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RESUMEN

GRUPO MAS VENTAS S.R.L., es una empresa dedicada a ventas en la seccion de muebles
para el hogar, exclusivamente mobiliarios para el area de la sala en el mercado paraguayo
para favorecer el desarrollo sostenible que demanda la sociedad moderna, respetando los
factores culturales de mercado en el que reside. Las actividades de la empresa buscaran servir
y dar satisfaccion a personas de porte que se dediquen a actividades laborales de forma
dependiente e independiente. La variedad de clientes potenciales es grande dado que el
mercado va dando crecimiento acelerado al interés que poseen las personas por mantener
cada vez mejor su lugar preferid, su hogar. El objetivo general del presente plan de negocio
es desarrollar un negocio de ventas mas cercano. pero a la vez con mas opciones en un solo
lugar y con la comodidad de que puede realizar en cualquier tiempo y horario, esta decision
permite a los clientes tener un menor costo sin comprometer la satisfaccion de sus propias
necesidades en tiempo y forma.

La evolucion de las construcciones de casas familiares, condominios, duplex, edificios y
hoteles, ocurre cada vez en periodos mas cortos. Esto significa que las personas deben
renovar 0 hacer crecer su infraestructura con mayor rapidez, para poder adaptarse a los
cambios en todos los ambientes, las amenazas competitivas y a la evolucion de la tecnologia.
Esta situacion se da en  todos los ambitos y mas aun en el negocio de la industria y la
ganaderia, negocios de gran expansion y sustento en el pais. Probablemente el reto mas
importante es mantener los clientes, ya que esto se agudiza mas por la variedad de accesos a
redes sociales y sitios web, lo que llevaria a una alta falta de liquides o flujo de efectivo en
el caso que sean a créditos las ventas, costos escondidos de desperfectos o por casos
judiciales para el retiro de los muebles y disminucion del retorno de la inversién, asi como
serios riesgos de pagos.

Las ventas permitiran a la empresa responder instantaneamente a la demanda impredecible
del negocio. Esta seguridad recae en que ofrecerd productos disponibles por los convenios
comerciales con los importadores de mobiliarios GLOBO S.A. Y ABBA., permitiendo a esta
concentrarse exclusivamente en el negocio. Este servicio serd ofrecido a personas
dependientes como independientes. Su puesta en marcha implica la aplicacion de una
inversion inicial de aporte propio de 250 millones de guaranies integrado por dos socios y
sin un apalancamiento financiero. EI emprendimiento tiene como objetivo Minimizar el
riesgo y aprovechar las oportunidades y los recursos financieros, al mismo tiempo decidir
anticipadamente las necesidades de dinero y su correcta aplicacion, buscando su mejor
rendimiento y su maxima seguridad financiera.

Para con el cliente es menester destacar en profesionalismo y conocimiento técnico de la
actividad a través de la capacitacién constante. Brindar siempre asistencia integral y
preventiva a clientes a fin de prolongar vida util de los muebles, creando de esta manera
fidelidad en ellos.



