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CAPITULO |

IDENTIFICACION DE PROYECTO

MARCO REFERENCIAL

1.1 Tema

Crear un local destinado a la distribucion de Aluminio, Vidrio y Accesorios,

para satisfacer las necesidades de la zona central.

1.2 Introduccion

Venta - Lum, cs una empresa familiar, dedicada a la fabricacion de

estructuras en Aluminio y Vidrio con 30 afos de experiencia.



La idea de comenzar con la fabricacion de dichas estructuras, nacio

su fundador que, desde el afio 1.973 se inicio con esta propuesta en la ciuda
de Ambato, siendo la primera fabrica en crear las ventanas panoramicas para
buses, y luego se fue complementando con las estructuras que al momento
ofrece la empresa, la misma que tuvo origen en Lima - Peru, en dicho pais en
1.968 se empezO a trabajar con aluminio, siendo algo novedoso para las
personas en ese tiempo, ya que solamente se trabajaban estructuras en hierro

y madera.

En el afio de 1.980 se inicia con la construccion de un galpon en la Av. Los
Shyris y Panamericana Sur, implementando la fabrica con mejor y moderna
maquinaria, contratando  mas personal como: obreros, personal

administrativo.

En los 30 afios de existencia de la empresa, solamente se ha dedicado a
fabricar estructuras en aluminio y vidrio como son: puertas, ventanas,

pasamanos, cortinas de bafio, etc.

En este tiempo, se han ido innovando los modelos de dichas estructuras, a fin
de obtener mas beneficios y por ende satisfacer al cliente, ofreciendo un
servicio Pos Venta, el cual ha consolidado la relacion con los clientes que se

han mantenido por muchos anos

Actualmente se mantiene la fabricacion de estructuras en aluminio y vidrio,

lastimosamente en los ultimos afos la demanda de estas estructuras ha



decrecido notablemente por su precio, en estos momentos el precio del
aluminio es elevado lo que ha llevado a que las personas no deseen trabajos
con este material, es por esa necesidad que el aluminio se ha establecido en 3
tipos: econdomico, estandar y pesado, la competencia actual ha optado por
utilizar el aluminio econémico, por su precio, pero es de calidad interior al
pesado, que es el principal material que se utiliza en Venta - Lum, lo que ha

hecho que la produccion disminuya.

[s aqui en donde surge la siguiente idea y es la de vender aluminio a la
medida que necesita el cliente, ya que en ninguna distribuidora se vende
dicho producto de esta manera, nuestra distribuidora dara la posibilidad al

cliente de adquirir dicho producto a la medida que necesite.

[n el caso del vidrio no habra algo novedoso, por que el vidrio se lo vende en

planchas o a la medida que el cliente requiera.

Con los accesorios, ocurre algo similar, en dichas distribuidoras existen
algunos de los accesorios que el cliente pudiere necesitar, pero en nuestro
caso, se implementara un almacén con accesorios en variedad para cubrir las

necesidades del cliente

En este caso se pondran a disposicion accesorios novedosos que actualmente
no existen en el sector y lo mas importante que seran importados

directamente por Venta - lum, lo que ayudara a que nuestros clientes
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obtengan un producto nuevo, de buena calidad y a un precio accesible, los

mismos accesorios seran importados desde Colombia, Peru y Estados Unidos.

Venta - Lum, espera tener el mismo éxito que ha mantenido en 30 afos de
vida empresarial, con este nuevo negocio, el mismo que estamos seguros
cubrira las expectativas de nuestros futuros clientes y obtendremos los

beneficios deseados y a la vez colaborar con el sector del Aluminio y Vidrio.

1.3 Planteamiento del Problema

1.3.1 Contexto

Las estructuras en Aluminio y Vidrio, y especificamente los pequenos
talleres de este tipo, se han ido incrementando en forma muy rapida, lo
que ha ocasionado una competencia muy alta, dichos talleres ofrecen un
producto de baja calidad, para acaparar clientes, y lastimosamente hoy
en dia al consumidor le gusta un producto que sea "barato", sin

preocuparle la calidad.

Por este tipo de competencia, la produccion a disminuido, a la vez que
la situacion economica no es de las mejores, y el aluminio resulta un
producto de alto costo, el cliente solo desea el producto en si, sin darle

mayor importancia a su calidad o a un servicio que se le pueda ofrecer.



1.3.2

No se podria hablar de una competencia desleal, por que en este tiempo,
a la mavoria de fabricantes de estructuras, no le causa ningun problema
trabajar con materia prima de mala calidad, y el problema radica mas en
el precio al mercado, pueden tener produccion pero el producto
terminado se lo ofrece a un precio bajo, y obteniendo una utilidad que
es buena, todo esto se da por el material utilizado, que no es de buena

calidad, pero que al cliente lo satistace por su precio.

Situacion conflicto

En muchas fabricas, no se encuentran obreros con experiencia en este
tipo de trabajo, por cuanto algunas de las personas que saben trabajar en
aluminio, han emigrado a otros paises dejando una falta de personal

capacitado en esta rama.

LEsto ha perjudicado notoriamente a muchas fabricas, que por estos
asuntos su produccion se ha retrasado y no se entrego el producto en el
tiempo sefalado, lo que ha ocasionado algunos problemas con los

clientes.

[.os pocos obreros que en su mayoria son aprendices no tienen mayor
conocimiento de trabajos en aluminio, lo que ha ocasionado que se
incremente el desempleo y sin alguna experiencia es muy dificil que se

pueda conseguir empleo, y algunas de estas personas inician con lo
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1.3.3

poco que conocen del producto a instalarse un negocio para ofrecer su

producto, pero con una calidad y precio bajo.

Causas del problema

El incremento de estos pequeitos talleres, ha llevado a la mayoria a
consumir un solo tipo de aluminio, que es el "economico”, va que su
precio es muy accesible para el mismo, pero de baja calidad, este tipo
de aluminio no es muy resistente, algunas personas deben cambiarlo,
por no sentirse satisfechos con el trabajo, lo que a la vez hace que la
competencia  pierda espacio en el mercado y realice otro gasto
comprando toda la materia prima nuevamente, en conclusion es un

doble gasto para el fabricante y cliente.

La competencia siempre sera un factor de mucha importancia a tomar
en cuenta, pero a la vez la realidad de la situacion economica es para

todos los fabricantes de estructuras en aluminio y vidrio.

[.a demanda de dichas estructuras a disminuido en forma notoria, por
cuanto existen otros bienes sustitutos con son el hierro y la madera, las
cuales por su precio son mas accesibles para el demandante de puertas.
ventanas que es el cliente, al cual le interesa el precio y que su hogar o

lugar de trabajo se vea comodo y sin un mayor gasto.
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1.3.4 Planteamiento del problema

El prestigio nos ha llevado a pensar en una idea que ayudara a la
empresa y al cliente, observando las necesidades que se han presentado

en este ultimo tiempo.

Por lo expuesto anteriormente y pensando en obtener un beneficio
adicional al de las estructuras se ha decidido por implantar un nuevo
servicio para la competencia que es: abrir un local destinado a la
distribucion de Aluminio, Vidrio y Accesorios, para satistacer las
necesidades de la zona central, el mismo que también proveera a Venta

- Lum de la materia prima.

En conclusion un auto-consumo, y también brindar el servicio a la
competencia, tomando en cuenta que el servicio que se va a dar sera en
especial con el aluminio que el cliente lo podra obtener a la medida que

el lo requiera. ya que en ninguna distribuidora se da este servicio.

Se tendra todo tipo de aluminio de vidrio v accesorios, teniendo un
mejor control de desperdicios, ya que los mismos pueden ser vendidos
al cliente o sino a otras personas que se interesan por los retazos de
aluminio, se implementaran maquinarias de ultima tecnologia, se
crearan fuentes de trabajo con personal idoneo para brindar un servicio

Optimo y obtener los beneficios deseados.
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1.4 Justificaciéon del Problema

La importancia del presente proyecto, radica en la oportunidad de crear
tuentes de trabajo, el mismo que ayudara de alguna forma a detener la
migracion de trabajadores eficientes en la rama del aluminio. ademas de

brindar un mejor salario, capacitacion permanente.

A la vez, se pondra en practica lo aprendido por la escuela de PyMES, v por
los instructores quienes han permitido implementar las diferentes asignaturas
recibidas. las mismas que han ayudado a que la empresa se maneje de una
manera mas practica y también al estudiante a que se capacite de mejor forma

para el bien personal v de [a institucion.

Podemos decir que las estructuras en aluminio y vidrio. tienen suficiente
demanda tomando en cuenta que existen construcciones que Se estan
levantando, las mismas que necesitan un toque de elegancia, calidad y
seguridad, todas las personas tienen un hogar. oficinas, que pueden ser
propias o arrendadas, las cuales tienen o requieren de: ventanas, puertas,

pasamanos, etc

Al poner en practica este proyecto, deseamos que el producto que se
distribuya, sea el que complazca la necesidad del cliente. que lo obtenga de

una manera directa, con un buen servicio, garantia y precios bajos.



Se realizaran investigaciones de mercado, las cuales permitiran conocer de
una manera mas clara y precisa, si la demanda de aluminio a la medida, tiene
la aceptacion por parte de nuestros futuros clientes, ayudara a establecer de
mejor manera el personal que se necesite que debera ser muy bien capacitado

a la vez de ofrecer el producto al precio y medida justa.

La idea de distribuir aluminio, no desplazara lo que se refiere a las
estructuras. en la misma fabrica se implementaran mejor y moderna
maquinaria, para seguir con nuestra linea y también creando mas fuentes de

trabajo.

Una vez realizado el proyecto, se afianzara la empresa como tal, produciendo
con la misma calidad, y a la vez distribuyendo el producto, con esto se
beneficiara la empresa y también nuestra competencia ya que adquiriran el
producto que ellos necesiten, y hasta se podrian realizar alianzas estratégicas

en la provincia y fuera de ella.

MARCO TEORICO

En materia de estructuras ninguna solucion conjuga tantas cualidades como
los sistemas constructivos en aluminio. El aluminio al mismo tiempo de ser
un material resistente, ligero, inalterable y constante en sus caracteristicas es
el material que beneficia una gama de sistemas y de acabados siendo la

respuesta mas adecuada a las necesidades de los arquitectos y constructores.
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1.5.1

.Qué es el Aluminio?

Es sinénimo de claridad, robustez y de confort, es moderno y a la vez
de alta tecnologia pues se aplica, por ejemplo en la industria
aeronautica y también es futurista pues se adapta facilmente a las

constantes innovaciones de la industria y la arquitectura.

La industria de estructuras en aluminio tiene una amplia experiencia

validada por numerosas construcciones.

Las aleaciones de aluminio al ser fabricadas bajo estandares
internacionales garantizan al ventanero y constructor de disponer
siempre de un material igual independientemente del fabricante y del

origen.

La aleacion arquitectonica es inalterable en sus propiedades mecanicas
y dimensionales, al efecto de los rayos ultravioleta en su apariencia y
resistencia con el paso de los afios que al contrario de otros materiales
que van perdiendo sus propiedades mecanicas reduciendo las

posibilidades de una amplia gama de colores.

Su limite elastico ofrece resistencias mecanicas cuatro veces

superiores a las del PVC que necesita reforzarse con piezas en acero.
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1.6 Ventajas del uso del Aluminio

1.6.1

1.6.2

1.6.3

Resistente a la corrosion

Se presenta por la gran afinidad del aluminio por el oxigeno tormando
con el paso del tiempo una fina capa de oOxido en la superticie del
metal que lo protege y que puede mejorarse aun mas con tratamientos
de superficie como los anonizados. Puede constatarse en
construcciones de mas de 40 afios sin presencia de alteraciones por

COrrosion.

Excelente conductor

Otra de las ventajas del aluminio es su excelente poder de reflexion.
Siendo un excelente conductor térmico, se pueden obtener ventajas
considerables en cubiertas de edificaciones. [l aluminio es
"transparente al calor”, no acumula el calor que le llega, lo deja pasar

por eso utiliza para intercambiadores de calor y radiadores.

Antimagnético

No induce corrientes eléctricas, no genera chispas, no es LOXico por
eso se utiliza en empaques de alimentos, es incombustible y seguro
3 28 v s en combustic 100 % reciclabl
pues no genera gases venenosos en combustion y es Yo reciclable

con un alto valor de recompra de la chatarra. Algo muy importante de



1.6.4

aclarar es que el aluminio es un excelente conductor eléctrico pero el
proceso natural de oxidacion y el anonizado neutraliza esta

conductividad en la superficie.

Elaboraciéon de Fachadas

El aluminio es ventajoso para la construccion en fachadas adaptadas al
clima especitico. Su caracteristica de ser excelente conductor y su
gran poder de reflexion es apreciada a nivel de las técnicas de
calefaccion vy refrigeracion. En la construccion se emplean aleaciones
ligeras por su elevada resistencia a agentes atmosfericos, por su alto
caracter estético, por la reducida necesidad de conservacion, por la
elevada relacion resistencia-peso y la libertad de formas que le

confiere el proceso de extrusion.

Los perfiles obtenidos por extrusion, accesorios, maquinarias, han
introducido nuevos vy originales conceptos en la tecnologia de la
construccion moderna en términos de libertad de formas (se fabrica el
perfil adecuado a una necesidad especifica), simplicidad, modularidad
constructiva, economia en tiempos de fabricacion, instalacion y
mantenimiento. En cuanto a su fabricacion e instalacion no se
requieren herramientas especializadas o equipos muy sofisticados para
iniciar trabajar en aluminio. Su sistema de ensamble e instalacion

permiten facilmente cambiar vidrios, reformar cortes o medidas sin



uastos mayores o de desinstalacion total del sistema como sucede con

otros materiales.

1.6.5 Como se convierte el aluminio en productos

Una vez que se produce el aluminio se le puede dar las formas
requeridas por los tabricantes para convertirlo en productos acabados.
Las industrias que requieren aluminio pueden especificar un rango de
aleaciones y se puede proveer en forma de lingotes, de diferentes

dimensiones. de tubo, de barra, de chapa.

La extrusion de aluminio cs usada desde hace mas de 40 anos. un
trozo calentado de metal es sometido a tremenda presion a través de
una matriz o troquel, el metal entonces pasa por los agujeros de la
matriz para dar al aluminio la forma deseada. Se usa principalmente
para reducir el peso o el numero de partes necesarias para formar un

conjunto o para dar formas que no se podrian lograr por otros metodos

1.6.6 Usos del aluminio

l.as principales caracteristicas de aluminio son:

Peso liviano combinado con alta resistencia, excelente conductividad
de la electricidad y el calor, habilidad para reflejar la luz e irradiar el
calor, facilidad para la fabricacion y la soldadura, torma una barrera

no toxica contra la humedad v los vapores, posee gran resistencia a la




corrosion atmostérica vy una apariencia placentera, pudiendo recibir
una gran variedad de acabados especiales. Todo esto se combina para

formar el material mas versatil.

Alguna de sus cientos en estructuras para hogares. edificios. oficinas

incluyen:

Marcos de ventanas, cielos rasos, paredes, puertas corredizas, puertas
de garaje, mosquiteros, muebles tubulares, pasamanos, cortinas de

bano

1.7 Objetivos

1.7.1 General

e Crear un local destinado a la distribucion de Aluminio, Vidrio vy
Accesorios, ofreciendo productos a la medida que requieran los
clientes, para de csta mancra satistacer las necesidades de la zona
central.

1.7.2 Especificos

e Establecer la demanda existente en aluminio, vidrio y accesorios en el

mercado actual, por parte de las empresas en el ramo.

e Determinar el margen de ahorro que tiene el cliente al comprar

aluminio a la medida que necesite.



e Cambiar la tradicional distribucion de aluminio y vidrio, por un
servicio novedoso, personalizado y con un producto garantizado v de

calidad.

1.8 METODOLOGIA

1.8.1 Métodos y Téenicas

1.8.1.1 Métodos

[.0s métodos a utilizar en el presente proyecto son:

Analitico.- Se va a analizar el provecto para su verificacion y
determinar su factibilidad, mediante encuestas dirigidas a
futuros clientes con los cuales se verificaran si el proyecto es

viable.

Sintético.- Se resumira la informacion obtenida, se aplicara
métodos estadisticos para facilitar la agrupacion de datos, y

proceder a la ejecucion del proyecto.

Inductivo.- Se ha observado que el mercado de aluminio no
dispone de una distribuidora en donde se venda el producto a

la medida que requiera el cliente.
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Deductivo - Con la distribuidora se pretende que el cliente,
pueda acceder al producto a la medida que necesite, ademas
del aluminio se vendera vidrio y accesorios en toda variedad

para satisfacer sus necestdades.

1.8.1.2 Técnicas

Se emplearan técnicas de trabajo de campo (encuestas), las que
se realizaran fuera de la empresa a los competidores quienes
seran nuestros futuros clientes, las entrevistas seran
personalizadas, las cuales se tabularan y se llevaran a graficos
estadisticos de barras o de pastel, para entender de mejor manera

la demanda existente en el mercado.

También se utilizaran técnicas de Observacion, las mismas que

permitiran conocer las necesidades que tienen nuestros futuros

clientes. y de esta manera verificar si el proyecto es viable o no.
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CAPITULO N

ESTUDIO DE MERCADO

2.1 ;Qué Comercializar?

El presente proyecto estara dirigido a la comercializacion de aluminio, ya sea
este por paquetes. por unidades o la medida, de igual manera el vidrio se lo
vendera por planchas (hojas), o a la medida y accesorios, para los terminado
en este tipo  de estructuras, como son chapas, tornillos, rodachines . silicon,
etc. a fin de satisfacer las necesidades de la zona central, v vender un

producto y un servicio que sea novedoso, de calidad y a buen precio.

2.1.1t FEl consumidor y la demanda del mercado

Fl sector al que se va a dirigir el presente proyecto, sera a los
pequeiios talleres dedicados a realizar estructuras en aluminio y vidrio

en la ciudad de Ambato y sus alrededores.




2.1.2

Como se lo menciond en el capitulo anterior se realizo la técnica de
encuestas para de esta manera poder segmentar nuestro mercado, y

poner en marcha el plan.

Actualmente se construyen edificaciones constantemente, lo que hace
que el aluminio y vidrio, tenga una gran demanda, va que las
estructuras de aluminio, hierro, v madera, seran instaladas en casas,
edificios, etc., en este caso el vidrio seria el producto mas demandado,
para instalarlo en dichas estructuras, con este ejemplo podemos decir
que el producto que se va a vender tendra una buena acogida por parte

de los talleres antes mencionados.

La competencia, oferta del mercado y sistema de comercializacion

En la ciudad existe dos distribuidoras de aluminio y vidrio:

Vidrieria Santa Rita y Dinalco S A
Las dos empresas tienen la distribucion de aluminio CEDAL.. el cual
es uno de los 2 que existen en el pais, a la vez que tambien distribuyen

vidrio.

Se manejan con precios similares, y lo mas comun es que si una de

las distribuidoras no tiene un producto que el cliente necesita, se van a



la otra, lo que ocasiona un malestar en el consumidor al no encontrar

lo que necestita.

Su sistema de comercializacion es directo y sin intermediarios, va que
han segmentado su mercado y saben a donde dirigirse. y desde hace

20 anos empezaron con la distribucion de aluminio y vidrio.

Estas dos distribuidoras, venden sobre todo el aluminio por paquetes o
unidades. cada barra de aluminio mide 6m 40cm, y depende el tipo de
aluminio que se requiera, en el paquete vienen 1.4.8,10, 12, 16,18.20

barras hasta pueden llevar en un solo paquete 50 barras,

El vidrio se lo vende por m2, a la medida que desee el cliente. o si no

por planchas, en diferente grosor y color de vidrio.

Los accesorios, no se los obtiene en las distribuidoras, sino solamente
chapas para puertas, seguros y tornillos, no existe variedad de
accesorios, para satisfacer las necesidades del cliente, el mismo que
tiene que ir a diferentes lugares, por ejemplo a ferreterias y buscar lo

que le hace falta.

En conclusion, las dos distribuidoras que existen en la ciudad no

satisfacen las necesidades de sus clientes.
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2.2 ;Como Comercializar?

2.2.1 Venta a través de intermediarios: Es el canal mas frecuentemente
utilizado en organizaciones, es el que opera a través de intermediarios. Las
estructuras de estos canales varian considerablemente y algunas son muy
complejas. En el caso del aluminio, en Ecuador existen 2 empresas
productoras de esta materia prima CEDAL y FISA, la primera ha dispuesto
en cada ciudad 2 distribuidoras, para vender su producto (intermediarios),

para la segunda no hay un numero determinado de distribuidoras, el vidrio

se lo importa de Colombia, Brasil y Norteamerica.

2.2.2 Venta directa: Puede ser el método escogido de distribucion para un
servicio por eleccion o debido a la inseparabilidad del servicio y del
proveedor. Cuando se selecciona la venta directa por eleccion, el vendedor
lo hace asi posiblemente para sacar ventajas de marketing como mantener
un mejor control del servicio, obtener diferenciacion perceptible del
servicio o para mantener informacion directa de los clientes sobre sus

necesidades.

[sta venta directa la puede realizar el cliente yendo donde el proveedor del
servicio o el proveedor yendo donde el cliente. Muchos servicios
personales y comerciales se caracterizan por el canal directo entre la
organizacion y el cliente. Los canales directos sobre sus necesidades,

VENTA - LUM, tiene la posibilidad de vender estos productos en forma

)



directa. realizando alianzas estratégicas con las empresas mencionadas
anteriormente, v el vidrio se lo importara directamente, los accesorios

tendran exclusividad para venderlos de empresas nacionales y extranjeras.

En conclusion, VENTA - LUM, sera distribuidor directo de los productos

que ofrecera al mercado.

2.3 ;Quiénes demandardn nuestro producto?

2.4

Como se lo menciond anteriormente las personas quienes demandaran
nuestro producto seran los pequefios talleres que fabrican estructuras en
aluminio v vidrio que en los ultimos anos se han incrementado en forma

considerable principalmente en la ciudad de Ambato y sus alrededores.

.Coémo se determina el mercado?

Mediante encuestas realizadas, se ha segmentado el mercado de mejor
forma, de una total de 108 talleres entre grandes y pequenos, se ha
encuestado a 84 talleres, de los cuales 77 han dicho que se encuentran
insatisfechos con las actuales distribuidoras, ya que no satisfacen sus

necesidades, estos calculos se 1o han realizado de la siguiente forma:

De los datos obtenidos determinamos el 95% de confianza y un 5% de¢

Crror:



No VAR

N= . no -
1+ no/N e

['n donde:

7. = Margen de confiabilidad = 95%

S = Desviacion estandar = 0,5

e = Error de estimacion — 5%

N = Poblacion = 108 talleres

no = | aproximacion (muestra si N fuera infinito)

n = Tamaiio de la muestra

(1.96) (0.5)

no = = 384 16
(0.05)
384,16
N = - 84.30
1+ 384,16
108

Se tendra que encuestar a 84 personas.

A la vez que la idea de vender aluminio a la medida que el cliente necesita,

fue acogida de buena manera, en especial para pasamanos. cortinas de

baiio y puertas, ya que al realizar estas estructuras se necesita una medida

determinada, v los pedazos restantes no le sirven al cliente, es por eso que

al adquirir a la medida este producto tendra la oportunidad de bajar su

precio v evitar comprar la barra de aluminio entera.

b
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2.5 ANALISIS Y PROYECCIONES

Miles de Délares

Datos obtenidos a nivel provincial de

dolares:

venta de aluminio en miles de

Aluminio

Ainios | Miles de
USD

1.999 | 105.000
2.000 | 110.000
2.001 100.000
2.002 115.000
2.003 117.000

120000
115000
110000
105000
100000

95000

1998

Ventas anuales de Aluminio

y=1357.1x" - SE+06x + SE+09

1999 2000

2.

2001
Anos

¢ Seriel

—— Polinémica

2002 2003 2004

(Seriel)

|
|

Elaborado por:
Omar Cavero
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Miles de Délares

Datos obtenidos a nivel provincial de venta de vidrio en miles de dolares:

Vidrio

Aiios | Miles de
USD

1.999 | 60.000
2.000 | 48.000
2.001 | 55.000
2.002 | 75.000
2.003 | 81.000

Ventas anuales de Vidrio

y=3500x" - 1E+07x + 1E+10

2 _
100000 R™=0.849 |
* Seriel !
50000 L
—— Polinémica
(Seriel)
0
1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004
Aios
Elaborado por:

Omar Cavero




2.5.1 VENTAS ANUALES

 Tasa de
Afo Aluminio Vidrio Total Crecimiento
1999 105.000 60.000 165.000 -4,24%

- 2000 110.000 48.000 | 158.000 -1.89% |
2001 100.000 55.000 155.000 22,58%
2002 115.000 75.000 190.000 4,21%

2003 117.000 81.000 198.000

2.5.2 TASA DE CRECIMIENTO

Q1 -Q2
* 100
Q0
Qn=Qo(l+i)n
Tasa de

Ao Crecimiento
2004 208.226,70
2005 230.292,01 |
2006 267.850,55
2007 327.625,31
2008 421.614,12

Promedio = 5.165%

Elaborado por:
Omar Cavero
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2.6 ENCUESTA

1. ;Qué cantidad de aluminio compra usted mensualmente?

a) Menora $500 b) $500a $1.000 c¢) $1.000a $1.500 d) Mayor a $2.000

Opciones | Encuestados %o
a) 48 57%
b) 19 23%
c) 10 12%
d) 7 8%

| Cantidad de aluminio que compra el
| cliente mensualmente

d \
8%

Ha |
mb

57%

Od

La mayoria de personas encuestadas, compra aluminio en forma mensual menos

de $500, y en una forma no desigual mayor a $500 hasta $2.000
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2. ;Quién es su proveedor?

Proveedor Encuestados %
Vidrieria Santa Rita 58 69%
Dinalco S A 26 31%

Proveedores en la provincia de
| Tungurahua

Ha
Wb

Podemos observar que la mayoria de personas encuestadas prefieren a vidriera
Santa Rita, por ser una empresa de conocida trayectoria en la distribucion de

aluminio y vidrio.
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3. El aluminio lo compra:

a) Por paquetes
b) Por Unidades

¢) A la medida que Ud. necesite

Opciones | Encuestados Yo
a) 20 24%
b) 64 76%
c) 0 0%

Forma de compra de aluminio por parte
de los clientes

Ba
Wb
Oc

76%

Un porcentaje considerable de los encuestados dice que compra el aluminio por

unidades, y a la vez ninguno a la medida que desee, este es el nuevo servicio que

se dar4, ya por lo antes mencionado.
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4. ;Le interesaria comprar aluminio a la medida?

Si () PO QUB..icscvcsossssssnsasssssussnsassrssnssssssssssanisnsassssassasissssssssassonsansssssssassnsssonnesass

NO () POT QUE.......cocisniseissnssenssssssassssosassssssaasssssssannsssnsssssssssssassasssssssesssssasssssesassanss

Opciones | Encuestados %o
Si 67 80%
No 17 20%

| Interés por comprar aluminio a la medida

80%

Ba
Wb

Los encuestados toman como una idea muy buena el comprar aluminio a la

medida, por que no se da este servicio en la ciudad, y por que consideran un

ahorro al fabricar sus estructuras.
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5. (;Qué tipo de estructura fabrica en mayor cantidad?

a) Puertas b) Ventanas ¢) Pasamanos
d) Cortinas de baio e) Vitrinas f) Otros
Opciones | Encuestados Yo

a) 26 31%

b) 37 44%

c) 10 12%

d) 7 8%

e) 4 5%

f) 0 0%

Estructuras fabricadas en mayor cantidad

Oa
Wb
\Oc

Od
He

=f

44%

Ventanas son las estructuras que se realizan en mayor cantidad, seguido de puertas
y pasamanos, cortinas de bafio estos 3 ultimos necesitan aluminio a la medida por

cuanto los desperdicios, no les sirve luego de terminado el producto.
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6. ;Qué aluminio es el que mas utiliza?

a) Econémico b)Estandar ¢)Pesado
Opciones Encuestados %
a) 41 49%
b) 33 39%
c) 10 12%

Aluminio mas utilizado

; Ba

) 499%

El aluminio mas utilizado, segin los encuestados, es el econémico, por un precio

conveniente, con esta consideracion, se podra ofrecer el aluminio a la medida con

un valor al ptblico mas bajo.
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7. El aluminio que utiliza es de la empresa:

a) CEDAL b) FISA
Empresa | Encuestados %
a) 73 87%
b) 11 13%

Empresa de la cual utiliza el aluminio

13%

‘ 87%

La empresa de cual se utiliza el aluminio en mayor cantidad por parte de los
encuestados, es CEDAL, la misma que se convertira en nuestra proveedora, para

distribuir su producto en la Provincia de Tungurahua.
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. ¢Qué vidrio es el que mas utiliza?

a) Blanco 3mm 4mm Smm 6mm 8mm 10mm
b) Gris 3mm 4mm Smm 6mm 8mm 10mm
¢) Bronce 3mm 4mm Smm 6mm 8mm 10mm
d) Reflectivo 3mm 4mm Smm 6mm 8mm 10mm
e) Otros
Opciones | Encuestados %o
a) 14 16%
b) 37 43%
c) 30 34%
d) 6 7%
e) 0 0%

Vidrio mas utilizado en estructuras

34%

43%

Oa
Wb
Cc
Od
We

Los vidrios mas utilizados, son el gris y bronce de 4mm, para ventanas, y puertas,

que en el mercado son los mas demandados por parte de los clientes.
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9. ;De que pais es el vidrio que utiliza?

a) Americano b) Colombiano ¢) Otro
Opcion | Encuestados %o
a) 74 88%
b) 10 12%
c) 0 0%

Procedencia del vidrio

12% 0%

\ 88%

El vidrio americano, es el mas utilizado por parte de los encuestados, por su buena
calidad, adaptacion aluminio, y por sus medidas en planchas (hojas), que son mas

grandes que el vidrio colombiano.
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10. ;Qué tipo de accesorios utiliza frecuentemente?

a) Tornillos b) Remaches ¢) Silicon d) Chapas
¢) Bisagras f) Rodachines g) Seguros
Opciones Encuestados %o

a) 27 32%

b) 31 38%

c) 11 13%

d) 2 2%

e) 2 2%

) 4 5%

g) 7 8%

Accesorios para estructuras mas utilizados

Oa
Wb
Oc
Od
We
mf

38% . g

Remaches, tornillos .y silicon, son los accesorios mas utilizados por parte de los

encuestados, por su facilidad para el armaje de estas estructuras.
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2.7 DETERMINACION DE LA DEMANDA INSATISFECHA

Se obtuvo de la diferencia entre la oferta y la demanda estimada la misma

que sirve para determinar el porcentaje que el proyecto va ha cubrir.

2.7.1 DEMANDA INSATISFECHA

ANOS DEMANDA OFERTA D.I
2.004 270.694,71 208.226,70 62.468,01
2.005 299.379,61 230.292,01 69087.,60
2.006 348.205,72 267.850,55 80355,17
2.007 425.912,90 327.62531 98287,59
2.008 548.098.36 421.614,12 126.484,24

Mediante este cuadro podemos observar que la demanda insatisfecha
ve en aumento, por lo tanto el sector del aluminio y vidrio, no ha sido
satisfecho en su totalidad, y necesita de nuevos modelos y productos

que satisfagan sus necesidades.

2.8 ESTRATEGIA DE MERCADO

2.8.1 Producto, precio, plaza, promocién y publicidad

e Producto: Aluminio, vidrio, accesorios, que siempre sera de la

mejor calidad, garantizado y elegante.
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Precio: Sera el mas accesible para que el cliente, a fin de ofrecer
un producto de buena calidad y aun menor precio que la
competencia.

Promocién: Por apertura, se dara descuentos, obsequios, y esta
Gltima se la tendra como politica de marketing permanente,
ademas que el cliente se sienta a gusto con la atencion antes y
después de adquirir el producto, con un servicio post venta.
Punto de venta: Se tiene la Matriz ubicada en la Av. Los Shyris
y Panamericana Sur.

Publicidad: Se lo hara por radio y por la prensa, con el

siguiente comercial:

VENTA - LUM

"Si desea crear estructuras en aluminio y vidrio que sean elegantes y

distinguidas para viviendas o lugar de trabajo, le ofrecemos el servicio

de aluminio a la medida tnico en la ciudad y la mejor atencion que

garantiza su calidad."

"Estaremos gustosos de atenderle"

Av. Los Shirys 25-19 y Panamericana Sur Cdla. Presidencial

Telf : 845393 Cel.: 099043274
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33 COMPRA, ALMACENAJE Y DISTRIBUCION DE MATERIAS

PRIMAS

Inicio

Proveedores

Adquisicion de
Materia Prima

Control

Sl

Cortes .
A la medida

— NO 7

l Verta

S

NOTA: Elcorte de S1Q NO se refiere a si el cliente desea la barra entera o a la

medida en el caso del aluminio y la plancha o a la medida en el vidrio.

Omar Cavero

Flaborado por w
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CAPITULO IV

4.1 ESTRUCTURA ORGANIZATIVA Y LEGAL DEL PROYECTO

f Gerencia Gener!

Sub Gerencia ,

|

..

.
I Contabnhidad Ventas / Compras [ Produccion

!
S

Despacho Bodega




1.2 PLAN ESTRATEGICO

4.2.1 MISION

“Satistacer siempre las necesidades v expectativas de nuestros clientes
con relacion a alumimio v vidrio. ademas de estructuras como son
puertas, ventanas. pasamanos. cortinas de bano. etc.. contrbuir
activamente con ¢} bienestar de la comumdad v colaborar para el

pleno desarrollo de nuestro personal ™

4.2.2  VISION

"VENTA - LUM, sera siempre una empresa lider en el mercado. de
alta rentabilidad de reconocido prestigio. confianza v credibilidad. por
la calidad de tos productos vy servictos que ofrece a los sectores que
atiende: v. por la seguridad. estabilidad v bienestar que brinda a todos

sus miembros.

VENTA - LUDM se caracterizara: por ser una empresa en desarroflo
vomejoramiento continwo: por su tlexibilidad para adaptarse a los
cambios del entorno v demandas de sus clientes. por el incremento
permanente de su productividad.  por  mantener en su cultura de
ventas la filosofia de que "El cliente es lo primero”. por el trabajo en
equipo: por la comunicacion efectiva en todos los miveles y areas de la
organizacion, v. por Ja preocupacion permanente para lograr la
satistiaccion laboral de su personal, disponiendo asi recursos humanos

capacitados. motivados v comprometidos con fa empresa.”



4.2.3 VALORES

VENTA - LUM., esta constitutda con valores  fundamentados, en la
responsabilidad. seriedad v honestidad gue ha mantentdo a lo lareo de
30 anos, sin ninguna clase de queja mavor. la empresa seguira. con
valores. que den a conocer todo lo que en ella encierra. una empresa
competitiva. solvente, ofreciendo un buen servicio, garantia de 5 anos,

v ServVICio post. venta

4.3 ESTRATEGIAS GENERALES

4.3.1 POLITICAS

e Ofrecer siempre productos garantizados. que mejoren el standar de
vida de las personas

e Tener reglas precisas dentro de la empresa. para su o mejor
funcionamiento.

o [l servicio al cliente, sera. con un trato amable v cordial. asiendole

saber, que a mas de un servicio, obtendra un amigo.

44 REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES (R. U, ()

Lste instrumento que tiene como funcion registrar ¢ identiticar a los

contribuventes  con  fines impositivos v como  objeto  proporcionar
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4.5

intormacion a la Administracion Tributarna. se lo ha adquirido desde los
inicios de Ja empresa. siendo su fecha de inscripcion ¢f 27 de acro de

1.981

ANALISIS DE PUESTOS

4.5.1 PROCEDIMIENTO

Fntrevista con el trabajador.- Basandose en explicaciones
serbales del trabajador se obtiene informacion sobre sus labores v
su forma de realizarlas. Debe procurarse que ¢l trabajador expligue

con claridad lo que hace. en lenguaje sencillo v comprensible

4.5.2 PREGUNTAS BASICAS AL REALIZAR FI. ANALISIS DE

PUESTOS

<Qué hace?: Incluve todas las actividades, movimientos.
cambios de posicion de cuerpo. acciones con objetos o materiales,

registros graticos de datos. dibujar, escribir, leer, ete.

cComo lo hace?: Se descubre la secuencia ordenada de una
actividad. se descubren los métodos, técmicas. procedimientos.
rutinas.  criterios, instrucciones, etc. que se  utilizan on una

actividad determinada



bh)

<)

)Kevision de la informacion por ¢l jete immediato - Una vez
recopilada la informacion proporcionada por el trabajador.
debe ser puesta a consideracion de su jete inmediato. para
que eoste fa revise voosioes del caso la complemente o
ratifigue. f:ste paso es importante. porque se pueden detectar
contradicciones.  exageraciones o cualquier otra  situacion
extrana. Lo fundamental ¢s obtener Ta informacidén necesaria
i nas 1 menos sobre jo que reahiza el trabajador

Redaccion final de la intormacion.- Cuando se ha concluido
con fa recopilacion de fa mmformacion de las tarcas de los
distintos puestos, se procede a realizar la redaccion final de la
mnformacion

Actualizacion de la informacion.- Por el crecimiento agresivo
de Ta Compania v la diversificacion de los puestos. s¢ hace
necesario actuahizar la intormacion contenida en ¢l Manual
de Funciones para asegurarse (ue no se dejan reconocer
ciertos cambios. Este procedimiento puede ayudar a asegurar
de que las descripciones de puestos permanezcan al dia v

precisas

Ll andlisis de puestos es eminentemente dinamico. por fo que su

vigencia no es definitiva siendo necesario fijar plazos para su

autorizacion en concordancia con las necesidades de la Compaita.

1:l analisis de puestos debe ser realizado en el lugar de desempeiio
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de las personas porgue es un irabajo de campo donde se verifica
¢l ambiente fisico. la naturaleza de las acciones. las principales
funciones v responsabihdades,  las  tareas  principales. las
maqguinarias v oequipos que se utilizan. evaluan los riesgos del
trabajo. s¢ determinan requisitos de los puestos. se establecen
mecanismos  de  coordinacion.  delegacion.  supervision,

interdependencia, cic

4.6  Fstudio legal

Venta - Lum es una cmpresa unipersonal, se encuentra organizada por
una persona natural. que teniendo capacidad de ejercicio v ode manera
continuada. realiza su actividad en nombre propio. vy su clemento actividad

se lo califica como habitual v autonoma

4.6.1 Habitualidad

Venta - Lom. se dedica de manera permanente al comercio. esto.
es al intercambio de bienes v oservicios con fin de lucro. la
repeticion en la organizacion de la empresa. la continuidad en la
produccion o comerciahizacion de bienes v servicios v ¢l lucro

permanente, hace que podamos hablar de una empresa unipersonal.



4.6.2

Autononia

Venta - Lum., posee este requisito, va que se refiere a que la
actividad que cjerce el empresario es hecha con independencia o
para si. Con csto las ganancias obtenidas en sus transacciones
deben ser su absoluta decision y gestion, sin tener gue esperar que

otra persona decida sobre el destino de las ganancias o utilidades.

[.a autonomia permite insistir en gue es el empresario el titular de
los derechos v obligaciones de todas las relaciones juridicas que se
dan, actie él personalmente o o haga una persona diferente. Quien
responde frente a un cliente es ¢l empresario, aunque otra persona a

su nombre hava realizado el negocio.
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4.7

ANALISIS FODA

VENTA -

LUM

© TEMIAS

SUBTEMAS

INFORMACION

FORTALEZAS

DEBILIDADES

INTERNAS

OPORTUNIDADES

EXTERNAS

LS EHION
ADPVINIS IR ATV 1

RICT RSOS HEAAWNOS

Foel area ashmistiativg wenaimos an clamento hinnano

Gapactado con empleados competentes

GENHON CONTARET
Y EENANCIER A

Facontablidad sera bren ejecutadin se contatar con persoivad
Idonco v s eesnion avadara a reahzar inaliss finincieros.
P s emipros

IRBHIST

GIESHON DI
PRODICC{ON Y CALHAD

Fenemos un gran control de cahdud. con un personad
capacitode. para Ta clabotacion v serticaaion de bomatena
pruna

GESTION DT -
MARRLTING Y VENT N

s e debibidand vi gue ne se tiene i madelo dve
markeime. por gue no se haomientado hacerlo

GrsTion
SUREODIC N

Pl empresa imternamente. ne se tiene aestion juridica

CAPAYCTEANCTON
YOITONOLOGIA

Muquiarn muedenin tante par use s ventas adeas de
ut capacttacion enlocada al servico del cliente

ANPECTONTCONONICOS
t

BT St NTo

Einuestro miercindo se debe nintenct un presupuesto
extable ¢ mvertir ¢n un buen producto para nuestro cliente

ASPECTOS SOCH-CHTTTER -
FES DEE SEGAENTO

Facoltuna det consumo de estructuras en atuunnio v vidrio
Rt crevide de souerdo con as comtturaiones gue se vrean
addenis el adumingo es un mutenisd elecante v de nis
duracion que b niederis o el henro

ASPECTOS T1CNOE OGIC OS
LACONPEVENCLAEN
FTSTOGNMENTO

Contamos con producios de calidad v camimtizados

L esta rama se haonerementado el nuimero de
estublecnmentos o gue ha provocedo an descenso e Las
venbias

FACONPIITNCIN PN
IN IS RCADO

Comae se hamerementado. Ly mavoria de personas
ureren un producto mis harato pero de menos cilidiad

FACHIENTNEALN L
MEROCADO

Nuestros chientes sicmpre tienen e agradecimiento del

producto que se vende vy siempie se ha hgado o nosotros

ASPLCHOS TISICON DI 1N
FORNO CHIND A GIFOGRAFT A
COMENICACTONES e

Pambiente en que se trabaga o~ bucno contamos con todo
loy quie e requiere pata hacer un buen trabao v din
una buena atencion al cliente

i.laborado por:
Omar Canvero
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CAPITULO V

ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO

5.1 INVERSION INICIAL

‘()nund
Publxcndad

‘FQI IPOS DE C ()MP[ITA( !()]\_ )
e omputddor C ompac

EQUIPOS DE OFICINA

i | Impresora Epson
I Calculadora de mano

I Teléfono Fax I’anasomc

\ILIFBI ESY FN%FRF%
| E%cmmm o

| Sm‘d de 2 asientos
2 Sillas

l \1esa de (‘entm

l maqumd wnadom de 315111_1;11__1(> _____
HERRAMIENTAS

3 (,orlddnru» de vidrio

LVFHI( UI 0OS

1 C ammnud ( humkl Silverado ano ¢ 9_()

500,00
300.00|

950 00
350.00 |

I

12,00
150.00

|
19500
12500
60.00
4000

]

750.00 |
75.00

8000.00 |

7877 68

TOTAL INVERSION

19384.58

Omar Cavero

Elaborado por:




5.2 CUADRO DE COSTOS

—p [

_ _DETALLE ~ANOS |
. COSTODE VENTAS | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
| 787758 | 828446 | 871160 | 916077 9633

|
' 10
| C ompra de mercaderias

D - [ S e . e
Total 7877.58 | 8284.46 | 871160 | 9160.77 | P63310 |

GASTOS DE N R T
ADMINISTRACION | ANO1 1 ARO2 | ANO3 | ANO 4 AROS

|
Sueldos v Salarios 2400 | 252396 | 365432 | 279142 [ 203560 |
Servicios Basicos | 528 §5527 |+ S8395 | ol4.11 | 04583
‘Total i 2928 | 307923 1 323827 | 340553 | 358143
:(.\ST()@ DE VENTAS| ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO 4 . ANO 5 [
Publicidad | 300 | 3155 [ 33179 | 34893 | 366095 |
Total 300 | 3155 | 33179 | 348.93 | 366.95

- 1\ . -
TOTAL CUADRO 10805.58 11363.69 | 11949.88 | 12566.30 | 13214 53 \

Elaborado por:
Omar Canero

5.3 PUNTO DE EQUILIBRIO

:s un analisis que nos permite determinar fa rentabilidad del provecto.
va que nos indica la cantidad de productos que se deben vender. Para
realizar el calculo del punto de equilibrio se han tomado en cuenta costos v

gastos fijos. costos variables e ingresos.
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. _COSTOS Y GASTOS FLIOS

Ga§£g3§3(1111i|_1i§1 rativos A 2028 00
| Depreciaciones 2169.70

"Total Costos Fijos _ 15097.70

COSTOS VARIABLES

\£g_>_:11pfa_cﬁz_morcadcrig_ : 7877.58
Gasto de ventas 300

" Total Costos Variables |8177.58
) o INGRESOS

i Venta  de Mercadertas i 14984.78
Total Ingresos 1498478

Costos Fijos

] —
Costo Variable
|- — .
Ingresos
5097 70
] —

14084 78

PE=11221.63



GRAFICO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

. v
8000 :
H00()

: GANANCIA
8097.70  Forooommmmomsommomomoooos S e CE
4000 | f

PERDIDA '
2000 ‘
10 20 30 40 0

La grafica nos demuestra que debemos vender $11221.63 USD al ano para no
tener perdida ni ganancia. si se sobrepasan estas ventas. se generara utilidad para

la empresa.

5.4 FLUJO NETO DE FONDOS
Se constituve en una herramienta para medir ingresos v egresos. para cllo se
ha proyectado a 5 anos con datos que nos pueden proporcionar una idea de la
necesidad de liquidez que el provecto pueda generar. los valores  se
incrementaran en un 5. 105% de cuerdo a la tasa de crecimiento esperado del

provecto



FLUJO Nl:l() DE l'()I\D()‘j

| DEFONDOS _

DETALLE ' ANO1 |
lnwu,so\ 14984 78 |
| kS osm de Ventas | 7877 58 |
i Gastos 202800 ¢
| Administrativos | __
Gasto de Ventas | 300.00
il Ut. antes de
reparto de ut. e | 3879.20
_impuestos _
Reparto de Ut. a | 581.88
trabajadores
((15%) [
' Utilidad antes de 3297.32
impuestos | -
Impuesto a la 0
o rena (0% | _
. iﬂidad__Neta 3297 32 ]
Depreciaciones 21697 3
FLUJO NE’!‘O | 5467.02 f

|

ANO 2
13798 74
8284 40
307923

31530
4079.56

 611.93

3467.62

0

3467.62

21697
5637.32

|_ARO3 | ANO4 | ANOS
1657268 | 1742860, 1832885
L 871160 | 916077 | 963310
| 323827 | 340553 358143
33179 1 34803 360,95
4291.02 | 4513.43 | 4747.37
 643.65 1 677.01 | 71211
3647.36 | 3836.41 | 403527
— e v
3647.36 | 3836.41 | 403527

L 210970 | 21697 21697
5817.06 | 6006.11 | 6204.97

T |7 TOTALFNF

_$2913249

5.5 ESTADO DE SITUACION INICIAL

s un documento que muestra la composicion de los activos, pasivos v

patrimonio de una empresa al inicio de sus actividades.
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ACTIVO
CORRIENTE
Bancos
Mereaderias

TOTAL CORRIENTE

ACTIVOS FLIOS
Equipo de¢ Computo
Equipo de oficina
Mucbles v Enscres
Maqguinaria
Herranuentas
Vehiculos

TOTAL FLIOS
TOTAL ACTIVOS

VENTA - LUM
ESTADO DE SITUACION INICIAL
Al 2004

PASIVO

IRON.00
TR77.58 PATRIMONIO
11677.58 Capital

130000
102,00
420.00
750

73

KOOO

10707

22384.58 TOTAL PAS, + PATR. 22384.58

5.6 FSTADO DE RESULTADOS

Nos avuda para detallar de mejor torma la utihdad neta v los flujos netos de

efectivo del proyecto, constan los ingresos y gastos de la empresa, ademas

podemos observar los resultados economicos ue tendra fa empresa en su

proyecto.

1
ol



VENTA - LUM

ESTADO DE RESULTADOS

EN ANOS PROYECTADO

DETALLE ANO1 | ARO2 © ARO3 | ANO4 | AROS
| Ventas Netas | 1498478 | 1575874 | 1657268 | 17428.(39__“{' 18328 85
- Costode 7877 58 ’ 828440 | 8711060 ' 916077 . 963310
. Ventas 1 - .
| Utilidad Bruta | 710720 | 747429 | 780108 | 826789 . 869580
g SOS 1202800 | 307923 | 323827 | 340553 | 358143
' Administrativos o P e
. Gasto de 30000 31530 i 33179 | 34893 366.95
| _Ventas - ; D L ] o,
“Depreciaciones | 2169.7 | 20697 | 216070 | 21697 | 21697 |
| Utilidad 1709.5 | 1909.86 | 2121.32 | 2343.73 | 2577.67 |
. Operativa |~ | o B N .
" Ut. Neta antes | f | ' i
| de repartir 1709.5 | 1909.86 | 2121.32 | 2343.73 2577.67 l
_ utilidades | L
Reparto deut. 125643 | 286,48 318.20 35156 | 38865
A trabajadores i :
%% o _. _ | v i |
Ut. Antes de l 1453.08 | 1623.38 | 1803.12 | 192.17 ! 2191.02
___impuestes | . [

Impuestoa la 0 ! 0 i 0 T_ 0 : 0

renta (0%) - l ‘ O o
“Utilidad Neta | 1453 .08 ! 1623 38 1803 12 ‘ 199217 | 219102 |

5.7 TMAR

T MAR — T Inflacion ¢ T. Riesgo Pais + (Inflacion * Riesgo Pais)

T MAR —6.07%

17.47% + (0.00607* 0.0747)

T MAR - 13.54% + (0. 135)

T MAR — 13.68%

So



58 VALOR ACTUAL NETO

Constituye la medida de evaluacion que toma como base el Hamado
[lujo Neto del provecto v permite calcular si el provecto a lo largo de
su vida util. arroja un valor actualizado. que cuantifique en términos

monetarios los beneticios reales del proyecto

FORMULA
- FNFE ¢ FNE 2 - FNE 3 +~ FNE 4 + FXNE 3
VAN = - Ny, ICKY s e e s
b1y | (1) 2 (i3 (lin 4 (bri) 3
5467.02 SORT A2 S817.06 600011 6204 97
VAN = =1O3RE S8 e

(PO 30681 (i:0.1368) 2 (Ir01368) 3 (11013684 (1:+0 13685

VAN 7 - TYIBL IR #4809 13+ 436219 - 395960 ¢+ 3390 31 ¢+ 326828

VAN - 19384 .58 ¢« 19995 5}

VAN =0610.93



59 TIR
s la medida mas completa y utilizada para evaluar un provecto. este
mdicador es muy importante porque servird para conocer lo que el
mercado puede ofrecer en los actuales momentos = Se le considera como el

tactor que permite decidir la ejecucion del provecto

FORMULA
- FNE ! + N2 ¢ ENE S C ENE 4 = N} 3
CIR = - v Il ——mmmmme s s e Smmmmemooooon mmemeemeee o
(1+\) 1 (l+\) 2 (Fra) 3 (lsny 4 [EEAY IR
5467.02 S6R7 .32 SR17.00 6000 1 6204 97

THR = -193RS 3K mmmmeocoooiin e i lih

I 1494830 (110 T49483) 2 (1410 149483) 3 (11O, 149483 (10 149483)3

TIR - - FO3BLAR FAT736.07 + 32006 46 ¢ 3829 95 1 343020 + 3091.90

TIR - - 19384 3% + 19384 58

TIR = 0.00




5.10 PAY BACK

Es el tiempo en el cualla inversion del provecto se recuperara

1038458

- 5467.02 Ano |
S037.32 Ano 2
S817.06 Ao 3

246318

606611 Ano 4

60006 11 - F2 meses

240318 - X

x = 4.92 meses

1 mes - 30 dias
002 - X
x = 28 dias

PAY BACK = 3 ano, 4 meses, 28 dias



'th

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

El Proyecto se considera insensible debido a que nuestra TIR tiene un
14%% aproximadamente y en le mercado bancario actual sc maneja una tasa
de interés del 8%. Se ha considerado en este proyecto una inflacion
del 6% cuando el Gobierno y el FMI han anunciado una meta del 4%

de inflacion.

I'n cuanto al periodo de recuperacion se establece que sera de
aproximadamente de 3 afios, 4 meses, 28 dias, lo que es un gran
estimulo si se considera que en el Pay Back la inversion se recupera a
partir del cuarto o hasta el quinto afio por ser optimista, siendo la
inversion de 19384.58 dolares, se considera como algo optimo  este
tiempo, tomando en cuenta que la empresa tiene una tendencia del
volumen de sus ventas v un porcentaje de rentabilidad alto y que con

los flujos netos aumentan de afio a ano.

Podemos decir segiin el analisis financiero que el proyecto es

aceptable, debido a que cumple con las expectativas exigidas por el

inversionista.

GO



CAPITULO VI

EVALUACION DE IMPACTO AMBIENTAL..

La evaluacion  de mmpacto ambiental (Environment Impact Assessment) es el
conjunto de acciones para identificar. predecir. evaluar v mitigar potenciales
efectos biofisicos, sociales y otros de proyectos humanas antes de la toma de la

decision definitiva

6.1 Beneficios de la evaluacion de Impactos Ambientales

- Previene o mitiga los impactos negativos al medio ambiente

- Permite apoyar o ratificar proyectos adecuados

- Excluye proyectos v propuestas social o ambientales daninas

- Contribuye para la seleccion de la mejor alternativa entre algunos

proyectos



- Avuda en el disefo de propuestas mas eficientes y de menor dafo

ambiental y social.

6.2 Flaboracion de una matriz de evaluacion de impactos

Una matriz de Evaluacion de Impactos Ambientales, debe considerar. los

siguientes parametros: Principales actividades, y criterios de evaluacion,

etapas del proyecto, los componentes ambientales, indicadores de cambio, v

la cuantificacion de impactos.

A continuacion una matriz de impacto ambiental "A B "
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6.3 METODO A B C DE VALORACION DE IMPACTO AMBIENTAL

Criterios de Leyes Critica Riesgos de Toxicidad Contaminacion Impacto Significacién
Evaluacién | Ambientales | Social Accidentes Agua | Aire | Suelo A B C X.Y.Z
" Desechos de
Aluminio | B C B C C C A [(A) | 2B) | HC) Z
Desechosde | B B A C ¢ C A 2(A) | 2B) | 3(C) z
~ Vidrio ' '
Elaborado por:
Leyvenda Omar Cavero
Contaminacion Significacion
A ALTA X
B MEDIANA Y
o BAJA Z

* Esta valoracion nos indica que los desechos tanto de aluminio y vidrio son pocos signiticativos para un Impacto Ambiental.




CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Una vez terminado el presente provecto se ha podido observar que en la
ciudad de Ambato existe una demanda insatisfecha en lo referente a
productos en aluminio v vidrio. especialmente  por sus  precios. es  por
esto que VENTA  LUM puede abarcar con la utilizacion de sus

recursos parte de esta demanda.

A la vez podemos decir que los actuales provectos en este sector no
cuentan con los servicios de un proveedor que le brinde el producto de
aluminio a la medida va que lo venden por paquetes o unidades. con
esto podemos decir  que el cliente  tendra  un margen de  ahorro
considerable y la propuesta de introducir este nuevo servicio al mercado es

satistactoria y favorable para la empresa.

Ademas podemos tomar en cuenta que el beneficio del presente provecto
es alentador. por cuanto se ha logrado analizar de una  forma correcta
lo que el inversionista desea alcanzar. Un punto favorable para VENTA

LUM  es el aumento del sector de la construccion, por cuanto las
instituciones de desarrollo  s¢ encuentran  creando  planes de  vivienda
popular, dichos planes  son  financiados por  entidades privadas o
gubernamentales las cuales ofrecen un precio mucho mas  accesible para las

personas que desean disfrutar de su casa propia.
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['sto avudara a VENTA — UM en el sentido de construir estructuras v
tambien distribuir la  materia prima como aluminio vy vidrio. va que
como se lo menciono en la introduccion nuestra empresa se caracteriza por
tabricar dichas estructuras v ahora tiene la capacidad de ofrecer un
nuevo servicio. Por lo tanto se Recomienda su Creacion por los beneficios

a obtener v por colaborar con el sector

Los pequenos talleres de estructuras en aluminio v vidrio se constituven
en nuestros clientes potenciales, se sugiere realizar algunas visitas a las
construcciones v entidades de desarrollo urbano v rural. con la intencion de

diversiticar a nuestros clientes.

Queda por sugerir con respecto a los accesorios “una linca nueva en
Ambato” que se ditunda con mavor fuerza. va que de esta forma el cliente
podra encontrar en un solo lugar todo lo que necesita para |a
terminacion  de  su  producto v/o comprar distintos  articulos  para las

estructuras en aluminio y vidrio gue tiene en su hogar,
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ANEXOS



PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR

ENCUESTA

b (Que cantidad de aluminio compra usted mensualmente”?

b) Menor a $500 b) $500 a $1.000 ¢) $1.0600a$1.500 d) Mavora

$2 000

2 Quién es su proveedor?

1:1 aluminio lo compra:

oy

a)y Por paquetes
b) Por Unidades

¢) A lamedida que Ud. necesite

4. Leinteresaria comprar aluminio a la medida”

SI( ) Por

NO () Por



5. Qué tipo de estructura fabrica en mavor cantidad?

a) Pucrtas b) Ventanas ¢) Pasamanos

d)y Cortinas de bano ¢) Vitrnas ) Otros

0. Que aluminio es el que mas utiliza”

a) Econonuco b)l:standar ¢)Pesado

~d

-1 aluminio que utiliza es de la empresa:

a) CEDAL b) FISA

8 Que vidrio es el que mas utiliza?

f) Blanco 3nun 4num Smim omm gmm FOmm
¢) Gris Imm 4mm Snum omm  Smm 10mm
hy Bronce 3mm 4mm Smm Omm gmm {Omm
i) Retlectivo Jmm 4mm Snum oGmm gimm 10mm

i} Otros



9. (De que pais es el vidrio que utiliza”

a) Americano b) Colombiano

10. (Que tipo de accesorios utihza frecuentemente?

a) Tornillos b) Remaches ¢) Silicdn

¢) Bisagras ) Rodachines <) Seguros

c) Otro

d) Chapas

i) Otros



iLl JQUIPO DE COMPUTACION

ARTICULOS

I Computador Compac

b hmpresora Epson

FEQUIPO DFE OFICIENA

I Calculadora de Mano

S Telefono Fax Panasonic

 MUEBLES Y ENSERES

I bBscritorio

1 Sofit de 2 asicntos

2 sillas

I Mesa de Centro

MAQUINARIA

P Maq. Cortadora de aluninio

HERRAMIENTAN

3 Cornadores de vidrio

VEHICULOS

TOTAL

! :
' 930 00

35000

12 ()()’
150,00

I
|

195 .00
123.00
(y(HJ!J:

40,00

| |

i . .. i
S b Canuoneta Chevrolet Sihverado ROOH)

| |
j i

<3
ol

ot

2169.76

~d
"N

1|
i
|
f
|

tooo

|
|
2169.70

fv.3

~J
o

|
tono |
i

2169.70

~J
1

“h

1600

|
2169.70 .

19,

h

~d
h

1600

2169.70
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| LISTA DE PRECIOS

EN DOLARES AMERICANOS (LIBRE DISPOSICION)

[Empresa: CEDAL S.A.

|

Centro de Ventas: QUITO

Longitud: 640 Centimetros

Precios Vigentés desde: AGOST0O/01/2001

Estos precios no incluyen el L.V.A.

Precios en NEGRO y DORADO 2% sobre BRONCE

Cedal.

ALUMINIO

[Refer | Peso [ Mill Finish | Natural [ Bronce | Piez] [Refer |

Peso | mill Finish | Natural | Bronce | Piez |

1001] _ 1.402 g3 73] 749] 30] [135] 2778] 1261 14211 14.72} 14
1002 2.118 9.86] 10.43| 10.62] 20| [ 1137] 3.085 12.03| 13.57| 14.08| 12
1003| _ 1.363 =34 704 730] 30| [1138| 2682 12.22| 13.76] 14.27] 12
o6 B038| 36.93| 30.42] 40.26] 6| [ 1139] 7.036] 3680 38.59; 39.23 4
0Tt 6847 30.40] 33.02] 33.02] 4| [11a0] 7.8s9|  36.10] 36.67. 38.88 4
7008]  B8.090|  37.50| 39.36] 39.94| 4| | 1148] 0518 2.75] __3.01| 3.07| 50
70091 91757|  54.53| 56.77| 57.54| 2| | 1149] 0.448 1.08|  2.18|  2.24| 50
1012 3430] 15.94| 17.15] 17.54| 4| | 1157] 0.979 454|  4.99] 512| 30
1073] 5.184|  24.06| 25.86] 26.50 1| [ 1158] 1.498 698  7.55|  7.74] 30
1015]  6.771 31.42| 32.96| 3347 4| [1159] 1.760 819| 806| 9.28( 20
otel—s88s| 2298 2413] 2451] 6| |160] 3789  17.60] 19.65] 2033 16
s 6ii8|2s.4z] 20.95] 048] 6| | 1i61| 5299  23.87] 26620 Z27.52 4
1026|  0.947 S7s—a29] 448 36| | 1162] 3.866|  15.94| 17.47] 17.98] 8
1027| 1.344 so2 678740 24| [1163| 46rz| _ 1971| 21.95] 22721 6
joz8| 3.187|  14.78| 15.81| 16.43| 10| [ 1164] 1.894 7.23] __813|  8.38| 18
1032| _ 0.691 =881 314|326 50| [ 1165| 7.642|  34.75| 36.29] 36.80] 4
1050|  2.886 72.48] 14.02| 14.53| 12| [ 1166] 3.168 12.80| 13.82| 14.14| 12
1051| _ 2.483 11521 1299 13.44| 12| [ 1167| 6.944|  32.19| 34.62] 3546] 1
1052|  3.398 1298 1683| 17.47| 12| [1168| 10.259|  47.10] 50.11] 5114} 1
1064]  1.133 525 576] 5.89] 30| | 1169| 13.568|  62.98| 66.62] 67.84] 1
1066] _ 1.069 454 518 5.38| 36| [ 1170 3.130 14.53| 16.19] 16.77| 12
7067| 2.634|  11.26| 12.74| 13.48| 12| | 1172] 2.611 12.10| _13.50] 14.02| 12
1056|  1.069 2671 538] 557| 20| | 1173 3.885|  18.05| 19.78] 2042] 8
7060| 11.187] _ 51.90| 54.66| 55.62| 4| | 1179] 2.509 11.65] 12.80] 13.18| 14
1061] 7.686]  3565| 37.31| 37.82| 4| | 1182] 0.883 410| 480  5.06| 40
1062] 7.814| _ 36.29| 37.82| 3834| 4| | 1183] 0915 3.84] 4.29] 442| 40
1063| 8.410] _ 37.82| 39.49| 40.06] 4| [ 1184] 0.672 314] _ 3.65| 3.78] 50
1064] 7.910] _ 36.74] 38.34| 38.85| 4| [ 1204] 2.432 11.26] _11.84] 12.10| 12
1065| 4.922| _ 21.25| 22.66] 23.17| 10| [ 1205] 4.006 15.81| _16.51] 16.77| 10
1066]  3.987 17.92] _19.26] _19.78| 10| [ 1207 2.291 10.18] _11.01| 11.33] 16
1103| 2.982 12.99] _14.59| 15.17| 12| [ 1208] 2.042 9.47| 1011 10.37] 16
1104 1.126 467] 531  550| 30| [ 1209] 2.086 9.66]  9.98] 10.11] 16
1105|  4.480 18.94| 21.38| 22.21| 10| [1233] 1.197 4.86] _ 5.25| 538] 30
1106| 4.250] _ 18.56| 20.99| 21.82| 10| | 1234| 0.858 397 _ 4.29| 442| 40
1107|  3.251 14.66] 16.45| 17.09] 10| [ 1236] 0.698 3.26]  3.84] 4.03] 50
1108| 3.866| _ 17.41| 19.65] 20.42| 10| [ 1238] 7.290] 33.79| 35.71] 36.35] 5
1109| 4.653| _ 2003| 23.55] 24.45| 10| [1239] 6.912|  28.54] 30.08] 30.59] 6
1110| _4.077| __18.37| 20.80| 21.63| 10| [ 1240] 5.312|  24.64| 2701 27.84] 6
1111] _3.5626] _ 15.87| 17.66] 18.30| 10| | 1241| 5690|  21.63| 23.74] 24.45] 6
1116 _2.694| _ 11.78] _13.18] 13.70| 16| [ 1242| 8.077]  37.12| 39.23] 39.94] 4
1127|  1.350 5.57|  6.27|  6.53| 30| | 1243 4.774|  2214| 23.30| 23.68| 6
1128]  0.710 314| 358  3.71| 30| [ 1244 1907 8.83| _ 9.47| 9.73| 20
1131| _ 2.253 10.24] 1152 11.97| 16| | 1245| 5.370|  24.90| 26.50| 27.01] 8
1132| _ 2.451 9.66] 10.88| 11.26] 14| [ 1246] 3.891 18.05] 19.26] 19.71] 8
1133| 2.912| _ 12.86] 14.53| 15.04]| 12| [ 1247| 6.214| 28.86] 30.78] 31.42] 6
1134 2714 __11.97| 13.38| 13.89] 12| [ 1248] 3.507 16.26] 17.34] 17.73] 10

Av. C. J. Arosemena Km. 2 1/2 = Casilla Postal: 5194 = Teléfono: 2204-514 « Fax: 2208-869 « Guayaquil - ECUADOR
Av. Unidad Nacional s/n * Casilla Postal: 05 - 01 - 207 « Teléfono: 812-610 « Telefax: 812-620 * Latacunga - ECUADOR

Av. de La Prensa 2900 « Casilla Postal: 1711 - 05183 « Teléfono: 2432-521 « Fax: 2459-028 « Quito - ECUADOR

E-mail: corpesa_cedal@andinanet.net
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[Refer T Peso [ mili Finish | Natural | Bronce [Piez] [Refer ] Peso |} Miil Finish | Natural [ Bronce |Piez}

1249 1.638 7.23 7.94 8.19{ 20 1523 2.630 11.46 13.12 13.63| 12
1251 1.990 9.22 9.92 10.11| 20 1542 3.488 16.19 18.43 19.14| 10
1254 3.270 15.17 15.94 16.19] 10 1569 0.659 3.07 3.52 3.65] S0
1267 0.909 4.22 4.61 4.80{ 40 1573 1.600 7.10 8.13 8.451 20
1280 0.890 3.97 4.48 4.67| 40 1583 3.072 13.70 14.78 1517 12
1283 2.234 10.05 11.33 11.78] 14 1596 1.158 5.38 6.02 6.21 30
1285 3.123 14.46 15.23 15.49] 10 1617 2.554 11.84 13.38 13.95] 14
1286 2.950 13.70 14.46 14.72) 12 1622 2.912 13.50 1517 15.74} 12
1323 2.042 9.60 11.01 11.46]{ 16 1623 4.115 18.11 20.35 21.18 8
1324| 13.203 61.25 63.55 64.32 2 1624 2.138 9.79 11.14 11.58| 16
1328 1.965 7.10 7.87 8.13] 16 1625 1.830 7.81 8.77 9.15] 20
1336 10.515 48.77 51.07 51.84 4 1626 2.304 10.24 11.58 12.03¢ 12
1337 3.056 42.05 44.03 44.74 4 1627 1.382 6.40 7.30 7.55| 20
1338 3.686 17.09 18.43 18.94)1 10 1628 1.638 7.62 8.64 8.96| 20
1342 9.574 44.42 46.66 47.42 4 1629 2.374 11.14 12.35 12.74| 16
1343 7.398 34.30 36.10 36.67 4 1630 1.050 4.86 5.44 5.63| 30
1344 3.616 16.45 18.11 18.69| 10 1645 2.566 11.90 13.06 13.44| 14
1345 2.310 10.30 11.39 11.784 16 1651 0.902 4.16 4.80 4.99] 40
1346 3.872 17.98 19.26 19.71 10 1655 1.325 6.14 6.91 7173 20
1355 0.461 2.05 2.37 2.50] &0 1668 1.440 6.66 7.10 7.30{ 20
1360 1.184 5.25 5.89 6.141 30 1671 2.445 10.11 11.52 12.03| 12
1361 1.587 7.36 8.32 8.64! 20 1690 1.274 5.89 6.66 6.91| 30
1362 1.530 7.10 7.87 8.13] 20 1705 4.026 17.02 19.26 19.97 6
1368 6.752 31.36 33.98 34.88 6 1706 2.368 9.79 11.07 11.46 8
1369 3.642 16.90 18.30 18.82{ 12 1707 3.450 15.55 17.54 18.18 8
1370 1.658 7.68 8.32 8.51 20 1708 1.459 6.59 7.42 7.74] 18
1372 4.627 20.80 22.59 2317 10 1709 2.726 12.29 13.76 14.27] 10
1373 3.738 17.34 18.30 18.62] 10 1711 1.421 6.59 7.30 7.55} 30
1375 6.694 31.04 32.96 33.66 6 1712 0.973 4.54 5.06 518} 30
1376 4.672 17.79 19.65 20.29 6 1714 2.176 10.11 10.88 11.14| 16
1377 6.253 25.79 27.33 27.84 4 1717 3.584 16.64 18.05 18.50 8
1382 4.698 21.38 23.10 23.68 8 1721 3.302 15.30 16.19 16.51 10
1383 1.350 6.21 7.04 7.30] 20 1722 3.827 17.73 18.82 13.14 8
1384 4.000 17.79 19.58 20.16] 10 1727 1.414 6.59 7.36 7.62] 24
1385 2.355 10.94 12.48 12,99 10 1747 0.742 3.33 3.84 3.97] 50
1386 4.531 18.69 19.71 20.10 9 1761 6.458 29.95 31.87 32.51 5
1388 2.701 12.16 13.44 13.82 12 1762 5.037 22.66 24.32 24.90 6
1391 2.893 11.52 12.54 12.86] 12 1763 3.072 14.27 15.42 15.81 10
1400 2.362 10.94 11.52 11.71 12 1764 5.005 22.98 24.90 25.54 S
1424 2.336 9.60 11.07 11.58] 16 1765 3.546 15.94 17.92 18.56 8
1444 3.328 15.42 16.32 16.58] 10 1766 4.736 21.31 22.98 23.55 5
1449| 12.000 55.68 57.92 58.62 2 1769 4.422 20.54 22.78 23.55 8
1452 4.800 22.27 24.26 24.96] 10 1770 4.768 19.71 21.82 22.59 6
1465 3.002 13.50 15.17 15741 12 1771 6.931 29.25 31.17 31.81 5
1467 3.603 16.70 18.75 19.46( 10 1772 4.966 23.04 24.58 25.09 6
1474 3.104 14.40 15.10 15.30 8 1773 3.584 13.82 15.36 15.94| 12
1475 3.130 14.40 15.42 15.74 8 1776 2.106 8.58 9.34 9.60| 16
1476 4.717 19.90 21.57 22.14 6 1777 1.491 6.02 6.53 6.721 20
1480 5.843 26.82 28.48 29.06 6 1808 1.843 7.42 8.51 8.90] 12
1481 5.254 24.38 25.98 26.50 6 1809 2.323 8.38 9.54 9.98| 12
1482] 23.808 107.14| 109.50] 110.27 1 1821 1.037 4.35 4.86 499] 30
1492 2.515 11.65 13.06 13.57] 14 1823 2.726 11.78 13.38 13.95] 12
1495 3.718 17.28 18.50 18.88] 10 1824 1.453 6.08 6.85 7.101 20
1497 4.653 21.57 23.10 23.62 6 1825 2.445 11.01 12.16 12.61 12
1505 0.902 4.16 4.80 4.99] 30 1832 1.235 5.76 5.95 6.02] 20
1507 8.166 37.89 40.13 40.90 4 1852 4.800 22.27 23.81 24.32 6
1508 6.912 32.06 35.14 36.22 5 1853 3.744 16.83 18.11 18.62 8
1509 9.286 43.07 45.50 46.34 5 1854 2.342 10.88 11.84 12.16| 15
1510 5.990 27.78 30.66 31.68 6 1855 2.637 11.14 11.84 12.10f 15
1521 2.566 11.33 12.67 13.12] 12 1856 6.061 27.26 29.89 30.78 6
1522 2.048 9.15 10.24 10.56] 12 1857 4.966 23.04 24.58 25.15 6




[LiSTA DE PRECIOS EN DOLARES AMERICANOS (LIBRE DISPOSICION) | w
[ Empresa: CEDAL S.A. | : ®

IALUMINIO

Centro de Ventas: QUITO

Longitud: 640 Centimetros

Precios Vigentes desde: AGOSTO/01/2001

Estos precios no incluyen el .V, A.

| Precios en NEGRO y DORADO 2% sobre BRONCE

{Refer | Peso | Mill Finish | Natural | Bronce | Piez] [Refer | Peso | MillFinish | Natural | Bronce Piez]
1887 6.867 30.27 31.74 32.26 4 2312 1.408 6.46 7.36 7.68| 30
1893 9.286 43.07 45.38 46.21 2 2331 1.139 5.31 595 6.14] 30
1815 0.800 3.46 3.90 4.03 50 2332 2,118 9.86 10.75 11.01 18
1927 3.539 16.45 17.41 17.73 8 2333 6.330 29.38 31.74 32.58 6
1956 4.320 19.65 20.99 21.44| 10 2334 5.235 24.32 25.98 26.56 6
1982 1.568 7.30 7.87 8.06] 20 2335 4.947 22.98 24.58 25.09 6
1983 0.998 4.61 5.38 5.571 40 2336 4.845 22.46 2413 24.70 6
1984 0.634 2.94 3.46 3.65! 40 2337 0.717 3.33 3.84 4.03! 50
1985 1.990 9.22 10.05 10.37 14 2338 2.163 10.24 11.58 12.10 16
1986 0.403 1.86 2.18 2241 50 2339 1.350 6.27 7.10 7.421 30
1987 1.261 5.82 6.34 6.46 30 2340 5.760 26.75 27.71 28.03 6
2019 7.910 36.74 39.87 40.96 4 2341 3.219 14.34 15.74 16.19( 10
2083 6.688 31.04 34.43 35.58 4 2342 2.464 11.46 13.06 13.57] 12
2096 6.528 28.80 29.63 29.89 6 2343 3.245 14.27 16.00 16.64! 10
2097 2.253 10.43 11.20 11.46| 14 2344 3.661 16.45 18.50 19.20| 10
2120 1.869 8.64 9.47 9.73| 20 2345 3.488 15.36 17.15 17.73] 10
2149 3.034 14.08 15.87 16.51 10 2348 1.581 7.36 8.51 8.96 20
2150 1.075 4.99 5.44 5.57 30 2357 1.344 4.54 5.12 5.31 30
2152 0.698 3.20 3.52 3.58 50 2358 0.768 2.94 3.33 3.46; 230
2168 1.005 4.67 5.38 5.57| 30 2359 2.829 11.84 13.70 14,347 12
2169 4.525 21.44 24 .06 24.96 8 2360 1.914 8.90 9.98 10.30; 20
2176 7.603 37.06 39.30 40.06 4 2379 4.275 19.84 21.25 21.70 8
2184 1.062 4.74 5.25 5.38} 30 2380 0.576 2.69 3.07 3.20| 50
2192 2.374 11.01 11.78 12.03 12 2381 2.720 12.10 13.82 14.40| 12
2201 2.675 12.42 13.44 13.76| 12 2382 1.933 8.96 9.66 9.92| 20
2202 1.811 8.38 9.15 9.41 18 2383 2.957 13.70 14.72 15.10| 12
2208 4.506 20.93 22.02 22.40 6 2384 5.824 27.01 29.25 30.02 6
2227 0.749 3.46 4.03 4.29( 50 2385 28.467 132.10] 135.23 136.32 2
2228 0.474 2.18 2.56 269! 50 2386 8.422 39.10 41.34 42.05 4
2229 2.381 10.18 11.58 12.03} 12 2387 16.909 77.70 82.05 83.52 1
2230 2.611 10.69 12.22 12.74| 12 2388 3.501 16.26 18.37 19.14] 10
2231 2.061 8.51 9.73 10.18| 16 2389 3.098 13.25 14.02 14.21 10
2232 2.189 9.02 10.30 10.75| 14 2330 8.538 36.03 37.89 38.53 4
2233 2.483 10.24 11.84 12.35| 12 2391 3.942 18.30 19.65 20.16 8
2234 2.515 10.50 11.90 12.35( 12 2392 1.638 7.62 8.45 8.77| 20
2235 2.419 10.56 12.10 12.61| 14 2393 3.923 17.09 18.30 18.69 8
2236 0.915 3.71 4.29 4.48( 36 2404 2.278 10.56 11.97 12.42] 14
2237 2.694 10.37 11.84 12.35 12 2406 6.829 31.68 34.88 36.03 4
2238 2.509 11.26 12.74 13.25| 12 2420 3.930 16.96 19.14 19.90 8
2279 4.467 20.74 22.98 23.68 8 2421 2.278 9.60 10.82 11.26| 12
2280 0.723 3.01 3.26 3.39{ 50 2422 3.430 15.10 17.02 17.66 8
2299 2.931 13.63 15.36 16.00 12 2423 1.440 6.66 7.55 7.81 16
2300 2.202 10.24 11.33 11.71f 14 2424 3.360 15.62 17.66 18.30f 12
2301 2.342 10.88 12.42 12.93 14 2425 2.861 13.25 14.91 15.49 8
2302 2.701 12.54 14.27 14.85 12 2426 5.190 24.06 26.82 27.71 8
2303 7.085 32.90 33.66 33.98 1 2427 3.181 14.78 16.45 17.02] 12
2304 2.342 10.88 11.71 11.97 1 2428 4.595 19.58 21.76 22.53 8
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Refer | Peso | Mill Finish | Natural [ Bronce |Piez]|

2429 1.722 7.04 7.94 8.26| 16
2430 5.190 24.06 26.82 27.71 8
2431 3.181 14.78 16.45 17.02] 12
2432 4.595 21.31 23.68 24.51 8
2433 1.984 9.22 10.43 10.82| 16
2434 3.008 13.95 15.74 16.38| 10
2435 1.587 7.36 8.38 8.77| 20
2440 2.944 12.29 13.70 14.14 8
2441 3.725 17.28 19.14 19.78 6
2442 3.712 17.22 18.37 18.75 8
2443 7.443 32.83 33.86 34.18 4
2444 2.720 12.61 13.82 14.27| 12
2445 7.098 32.96 35.90 36.93 4
2446 2.906 13.50 15.36 16.00| 10
2447 5.971 27.71 29.44 30.02 6
2448 1.414 6.59 7.49 7.81| 30
2457 2.822 13.63 14.66 14.98 8
2458 2.259 11.01 11.90 12.22 8
2468 0.627 2.88 3.20 3.26| 50
2490 0.877 3.39 3.84 4.03| 30
2492 3.590 16.64 17.86 18.24 8
2534 2.413 11.20 12.29 12.61| 12
2543 2.483 11.52 12.03 12.22| 12
2544 2.906 13.50 15.30 15.94| 10
2545 3.744 17.34 19.46 20.22 9
2557 1.830 8.51 9.54 9.92( 20
2603 1.357 5.89 6.85 747 24
2604 1.709 7.42 8.32 8.64| 18
2608 0.986 4.29 4.93 518| 36
2610 1.504 6.53 7.23 7.49( 20
2611 1.645 T A7 8.32 8.70| 20
2612 1.670 7.30 8.38 8.70| 20
2623 1.414 6.02 6.98 7.30| 24
2624 1.594 6.72 7.74 8.13| 20 m
2625 1.632 7.04 8.13 851 20 /5 £
2626 1.606 7.10 7.94 8.26| 20 \’\ \\/’} 7/
2646 3.392 15.74 16.83 17.22 0 -
2647 1.242 5.76 6.40 6.66| 20 =
2648 0.794 3.71 4.22 4.35| 40
2734 0.787 3.65 410 429 40
2735 0.570 2.62 3.01 3.14| 60
2738 0.582 2.69 3.01 3.07| 60
2739 1.747 8.13 8.90 9.15| 16
2769 5.997 27.84 29.50 30.08 6
2796 3.098 13.50 15.42 16.06| 12
2797 2.880 12.54 14.34 1491 12




