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RESUMEN EJECUTIVO

A continuacion, se presenta el proyecto de factibilidad para la creacion de un estudio fotografico para
motociclistas que van de rodadas de Bogota a Villeta, la empresa se encuentra en el norte de Bogota,
que contard entre sus principales productos con sesiones fotograficas sobre esta tematica. Ademas,

también brindara el servicio de tomas de fotos de cualquier tamafio.

En la realizacion del proyecto se utilizo la técnica de encuesta que consiste en un cuestionario con
preguntas abiertas; a través del estudio realizado mediante encuestas, se obtuvo como resultado que
la mayoria de las personas ha indicado que le interesaria la foto instantanea cuando esta de rodada en
la via de Bogota- Villeta, existe un 87% de personas que mostraron una respuesta afirmativa en la
utilizacion de los servicios que se proponen. Esto se considera un atractivo mercado potencial al cual
se apunta y hace viable la propuesta. El empresa fotografica se dirige a satisfacer la necesidad de
plasmar los recuerdos de rodadas vividas en la via de Bogota -Villeta fotografias realizadas para los
motociclistas, brindando la garantia de que perduren por décadas y le permitan rememorar estos
recuerdos cada vez que las observen. Se diferencia de la competencia porque ofrece innovacion

porque no hay un estudio fotografico que tenga esta tematica, calidad y precios accesibles.



INTRODUCCION

Se planteara una propuesta para la toma de fotografias y videos en las vias a los motociclistas
aficionados. Haciendo el uso de equipo profesional y personal dedicado al tema de grabacion,

fotografia y edicion.

Realizaremos una matriz de perfilacion de clientes para conocer cuales son sus necesidades,

beneficios, soluciones actuales, limitaciones y su estudio de mercado.



JUSTIFICACION

Este proyecto tiene como fin prestar el servicio de toma de fotografias y videos a los motociclistas
aficionados que desean tener un recuerdo de sus viajes y recordar los momentos mas extremos y
significativos para ellos.

También queremos que los motociclistas al llegar a su destino puedan visualizar y acceder a la toma

registrada en la via con el fin de adquirir las fotos o los videos.



1. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

La idea que se plantea en este proyecto es la de prestar un servicio de toma de fotografias y videos
para los moteros aficionados que salen de viaje (rodadas), donde se registren los mejores momentos
de cada uno de ellos en las vias, esto con el fin de obtener un recuerdo de sus salidas.

Consiste en la creacion de una empresa fotografica cuya propuesta es lograr una relacion amena con
los motoristas, mediante la cual se lograra que la realizacion de este servicio se de en un ambiente
comodo para asi poder lograr un trabajo fotografico que resalte las mejores cualidades para obtener
como producto final que la fotografia sea considerada una verdadera obra de arte. Entre los productos
que ofrece la empresa fotografica se encuentran sesiones de fotos de dificil acceso a tomar por los
motoristas. A futuro se espera ampliar la gama de servicios y ofrecer cobertura fotografica para otras
rodadas en otras ciudades. Actualmente, en este tipo de negocios se esta dando una fuerte
competencia en precios, pero por ser algo innovador tenemos una ventaja ante el cliente, brinda un
servicio de fotografia de buena calidad, utilizando las mejores herramientas tecnologicas.

La empresa busca satisfacer necesidades, requerimientos y exigencias de los moteros y mantenerse a
la par con la tecnologia, para crear en la mente de los clientes una vision “digitalizada” y desechar
servicios fotograficos que van quedando obsoletos. “Para que un servicio garantice satisfaccion, debe
estar ligado a la gestion de calidad ya que de esto depende que ¢l requiera después de nuestros
servicios”, promoviendo la innovacion, creatividad y desarrollo del mercado fotogréfico,
satisfaciendo a las nuevas tendencias que surgen dia a dia, ofreciéndoles tiempo, calidad y

cumpliendo con los deseos presentes en su imaginacion al momento de fotografiarse.



2. DESCRIPCION DEL MERCADO OBJETIVO

El mercado objetivo al que apunta el estudio fotografico de motoristas, son las personas que habitan
tanto en Bogota como en Villeta. Son entusiastas, sociables, espontdneas, que gustan de plasmar sus
momentos de adrenalina en fotografias, entre edades de 20 y 35 afios. Clase social media baja, media,
media alta.

Descripcion de la necesidad a satisfacer.

La implementacion de la empresa fotografica tiene como finalidad satisfacer a aquellos clientes que
gustan por tener recuerdos de momentos de adrenalina en rodadas especialmente en curvas.

Actualmente existe la necesidad de plasmar aquellos momentos de manera mas profesional, dando
como resultados fotos de alta calidad. Se logrard implementar un ambiente que cuente con los
accesorios idoneos, paisajes, fondos acorde a la ocasion que complementara la fotografia, logrando
asi tener una experiencia Unica al momento de fotografiarse.
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3. SEGMENTACION DEL MERCADO

CRITERIOS DE SEGMENTACION

SEGMENTOS DEL MERCADO

REGION

ANDINA

CIUDAD BOGOTA - VILLETA
DENSIDAD URBANA-RURAL
DEMOGRAFICOS

INGRESOS MEDIOS Y ALTOS

EDAD 20a35

GENERO MASCULINO Y FEMENINO

CICLO DE VIDA FAMILIAR SOLTERO,CASADO,CON HIJOS,SIN
HIJOS OTROS.

CLASE SOCIAL MEDIA BAJA, MEDIA Y MEDIA
ALTA

ESCOLARIDAD INDIFERENTE

OCUPACION INDIFERENTE

PSICOLOGICOS

ESTILO DE VIDA GUSTAN DE PLASMAR LOS
MOMENTOS VIVIDOS EN
FOTOGRAFIAS

PERSONALIDAD SOCIABLES, ESPONTANEOS

CONDUCTUALES
OCASIONES OCACION HABITUAL
BENEFICIOS PRECIO Y ORIGINALIDAD




4. INVESTIGACION DE MERCADOS

Haciendo una investigacion afondo, podemos asegurar que no hay una empresa que se dedique a la
toma de fotos y videos para motociclistas aficionados en Colombia, por esa razéon y con mas
seguridad vamos a llevar acabo la creacion de una empresa de servicio de fotografias y videos para

motociclistas aficionados amantes a la velocidad y situaciones extremas.

Va dirigido a personas entre 18 afios a 50 afios sean hombres o mujeres, que cuenten con moto, sin

importar el estrato social solo la aficion por las motos.

El conducir una moto desarrolla mejor las capacidades motrices como la coordinaciéon y equilibrio.
También libera adrenalina dando funciones vitales y estimulos por parte de cualquiera de nuestros
sentidos ocasionando una sensacion de relax gracias a la liberacion de endorfinas que contiene la

adrenalina.

4.1 TENDENCIA DE MERCADO

El uso de motocicletas en Colombia, se puede ver desde diferentes perspectivas. La primera de ellas,
es la optica de los que transitan en vehiculos particulares, que las ven como la peor epidemia. La
segunda, de los peatones, que a menudo sufren por los accidentes de transito. La tercera, de los que
se sienten intimidados, porque creen que son el vehiculo en el que transitan los criminales. Y la
ultima, desde miles de familias colombianas, que las ven como sinénimo de progreso y generacion de
empleo, porque genera ahorro en su canasta familiar y en los tiempos de desplazamiento; lo cual sin

duda mejora su calidad de vida.

Por ello, el crecimiento de la produccion de motocicletas (10% en el Gltimo afio segin la Andi)

responde a una realidad econdmica y social del pais.



Para conocer el perfil de los compradores de motos en Colombia, el Comité de Ensambladoras de
Motos Japonesas, que retine los cuatro principales fabricantes de motocicletas en Colombia (Auteco,
Fanalca-Honda, Incolmotos-Yamaha y Suzuki, Motor de Colombia), ubicados el Pereira, Medellin y
Cali, realiza desde hace ocho afios el ‘Estudio Sociodemografico de los Usuarios de Motos en

Colombia’.

El estudio es una iniciativa de la industria, que busca mejorar el comportamiento de los usuarios de
este sector. Hoy la motocicleta es una realidad social, que llega a todas las ciudades y lo que se busca
con el estudio es descubrir qué hay detras de la realidad que vemos en la calle con los motociclistas,
con el fin de saber como hacer que los usuarios tengan mas sensibilidad con los temas de educacion y

respeto de la norma

Ademas, se conocid que el 72.2% de los usuarios, recibe ingresos de uno o dos salarios minimos, y

que un 21 % compra una moto como medio de trabajo.

En Colombia, ocho millones de personas se mueven al dia en motocicleta. Y curiosamente el afio
pasado el 25% de las mujeres compro motos, casi la cuarta parte de los compradores. El fenomeno se
debe a que a las mujeres se les ha quitado el miedo, cada vez son mas arriesgadas y, sobre todo,

porque estan pendientes de la economia; y las motos, son el medio de transporte mas econdémico.

Leonor Loaiza, una de las voceras del Comité de Ensambladoras de Motos Japonesas, advierte que
otro de los serios problemas, es sacar un pase para este tipo de transporte casi que se regala en el pais.

Ademas, que la infraestructura de las vias no ayuda para nada.

El 73 % de los compradores son bachilleres o con estudios tecnoldgicos, lo que quiere decir que muy
pocos logran costearse un curso para aprender a manejar correctamente motocicleta y por ello, falta

también conocer e identificar las sefiales de transito.



El incremento de motos es una realidad en el pais, y segin el gremio motociclista, no se debe
restringir, sino, atacarlo con educacion. (SEMANA, Miércoles, 15 de mayo de 2019)

4.2 ANALISIS DE COMPETENCIA

Bueno para este analisis estuvimos investigando y preguntando a personas aficionadas a las
motocicletas, para saber si existia una empresa que prestara un servicio igual o parecido al que
queremos prestar, y definitivamente no hay ninguna empresa que preste servicios de fotografias y
videos personalizados a moto aficionados.

Entonces por este lado no tenemos una competencia directa que se dedique a prestar un servicio igual

o parecido al nuestro.

4.3 METODOLOGIA DE INVESTIGACION DE MERCADOS

Encuesta:

En el presente proyecto se utilizard el método descriptivo, que consiste en describir caracteristicas
particulares que se van a analizar, para lo cual se utiliza como herramienta para recoleccion de
informacion la encuesta, misma que es uno de los métodos mas utilizados para recabar informacion
del mercado, al momento de realizarla, se interactiia con el encuestado, lo que ayuda a conocer de
una manera mas profunda sus pensamientos referentes al tema de encuesta. Como punto importante
para su correcto desarrollo se debe identificar correctamente la poblacion estudio, es decir el tipo de
publico que se requiere encuestar, para asi lograr que los resultados sean acertados y colaboren en la
toma de decisiones. La encuesta se realizo a personas que habitan al norte de Bogota en

establecimientos de compra, venta y accesorios de motos.



o PPN

1 Sl s -
ENCUESTA TOMA DE FOTOGRAFIAS Eh‘ - o=
EN LAS VIAS A LOS MOTQCICLISTAS -

AFICIONADOS

1. {Usted esta o pertenece a algun grupo motero?
Q si
Q No

2. ¢Le gustaria un video o fotografia del registro de su rodada?
Q si
Q No

3. ;Con que frecuencia usted sale a rodar?
QO 1vezalasemana

Q 2Vecesalasemana

(O Mas de 2 Veces a la semana

(O Fines de Semana

4. ;Qué lugares frecuenta para su rodada?
QO Bogota-villeta
Q Bogoté-LaMesa

Q otra

5. ;Como le gustaria que quedara el registro de su fotografia?
Q Enunacurva

QO Recta

6. ;Utiliza algan tipo de camara?
Q si
Q No

7. ¢Qué inconformidad tiene usted a la hora de autograbarse en
las rodadas?

8. ;Cudl es el motivo de sus rodadas?
Q Porvigie

O Por carreras (pigues)

9. ;Pagaria usted por un servicio de fotografias personalizadas?
Qs
O No

10. ;Cuéntas veces se detiene en la via para capturar sus
fotografias o videos?

QO 1vez
Q 2veces

QO Mas de 2 veces



4.4 Herramienta de recoleccion de informacion

Grafico 1 ;Usted esta o pertenece a algiun grupo motero?

¢PERTENECE A ALGUN GRUPO
MOTERO?

Analisis:
Con el 80% de confiabilidad se obtiene que las personas pertenecen a un grupo motero, el 20% no

tienen ningn grupo.

Grafico 2 ;Le gustaria un video o fotografia del registro de su rodada?

VIDEO O FOTOGRAFIA




Analisis:
El 67% si les gustaria una fotografia o video en una rodada, el 33% no esté interesado.

Grafico 3 ;Con que frecuencia usted sale a rodar?

FRECUENCIA DE
RODADA

Analisis:
El 73% prefieren salir los fines de semana, el 14% salen dos veces a la semana y el 13% una vez a la
semana..

Grafico 4 ;Qué lugares frecuenta para su rodada?

LUGARES FRECUENTES DE
RODADAS




Analisis:

El 50% prefieren rodadas de Bogota-villeta, el 29% prefiere rodadas Bogota- la mesa y el 21%
prefieren otro lugar.

Grafico 5 ;Como le gustaria que quedara el registro de su fotografia?

REGISTRO DE
FOTOGRAFIA

Analisis:
El 87% prefieren el registro en curva, el 13% prefieren el registro en recta.

Grafico 6 ;Utiliza algin tipo de camara?

ALGUN TIPO DE
CAMARA

Analisis:

El 53% prefieren utilizar cdmara, el 47% no utilizar ningin tipo de camara.
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Grafico 7 ;Cual es el motivo de sus rodadas?

MOTIVO DE
RODADAS

Analisis:

El 67% el motivo de las rodadas es por viaje, el 33% lo hacen por algin tipo de carrera.

Grafico 8 ;Cuantas veces se detiene en la via para capturar sus fotografias o videos?

CUANTAS VECES SE DETIENE PARA CAPTURAR
FOTOGRAFIAS O VIDEOS EN LA VIA

Andlisis:
El 40% de las personas se detienen una vez para capturar una fotografia o video en la via, el 33% se

detienen dos veces y el 27% mas de dos veces.
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Grafico 9 ;Su moto es de bajo, medio o alto cilindraje?

SU MOTO ES BAJO MEDIO O ALTO
CILINDRAIJE

—

Analisis:
E140% de las personas tiene una moto de baja cilindrada, el 40% de media cilindrada y 20% de alta

cilindrada

Grafico 10 ;Pagaria usted por un servicio de fotografias personalizadas?

¢PAGARIA POR
FOTOGRAFIA
PERSONALIZADA?

12



Analisis:

El 60% de las personas pagaria por el servicio de fotografia personalizada, el 40% no pagaria.

4.5 ANALISIS DE RESULTADOS

La respuesta de que el servicio es necesario para algunas personas nos da a entender de qué tienen en
cuenta los beneficios ofrecidos por este servicio planteado dando una vista de un producto favorecido

H

w

N

[ERN

Parar en las vias La calidad de las El tiempo es mayor a
arriesgando sus vidas  cadmaras que usan no la hora de hacer estas
es buena actividades
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5 PLAN DE MARKETING

5.1 Estrategias del producto:

Desarrollo de producto es la estrategia para utilizar, porque se implementan las sesiones fotograficas
con tematica a motociclistas, en las que se trabajara con las vias que van de Bogota a Villeta

5.2 Estrategias de Promocion:

Organizar eventos
Obsequiar material publicitario

Utilizar personal apropiado para atraer nuevos clientes

5.3 Estrategias Publicidad

En las vias tendremos anuncios de promocion sobre las fotografias, se realizardn anuncios a través de
las redes sociales y reproductores de musica y videos.

La publicidad que usaremos seré persuasiva e informativa.

Informativa:
Porque son fotografias para los aficionados de motos que van de rodada de Bogot4 a Villeta por lo

tanto se debe informar a nuestro mercado objetivo acerca de este.

Persuasiva:
Porque se busca crear preferencia entre el servicio y el consumidor. Para atraer clientes y buscar

fidelizacion con nuestro producto.

5.4 Estrategias de distribucion:

publicidad en los establecimientos de motos:

Aprovechar los clientes habituales, e incluso ocasionales cuando acuden a los establecimientos de

motos para publicitar nuevos eventos o promociones. Nuestras sugerencias:

14



e Colocar carteles a la salida de establecimientos de motos y accesorios
e Pedir a los vendedores que hablen con los clientes sobre el tema

e Colocar material publicitario cerca a la via Bogota - Villeta

Redes sociales:
Sin duda, las redes sociales se han constituido como un medio de promocion para muchos bares hoy

en dia. Se pueden realizar las siguientes acciones:

o Publicar eventos, fotografias, cupones, videos
o Organizar concursos cuyo premio se entregue determinados dias en las rodadas

e Boletines de novedades

Correos Electronicos:
Se puede utilizar el correo electronico para enviar:
e Boletines de novedades/promociones/eventos

e Invitaciones especiales

e Publicidad a determinados eventos de fotografia con motos

Internet:
El potencial de internet para promocionar fotografias y negocios similares va en aumento. Se puede

utilizar internet de la siguiente forma:

e Publicar anuncios por internet para dar a conocer el material de fotografia instantanea
o Lapublicidad via geolocalizacion se ha popularizado con el uso del internet en el mévil

e Marketing de proximidad

Revistas locales:

Al igual que los periddicos, las revistas de difusion local pueden llegar a ser una buena forma de

promocionar el bar entre ciertos segmentos sociodemograficos. También se tratara de hacer:

15



o Invitaciones a eventos especiales en rodadas
e Anuncio sobre actividades usuales de rodadas

e Anuncio de concursos u otras promociones

Radio:

La radio es otro medio que se ha utilizado tradicionalmente para hacer promociones en una localidad.
Se puede hacer mediante anuncios, patrocinios de programas o bien la realizacién de concursos.

o El audio engancha al oyente facilmente.
e Los anuncios pueden ser dirigidos a segmentos sociodemograficos especificos al escoger los

programas donde se emiten.

5.5 Estrategias de Precio:

La estrategia de precio que se utilizara es penetracion de mercado, presentando las fotos tamaio
pequefio en $ 8.000, las fotos tamafio mediano en $15.000 y las sesiones fotograficas en $ 35.000

Descuentos: se aplicaran en los siguientes servicios

Fotos tamafios pequefio y mediano, se aplicard descuento en los meses previos a la temporada de
vacaciones de mitad de afio (junio).

Sesiones de fotos, estas estaran en descuento durante tres veces en el afio (descuento dependera de los
meses de temporada baja en la prestacion de este servicio)

5.6 Proyeccion de ventas:
Tabla 1. Proyeccion de ventas por 3 afios

PRODUCTO UNIDADES | valor | MES ANO 1 ANO 2 ANO 3
MES

Foto tamafio | 130 8.000 1°200.000 | 14°400.000 28°800.000 | 43°200.000

pequeno

Foto tamafio | 143 15000 | 2°145.000 | 25740.000 51°480.000 | 77°220.000

mediano

Sesiones de | 4! 35000 | 1°435.000 | 17°220.000 34°440.000 | 51°660.000

fotos

Venta 334 58.000 | 4°780.000 | 57°360.000 | 114°720.000 | 17°2080.000

pronosticada

16



IMAGEN DE LA EMPRESA

JESAD

elaborado por jeisson pedraza, said jose verdecia

El nombre escogido para el estudio fotografico es JESAD, se eligié este nombre en base a las
iniciales de los autores del proyecto. Cabe recalcar que al momento de dar origen a la palabra
JESAD, su fonética llam¢ la atencion debido a que es una palabra corta, facil de pronunciar y de
recordar, lo que favorecera en el posicionamiento en la mente del consumidor.

SLOGAN

““la vivencia de recordar por
siempre®®

Jesad es creada para personas que les apasiona tener lindos recuerdos a través de una foto o videos,
de aquellos momentos de rodadas en sus vidas.

Gracias a esta pasion de hacer fotografias se lograra que las personas puedan revivir en cualquier
momento aquellas vivencias especiales.

6 ESTUDIOS ADMINISTRATIVOS

6.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

[ Director ]
| |

Jefe de Jefe de Jefe de
compras e mantenimiento logistica
inventario de camaras

Jefe auditor Jefe de

de calidad y

personal

fotografia.

17



6.2 MATRIZ FODA

FORTALEZAS

. Los motociclistas aficionados podrian evitar comparendos en su recorrido por dichas paradas.
e Alta tecnologia digital, lo que permite brindarle al cliente un producto de calidad.

e Mejoramiento continuo del servicio, gracias al conocimiento adquirido en afios de estudio.
¢ Asesoramiento al cliente.

e Amplia gama de servicios fotograficos (sesiones de fotos con tematica en rodadas en vias).
OPORTUNIDADES

e Profesionales no dedicados al trabajo fotografico.

¢ Desarrollo de nuevas tecnologias para la produccion fotografica para lugares como vias curvas
e La captacion de clientes a través de las redes sociales.

e Creciente tendencia del consumidor de documentar momentos y compartirlos.

e Empresas de fines de semana, no se dedican el tiempo completo a brindar el servicio.
DEBILIDADES

e Espacio complicados para colocar las cdmaras para las fotografias.

e Los motociclistas aficionados deben evitar accidentes en su recorrido

AMENAZAS

e Costo de equipos profesionales utilizados para trabajar es alto, debido a que ya no se los puede
importar del exterior.

¢ Pasar la informacion entre los moteros es complejo por el tamafio
e Fotografos empiricos restan valor al servicio profesional brindado por estudios fotograficos.
e Aceptacion incierta del publico debido a que es una empresa nueva en el mercado.

e El creciente uso de medios personales (celulares, tablets, etc.) para captura de imagenes y videos
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CONCLUSIONES

Con este proyecto queremos promover el recuerdo que queda en cada una de las rodadas en grupo o
personales que harian los motociclistas, sabemos que este vehiculo es el mayor porcentaje de
accidentalidad, por ende, también seria una gran ayuda para los accidentes, ya que a través de estas
fotografias se podra evidenciar la causa.
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Por ejemplo:

Libro: Bronfen, U. (1997). La ecologia del desarrollo humano. Barcelona,
Espaia:Paidos.

Capitulo de libro: Hall, S. (1998). Significacion, representacion, ideologia:
Althusssery los debates post-estructuralistas. En: J. Curran, D. Morley & V.
Walkerdine (Eds.), Estudios Culturales y Comunicacion (pp. 27-62). Barcelona,
Espana: Paidos.

Documento Presentado en Conferencias: Sauvé, L. (2003, junio). Perspectivas
curriculares para la formacion de formadores en educacion ambiental.
Documento presentado en el Primer Foro Nacional sobre la Incorporacion de la
Perspectiva Ambiental en la Formacion Técnica y Profesional, México:
Universidad Autonoma de San Luis de Potosi.

Revista Cientifica: Paramo, P. & Goémez, F. (1997). Actitudes hacia el medio
ambiente: su medicion a partir de las teorias de facetas. Revista
Latinoamericana de Psicologia, 29(2), 243-266.

Libro en otro idioma: Méndez, J.C. (2005). The epidemiology of anxiety
desorders[Laepidemiologiadedesérdenesdeansiedad]. Miami, FL:McGraw— Hill.
Libro traducido al Espaiiol: Nunnally, J. & Bernsteins, 1. (1995). Teoria
psicométrica (3raEd.). (J.A. Velasquez, Trad.). México D.F., México: McGraw- Hill.
(Trabajo publicado en 1994).

Enciclopedia o Diccionario: Cabanne, P.81993). Hombre, Creaciony Arte (Vols. 1-5).
Barcelona, Espafia: Argos-Vergara.

Referencias Material Impreso: el formato dereferencia es el siguiente.

Autor(es). (Anodepublicacion). Titulodel articulo. Titulodelarevistaenitalicso
italico, volumen en italics o itdlico (numero), pagina(s).

Por ejemplo: Barrén, A. (1993). Aprendizaje por descubrimiento: principios y aplicaciones
inadecuadas. Revista ensefianza de las ciencias, 11(1), 3-11.

Referencias Material Electrénico: el formato de referencia es el siguiente.
Autor(es). (Afiode publicacion). Titulodelarticulo. Titulode larevistaenitalics o italico,
volumen enitalics o itdlico (humero), pagina(s). Doi o direccion electronica. Por
ejemplo: Shuell, T. (1993). Toward an Integrated Theory of Teaching and Learning.
Educational Psychologist, 28(4), 291-311. Doi:
10.1207/s15326985ep2804 _1.



3. Presentacion del documento en version PDF. Debe cumplir con las siguientes
caracteristicas:
El nombre del archivo es el codigo del estudiante, por ejemplo, si el egresado es del
programa de Ingenieria Civil con codigo 1110647 el nombre del archivo sera:
1110647.pdf
4. Recomendaciones finales.
No colocar los codigos de los estudiantes en portada ni contraportada. Todo el
contenido debe llevar hipervinculos de ida yregreso.

El archivo debe estar guardado con extension en Word y pdf
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