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INTRODUCCIÓN 

 

Nuestro proyecto está enfocado en el estudio, evaluación y puesta en marcha de un plan 

de negocio para el montaje de una empresa de distribución y comercialización de 

productos de limpieza.  

Este proyecto fue escogido después de evaluar alternativas de negocios y estudiar el 

comportamiento del mercado y sector de distribución que nos permitiera evaluar procesos 

de mejora en servicio al cliente con el fin de lograr que la distribuidora sea más rentable.  

El rubro de la Distribución es una excelente idea y opción de negocio para emprender 

con una infinidad de productos. Se puede iniciar el negocio en pequeña o grande escala 

dependiendo de los planes. El beneficio de la distribución radica en que no se tiene que 

producir o transformar ningún producto, simplemente adquirir, almacenar y entregar el 

producto al cliente.  

Distribuir productos con alguna novedad y de buena calidad nos ayudará a que los 

clientes nos vean como una fuente de productos nuevos, novedosos y de calidad. En este 

negocio de la distribución la reputación es muy importante por lo que es siempre bueno 

manejar productos de primera clase.  

Uno de los beneficios que podemos tener como distribuidora es la de realizar ciertos 

acuerdos comerciales que implican la compra de cierta cantidad, o con cierta constancia 

y durante un periodo, pero vale la pena si logramos llegar a un acuerdo con el fabricante 

que nos vende el producto.  

Como distribuidora buscamos a nuestros clientes a través de nuestros vendedores quienes 

visitan todos los comercios ubicados en la ciudad de Luque y San Lorenzo.  

Además, contamos con nuestra App Web en donde los clientes podrán ver cuáles son los 

productos que tenemos en stock y podrán calificar el servicio que están recibiendo, esto 

nos ayudará a mejorar todos los aspectos presentados por el cliente.  

Para poder poner el plan de negocios en marcha realizamos una serie de estudios e 

investigaciones para saber qué tan viable seria nuestro proyecto.  

Se inicia el proceso jurídico necesario para constituir la sociedad la cual es una S.R.L, 

junto con la descripción de los demás trámites legales requeridos, las instituciones a las 

cuales acudir, los costos y tiempos de dichos tramites.  

En cuanto a la investigación de mercado, esta nos arroja resultados positivos y favorables 

para la empresa; luego de dicha investigación y de la aceptación de la misma realizamos 

un análisis de la demanda global, mercado potencial y cuota de mercado.  

Los procesos anteriormente mencionados se valorizan de tal manera a tenerlos en cuenta 

como gastos de pre inversión.  

Se construye un plan de marketing y plan de administración, donde se lleva a cabo el 

análisis FODA, el cual sirve como fuente de objetivos que posteriormente ayudan a 

establecer estrategias y planes de acción acordes.  

El organigrama de la empresa se presenta según el modelo presentado por Mintzberg. 

Todas las promociones fueron preparadas y pensadas para ser ejecutadas con el fin de 

penetrar en el mercado exitosamente y permanecer en la mente del consumidor. El 

estudio financiero presenta un desglose detallado de la inversión necesaria para la 

apertura de esta distribuidora proyectada en 5 años.  


