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INTRODUCCION

Un Plan de Negocios es un documento formal que resume toda la informacidn necesaria
para plantear y evaluar el desarrollo de un nuevo proyecto empresarial.

Un emprendedor, a la hora de plantear un nuevo negocio, inicia el proceso de creacion
del mismo mediante el andlisis de 3 0 4 ideas basicas como aprovechar una oportunidad
que se presenta, analizar el entorno y hacer algunos nimeros sencillos que determinaran
la pre factibilidad del proyecto.

Suponiendo que este analisis de pre factibilidad tenga un resultado positivo, el
emprendedor debera comenzar el proceso formal de busqueda de informacién relativa al
nuevo negocio. Asi pues, se analizaran los variables del mercado (clientes, proveedores
y competidores), se disefiara una estructura de servicio, se debera plantear la estrategia de
organizacidn sin olvidar los aspectos financieros y econémicos del proyecto.

Es asi que este proyecto trata sobre la idea de disminuir la brecha existente entre el precio
final de los frutos secos y la posibilidad de adquisicion de la clase media y media baja,
nos enfocaremos en trabajar para mejorar la calidad de vida de las personas, ayudando a
que todos cuenten con una dieta sana y variada, ayudando también a disminuir los riesgos
de enfermedades.

La empresa estara ubicada a poca distancia de los comercios principales, en Republica de
Siria N°206 y Teniente Delgado, Barrio Jara, Asuncion.

En los diversos capitulos se detallan los diferentes factores tenidos en cuenta para la
viabilidad del proyecto, aspectos financieros, aspectos de marketing, aspectos
econdmicos y administrativos y desde el aspecto comercial obtendremos los puntos clave
que nos ayudaran para la venta y una mayor satisfaccion de las necesidades del cliente.



