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RESUMEN 

 

JN cell S.R.L. es una idea de negocio en el cual se observó que el rubro de la tecnología, 

específicamente en celulares va en aumento en nuestro país. Es por eso que nos 

enfocaremos en la importación y venta de repuestos y accesorios para celulares dirigida 

a Técnicos en Telefonía Celular.  

Para la creación de esta idea de negocios se requerirá una inversión total de Gs. 

275.000.000, donde la inversión se recuperará en un periodo de 2 años y 9 meses, dejando 

buenas ganancias para la empresa, teniendo en cuenta que es un rubro bastante 

sustentable.  

Creemos que este plan de negocios tendrá éxito, ya que es en el área de reparación de 

telefonía celular tiene bastante demanda, lo que nos indica que hay una proyección de 

crecimiento alentador y cada vez vienen modelos más nuevos y delicados.  

JN cell S.R.L. está compuesto por un equipo de once colaboradores distribuidos en dos 

departamentos. La misma estará ubicada en la galería San Miguel del Mercado Municipal 

N°4, es ahí donde recibiremos la mayor cantidad de visitas y ventas a técnicos en telefonía 

celular, teniendo en cuenta la concentración de los mismos en ese lugar. 

 


