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1. Planteamiento del Problema

En la sociedad actual, uno de los factores que mas aqueja a las personas es la inseguridad que
nos rodea, generando situaciones de pérdidas personales, econémicas y materiales, que muchas
veces son irrecuperables, aunque para algunos se convierte en algo del comun, para otras
personas representa situaciones que nos les gusta vivir o afrontar.

Vemos a diario como sin importar la hora del dia o la noche, muchas personas o lugares son
victimas de robos de elementos personales e incluso dafo a sus pertenecias, casos muy evidentes
son el robo a apartamentos o conjuntos residenciales, hurtos que suceden en el transitar de una
calle o parque, dentro de centros comerciales, colegios y demas lugares de nuestra ciudad, por
ello se desea realizar en la zona especifica de Bosa la Primavera.

En algunos casos estas situaciones llegan a cobrar vidas humanas generando un ambiente
desagradable para familiares, amigos, conocidos o el entorno social que rodea a la victima. Otro
factor que también pasa a tomar parte de los problemas que aquejan a las personas, son las rifias
o peleas que se presentan en diferentes lugares donde la falta de tolerancia, trae consigo
conflictos entre uno o varios individuos.

Asi mismo, tenemos que afrontar escenarios donde se presentan violaciones desapariciones
forzadas, delincuencia comun, accidentes de transito, fleteos entre muchas mas; circunstancias
donde se evidencia la falta de seguridad que nos rodea. Cada una de estas situaciones, tienen un
proceso de investigacion, en el cual los sistemas electronicos de seguridad, forman parte de la
solucidn, con el proposito de mejorar la labor de la policia y el servicio de vigilancia por lo cual

nos planteamos los siguientes interrogantes:




(De qué forma se deben instalar las camaras de vigilancia como factor de seguridad en el
parque del barrio la primavera ubicado en el sector de Bosa en beneficio de la comunidad y de la

policia?



1.1. Justificacion

De acuerdo a lo expuesto en una reunion de la junta de accion comunal del barrio Bosa la
primavera en el cual informaron que el fondo de desarrollo local en conjunto con la alcaldia
mayor de Bogota apoyaba la iniciativa de la instalacion de camaras de vigilancia para disminuir
los indices de delincuencia e inseguridad en el sector.

Este proyecto tiene como finalidad buscar nuevos métodos y herramientas para velar por la
seguridad e integridad de los habitantes de nuestra localidad, lo cual finalmente redundara en la
prevencion del delito”, asegur6 el presidente de la junta local de Bosa la primavera, por lo cual
fue la iniciativa para basarnos en la formacion de empresa.

La seguridad es una de las probleméaticas mas comunes en la sociedad y de la cual toda
persona o bien material se puede ver afectado; a pesar del pie de fuerza que tiene la policia hay
situaciones que se escapan de las manos y es alli donde a partir de la iniciativa, de la asignatura
opcion de grado decidimos conformar a partir del cuarto axioma de la Corporacion Unificada
Nacional de Educacion Superior y de la asignatura de espiritu y desarrollo emprendedor, una
empresa que preste servicios de seguridad electronica utilizando lo mejor de la tecnologia
disponible, y a nuestro alcance con el fin de mitigar esos riesgos.

Permitiendo llegar a donde no se puede estar presencialmente o en todo momento, ademas de
que estos sistemas tienen una alta demanda ya que son el refuerzo visual o de movimiento de
diferentes compaiiias de seguridad y vigilancia, siendo estos ultimos un aliado fundamental para
nuestra empresa. Lo anterior teniendo en cuenta que actualmente hay varias empresas pyme de

seguridad privada, que no cuentan con un area de seguridad electronica especifica y es alli




donde nos uniremos, para poder prestar un servicio conjunto que beneficie las labores de ambas
entidades.

Esta alternativa de seguridad permite a quienes deseen tener vigiladas y controladas sus
propiedades, conocer en tiempo real como se encuentran sus bienes, hogares locales comerciales
via online. En el cual se desea proyectar en un futuro con varias empresas que nos permitan
convertimos en una compaiia competente de alto reconocimiento y lider de mercado en el

campo de la seguridad y llegar a ampliar nuestros servicios a un mayor nivel.




1.2. Objetivo General

Crear soluciones tecnoldgicas que se adecuen para afrontar los riesgos de inseguridad y
delincuencia que se presentan en la poblacion barrio Bosa La primavera de la localidad de Bosa
en la ciudad de Bogotd, con la implementacion de sistemas de seguridad electrénica, con un
sistema de seguridad con Camaras AHD turbo 720 p 1080 p de vigilancia de la marca hikvision,
las cuales contaran con una instalacién de calidad que se adapte a las diferentes necesidades de
cada comerciante la instalacién cuenta con todos los soportes técnicos de software que se
integran en uno solo para visualizar y monitorear los puntos estratégicos de cada zona, de los
inmuebles o locales, cada dispositivo cuenta con garantia de soporte técnico por dafios, se

asesoraran a cada persona sobre el servicio a tomar y sus respectivas ventajas.




1.3 Mision

Implementar una variedad de equipos tecnoldgicos en el campo de la seguridad electronica,
que sean de alta calidad que generen soluciones integrales al usuario en su casa, apartamento,
bodega, empresa entre otros. Brindando siempre los mejores recursos operativos y humanos, que

generen confianza.

1.4 Vision

Para el afio 2020 buscara posicionarse como una empresa integra y competente en los
procesos de seguridad electronica con nuestros productos al servicio de los  usuarios
adecuandose a las necesidades y comodidad de los mismos con los mas sofisticados en equipos
tecnologicos de uso en seguridad con los mejores estdndares de calidad y reserva en sus

Procesos.




1.5 Objetivos Especificos.

Estudiar estrategias que beneficien y se adapten a cada cliente o usuario.

Analizar y Seleccionar los mejores implementos tecnologicos, con el fin de adecuar y

moldear a la necesidad de cada individuo o entorno.

Desarrollar los servicios de la empresa, en paras de dar soluciones adecuadas en lo

correspondiente a seguridad y monitoreo.




1.6 Analisis Pestel

Produccion:
- Tecnologias. Financiacidn:
- Recursos Humanas. = Recursos Financieros.
- Capadidad de comtrol B Liquidez
= Material de produccon. - Rentabilidad

Narketing: Oirganizadon:

Cartera de productos. Estructura organizativa
Calidad de servicio. Cultura Empresarial
Imagen productas y marcas. Identidad corporativa.
Innovacicn.

Distribucion y eficiencia.

Consultona personalizada




1.7 Analisis de las cinco fuerzas de Porter

El modelo de las cinco fuerzas de Porter es una herramienta desarrollada por el investigador
Michael Porter que permite conocer el grado de competencia que existe en un determinado sector

economico.

1.7.1 Rivalidad entre competidores

En el sector de Bosa existen empresas de Seguridad Electronica, sin embargo no todas ellas
ofrecen los mismos servicios, especificamente la CCTV solo es un servicio que hace parte del
portafolio de muchas de estas empresas. Hasta el momento no se identifica que exista una
competencia muy refiida entre ellas, incluso se han podido establecer varios casos en los que
estas empresas se han aliado para prestar servicios, complementandose entre si o subcontratando.
La investigacion realizada ha permitido comprobar que la demanda de servicios de seguridad
electronica aumenta de forma considerable, esto se debe principalmente a los rapidos e increibles

avances tecnologicos de la época, y también a la creciente inseguridad que se vive.

Sin embargo esto promueve el impulso al emprendimiento y nuevas oportunidades para
empresas del sector seguridad. En este punto también, se pudo establecer que ninguna de las
empresas del sector de la CCTV en la ciudad, ha hecho una inversion fuerte en publicidad; la
informacion que se pudo obtener no indica que empresa alguna se haya promocionado de manera
enérgica durante cierto tiempo. Se observa que estas empresas se anuncian en las paginas

amarillas y otros medios escritos, pero estos son sus limites publicitarios. A través de varias




entrevistas se identifico que el principal medio por el que estas empresas consiguen nuevos

clientes, son la recomendacion y los contactos.

1.7.2 Amenaza de entrada de nuevos competidores

En un entorno donde se evidencia la necesidad que tienen las personas y las empresas de
sentirse seguras y protegidas y donde el mercado y la demanda de servicios de seguridad
electronica aumentan de forma permanente, es de esperar que surjan nuevos competidores y que

propuestas similares a la que aqui se presenta se fortalezcan y decidan implementarse.

1.7.3 Amenaza de ingreso de productos sustitutos

A diferencia de los proyectos de produccion de bienes, donde existe una amenaza permanente
de que ingresen al mercado nuevos productos que puedan sustituir, reemplazar o desplazar a los
ofrecidos por la empresas que ya estan establecidas en el mercado; en el caso de los servicios, no
sucede lo mismo, pues son productos intangibles que se generan a partir de necesidades
especificas de las personas y que por lo tanto no pueden ser sustituidos por otros. Sin embargo, la
seguridad fisica ha podido ser reemplazada por servicios como la seguridad informatica o la

seguridad electronica, los cuales son de cierta forma variables del mismo servicio.




1.7.4 Poder de negociacion de los proveedores

En cuanto al poder de negociacion de los proveedores, se ha podido establecer que no es
demasiado fuerte, pues actualmente en el mercado existen muchas empresas que ofrecen los
productos y accesorios necesarios para la prestacion de los servicios de seguridad que se planean
implementar con esta propuesta. Obviamente, se trata de escoger los proveedores que ofrezcan
mayores garantias de calidad en sus equipos, empresas que sean reconocidas en el mercado y que

permitan a la empresa ofrecer los mejores servicios a sus potenciales clientes.

1.7.5 Poder de negociacion de los consumidores

Los consumidores o clientes potenciales para el tipo de servicios que planea ofrecer la
empresa que se estd analizando a lo largo de este documento, tienen un limitado poder de
negociacion pues cada dia aumenta mas la demanda de estos servicios, debido a las condiciones
sociopoliticas que vive el pais y que se reflejan directamente en el sector, asi como también a la

répida evolucion de las tecnologias.




1.8 Matriz DOFA

Tmagen N°1. Matriz DOFA




2. ESTUDIO DE MERCADOS

2.1 Objetivo

Conocer la opinidn de los comerciantes del sector frente al uso de sistemas de seguridad

electronica como medios disuasores ante eventos o situaciones delictivas.

2.2 Hipotesis

Las camaras de seguridad deben ser instaladas a través de camaras web via Internet de
vigilancia de la empresa Guardians System en aras de disuadir los indices de inseguridad del
sector por medio de la complementacion de sistemas de seguridad electronica, lo que dara la

solucion al problema actual.

2.3 Tipo de investigacion

El presente trabajo corresponde a una investigacion cualitativa porque nos permite obtener

datos e informacidon que no son cuantificables y cuantitativa porque a través de las estadisticas y

las tabulaciones se puede constatar los datos y la informacién investigada a través de la encuesta.




2.4 Metodologia

El método utilizado en la investigacion es el inductivo ya que por medio de la observacion y

el andlisis se obtienen razonamiento y conclusiones.

2.5 Instrumentos de investigacion.

- Fichas de observacion.

- Cuestionario de encuestas y sus respectivos resultados.
- Andlisis de contenido.

- Fichas bibliograficas.

- Registro fotografico.




2.6 Instrumentos de investigacion.
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2.7 Analisis de resultados

1. ¢Tiene algun tipo de sistema de
seguridad den su domicilio o negocio?

Imagen N°1. Grafica de encuesta. Pregunta N°1

Analisis: en relacion a la grafica de la pregunta N°1, se determina que la mayoria de personas

encuetadas no suelen adquirir un servicio de seguridad electronica.

2. ¢Tiene conocimiento de que es un
sistema de seguridad electrénica?

Imagen N°2. Grafica de encuesta. Pregunta N*2

L



Analisis: De acuerdo a lo reflejado en la grafica se identifica que hay un desconocimiento de
los diferentes sistemas de seguridad electronica que pueden ser utiles como medios disuasores

ante eventos o situaciones delictivas.

3 ¢Alguna vez ha sido victima de
robo en su residencia o negocio?

Imagen N°3. Grafica de encuesta. Pregunta N*3

Analisis: De acuerdo a lo reflejado en la grafica se identifica que en el sector tiene un alto

grado de inseguridad, debido a que en le mayoria de negocios han sido victimas de robo.

4 iCree que es conveniente
implementar un sistema de seguridad
electronica en el lugar donde vive o
donde trabaja?

Imagen N°4. Grafica de encuesta. Pregunta N*4

Analisis: De acuerdo a lo reflejado en la grafica se identifica que los negocios son pequefios

hay personas que dudan si hay necesidad de implementar un sistema de seguridad electronica.



5 ¢Creee usted que el sector en donde
vive es seguro?.

Imagen N°5. Grafica de encuesta. Pregunta N*5

Analisis: De acuerdo a lo reflejado en la grafica se identifica que las personas que viven en
el sector no se siente segura en sector donde vive, ya que se han visto varios casos de

delincuencia.
6 ¢Considera que un sistema de seguridad

electronica puede ser un buen elemento
de disuasion para su seguridad?

Imagen N°6. Grafica de encuesta. Pregunta N*6

Analisis: De acuerdo a lo reflejado en la grafica se identifica que la mayoria de personas
confian en los sistemas de seguridad electronica para sentir que pueden tener mas seguras sus

pertenencias.



7 éiConsidera que cualquiera puede
instalar sistema de seguridad
electrénica?

Imagen N°7. Grafica de encuesta. Pregunta N*7

Analisis: De acuerdo a lo reflejado en la grafica se identifica que las personas no confian en
cualquier persona ni en cualquier empresa para implementar un sistema de seguridad electronica,

se requiere de una explicacion clara del producto.

8 éAlguna vez a recibido una asesoria
sobre algun sistema de seguridad
electronica?

Imagen N°8. Grafica de encuesta. Pregunta N*8

Analisis: De acuerdo a lo reflejado en la grafica se evidencia que la gente necesita que se

le dé mas informacion sobre seguridad electronica, para poder ofrecerle esta clase de servicio.



9 éHa recibido apoyo inmediato
por parte de la policia en caso de
un acto ilicito?

Imagen N°9. Grafica de encuesta. Pregunta N*9
Analisis: De acuerdo a lo reflejado en la grafica se evidencia poca comunicacion entre

los comerciantes y la policia.

.Qué elementos de seguridad de los que figuran en el listado utiliza en su negocio, si tiene?

cantidad

M Candado de seguridad
I Candado convencional
W Chapas de seguridad
M Camaras de vigilancia
M Alarmas
Algun control de
acceso
M Guardas de seguridad
Ninguno de los
mencionados

Imagen N°10. Grafica de encuesta. Pregunta N*10

Analisis: los comerciantes del sector utilizan varios sistemas de seguridad; el 10% usa el
candado convencional, el 26.7% alarmas de seguridad electronica, el 26.7% cémaras de
vigilancia, el 20% chapas de seguridad y el restante 23.3% no utiliza ninguno de los sistemas

mencionados, lo cual los hace vulnerables a actos delictivos.



2.8 Conclusiones
Se determin6 que lo que mas llama la atencion al usuario es que especifique y aclaren sobre el
producto ofrecido, es por esta razoén, que con la creacion de nuestra empresa se generan

estrategias que benefician y adaptan a cada uno de los clientes.




3. PLAN DE MARKETING

3.1 Nombre y Tipo de la Empresa
Guardians System
Seglin sector de la actividad.
Guardians System hace parte del sector terciario ya que su principal elemento son las
capacidades de los individuos para el manejo y monitoreo de las camaras de seguridad lo

tecnologico.

3.2 Logo y slogan

GUARDIANS SYSTEM

— 4 4
;’:'CH{J:GQM a ta mwmdss




3.3 Ventaja Competitiva

En el mercado de la seguridad electronica cada empresa maneja diferentes métodos comerciales
al ofrecer sus productos, sin embargo muchos de ellos no facilitan los medios ni proporcionan la
informacion requerida al cliente. Por otro lado, en lo correspondiente a la instalacion de sistemas
de cctv, hay quienes se dedican de manera informal a la instalacion o adecuacion de este sistema
de seguridad, pero de forma igual que algunas compaiias; es decir, no informan ni realizan sus
instalaciones de manera adecuada. Por esta razon, Guardians System tiene como prioridad poner
en conocimiento a sus clientes los procesos e informacion necesaria mediante una asesoria
especifica, donde se suplan las diferentes necesidades o requerimientos de cada cliente. Dentro
de la asesoria se pondra a conocimiento del cliente que dispositivo o producto suple mejor sus
necesidades, asi mismo la cantidad necesaria o real de dispositivos para cada cliente dependiendo
su area o ubicacion de trabajo. Ademas de facilidades econdmicas para cada adquisicioén en los

diferentes clientes.




3.4. Analisis de Inconformidades, frustraciones y Limitaciones

Inconformidad: Teniendo en cuenta que la creacién de una empresa requiere el agotamiento
de una serie de pasos, lo cual lleva tiempo y requiere espacio, una Inconformidad es el poco
tiempo que se tiene para llevar a cabo la realizacion del proyecto; por lo tanto nos vemos
obligados a pasar temas por alto y a revisar otros sin la profundidad que deberia ser revisado y en

los tiempos pertinentes.

-Frustraciones: Esperamos que este proyecto no nos genere Frustracion alguna; al contrario,
deseamos que sea un logro y un proyecto que sea de beneficio para la sociedad y para cada uno
de nosotros; pero puede causar frustracion que el proyecto en vez de bajar el indice de

criminalidad, hurto y entre otros, aumente el indice de hurto hacia las camaras de seguridad.

-Limitaciones: La aparicion de un competidor directo es una de las mayores limitaciones que
se puede tener en el sector tecnologico; otras limitaciones es la poca demanda de alguno de los

productos o la saturacion del mercado, asi mismo la pérdida de clientes potenciales.




3.5 Proyeccion de ventas

Se implementara un sistema de seguridad con Camaras AHD turbo 720 p 1080 p de vigilancia

de la marca hikvision, las cuales contaran con una instalacion de calidad que se adapte a las

diferentes necesidades de cada comerciante.

3.5.1 Estimacion de unidades vendidas por cada producto o servicio.

Ventas en Cantidades
Ano 1
mes | mes | mes | mes | mes | mes | mes | mes | mes | mes mes mes
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 | TOTAL

Ventas en Cantidades
Ano 2
mes | mes | mes | mes | mes | mes | mes | mes | mes | mes mes mes
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 TOTAL

9 9 10 10 11 11 12 13 13 14 15 15 143

Ventas en Cantidades
Ano 3
mes | mes | mes | mes | mes | mes | mes | mes | mes | mes mes mes
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 TOTAL

16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 28 257

Ano | Afo
4 5 Ano 4 |Afo5

Ventas en Cantidades 461 828 % crecimiento en cantidades | 44.32 | 44.32




De acuerdo a las encuestas realizadas se hiso la proyeccion de un aumento del 5% en la
cantidad de puntos de conexion instalados mes a mes, en la tabla se puede observar que hay
meses en donde se vende la misma cantidad, como en cada mes se hace un aumento del 5%, el
resultado de ese aumenta siempre en un valor decimal, entonces como la cantidad de puntos
instalados no se puede expresar con un valor decimal, se hace la aproximacion matematica. Y de
acuerdo a los valores mostrados en la tabla, se podria pronosticar que si se cumple con las ventas

propuestas mes a mes, cada afo las ventas aumentarian casi al doble.

3.5.2 fijacion de precios por cada producto o servicio.

Producto:

Precio de referencia del mercado $146,000
Mi precio ideal S 150,000
Costo total del producto $ 146,379
Margen de ganancia proyectado 31,81%
Precio de venta $ 220,000

El precio de referencia del mercado surge de la investigacion de la competencia y los
potenciales consumidores, luego se hace un aproximacion al precio ideal para proyectar el
margen de ganancia, el costo total se determin6 de acuerdo a los valores de la siguiente tablay
por ultimo se determino el precio de venta el cual va a dar una ganancia de 31,81% por cada

venta.




3.5.3 costos variables por cada producto o servicio.

Producto: instalacién de punto
Componente Costo

1 camara $63,589
2 Video balum $6,900
3 mano de obra $70,000
4 caja de paso $1,890
5 cable UTP $4,000
Sub total $146,379
% de Costos Fijos 31,81%
Costo total Producto $ 220,000

En esta tabla se especifican los valores por separado de cada componente que conforma el

producto que se va a comercializar.

3.5.4 Estimacion de ventas por cada producto o servicio.

Ano 1
mes 1 mes 2 mes 3 mes 4 mes 5
Ventas en Unidades |5 5 6 6 6
Precio por unidad $220,000 $220,000| $220,000 $220,000 | $220,000
$1,212,75 $1,337,05
Ventas en pesos $1,100,000 $1,155,000 0| $1,273,388 7
Ano 1
mes 6 mes 7 mes 8 mes 9 mes 10 mes 11 mes 12 TOTAL
6 7 7 7 8 8 9 80

$220,000 | $220,000| $220,000| $220,000| $220,000| $220,000| $220,000
$1,403,91| $1,474,10| $1,547,81| $1,625,20| $1,706,46 | $1,791,78| $1,881,37| $17,508,83
0 5 0 1 1 4 3 9




Ano 2
mes 1 mes 2 mes 3 mes 4 mes 5
Ventas en Unidades |9 9 10 10 11
Precio por unidad $220,000 $220,000| $220,000 $220,000| $220,000
$2,177,92 $2,401,16
Ventas en pesos $1,975,442 $2,074,214 5| $2,286,821 2
Ano 2
mes 6 mes 7 mes 8 mes 9 mes 10 mes 11 mes 12 TOTAL
11 12 13 13 14 15 15 142.92
$220,000 | $220,000| $220,000| $220,000| $220,000| $220,000| $220,000
$2,521,22 | $2,647,28| $2,779,64| $2,918,62| $3,064,55| $3,217,78| $3,378,67 | $31,443,36
0 1 5 7 9 7 6 0
Ano 3
mes 1 mes 2 mes 3 mes 4 mes 5
Ventas en Unidades | 16 17 18 19 20
Precio por unidad $220,000 $220,000 | $220,000 $220,000| $220,000
$3,911,24 $4,312,14
Ventas en pesos $3,547,610 $3,724,990 0| $4,106,802 2
Ano 3
mes 6 mes 7 mes 8 mes 9 mes 10 mes 11 mes 12 TOTAL
21 22 23 24 25 26 28 256.67
$220,000 | $220,000| $220,000| $220,000| $220,000| $220,000| $220,000
$4,527,74| $4,754,13| $4,991,84 | $5,241,43| $5,503,50| S$5,778,68| $6,067,61| $56,467,75
9 7 3 6 7 3 7 6
Ano 4 Ao 5
Ventas en Unidades 460.97 827.89

Ventas en pesos

$101,413,400.00

182,135,800.00

$




Ano 4

Afo 5

% crecimiento proyectado

44.32

44.32

En estas tablas se muestran los ingresos por aiio como complemento de la tabla de cantidades

vendidas mes a mes, se pueden observar los mismos porcentajes de crecimiento en pesos.

3.5.5 Costos fijos de toda la empresa

Concepto Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5
Seguros $ 15,000 $ 15,000 $ 15,000 $ 15,000 $ 15,000
sueldos $1,000,000| $1,000,000| $1,000,000( $1,000,000( $ 1,000,000
electricidad $ 15,000 $ 15,000 $ 15,000 $ 15,000 $ 15,000
consumo de agua S 20,000 $ 20,000 $ 20,000 S 20,000 S 20,000
Total Costos Fijos $1,050,000| $1,050,000| $1,050,000| $1,050,000| $ 1,050,000
Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 | Total Anual
$ 15,000 $15,000( $15,000| $15,000| $15,000| $15,000| $15,000| S 180,000
S S S S S S S $
1,000,000 { 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 | 1,000,000 1,000,000| 12,000,000
$15,000| S$15,000| S$15000| S$15,000| S$15,000| S$15000| S$15,000| S 180,000
$20,000( $20,000f $20,000|] $20,000] $20,000|] $20,000| $20,000| 240,000
$ $ $ $ $ $ $ $
1,050,000 | 1,050,000 | 1,050,000 | 1,050,000 | 1,050,000 | 1,050,000 | 1,050,000 | 12,600,000

Capital de Trabajo

mensuales

Total costos fijos

$ 12,600,000

Meses sin ingresos

2

Capital de trabajo

$ 151,200,000

% sobre Ventas

5%

Y por ultimo la estimacion de los costos fijos de cada afio, determinar estos valores es importante

para saber el presupuesto con el que debe comenzar a funcionar la empresa.







