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LUZDLBA, S. A.
Introducción

El mercado de inversores ha ido incrementándose en la ciudad de Santiago, lo cual ha motivado a que varios competidores se agreguen al mercado.

LUZDELALBA, es una empresa de Servicios Electromecánicos, quienes a través de estudios de mercado han evaluado la posibilidad de incursionar en éste y a través de este trabajo se presentan las herramientas claves de cómo esta empresa enfrentará dicha competencia, con sus complejidades y variantes.

En este Plan de Mercadeo de Inversores tratamos de ser lo más explícito para presentar los pasos que soportarán la ventaja competitiva de LUZDELALBA ante un mercado existente de inversores para la ciudad de Santiago.

Dentro de las estrategias observaremos que LUZDELALBA utilizará estrategias diferentes para las etapas de introducción, crecimiento y sostenimiento (Madurez) de la nueva unidad de negocio.

 Resumen Ejecutivo

La inversión en Inversores viene a ser una necesidad hoy día para el mercado de Santiago por los problemas de la falta del fluido eléctrico por parte de la empresa distribuidora de energía (EDENORTE).

La ausencia de electricidad ha provocado a muchas personas y empresas el incumplimiento en compromisos asumidos.  Por tal razón, desde el punto de vista de oportunidad para la compañía LUZDELALBA, S. A., como también aprovechando las fortalezas de dicha empresa, resulta un negocio rentable la introducción en sus operaciones de vender, instalar y ofrecer mantenimiento de Inversores, según las marcas preferidas por los usuarios.

El mercado meta está dirigido a la Clase Social Media-Alta y Alta-Baja, con ingresos promedio de RD$ 20,000  a  RD$ 60,000.  Se determinó que la Clase Alta normalmente prefiere instalar Planta de Emergencia, a quienes LUZDELALBA les puede presentar otra oferta.

Se analizó el mercado, donde se aprecia un incremento en las ventas, tanto a nivel de inversores de marca, como inversores de fabricación local.  LUZDELALBA realizará evaluaciones de mercado cada doce meses para evaluar su estrategia de ventas, como además su posición o participación del mercado, lo cual servirá también para la toma de decisión frente a la competencia respecto a Precio, Plaza, Promoción o Producto.

VISIÓN

Ofertar soluciones energéticas, con alto grado de calidad y servicio, para satisfacer las necesidades de los clientes.

MISIÓN

Aportar al desarrollo energético de la República Dominicana, productos y servicios de Ingeniería Electromecánica con la más alta calidad del mercado a precios que optimicen los beneficios de nuestros clientes, a través de un equipo humano profesional motivado con una genuina vocación de servicio.

VALORES

· La Calidad como objetivo del esfuerzo constante.

· Innovación continua.

· El cumplimiento a tiempo de todos los compromisos asumidos.

· El trabajo en equipo y el involucramiento de los empleados con los objetivos de la empresa.

· La ética profesional y de la empresa como norma de conducta de los empleados y de la compañía.

· Sensibilidad con los requerimientos de nuestros clientes y las necesidades del mercado.

Situación Actual del Mercado de Inversores en la ciudad de Santiago


2.1.- Situación del Mercado

La situación actual del mercado de inversores es estable para el mercado en cuestión por representar una garantía en el servicio energético, lo cual compensa la ausencia de electricidad por parte del suplidor local.

Para la ciudad de Santiago, este mercado ha ido incrementado su demanda, por las razones anteriormente expuestas. 

Gráfico de Ventas del Mercado de Santiago del Año 2010.
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2.2.- Situación del Producto

En nuestra investigación de mercado se puede observar que la aceptación a la marca TRACE es de un 90%, la cual representa una ventaja competitiva ante las otras, tal como se muestra en la gráfica siguiente.

Gráfico Comparación de Aceptación de las Marcas
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2.3.- Situación Competitiva

Los principales competidores del mercado de inversores para la ciudad de Santiago son: Tienda TRACE, Ferretería Ochoa, Ferretería Bellón, Ferretería M&M Do It Best, Plaza Lama, Martín Inversores, Cecomsa, Procompu, ASI, entre otros.

Cada uno de estos suplidores tiene su propio nicho de mercado, cabe destacar que los suplidores Ferreteros les venden los inversores a los clientes, donde no necesariamente la instalación está incluida, al igual que el mercado a quien le suple las tiendas de computadoras y electrodomésticos, por la razón de no contar con empleados fijos para tal asignación.  A diferencia del nicho de mercado de Martín Inversores, quien representa parte del mercado de microempresa, vende e instala sus productos y también ofrece servicios de reparaciones, su compromiso principal es el mercado de las Bancas de Apuestas.

Gráfico Comparativo de la Situación Competitiva del Mercado de Inversores para la ciudad de Santiago.
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2.4.- Situación de la Distribución

Los inversores se venden a través de diversos canales de distribución, como: Tiendas Representantes, Tiendas por Departamentos (Tiendas de Computadoras, Ferreterías), Personal Técnico Especializado.

Dentro de estas ventas las que se realizan a través de Tiendas por Departamentos no necesariamente les incluyen el costo por instalación, a diferencia de las que se realizan a través de Tiendas representantes y a través de los técnicos especializados.

  
2.5.- Situación del Macroambiente

Debido a la situación energética en nuestro país, la ciudad de Santiago se ve muy afectada por los frecuentes apagones que, según nuestra encuesta oscilan de 4 a 10 horas diarias, lo cual representa que la inversión en un inversor sea una necesidad, por las razones que arrojaron las investigaciones en nuestra encuesta: el 80% manifestó la necesidad de Comodidad, el 45% consideró que por Razones Familiares, mientras que el 35% consideró el Trabajo, para cumplimiento con el mismo y el 20% por razones de Seguridad.

 Análisis FODA


3.1.- Análisis de Fortalezas

· La empresa LUZDELALBA, S. A. cuenta con personal especializado para las instalaciones de estos productos.

· Cuenta además con las herramientas y los equipos requeridos para la correcta instalación. 

· La clientela con que cuenta la compañía representa un canal para ejecutar instalaciones a nuevos clientes.

· La Calidad y la rapidez del servicio le garantizan nuevos clientes

· La Solidez Económica de la empresa. 


3.2.- Análisis de Oportunidades 

· Los consumidores manifiestan una alta demanda de instalar inversores por la falta de energía suplida por EDENORTE.

· LUZDELALBA está en la disposición de ofrecer servicios de venta, instalación y mantenimiento de inversores.

· Los consumidores cada día demandan más Calidad y Rapidez en el Servicio.


3.3.- Análisis de Debilidades 

· El inicio de LUZDELALBA en un mercado competitivo.

· LUZDELALBA no cuenta con contactos directos con suplidores de inversores.


3.4.- Análisis de Amenazas

· Hay un mercado de fabricantes que compiten con el precio de las marcas reconocidas.

· La estabilidad del Sistema Energético.

· Las ventas al por mayor que pueden ofrecer las Tiendas por Departamentos ofertarían menores precios de venta. 

Objetivos


4.1.- Objetivos de Mercadotecnia

· Incursionar en el sector de la venta e instalación de inversores para enero del 2012, en la ciudad de Santiago.

· Lograr una recaudación de las ventas de inversores de RD$ 2,500,000  para el año 2012.

· Aumentar la participación del Mercado para el próximo año de operaciones (2003), incrementando la participación de LUZDELALBA de un 8% a 12%. 

· Implementar un Plan de Promoción para posicionar a Siela entre los cinco primeros, en instalación y venta de inversores, para el mercado de Santiago, para el año 2013.

 Estrategias


5.1.- Mercado Meta

Familias de altos niveles de ingresos, orientado especialmente a las clases Media, Media – Alta, Alta – Baja.


5.2.- Posicionamiento

Para el primer año del lanzamiento de los servicios de inversores de LUZDELALBA, lograr posicionarse entre los cinco primeros del mercado de Santiago, en cuanto a servicio y calidad del producto.


5.3.- Línea de Producto

La compañía LUZDELALBA, S. A. utilizará las marcas reconocidas por el mercado, considerando los diferentes modelos con precios  competitivos de óptima calidad aceptados por el mercado local.


5.4.- Precio

Durante el primer año el precio se reducirá un 3% al de la competencia para lograr el posicionamiento deseado del mercado meta.

Durante los próximos tres años se incrementará el precio ligeramente por encima de la competencia (de un 3% a un 5%).


5.5.- Canales de Distribución

Para el primer año, LUZDELALBA será Distribuidor Directo a los usuarios finales.

Además utilizará Distribuidores Locales como canales de Distribución, como: Tiendas de Computadoras, Tiendas de Electrodomésticos, Ferreterías, Microempresas.


5.6.- Fuerza de Venta

Para el primer año LUZDELALBA utilizará una fuerza de venta de (3) vendedores para la ciudad de Santiago, a los mismos se les pagará a través de un programa de incentivo por comisión. 


5.7.- Servicio

Ofrecer un servicio personalizado, con rapidez y la calidad de un personal bien entrenado para la ciudad de Santiago.


5.8.- Publicidad

Desarrollo de campañas publicitarias dirigidas al mercado meta que estén acorde con las estrategias de posicionamiento planteadas anteriormente.

El impacto del  presupuesto para publicidad se puede apreciar en el Presupuesto Anexo (Ver “Presupuesto” Anexo)


5.9.- Promoción de Ventas

Se incrementará la promoción a través de la Ferias Comerciales para incentivar las compras e instalaciones de Inversores.

Se ofrecerán facilidades de financiamiento a través de acuerdos con instituciones bancarias.

(Ver impacto presupuestario de la promoción respecto a la proyección de ventas, según Anexo “Presupuesto”)


5.10.- Investigación de Mercadotecnia

Se incrementarán los gastos en investigaciones de mercadeo para determinar la posición de LUZDELALBA frente a sus competidores, como también detectar nuevos clientes que impliquen crecimiento para el mercado de LUZDELALBA. (Ver Anexo “Presupuesto”) 

 Programas de Acción

· Identificar posibles clientes de altos niveles de ingresos a través de investigaciones de mercado y datos suministrados por fuentes bancarias (SICLA y DATACREDITO).  Se contratarán servicios de mercadólogo para tales fines, para el 13 de diciembre del 2011.

· Reclutar personal de Supervisión. A ser ejecutado por Encargado de Personal, a partir del 13 de diciembre del 2011.

· Entrenar al personal de Supervisión y Técnicos en cursos de "Instalaciones de Inversores" y "Servicio Al Cliente". Se usarán las instalaciones de INFOTEP para tales fines, durante diciembre/2011 y enero/2012.

· Contratar tres (3) Vendedores por comisión para abarcar la ciudad de Santiago. A ser ejecutado por el Encargado de Personal, a partir de diciembre/2011.

· Contactar Bancos para dar facilidades de pago a clientes, a través de préstamos.  A ser realizado por el Presidente, desde diciembre/2011.

· Realizar encuestas en zonas identificadas para conocer la percepción del cliente sobre los productos y servicios de LUZDELALBA.  Se contratarán servicios de mercadólogo para tales fines.  Las encuestas se realizarán cada seis meses, según lo determine la necesidad del mercado.

· Revisar los Datos provenientes de otras fuentes estadísticas comparando con estudio de mercado de LUZDELALBA.  Acción que recae sobre el Presidente, en el momento cuando se presente.

· Crear objetivos de venta por vendedor e implementar programas de incentivos para aquellos que exceden los objetivos.  Se efectuarán a través del Supervisor, establecidos anualmente.

· Distribuir la fuerza de venta entre los clientes detectados en el análisis de mercado realizado.  Responsabilidad del Supervisor, a partir del 2012.

· Tener presencia en Televisión (100 minutos promedio/mes), Radio (200 minutos promedio/mes), Periódico (Matutino y Vespertino, 8 publicaciones /mes), Revistas (1 publicación al mes), Volantes (Distribución por Vehículos y por Sector).  Coordinado a través del Gerente de Ventas, a partir del 2012 en adelante.

·  Ajustar la publicidad en Televisión, Radio, Periódico, Revistas, Volantes, Actividades Deportivas, según impacto publicitario.  Coordinado a través del Gerente de Ventas, a partir del 2012 en adelante.

· Participar en Ferias y Eventos Similares para estar presente, por lo menos en tres de ellos (Expo Cibao, Feria Popular, Ciberferia).  Coordinado a través del Gerente de Ventas, anualmente.

· Fijar Precio de Lista un 3% por debajo de la competencia para obtener precios competitivos durante período de introducción para el primer año.  A ser realizado por el Gerente de Ventas, a partir del 2012.

· Contratar servicios de mercadólogo para Estudio de Mercado.  Coordinado a través del Presidente, anualmente.

 Presupuesto Año 2012 y Presupuesto Proyectado al 2017

(Ver Anexo )
8.- Controles y Planes de Contingencia

·  Se debe mantener un monitoreo constante del flujo de caja para ver si se están cumpliendo los objetivos establecidos.  Si dentro de un mes obtenemos una cifra negativa en el flujo neto debemos de inmediato comenzar a monitorear para encontrar la causa de dicho evento. Si por ejemplo vemos que tenemos mucha salida de efectivo, revisar si hubo un uso excesivo de publicidad para de inmediato reducir los contratos publicitarios o establecer otros medios para aumentar las ventas.

·  Se debe revisar mensualmente, de una manera estricta, el presupuesto para lograr nuestros objetivos y si al final de año se sobrepasa el presupuesto, entonces se revisará para identificar el elemento que incidió en el desequilibrio del mismo y de esta manera compensar para el año siguiente no incurrir en los mismos errores.

·  Deberá mantenerse un constante seguimiento sobre las estrategias de la competencia para tomar alternativas de precio, plaza, promoción o producto.  De verse afectadas algunas de las alternativas anteriores se tomarán las medidas de lugar ante cualquier variación de acuerdo a  la estrategia correspondiente.

·  Se monitorearán las ventas realizadas por LUZDELALBA mes por mes para comparar con los objetivos planteados y a la vez con el presupuesto, de manera que se puedan tomar medidas con tiempo para compensar variaciones negativas, respecto a compromisos asumidos.

Conclusión

Este Proyecto resultaría rentable siempre y cuando se cumplan los compromisos con el presupuesto planteado o aportando mejorías al mismo, considerando los puntos enumerados en Controles y Planes de Contingencia.

El haber realizado este trabajo de investigación y desarrollo sobre el Plan de Mercadeo de Inversores por la empresa LUZDELALBA, S. A. para la ciudad de Santiago, nos da la oportunidad de poder adquirir las habilidades de poder prepararnos ante una decisión de mercado competitiva.

Pudimos observar que las etapas sobre las cuales se desarrolla un negocio son diferentes y por tanto sus estrategias son diferentes, en especial en la etapa de madurez de un producto, las cuales deben adaptarse a las complejidades del mercado, sin afectar las utilidades de la empresa, para que esta se mantenga operando por muchos años.

Por lo cual las investigaciones de mercado son un punto de soporte de suma importancia para cualquiera de los ciclos de vida de un producto, donde se podrán buscar alternativas, antes que ese producto llegue a ser obsoleto y se presenten variaciones negativas en la empresa que puedan hacerle llegar al cierre.

Como empresarios debemos siempre ver el futuro, estando abiertos y siendo positivos ante los cambios, tanto locales, como globales.  Utilizando estrategias de Alianzas, Calidad del Producto, Calidad del Servicio, entre otras; las cuales hagan la empresa cada día más rentable y le incrementen su valor en el mercado. 
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1Para ver trabajos similares o recibir información semanal sobre nuevas publicaciones, visite www.monografias.com
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		P R O G R A M A     D E     A C C I O N   P A R A   E L   P L A N    D E    I N V E R S O R E S    D E   L A   E M P R E S A     S I E L A , S. A.

		OBJETIVOS		ESTRATEGIAS		ACCIONES		RESPONSABLE		FECHA

		MERCADOTECNIA

		Incursionar Ventas e instalación de Inversores a partir de enero 2002 para la ciudad de Santiago. A partir de agosto 2003 incursionar en todo el Cibao.  A partir de agosto 2005 incursionar a nivel Nacional.		Dirigir su Mercado Meta a familias de altos niveles de ingresos, especialmente clases Media- Media,  Media-Alta, Alta-Baja.		Identificar posibles clientes de altos niveles de ingresos a través de investigaciones de mercado y datos suministrados por fuentes bancarias (CICLA).		Se contratarán servicios de mercadólogo para tales fines.		Dec-01

				Ofrecer un servicio personalizado, con rapidez y la calidad de un personal bien entrenado para la ciudad de Santiago.		Reclutar personal de Supervisión y Técnicos para instalaciones de inversores.		Encargado de Personal		Dec-01

						Entrenar al personal de Supervisión y Técnicos en cursos de "Instalaciones de Inversores" y "Servicio Al Cliente".		INFOTEP		Dec-01

		Lograr recaudación de Ventas de RD$ 4.0 millones a Diciembre 2002, incrementándose en un 3% anual.		Utilizar una fuerza de venta de (3) vendedores para la ciudad de Santiago.		Contratar tres(3) Vendedores para Santiago		Encargado de Personal		Dec-01

				Mantener los (3) vendedores y se utilizar vendedores por comisión, los cuales estarán determinados por un estudio de mercado, que identifique cantidad requerida y localidades a cubrir, según prioridades; para poder abarcar la región del Cibao.		Contratar Vendedores por Comisión para las Regiones del Cibao, según la demanda.		Encargado de Personal		2003

				Mantener los (3) vendedores, adicionar vendedores por comisión y supervisores para cubrir las ventas a nivel nacional.		Contratar Vendedores por Comisión adicionales y 2 Supervisores (Norte y Sur) para cubrir el territorio Nacional.		Encargado de Personal		2005

				Ofrecer Préstamos a través de afinidades bancarias para facilitar adquisición de inversores		Contactar Bancos para dar facilidades de pago a clientes, a través de préstamos.		Presidente		2002

		Aumentar la participación del mercado de un 15% a un 30% durante período del 2002 al 2007, para las regiones de Santiago, Cibao y Nacional.		Lograr posicionarse: Para el 2002, entre los cinco primeros del mercado de Santiago, en cuanto a servicio y calidad del producto. Para el 2005, entre los tres primeros para la región del Cibao y Para el 2007, entre los cinco primeros a nivel Nacional.		Realizar encuestas en zonas identificadas para concocer la percepción del cliente sobre los productos y servicios de SIELA.		Se contratarán servicios de mercadólogo para tales fines.		Cada   seis meses

						Revisar los Datos provenientes de otras fuentes estadísticas comparando con estudio de mercado de Siela.		Presidente		En el momento que se presente

						Crear objetivos de venta por vendedor e implementar programas de incentivos para aquellos que excenden los objetivos.		Supervisor		Anual

				Ser Distribuidor Directo a los usuarios finales, para la ciudad de Santiago.		Distribuir la fuerza de venta entre los clientes detectados en el análisis de mercado realizado.		Supervisor		2002

				Utilizar Distribuidores Locales como canales de Distribución, para el Cibao: Tiendas de Computadoras, Tiendas de Electrodomésticos, Ferreterías, Microempresas.		Contactar a Distribuidores Locales e incentivar para la distribución y venta de Inversores para la Región del Cibao.		Supervisor		2003

				Utilizar Distribuidores Nacionales.		Contactar a Distribuidores Nacionales e incentivar para la distribución y venta de Inversores para todo el País.		Supervisor		2005

		Implementar Plan Promoción para posicionar a SIELA entre los cinco primeros para los siguientes mercados: Santiago, el Cibao y Nacional.		Desarrollar campañas publicitarias dirigidas al mercado meta que estén acorde con las estrategias de posicionamiento planteadas, tanto para la ciudad de Santiago, la Región del Cibao y a nivel Nacional.		Tener presencia en Televisión (100 minutos promedio/mes), Radio (200 minutos promedio/mes), Periódico (Matutino y Vespertino, 8 publicaciones /mes), Revistas (1 publicación al mes), Volantes (Distribución por Vehículos y por Sector)		Gerente Ventas		2002

						Ajustar la publicidad en Televisión, Radio, Periódico, Revistas, Volantes, Actividades Deportivas, según impacto publicitario.		Gerente Ventas		2002 en adelante

				Aumentar la promoción a través de la Ferias Comerciales para incentivar las compras e instalaciones de Inversores		Contactar organizadores de Ferias y Eventos Similares para estar presente, por lo menos en tres de ellos durante cada año.		Gerente Ventas		Cada Año

				Reducir el precio a un 5% al de la competencia para lograr el posicionamiento deseado del mercado meta.		Fijar Precio de Lista un 5% por debajo de la competencia para obtener precios competitivos durante todo el año.		Gerente Ventas		2002

				Mantener un precio ligeramente por debajo de la competencia (un 3%), para abarcar la Región del Cibao, presentado una ventaja competitiva en el servicio.		Fijar Precio de Lista un 3% por debajo de la competencia para obtener precios competitivos durante todo el año.		Gerente Ventas		2003

				Igualar el precio al de la competencia, para cubrir el Mercado Nacional, presentado una ventaja competitiva en el servicio.		Cambiar la Política de Precios, igualándolos al de la competencia.		Gerente Ventas		2005

						Ofrecer incentivos monetarios a los distribuidores para lograr una ventaja competitiva.		Gerente Ventas		2003

				Incrementar los gastos en investigaciones de mercadeo para determinar la posición de Siela frente a sus competidores, como también detectar nuevos clientes que impliquen crecimiento para el mercado de Siela.		Contratar servicios de mercadólogo para Estudio de Mercado.		Presidente		Anual				0.2916666667





Presupuesto 2002

				10		12		12		15		15		17		20		20		20		20		25		30

						PRESUPUESTO INVERSORES SIELA, S.A.

		DESCRIPCION		ENERO		FEBRERO		MARZO		ABRIL		MAYO		JUNIO		JULIO		AGOSTO		SEPT.		OCT.		NOV.		DIC.		TOTAL

		INGRESOS

		VENTAS		150,000		180,000		180,000		225,000		225,000		255,000		300,000		300,000		300,000		300,000		375,000		450,000		3,240,000

		COMISIONES		3,000		5,000		5,000		6,000		6,000		3,000		6,500		6,000		6,000		5,000		6,000		8,000		65,500

		IGUALAS		1,000		1,000		2,700		2,700		5,000		5,000		5,000		10,000		10,000		10,000		30,000		30,000		112,400

		SUB-TOTAL ==>		154,000		186,000		187,700		233,700		236,000		263,000		311,500		316,000		316,000		315,000		411,000		488,000		3,417,900

		EGRESOS

		RENTA OFICINA		200		200		200		200		200		200		200		200		200		200		200		200		2,400

																												0

		TELEFONO		100		100		100		100		100		100		150		150		175		175		250		250		1,750

		COMUNICACIONES		540		540		540		540		540		540		540		540		540		540		540		540		6,480

		AGUA		50		50		50		50		50		50		50		50		50		50		50		50		600

		LUZ		75		75		75		75		75		75		75		75		75		75		75		75		900

		PUBLICIDAD:																										0

		Televisión		10,000		10,000		10,000		10,000		10,000		10,000		10,000		10,000		10,000		10,000		10,000		10,000		120,000

		Radio		6,000		6,000		6,000		6,000		6,000		6,000		6,000		6,000		6,000		6,000		6,000		6,000		72,000

		Periódico		2,000		2,000		2,000		2,000		2,000		2,000		2,000		2,000		2,000		2,000		2,000		2,000		24,000

		Volantes		200		200		200		200		200		200		200		200		200		200		200		200		2,400

		Revistas		400		400		400		400		400		400		400		400		400		400		400		400		4,800

																												0

		PROMOCION						15,000								15,000						15,000						45,000

																												0

		SUELDOS:																										0

		PERSONAL TECNICO		7,600		7,600		7,600		7,600		7,600		7,600		7,600		7,600		7,600		7,600		7,600		15,200		98,800

		VENDEDORES		10,500		10,500		10,500		10,500		10,500		10,500		10,500		10,500		10,500		10,500		10,500		21,000		136,500

		SUPERVISORES		5,500		5,500		5,500		5,500		5,500		5,500		5,500		5,500		5,500		5,500		5,500		11,000		71,500

		VENDEDORES POR COMISION																4,000		4,000		4,000		4,000		4,000		20,000

		DIETAS																500		500		700		700		1,000		3,400

		ENTRENAMIENTOS		3,000														5,000										8,000

																												0

		GASTOS COMBUSTIBLE		500		500		500		500		500		500		500		4,500		4,500		5,000		5,000		5,000		27,500

		REPARACIONES VEHICULOS										400								2,000						1,200		3,600

																												0

		ESTUDIO DE MERCADO																								20,000		20,000

																												0

		COMPRA EQUIPOS/MATERIALES		107,143		128,571		128,571		160,714		160,714		182,143		214,286		214,286		214,286		214,286		267,857		321,429		2,314,286

		SUB-TOTAL ==>		153,808		172,236		187,236		204,379		204,779		225,808		273,001		271,501		268,526		282,226		320,872		419,544		2,983,916

		INGRESOS - EGRESOS		192		13,764		464		29,321		31,221		37,192		38,499		44,499		47,474		32,774		90,128		68,456		433,984

		NOTAS:

		Se considerará un %de los Gastos de Alquiler Oficina, Agua, Luz y Teléfono, como parte del incremento del negocio.





Presupuesto Proyectado

				10		12		12		15		15		17

		PRESUPUESTO INVERSORES SIELA, S.A. PROYECTADO POR AÑO

		DESCRIPCION		2002		2003		2004		2005		2006		2007

		INGRESOS

		VENTAS		3,240,000		3,402,000		3,572,100		3,750,705		3,938,240		4,135,152

		COMISIONES		65,500		67,465		69,489		71,574		73,721		75,932

		IGUALAS		112,400		118,020		123,921		130,117		136,623		143,454

		SUB-TOTAL ==>		3,417,900		3,587,485		3,765,510		3,952,396		4,148,584		4,354,539

		EGRESOS

		RENTA OFICINA		2,400		2,520		2,646		2,778		2,917		3,063

		TELEFONO		1,750		1,890		2,041		2,204		2,381		2,571

		COMUNICACIONES		6,480		6,998		7,558		8,163		8,816		9,521

		AGUA		600		630		662		695		729		766

		LUZ		900		972		1,050		1,134		1,224		1,322

		PUBLICIDAD:

		Televisión		120,000		126,000		132,300		138,915		145,861		153,154

		Radio		72,000		75,600		79,380		83,349		87,516		91,892

		Periódico		24,000		25,200		26,460		27,783		29,172		30,631

		Volantes		2,400		2,520		2,646		2,778		2,917		3,063

		Revistas		4,800		5,040		5,292		5,557		5,834		6,126

		PROMOCION		45,000		48,600		52,488		56,687		61,222		66,120

		SUELDOS:

		PERSONAL TECNICO		98,800		103,740		108,927		114,373		120,092		126,097

		VENDEDORES		136,500		143,325		150,491		158,016		165,917		174,212

		SUPERVISORES		71,500		75,075		78,829		82,770		86,909		91,254

		VENDEDORES POR COMISION		20,000		21,000		22,050		23,153		24,310		25,526

		DIETAS		3,400		3,570		3,749		3,936		4,133		4,339

		ENTRENAMIENTOS		8,000		8,400		8,820		9,261		9,724		10,210

		GASTOS COMBUSTIBLE		27,500		28,875		30,319		31,835		33,426		35,098

		REPARACIONES VEHICULOS		3,600		3,780		3,969		4,167		4,376		4,595

		ESTUDIO DE MERCADO		20,000		21,000		22,050		23,153		24,310		25,526

		COMPRA EQUIPOS/MATERIALES		2,314,286		2,430,000		2,551,500		2,679,075		2,813,029		2,953,680

		SUB-TOTAL ==>		2,983,916		3,134,735		3,293,226		3,459,781		3,634,816		3,818,766

		INGRESOS - EGRESOS		433,984		452,750		472,284		492,614		513,768		535,773

		NOTAS:

		Se considerará un %de los Gastos de Alquiler Oficina, Agua, Luz y Teléfono, como parte del incremento del negocio.





Presupuesto Presentacion

				10		12		12		15		15		17

		PRESUPUESTO INVERSORES SIELA, S.A. PROYECTADO POR AÑO

		DESCRIPCION		2002		2003		2004		2005		2006		2007

		INGRESOS

		VENTAS, COMISIONES, IGUALAS		3,417,900		3,587,485		3,765,510		3,952,396		4,148,584		4,354,539

		VENTAS		3,240,000		3,402,000		3,572,100		3,750,705		3,938,240		4,135,152

		COMISIONES		65,500		67,465		69,489		71,574		73,721		75,932

		IGUALAS		112,400		118,020		123,921		130,117		136,623		143,454

		SUB-TOTAL ==>		3,417,900		3,587,485		3,765,510		3,952,396		4,148,584		4,354,539

		EGRESOS

		GASTOS FIJOS		12,130		13,010		13,957		14,974		16,068		17,244

		RENTA OFICINA		2,400		2,520		2,646		2,778		2,917		3,063

		TELEFONO		1,750		1,890		2,041		2,204		2,381		2,571

		COMUNICACIONES		6,480		6,998		7,558		8,163		8,816		9,521

		AGUA		600		630		662		695		729		766

		LUZ		900		972		1,050		1,134		1,224		1,322

		PUBLICIDAD:		223,200		234,360		246,078		258,382		271,301		284,866

		Televisión		120,000		126,000		132,300		138,915		145,861		153,154

		Radio		72,000		75,600		79,380		83,349		87,516		91,892

		Periódico		24,000		25,200		26,460		27,783		29,172		30,631

		Volantes		2,400		2,520		2,646		2,778		2,917		3,063

		Revistas		4,800		5,040		5,292		5,557		5,834		6,126

		PROMOCION		45,000		48,600		52,488		56,687		61,222		66,120

		SUELDOS Y OTROS BENEFICIOS		338,200		355,110		372,866		391,509		411,084		431,638

		PERSONAL TECNICO		98,800		103,740		108,927		114,373		120,092		126,097

		VENDEDORES		136,500		143,325		150,491		158,016		165,917		174,212

		SUPERVISORES		71,500		75,075		78,829		82,770		86,909		91,254

		VENDEDORES POR COMISION		20,000		21,000		22,050		23,153		24,310		25,526

		DIETAS		3,400		3,570		3,749		3,936		4,133		4,339

		ENTRENAMIENTOS		8,000		8,400		8,820		9,261		9,724		10,210

		GASTOS VEHICULOS		31,100		32,655		34,288		36,002		37,802		39,692

		GASTOS COMBUSTIBLE		27,500		28,875		30,319		31,835		33,426		35,098

		REPARACIONES VEHICULOS		3,600		3,780		3,969		4,167		4,376		4,595

		ESTUDIO DE MERCADO		20,000		21,000		22,050		23,153		24,310		25,526

		COMPRA EQUIPOS/MATERIALES		2,314,286		2,430,000		2,551,500		2,679,075		2,813,029		2,953,680

		SUB-TOTAL ==>		2,983,916		3,134,735		3,293,226		3,459,781		3,634,816		3,818,766

		INGRESOS - EGRESOS		433,984		452,750		472,284		492,614		513,768		535,773

		NOTAS:

		Se considerará un %de los Gastos de Alquiler Oficina, Agua, Luz y Teléfono, como parte del incremento del negocio.
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