forma mensual.

El promedio ponderado de frecuencia de compras de los encuestados es
4 veces al afio.

¢Le gustaria contar con una pigina en Internet exclusiva para mujeres
para compra de prendas?
Pagina en Internet exclusiva para mujeres
=S B NO

90%

Fuente: Datos de la encuesta. Elaboracién propia. 2017

La pregunta que hace referencia a que si los encuestados les gustaria con
una pagina en Internet exclusiva para adquirir prendas para mujeres, el
90% afirma que si, mientras que el 10% afirma que no.
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Informe y Conclusion de la Investigacion

Una de las preguntas realizadas de mayor impacto para el proyecto, hace
referencia a que si los encuestados realizan compras por Internet, y el
resultado arrojé que 75% lo realiza y el 7% ocasionalmente.

El ingreso mensual de los encuestados, el 59% percibe mds de G.
4.000.000, arrojando como resultado un promedio ponderado de in-
gresos del total de G. 4.730.000, dato importante para los objetivos del
proyecto.

Los lugares de mayor preferencia de los encuestados para adquirir
prendas de vestir, resalta que el 76% lo realiza via Internet, otro dato
importante para el éxito deseado del proyecto y los motivos principales
por el cual lo realiza es por comodidad y por la calidad de las prendas que
actualmente no se encuentran en tiendas especificas.

Los medios de mayor preferencia de los encuestados para enterarse de
promociones de la empresa, el 72% prefiere las redes sociales, el 10% via
publicidad radial. El proyecto debera enfocarse en estos medios para la
implementacién de estrategias de publicidad y promocién.

Otro dato importante obtenido en el estudio de campo hace referencia al
promedio de gasto por parte de los encuestados cuando realiza compras
por internet, donde el 83% gasta entre G. 300.000 y G. 500.000, arrojan-
do como promedio ponderado de gastos la suma de G. 380.000 por cada
compra.

La forma de pago de preferencia de los encuestados, el 60% lo realiza
mediante tarjeta de crédito y el 42% al contado. Estos datos sirven para
determinar los tipos de pagos que deberd ofrecer el proyecto a sus clien-
tes.

La frecuencia de compra de los encuestados resalta que el 47% lo hace en
forma trimestral, el 209% en forma semestral. Es decir el promedio pon-
derado de frecuencia de compra por parte de los encuestados es 4 veces
al ano, también considerado este dato importante para las pretensiones
del proyecto.
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Otro pregunta importante realizada a los encuestados hace referencia a
que si los mismos estarian dispuestos a disponer de una pagina exclusiva
para compra de prendas para mujeres en Internet, el 90% afirma que si.

PLAN DE MARKETING - MARKETING MIX

Producto

Los productos que serdn ofrecidos por The Monys, tienen caracteristicas
distintas a los fabricados en el pais teniendo en cuenta que son modelos y
marcas reconocidas internacionalmente que tiene una alta demanda en el
mercado nacional.

Portafolio del Producto:

Elegante: La elegancia es el atributo de ser excepcionalmente eficaz y
sencillo. Se utiliza con frecuencia como un estdndar de buen gusto, sobre
todo en las dreas de la moda. Algunos asocian la elegancia con la simpli-
cidad del disefio.

The Monys apunta a ofrecer este estilo de prendas por la calidad de las
mismas, los disefios y los precios, se encuentran faldas, cirdigan, vesti-

dos.

Casual: Las prendas se presentan y se llevan dependiendo de las circuns-
tancias o la ocasion de uno. Tiene una caracteristica esencial; deben ser
versitiles y flexibles para diferentes ocasiones dentro de periodos cortos
de tiempo, para ser usadas en el mismo dia, entre las prendas que ofre-
cerd la empresa se encuentran los jeans, camisillas o bésicas, shorts, con
texturas acordes a la estacionalidad.

Caracteristicas de las prendas:

Textura: la marca tiene una gran variedad de texturas para sus prendas
las cuales van acorde a la tendencia y a las temporadas (hilos, lycra, algo-
dén, gasa, cuerina, nylon)

Diseiios: El concepto de esta marca es ofrecer las tendencias que estan
de moda en las pasarelas de moda mds importantes del mundo, a precios
muy cémodos y con una renovaciéon de las prendas permanente.
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Productos: se clasifican en Vestidos, Cirdigans, Shorts, Faldas, Basicas,
vestidos, entre otros.

Imagenes - Productos a comercializar

Precio

Lo que se busca es ofrecer una combinacién perfecta entre calidad, buen
servicio y precio justo. Por este motivo el precio que se tomara para el
producto es el precio que se encontré en la investigacién de mercados
es el mis favorable para la empresa y el que el consumidor percibe como
justo por el producto que recibe.

Precios de los productos

PRODUCTOS PRECIO
Producto 1 (Cardigan) 195.000
Producto 2 (Camisilla) 77.000
Producto 3 (Jeans) 240.000
Producto 4 (Shorts) 200.000
Producto 5 (Faldas) 190.000
Producto 6 (Vestidos) 220.000
Producto 7 (Zapatos) 250.000
Producto 8 (Carteras) 180.000

Plaza

Mediante el relevamiento primario (encuestas) se pudo determinar las
pretensiones del segmento geogrifico-demografico meta del proyecto.
De acuerdo a los hébitos de la poblacién se determinaron los volimenes
y la cuota de mercado, dentro del drea de Asuncién y todas las ciudades
del cinturén metropolitano. Esta es la plaza inicial del proyecto. En la
medida del posicionamiento de la marca se podra ir abarcando mayor
cantidad de ciudades.

Servicio de Delivery: este servicio se encuentra tercerizado, la empresa
firmara un contrato de calidad y servicios por el servicio de entrega de
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la mercaderia. La empresa en cargada de la distribucién, retira en dos
cortes diarios las prendas empaquetadas listas para la entrega segin
indicacién del cliente al momento de la compra. El costo de este servi-
cio es pagado al momento de la entrega del producto y el acuerdo es de
guaranies 25.000 por paquete.

Promocién

Incluye aquellas actividades, a corto y medio plazo, que destacan los
méritos del servicio y persuaden a los mercados objetivos de adquirirlo.
El objetivo es ofrecer al consumidor un incentivo para la compra o ad-
quisicién de un producto o servicio, lo que se traduce en un incremento
puntual de las ventas.

La mezcla de comunicaciones para apoyar la promocién del Sitio Web,
implica todo lo relacionado con la publicidad, promocién de ventas, las
relaciones publicas, marketing directo. A continuacién se exponen las
estrategias para cada uno de estos aspectos:

Publicidad

La publicidad incluye cualquier forma pagada de presentacién y promo-
cién del producto descrito. Por tratarse de una idea de negocio sobre
internet, el canal mas légico a utilizar es el mismo internet, donde en

la actualidad es un canal publicitario con muchas ventajas y el de mas
crecimiento hoy en dia.

[r—

* localhost/themonys

i 1Lfh 1 L
TheMonys

carGonias Bienvenido a TheMonys ™ oRmACHN

* Bollers emtatata
* Vertido lago

* Vestdo Corta

* Camisa

“Tnie

* Jaae ajureado

0‘
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o
[
-i-:‘-u

'4_/

Fuente: Elaboracién propia. 2017
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Algunas de las ventajas son la bidireccionalidad, inmediatez, masividad,
mensurabilidad, menor costo, precisién, velocidad y personalizacion.
Pero quizis la mds importante de sus ventajas es que este medio es
interactivo y exige una posicion activa del receptor de la publicidad. Para
alcanzar el Objetivo principal que es llegar al publico objetivo, se debe
realizar todo este trabajo enfocado al target correcto.

Esta estrategia serd desarrollada en conjunto con la agencia de publicidad
respectiva, la idea general es generar interés del target hacia el sitio Web
para mantener los niveles de audiencia. Se requiere transmitir la imagen
de la marca con un énfasis en la innovacién de la idea de negocio e inten-
tando comunicar siempre el posicionamiento que se quiere crear en las
mentes de los consumidores.

Los volantes también conocidos como flyer se distribuiran en locales
estratégicos como accesos a farmacias, shoppings, cines, gimnasios y
locales de gran afluencia, todos enfocados al entorno geogréfico deter-
minado por el andlisis del plan de negocio, Asuncién y el Departamento
Central.

Las tarjetas de la empresa estardn disponibles en el mostrador del Depé-
sito para que los clientes puedan acceder al mismo y se enviaran con las
prendas que el cliente indique para regalo.

Las etiquetas seran aplicaran solo a las prendas que serdn utilizadas

para las promociones de Marketing, se enviaran prendas de vestir para
entregar como premios a los clientes que se comuniquen a las radiodifu-
soras que realizan las promociones previo acuerdo con el negocio, esto
se realizara en fechas festivas como, dia de la madre, dia de la primavera,
Ano Nuevo, Navidad otros.

La distribucién de los carteles se realizaran tanto en el interior de un
local comercial como en su exterior o en el escaparate, estos seran coi-
ffure centros de estética, gimnasios, el fin principal es anunciar la nueva
empresa, formar parte de una campafa publicitaria mas amplia.

El Cartel incluye el logotipo, los colores corporativos, la direcciéon web y
el tipo de producto que ofrece el negocio.
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Estrategia de Medios

En la publicidad por internet y en la general también, los soportes son
conocidos como los medios especificos en los que se montaran los anun-
cios publicitarios respectivos. En la publicidad por internet, los soportes
son las mismas paginas Web donde se montaran los anuncios publici-
tarios. Para el caso de este plan de negocios la publicidad se realizara
fundamentalmente por internet, por lo que se requiere publicitar en las
péaginas Web que visitan frecuentemente los consumidores dentro del
mercado objetivo.

Los focos para publicitar en internet seran Facebook, Twitter, Clasipar.

Se utilizara otro medio moderno como estrategia de medios y el cual po-
see un costo muy bajo el envio de mailing, el cual serd remitido una vez
al mes a toda la base de clientes y no clientes, potenciando la publicidad.

Otra estrategia a utilizar es la mensajeria via mensaje de texto SMS.

El negocio enviard via mensaje de texto mensajes publicitarios a la base
de clientes y no clientes informando la llegada de nuevas prendas una
vez al mes.

Texto: Visita The Monys Boutique en www.themonys.com.py, prendas
femeninas exclusivas de las mejores marcas del mercado, te esperamos!!

El negocio realizara el proceso de comunicacién por periddicos y revistas
de gran circulacién utilizando el formado de los volantes, en los periodos
de fechas festivas primavera, dia de la amistad, Afio Nuevo, Navidad, dia
de la madre y aniversario del comercio, otras.
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CARACTERISTICAS DE LA EMPRESA

Rubro Principal

El rubro principal de THE MONYS E.LR.L. es la comercializacién de
prendas de vestir via Internet, enfocado a un segmento de mercado que
prefiere actualidad, moda e innovaciones en sus vestimentas.

Razoén Social
La razén social de la empresa serd la de THE MONYS bajo la denomina-
cién de Empresa Individual de Responsabilidad Limitada.

Organigrama de la empresa THE MONYS E.ILR.L.

GERENCIA
GENERAL

i  CONTADOR  beeseemeeee
ADMINISTRACION COMERCIALIZACION
| PROMOCION Y
TESORERIA PUBLICIDAD
ENCARGADO
LOGISTICA

Fuente: Elaboracién propia. 2017
El esquema organizacional serd estructurado por el sistema de departa-
mentalizacién o especializacién de las funciones, respondiendo al sentido
tradicional de la jerarquia y disponer de una organizacién centralizada.
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Matriz FODA del Proyecto

) (@)
AMBIENTE FORTALEZAS DEBILIDADES
INTERNO — - . .
* Diversidad de productos v de calidad * Marca nueva de la empresa en el mercado
* Disefios de tltima temporada * Inclemencia del Tiempo (posible retraso
en la entrega de los productos)
* Calidad de los productos a comercializar | * No cuenta con un sistema de informacion
desarrollado
* El negocio se realiza por la Web, * Aumento de vendedores informales en el
ofreciendo 1as prendas por las paginas mercado
Sociales, Facebook
* Servicio adicional de entrega (delivery) * Atencién no personalizada por tratarse de
un e-commerce
AMBIENTE OPORTUNIDADES AMENAZAS
EXTERNO

* Amplio mercado para la oferta de los
productos

* Crecimiento a gran escala del estilo vida
de las mujeres

* Fidelizacion del cliente a corto, mediano
v largo plazo.

* Amplio mercado gracias al uso de redes
sociales

* Buenas perspectivas para el crecimiento
economico del Pais

*Competencia del mercado local

* Variedad de Productos sustitutos

* Aumento en los impuestos de importacion

* Variacion en la cotizacion del tipe de
cambio de la moneda extranjera

* Répido crecimiento de las compras
realizadas por internet a comercios que se
encuentran en el exterior del pais.

Fuente: Elaboracién propia. 2017

Vision
Llegar a ser una empresa lider en comercializacién de prendas exclusi-
vas via on-line con las dltimas tendencias de la moda Internacional”

Misién
“Satisfacer al cliente local con productos disefiados con altos estdndares
internacionales, pudiendo disponer de ellos en todo tiempo”
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1 De Empresas

PRESUPUESTO DE INVERSIONES INICIALES

RECURSOS

ACTIVOS FLIOS MONTOS | PROPIOS | PRESTAMO |  TOTALES
WUEBLES Y UTILES 6900000 | 6900000 6,900,000
EQUIPOS DE
OPERAGION 79.900.000 | 79.900.000 79.900 000
EQUIPOS DE _
COMUNICACION 2500000 | 2500000 2,500,000
EQUIPOS
INFORMATICOS 7500000 | 7.500000 7,500,000
EQUIPOS DE
SEGURIDAD 5620000 | 5620.000 5,620,000
INMUEBLES 330000000 | 330,000,000 330.000.000
RODADOS 70000000 | 70,000,000 70000 000
INSTALACIONES 8000000 |  8000.000 8.000.000
SOFWARE
INFORMATICO 8000000 | 8000000 8,000,000
TOTALACTVOFWO | 545 490000 | 518420000 | - 518.420.000
CAPITAL OPERATIVO | 81560000 | 81580000 | 200000000 | 281580000
TOTAL INVERSION
INICIAL 600.000.000 | 600.000.000 | 200.000.000 | 800.000.000
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listracion D

e Empresas

FLUJO DE CAJA
Descripcion Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio §

Ingresos por Yentas 1,682,066,993) 1,850,273,692| 1,850,273,692 1,850,273,692| 1,850,273 692
Costos por Ventas -062,494, 371)-1,058,743,808-1,058,743 808-1,058,743 08| -1,058, 743,808
Inereses sobre Préstamos -46,000,000(-36,800,000(-27,600,000|-18,400,000| -9,200,000
Depreciacion -40,269,000(-40,268,000(-40,269,000| -40,269,000| -38,394,000
Amortizacion Intangibles -2,900,000) -2,900,000) -2,900,000| -2,900,000( -900,000
Sueldos, Remuneraciones y Honorarios -239,160,000(-245,055,000(-245,055,000( -245,055,000|-245,055,000
Beneficios Sociales para Empleados -38,531,400(-39,995,325(-39,995,325|-39,995, 325/ -39,995,325
Servicios Basicos e Internet -12,000,000(-12,000,000(-12,000,000|-12,000,000| 12,000,000
Otros Gastos Administrativos -101,490,000-101,430,000(-101,430,000(-101,430,000|-101,490,000
Gastos de Ventas -17,000,000(-17,000,000(-17,000,000|-17,000,000| -17,000,000
Resultado antes de Impuestos 222,222,222|296,020,559| 305,220,559 314,420,559(327,495,559
Impuesto a la Renta -22,222,222|-29,602 056(-30,522,056| -31,442 056/ -32,749,556
Resulado después de Impuestos 200,000,000|266,418,504|274,698,504)282,978,504(294,746,004
Depreciacion 40,269,000 40,269,000 40,269,000 40,269,000( 38,394,000
Amortizacion Intangibles 2,900,0001 2,900,000( 2900,000( 29000000 900,000
Inversién -518,420,000

Préstamo 200,000,000

Capital de Trabajo -81,580,000]

Amortizacion Préstamo -40,000,000(-40,000,000( -40,000,000| -40,000,000| -40,000,000
Valor de Desecho Residual 160,950,000
Recuperacion de Capital de Trabajo 81,580,000
Flujos de Efectivo -400,000,000203,169,000{269,587,504| 277,867 ,504| 286,147,504|536,570,004
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TASA INTERNA DE RETORNO Y VALOR ACTUAL NETO
RECUPERAGION DE LA INVERSION CON EL METODO VAN

400.000.000( 203.169.000( 120.000.000 63.169.000

316.831.0000 269.587.504| 95.049.300 | 174.538.204
142.292.797| 277.867.504| 42667839 | 235.179.665
-92.686.666) 266.147.504| -27.866.060 | 314.013.564
-406.900.432) 536.570.004 | -122.070.130 |  658.640.133

30% | 400.000.000 | 203.169.000| 269.587.504|277.867.504 | 266.147.504| 536.570.004

N

TR 50% |
VAN 286 981 054 TASA DE REPASO,

TASA DERENTABILIDAD
MINIMA,
TASA DE CORTE,

CONCLUSION

Conforme a los resultados obtenidos de la investigacién de mercado
realizada a través de las encuestas a 278 personas se determin, que el
76% de los encuestados realizan sus compras via Internet, en especial
las prendas de vestir, y en base a esta investigacién concluimos que el
proyecto es viable.

Asi mismo se concluye que es factible, pues contaremos con la infraes-
tructura necesaria, igualmente dispondremos de los recursos financieros
y humanos, como también de toda la logistica necesaria para el buen
funcionamiento de la Empresa.
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La rentabilidad de este proyecto ha sido determinada por el VAN y la
TIR.

La expectativa de la Tasa de Rentabilidad Minima o tasa de corte es de
30% vy el estudio financiero realizado arrojo una TIR del 59% lo cual
indica que estd en un 29% por encima de lo esperado y el Valor Actual
Neto (VAN) arrojé un valor monetario por encima de los 30% de la tasa
de corte que en dinero representa Gs. 286.981.054.

Igualmente la renta neta o utilidad del ejercicio reflejada en el Estado de
Resultado en un periodo de 5 afios, nos indica que el proyecto para la
venta de prendas de vestir femenina en la modalidad On Line por parte
de la Empresa The Monys es rentable.
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FOTOGRAFIARTE E.I.LR.L

Autor: Silvia Ortega

FUENTES BIBLIOGRAFICAS

Planteamos el proyecto de la empresa Fotografiarte que ofrecera los
servicios de fotografias tanto en nuestro local de estudio, en eventos so-
ciales, asi también al aire libre, teniendo en cuenta el servicio personali-
zado, trabajando conjuntamente con un laboratorio que se encargara de
las revelaciones de fotos digitales en general. Contaremos con un equipo
de staff de profesionales altamente capacitados en el ramo. El negocio
estard ubicado en la avda. Rca. Argentina y las Palmeras en Villa Morra
de Asuncién, un lugar ideal, de facil y rdpido acceso tanto a las personas
como a los medios de transportes, en donde los clientes serdn atendidos.
También la empresa contard con un sector de escenas y montajes para la
toma de fotografias.

Una idea innovadora es elaborar y disefiar variedades de montajes
artisticos para personas e implementar espacios para la toma de sesio-
nes fotograficas a las mascotas, y que es tendencia a nivel mundial, que
cada vez mis se estd utilizando las sesiones de fotos de mascotas con sus
duenos.

Con un tema casi nuevo a nivel nacional investigando se puede sa-

ber que hay aficionados y personas a quienes estos temas apasionan,
complementindose también las tomas de sesiones con las mascotas, se
presentan los servicios que Fotografiarte podria ofrecer. Con este plan
podemos comprobar que se puede implementar algo nuevo en Paraguay
para demostrar la rentabilidad posible de realizar esta idea.
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ANTECEDENTES

Fotografiarte serd una empresa de estudio fotogréfico que se dedicard

en el Arte de captar imigenes transmitiendo sentimientos, de cardcter
innovador que tiene una propuesta diferente en cuanto a servicio de tipo
fotografia, siempre acorde con las necesidades del cliente. Fotografiarte
estara trabajando de forma conjunta con un laboratorio de fotografias
que se encargard de imprimir todo lo referente a lo que el cliente desee
tales productos como: fotos, foto libros, cuadros, banners.

Nuestro objetivo inmediato es crear un estudio de Fotografia cuya
actividad serd, bésicamente la realizacién de fotografias de estudio para
todo tipo de personas de diferentes de edades sin distincion de clase
econémica ofreciendo , fotografia social (bodas, bautizos, 15 afios) y el
servicio personalizado de fotografias de estudio a (Embarazadas, Recién
nacido y lo innovador de que las personas también podréan disfrutar con
sus mascotas) , contando con montajes de varios disefios para cada acon-
tecimiento y momento ya sea en nuestro local de estudio o en lo natural
que seria al aire libre o en el domicilio de las personas donde el cliente
prefiera y se sienta cémoda.

Con este negocio queremos brindar a nuestros futuros clientes la
facilidad y comodidad de realizar las sesiones de fotos donde desean de
acuerdo a su disponibilidad y tiempo, teniendo en cuenta la preferen-
cia que tienen hacia nosotros, ofreciéndoles calidad en el servicio con

la mejora continua y con el precio accesible conforme a su capacidad

de pago. La cuestién y lo que se plantea en este trabajo es que muchas
personas de hoy en dia estan buscando la solucién a un problema que
desean servicios profesionales y personalizados que puedan satisfacer
sus necesidades. Esta idea de negocio de un estudio fotografico a gustado
mucho en todo el mundo y aqui en Paraguay debido a que muchos foté-
grafos no poseen este tipo de servicios de fotografias, por eso se abre una
posibilidad de negocio importante, que emulando la gestiéon de empresas
de paises vecinos, podria dar muy buenos resultados.
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OBJETIVOS

Objetivo General

+ Incrementar la demanda en nuestra empresa.

« Ofrecer un buen servicio creando montajes, disefios exclusivos, brin-
dando calidad en cada imagen.

+ Innovando ideas artisticas destacando la creatividad, para satisfacer las
necesidades que poseen nuestros futuros clientes y obtener utilidades
para sostener el negocio.

Objetivos Especificos

+ Descubrir nuevas ideas y promocionar nuestros servicios a través de un
programa de publicidad para ser reconocidos en el mercado.

« Crear estrategias para lograr el posicionamiento del negocio

+ Alcanzar un nivel 6ptimo de ingresos para que la empresa sea sosteni-
ble y rentable.

JUSTIFICACION

El proyecto presentado busca responder a la creciente demanda hacia el
arte de la fotografia, que cada dia va sumando mds adeptos.

Hoy en dia las personas buscan profesionales que llenen sus expectativas
y que puedan inmortalizar los recuerdos.

Fotografiarte propone satisfacer las necesidades captando imédgenes y
recuerdos en los momentos mas hermosos de la vida de las personas,
brindando un trato cordial, atencién y trabajando con responsabilidad,
creando y disenando montajes para la toma de sesiones fotograficas.

El objetivo a largo plazo es poder llegar a satisfacer totalmente las ex-
pectativas y las necesidades que tienen las personas un gran gusto en las
bellezas que se aprecian en el arte de la fotografia.

Este negocio busca ser el primer estudio fotografico con variedades de
montajes y escenas artisticas para personas y mascotas, ya que no hay
atn un estudio fotografico que tenga diferentes espacios para la toma de
sesiones y menos donde permitan mascotas y mucho menos que hagan
sesiones para ellas, ya no son solo para personas sino para mascotas con
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sus duefios. Con el proyecto presentado se espera obtener utilidades para
sostener a la empresa.

INVESTIGACION DE MERCADO

Tipo de Investigacion

El tipo de Investigacién elegida es la cuantitativa porque la preponde-
rancia del estudio de los datos se basa en la cuantificacién y calculo de
los mismos. Estos datos serian recogidos utilizando instrumentos de
recoleccién como la encuesta y datos ya existentes en las redes sociales.

Nivel de la Investigacion

Este estudio va a sefialar como es y como se manifiesta el fenémeno de
como las personas se estdn volcando hacia el arte de la fotografia para
recordar los momentos. Por lo cual el nivel de la investigacién que se
llevara a cabo sera de forma descriptiva, hablando y comentando de las
diferentes caracteristicas del problema planteado.

Universo

En la investigacién para la empresa Fotografiarte tomamos como refe-
rencia la poblacién de 3000 personas, que es el monto presumiblemente
de personas que se movilizan la ciudad de Asuncién donde estd concen-
trado nuestro target.

Muestra

La muestra se tomara de forma aleatoria de los extraidos mediante la
encuesta prepara. Segun datos obtenidos deberiamos encuestar a 353
personas, las cuales fueron entrevistadas 200 personas de forma personal
con la encuesta realizada y detallada.

Alcance de la Investigacion

La presente investigacioén tendra un alcance que buscara obtener las
caracteristicas mas importantes de los elementos de nuestra muestra, se
toma como referencia personas que trabajan o pasan y se movilizan por
la ciudad de Asuncién del Barrio Villa Morra.

Instrumento

El instrumento de recoleccién de datos elegido es la encuesta en su for-
ma mixta, con preguntas cerradas y abiertas.

72



Cuaderno de Trabajos Académicos 2 - Carrera de Administracion De Empresas

PRINCIPALES HALLAZGOS

1- Le gustaria la idea de un Estudio Fotografico para las tomas de Sesio-
nes de Fotos?

Recuento

® si
@ No

Observacién: segun la encuesta llevada a cabo el 75% de las personas les
gusta la idea de un Estudio Fotogréfico para la tomas de sesiones y al
25% no.

2- En qué lugar le gustaria una sesién de fotos con nuestros montajes?
Recuento

@ Al aire libre

@ En el Domicilio

@ En el Estudio de
fotografia

Observacién: El 58% de las personas le gustaria una sesién de fotos en el
estudio de fotografia, en cambio al 34% le gustaria al aire libre y al 8% en
el domicilio.
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3- Qué tipo de disefio de montaje le gustaria para la toma de sesiones?

Recuento

@ Paisaje de
naturaleza
@ Fondo blanco

@ Fondo animado

Observacion: al 75% le gusta el paisaje de naturaleza, al 15% fondo ani-
mado y al 10% el fondo blanco.

4- Qué tipo de sesién de fotos desearia?

Recuento

@ Con |la Mascola

@ Personalizado (
Sesiones
deEmbarazadas,
Pre 15 afios,
1erafiito, Boda)

@ Con la Familia

Observacion: el 50% desearia sesiones de fotos con la mascota, el 35%
personalizado y el 15 % con la familia.
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5- Le gustaria una sesién de fotos con tu mascota?
Recuento

® Si
@ No

Observacién: al 75 % de las personas les gustaria una sesién de fotos con
su mascota al 25% no.

6- Alguna vez contratd unos de estos servicios?
Recuento

® Si
@ No

Observacién: El 60% de las personas contraté uno de estos servicios y el
40% no.
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7- Cudl fue el ultimo evento que utiliz6 estos servicios?

Recuento

@ Graduacion
@ Cumplearios
@ Boda

@ 15 afios

Observacién: El 40% cumpleaiios, el 30% 15 anos, el 20% Graduacion y el
10% boda.

8- Que seria lo primordial para usted al contratar un servicio de fotografia?
Recuento

@ Calidad
@ Precio

Observaciéon: El 75% de las personas optaron por la calidad y 25% en el
precio.
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9- Entre cuadro o banner por cual elegiria?

Recuento

@ Cuadro
@ Banner

Observaciéon: El 70% elegiria el cuadro y el 30% banner.

10- Cual prefiere un album o foto libro?

Recuento

@ Foto libro
® Album

Observacién: EI1 75 % de las personas prefiere el foto libro y el 25% dlbum
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11- Como desea las fotos en una sesién de fotos?

Recuento

@ Foto libro
@ Album

Observaciéon: El 80% de las personas desea fotografias digitales, el
20% Fotografias impresas.

12- Que esquema de precios prefieres?

Recuento

@ Costo fijo por hora (
entregando todas
las fotos)

@ Paquete todo
incluido (Todo el
evento y cierto
nimero de fotos/
productos)

@ Costo por fotografia
(tu compras solo
las fotos que
quieres)

Observacion: El 44% prefiere el paquete todo incluido, el 40% costo por
fotografia y el 16% costo fijo por hora.
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13- Le gustaria encontrar todo esto en un solo lugar?

Recuento

®si
® no
@ tal vez

Observacién: Al 60% le gustaria encontrar todo en un solo lugar, al 30%
tal vez y al 10% no.

Informe

La existencia de nuevos disefios de montajes de fotografias para la toma
de sesiones, hace que las personas busquen un servicio personalizado que
ofrezcan calidad. Asi también la tendencia de la toma de sesiones con

las mascotas ya que no hay ain un estudio fotografico donde permitan
mascotas y mucho menos que hagan sesiones para ellas.

A casi la mayoria de las personas le pareci6 algo inusual, pero igualmente
interesante la idea de un Estudio Fotogrifico, donde se hagan sesiones
de fotos personalizadas y lo nuevo que seria la toma de sesiones con

las mascotas, asi que no se puede descartar la posibilidad de una buena
rentabilidad.
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USO Y ESPECIFICACIONES DEL SERVICIO

Fotografiarte brindara a sus clientes varios paquetes que incluyen....
desde una fotografia de retrato personales, videos en nuestros estudios
fotogriaficos, hasta una sesién de fotos completa para alguna ocasién
especial.

Los paquetes que Fotografiarte ofrece son sesiones al aire libre, en el
estudio ,15 afos, cumpleafios infantil, boda, graduacion, fotos familiares,
fotos con las mascotas, para aquellas personas que quieran de un servicio
personalizado, Cada servicio se adapta a la necesidad de cada tipo de
cliente.

Fotografiarte cuenta con un Staff de fotégrafos profesionales y altamente
capacitados, asi también como de los mejores equipamientos fotografi-

cos, para satisfacer la expectativa del més exigente cliente.

Fotos familiares: Este servicio es para la familia, fotos de hasta 30 perso-
nas en nuestros estudios fotogréficos o en el lugar que ellos prefieran

Fotos para 15 afos: sesiones de fotos antes del evento, para la realizacién

de libro de firmas y banner o cuadro.

Fotos de Boda: sesion de fotografias para hacer un clip de videos de vida
y realizacién de invitacion de bodas.

Fotos cumpleafios infantil: sesiones de fotos para cumpleafios para utili-

zar en el evento ya sea para banner o cuadros.

Fotos de Graduacion: sesiones de fotos para estudiantes para proyectar
en ese dia especial.

Fotos con las mascotas: realizar la toma de fotografias a la mascota
acompafiada con el duefio.
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CARACTERISTICAS DEL CONSUMIDOR

Personas de todas las edades y de todo el territorio nacional que gusten
de las fotografias familiares, retratos personales ya sea 15 afios, boda,
bautizo, graduacién y fotos con las mascotas y necesiten de servicios
fotograficos profesionales.

Fotografiarte estd enfocado para personas y empresas que necesiten de

coberturas fotogréficas, ya sea de fotos de productos para campanas publi-
citarias, fotos familiares, fotos personales, incluso fotografias al aire libre.

PLAN DE MARKETING

Objetivo

Formar una cartera importante de clientes y fidelizarlos mediante la
calidad de servicios de post venta, Mantener la calidad en el servicio,
para llevar a mds clientes con la publicidad de boca en boca, Brindar una
imagen novedosa (como la imagen de la marca) familiar del servicio en
los clientes potenciales.

Producto

Para fortalecer la imagen de nuestra empresa ante las competencias,
tenemos la idea de dar a conocer a los consumidores la accesibilidad de
nuestros servicios y productos que podemos ofrecer con profesionalismo
y creatividad, realizando nuevas tomas de sesiones tanto en el estudio y a
lo natural, con innovaciones creativas, incluyendo a las mascotas.

Una de las caracteristicas fundamentales que nos diferencian de la com-
petencia seria la calidad de nuestra imagen, el servicio personalizado y lo
accesible de adquirir nuestro servicio.

Precio
Para fijar el precio de nuestros servicios contamos con varios criterios
como:

« El mantenimiento del equipo fotografico ( Cdmara)

« El valor del tiempo agregado al servicio
« La calidad de la imagen
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+ Las ediciones de fotos personalizadas
+ El costo de las fotografias impresas que hariamos en el laboratorio
fotografico

La forma de pago que ofrecemos a los clientes es al contado, o con tarje-
tas de crédito para la comodidad y practicidad en la compra, destacando
que el pago al contado tiene la ventaja de tener descuentos del 10%, pero
en las dos formas de pago, acompanado de un obsequio.

Plaza

+ Canales de comercializacién

La empresa FotografiArte realizard en forma directa, encargandose de
realizar los servicios solicitados desde el momento en que el cliente pida
una sesion de fotos ya sea en el estudio o al aire libre de esa manera
podremos dar una respuesta favorable.

La empresa no contard con fuerza de ventas ya que el medio de promo-
cién sera mediante volantes y por redes sociales.

Vemos la necesidad de darnos a conocer al mercado mediante medios de
publicidad tanto en las redes sociales como en medios de prensa, radios,
revistas dando a conocer nuestros paquetes y coberturas fotograficas.

« Localizacién

Ellocal donde planeamos ubicarnos se encuentra actualmente des-
ocupado y puesto en alquiler, vimos una buena localizacién, inclusive
cuenta con un amplio estacionamiento para la comodidad de potenciales
clientes.

+ Descripcién del local

Fotografiarte EIRL estard ubicado en la avda. Rca. Argentina y las
Palmeras en Villa Morra de Asuncién, un lugar ideal, de facil y rapido
acceso tanto a los clientes como a los medios de transportes.
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Esa zona elegida es muy transitada, tiene muchos puntos de accesos y es
perpendicular a avenidas muy importantes que cada dia llevan a mucha
gente de nuevo a sus casas o lugares de trabajo, varias cuadras a la redon-
da estdn repletas de restaurantes, cafés, heladerias, supermercados, playas
de autos y mas.

La zona con muchos negocios similares al a nuestra nos supondria
también una desventaja en cuanto a estructura, ya que los negocios de
esa zona son muy grandes y llamativos. Para esto pensamos en instalar
delante de nuestro local un cartel electrénico de leds que nos permite
mostrar informacién actualizada en tiempo real, para promocionar
nuestros servicios, Seria llamativo y a la vez practico a la hora de cerrar
el negocio, ya que las personas transitan en todo momento en esa zona.
Encima estaria nuestro logo y slogan bien iluminados también. Esta
inversion arrojara sus costos pero en contra partida nos dard un toque
que llamara la atencién.

Promocién

La promocién que se le dard a FotografiArte tendra que ser sumamente
intensa debido a que cada vez mis la competencia se fortalece en sus
servicios.

Comunicacionalmente nos fortaleceremos a través de los diferentes
medios: haremos un servicio de pago en Facebook, ademds de constantes
promociones alli y en las redes sociales; porque consideramos que esta-
mos en un tiempo que todo es mis digital y las informaciones llegan mis
ripido a través de los celulares.

Entendemos que los diarios y revistas tienen un gran peso y alcance a
todo tipo de publicos a nivel nacional, también tenemos pensado hacer
pautaje en medios como Abc Color o Ultima Hora, ademis de los perié-
dicos virtuales.

« Politicas Comerciales
Fijacion de precios

En cuanto a los precios “FotografiArte EIRL” prevé una gran variedad de
paquetes y coberturas fotograficas, sin embargo siempre tendera a tener
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precios de nivel econémico relativamente altos por ser un servicio de
suplerflua necesidad.

Los precios que tendra este servicio serdn fijados teniendo en cuenta
estos factores:

« El costo del mantenimiento de la materia prima ( la cimara y equipos
de iluminacién )

« El tiempo de toma de sesiones en el estudio
« Las ediciones en cada imagen de las tomas realizadas (personalizadas)

+ El combustible para el traslado de los montajes y quipos para la sesio-
nes a domicilio o al aire libre.

+ El costo de las impresiones de fotografias, foto libro, banners

Descuentos
Los descuentos se dardn a los clientes particulares y a colegios, ya sean
ocasionales o con mayor razén clientes fieles que adquieran:

« Un paquete completo de fotografias, (Sesiones de fotos, foto libro ban-
ner, cuadro, filmacién) en este caso se dard hasta un 15% de descuentos
de fotografias en general.

+ Que la forma de pago sea en efectivo y al contado (compra mayor de
1.000.000gs) en este caso se concederd al cliente un descuento de hasta
25% del total de la compra.

También en proyeccion a las fechas festivas como el dia de la amistad,
dia de la madre, dia del padre. Asi también en acontecimientos, cum-
pleafios, graduaciones, bodas, etc. tendriamos descuentos en sesiones de
fotos.

+ Condiciones de Pagos
En el local contaremos con el sistema de pago con red Dinelco e Infonet,

dando la posibilidad al cliente de pagar en cuotas, o si prefiere hacerlo en
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efectivo esto tendré alguno que otro descuento.

Para entrega de las fotos reveladas en cantidades o por una compra de
1.000.000gs, pedimos al cliente una entrega inicial del 50% del valor total
de compra, asi nos aseguramos de su pedido.

« Servicio al cliente

Para este fin abrimos varias formas de comunicacién con el cliente. La
habilitacién de nuestra pagina web por internet nos facilitara presen-
tar todos los servicios que ofrecemos, atendiendo que ello es un factor
importante para la captacion de clientes como para satisfaccién de ellos.
Nuestra pagina en la red social Facebook nos brindara la capacidad de
acercarnos mas a los clientes y poder saber sus necesidades reales y sus
gustos, también serd un medio de comunicacion para dar a conocer todo
lo relacionado a la empresa.

LA EMPRESA OBJETO DE ESTUDIO

RUBRO PRINCIPAL
Elaboracién de tomas de Sesiones fotogréficas a personas y mascotas y
cobertura para todo tipo de evento.

RAZON SOCIAL

“Fotografiarte — Un arte en cada imagen” Empresa dedicada en el servi-
cio de tomas de fotografias. El local estara ubicado sobre la calles Rca.
Argentina y las Palmeras del Barrio Villa morra de la ciudad de Asun-
cién.
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Estructura Organizacional De La Empresa

Fotografiarte EIRL tendra una organizacién formal, lo que significa que
estardn bien definidas la divisién del trabajo, la autoridad y responsabili-
dad en cada nivel jerarquico del organigrama. También estardn descritas
las funciones de cada sector de la empresa.

Propietario

Administracion

[
Dpto.Produccio

Dpto.Atencion
al cliente

n y Edicion Dpto.Finanzas

Edicion de

Fotografias

ANALISIS FODA

Fortaleza

+ Creatividad

+ Complementar conocimientos y habilidades en equipo

+ Trabajo en equipo en sesiones

+ Creatividad joven

« Experiencia en el drea

+ Facilidad de almacenamiento

+ Servicio personalizado e intima relacién con los clientes Brindar un
servicio profesional

+ Contamos con colaboradores especializados en el campo fotografico

Oportunidades

+ Personas que se preocupan por su imagen

+ Mantener un estilo Gnico

 Encontrar una experiencia nueva

¢ Desarrollo de tecnologias

+ Creciente uso de dispositivos

+ Aprecio por documentar momentos y compartirlos
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» Darnos a conocer
« Ofrecer nuevas ideas
« Crear empatia

Debilidades

+ Dependencia de electricidad

+ Altos costos de equipos

+ Presenta deficiencias en calidad de imagen

+ Tamafio de la empresa

+ Contar con implementos modernos

+ Falta de experiencia

+ No somos una empresa reconocida

« Falta de material para estudio fotografico

+ No sabemos como promocionar nuestra marca

Amenaza

« Amplia competencia en sesiones individuales

« Fotografos reconocidos nacionalmente bien posicionados

« Ser un servicio nuevo dentro del mercado

+ Mucha gente hoy en dia ofrece este servicio

« Competencia con el material necesario para fotografia (luces, flash,
rebotes, estudio)

MISION Y VISION

Misién

La misién de Fotografiarte es brindar todos aquellos servicios que los
clientes puedan necesitar en cuanto a servicios fotograficos y de disefio
grafico. Ofreciendo la mejor calidad en imagen, fotografia, realizacion
de eventos sociales o empresariales. Siendo nuestro principal objetivo la
calidad en el trabajo.

Vision

Ser la empresa con la mayor opcién fotografica por la excelencia en los
servicios, contar con tecnologia de dltima generacion. Para Convertirse
en un servicio que mas que prestar solo servicios fotograficos se conecta
con sus clientes para registrar de la mejor forma posible los eventos en
los que participe.
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PRESUPUESTO DE INVERSIONES Y SU FINANCIAMIENTO

Cantida Costos Castos Capital
Concepto [ Totalss
Propis
Alguileres
Alguiler del Jocal comercial 1 1500000 1.500.000 1.500.000
Total 1.500.000 1.500.000
Muehbles y Utiles
Escritorio pere equipo: - A
informaticos - 1.501.000 3.000.000 3.000.000
Moestrador de recepcion 1 1.000.000 1.000.000 1.000.000
Sillas de oficina 3 450,000 1.350.000 1.350.000
- .
Living - .00 i taom 3.000.000
Total §.350.000 8.350.000
Gastos Legsles y de
Organizacién
Fegistro de merea 1 300.000 500.000 00000
Gesies de constitucion 1 10,000 1.500.000 1.500.000
Total 1.000.000 1000000
Equipos
Camare fotogredfice canon 3d merk ]
iii com ohjetive 14-105mm 1.8 3.000.000 3.000.000 3.000.000
Camare canon 80d can ohjetiva 1 0000 1.500.000 2.500.000
17-30mm 2.8 ¥ Jux bed 300
Softhex neewer (ceja lnz) z 300.000 §00.000 600.000
Rebotadorde fuz Sen 1 1 180,000 120,000 180.000
Flech val00 1t 1 300.000 500,000 300.000
Total 6.780.000 6.780.000
Equipos Varios
Aceadiciensdar 3z Aire 12,000 1 2350.000 1300000 2.500.000
Telefono 1 150,000 230,000 150.000
Bebedero eléctrico ] 350,000 700,000 T00.000
Total J.450.000 J.450.000
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Equipos Informaticos
Computadora HP 3 2.150.000 6.430.000 6.430.000
Impresora Cajera 1 470,000 470,000 470.000
Total 6.920.000 6.920.000
Instalacion y Montaje
Estructura de fondo para toma de 3 900,000 1700000 2700 000
sesiones
Total 1.700.000 1.700.000
Rodados
Toyota Noha 2003 1 23.000.000 23.000.000 23.000.000
Total 25.000.000 25.000.000
Gastos de Publicidad
Pég. Facebook, volantes, diarios, 1 10.000.000 10.000.000 10.000.000
pasacalles
Total 10.000.000 10.000.000
Capital Operative
Servicios basicos 1 Mes 150.000 150.000 130.000
Publicidad 1 Mes 450.000 430.000 450.000
Combustible 1 Mes 100.000 100.000 100.000
Alquiler del local comercial I Mes 1.500.000 1.300.000 1.500.000
Gastos de empaque I Mes 300,000 300.000 300,000
Seguro 1 Mes 200.000 200.000 200.000
Atencidn al cliente 1 Mes 300.000 300.000 500.000
Fotdgrafos 1 Mes 400.000 400.000 400.000
Total 3.600.000 3.600.000
Inversion Total 70.300.000 T0.300.000
Financiacion Porcentual 100% 100%
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VALOR ACTUAL NETO (VAN) TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

59.400.000 59.400.000
184.828.200 184.828.200
193.898.400 193.898.400
209.162.310 209.162.310
230.054.303 230.054.303
275.688.351 275.688.351

317%

| 447511214

CONCLUSION Y RECOMENDACION

Todos los datos arrojan los resultados que proponen esta idea como
rentable e incluso muy atractiva, sin dudas un negocio de estudio de
fotografias seria una diferenciacion de las demdas empresas dedicadas a
este ramo.

Cabe destacar que con la experiencia obtenida en hacer sesiones de todo
tipo, se puede saber que las personas gustan de nuevas ideas y lugares y
estilos de fotografias, ya sea en el estudio, al aire libre o en el domicilio,
estos tipos de sesiones pueden variar de muchas maneras, como en re-
cuerdo para maternidad, 15 anos, bodas, infantil e incluso mascotas. Esto
da la nocién de que es posible implementar nuevas ideas con un buen
plan de marketing, se podria llegar a dar recuerdos que den sensaciones
y momentos unicos de cada persona, para asi animar, para que Fotogra-
fiarte sea de su agrado.

Entonces combinando datos con experiencias digamos que este proyecto

de llevar acabo en todos lados el arte de la fotografia, es mds que posible,
incluso surgi6 la idea nuestro estudio montado en todo el pais.
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