ANEXO 1
CLASIFICACION SEGUN IMPORTANCIA DE APORTE

AL P.1.B. SEGUN ACTIVIDAD

Construccion. 9.18 1

Servicios de la administracion publica. 6.74 2

Establecimientos financieros, seguros, bienes 5.79 3
inmuebles y servicios prestados a las empresas.

Electricidad, luz y agua. 5.58 4

Extraccion de minas y canteras. 4.69 6

Transporte, almacenamiento y comunicaciones. 4.65 7

Comercio. 4.36 8

Servicios comunales, sociales, personales y 291 9

domésticos.
Restaurantes y hoteles 2.25 10
Agricultura, silvicultura caza y pesca 1.58 11

Fuente: Elaboracién Propia



ANEXO 2
INFORME ECONOMICO DE VENTAS

EMPRESA: “BIJOU DE AURORA”

A continuacion se refleja las ventas desde el mes de junio de la gestion 2011, fecha en

la cual inicio sus actividades la empresa.

INFORME DE VENTAS
(Expresado en bolivianos)

Enero - 20.350 22.680
Febrero - 23.734 23.030
Marzo - 19.180 21.800
Abril - 20.223 20.910
Mayo - 23.050 20.100
Junio 7.875 25.580 19.980
Julio 8.230 26.705 19.115
Agosto 8.550 26.997 18.834
Septiembre 12.985 25.230 -
Octubre 13.220 24.810 -
Noviembre 12.980 23.990 -
Diciembre 22.210 23.010 -
Firma

Gerente propietaria “BIJOU DE AURORA”
Ing. Aurora Arce



ANEXO 3

ENTREVISTA APROFUNDIDAD CON LA GERENTE PROPIETARIA DE
LA EMPRESA “BIJOU DE AURORA”

La presente entrevista a profundidad fue dirigida a la Gerente Propietaria Ing. Aurora
Arce Irahola, con el proposito de identificar si la empresa “Bijou de Aurora” cuenta
un Plan de Marketing formal y escrito, ademas si cuenta con la identificacion de
factores de posicionamiento.

La presente entrevista estara dirigida Unicamente a la propietaria de la empresa ya
que la misma es la Unica que toma decisiones en la organizacion, y tiene como uno
de los objetivos coadyuvar a probar la hipotesis planteada en la presente

investigacion.

1. Situviera que describir al mercado actual en una palabra, ¢cuél seria?
Bueno, yo considero que el mercado actual es: exigente.

2. ¢CoOmo describiria a los clientes que compran sus productos?
Bueno, yo considero que mis clientes son mujeres exigentes y de quince afios
para adelante.

3. ¢Cbmo definiria a la actividad que usted realiza como empresaria?
Yo considero que mi actividad esta relacionada con la joyeria debido a que
realizo la venta tanto joyas de plata como joyas de bisuteria y algunos
materiales para el armado de joyas.

4. ¢Ha recibido algun tipo de comentarios de los clientes acerca del negocio?
Si, en algunas ocasiones...
¢ Cuales?
Que tenemos bonitas joyas, que el ambiente es agradable y a veces se quejan
de que no les atendemos rapido.

5. ¢Por qué medios da a conocer sus productos?
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11.

12.

13.

Eventualmente lo hice por medios televisivos y en alguna oportunidad
asistimos a la feria del Exposur, asimismo en una ocasion tuve una cobertura
con la revista “Ultra”.

¢ O sea que ya no tiene anuncios en la television?

Por el momento no lo considero necesario.

¢Laempresa cuenta con algun eslogan?

No, porque no lo considero innecesario ya que la marca que tengo creo que es
suficiente para diferenciarse de mis competidores.

¢Laempresa realiza algun tipo de promocién de ventas?

No, simplemente cuando inauguramos la tienda y solo fue por una semana
con el objetivo de que nos compraran mas.

¢ Realiza capacitaciones periodicas al personal de ventas de la empresa?
Solamente cuando las contrato.

¢Por qué?

Porque como ando ocupada atendiendo a mis clientes no tengo tiempo para
hacerlo.

¢Usted cuenta con procedimientos formales y escritos para mejorar sus
ventas o algun tipo de plan por escrito?

No, no creo que sea de mucha importancia tener todo por escrito.

. ¢ Cuenta con algun tipo de tecnologia de atencién al cliente?

Tecnologia de tltima generacion...no tenemos, simplemente mis vendedoras
cuentan con una calculadora de bolsillo que les facilita el calculo del monto de
dinero de las cantidades que compran los clientes.

¢Realiza incentivos a corto plazo para fomentar la compra de sus
productos?

En algunas ocasiones realizo descuentos a mis clientes mas frecuentes.

¢ Cuenta con algan material promocional para la empresa?

Asi es, por el momento sélo tengo tarjetas de presentacion.

¢ Qué aspectos y caracteristicas del negocio destaca en sus tarjetas de

presentacion?



14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

Detalles como el nombre de la empresa, los tipos de joyas que vendo, el
teléfono de la tienda, correo electrénico y la direccion.

¢La empresa utiliza Redes Sociales para dar a conocer sus productos?

No, la verdad es que no me gusta la publicidad por internet.

¢ Coémo determina los precios de sus productos?

Me baso fundamentalmente en los precios de la competencia, y actlo en base
a esa informacion.

¢ Como consigue esa informacion?

En ocasiones mando a mis empleadas a comprar productos de mis
competidores y asi, es como me entero de sus precios.

¢ Como considera los precios de la competencia?

YO0 creo que sus precios son altos.

¢ Varia su oferta de productos segun los tipos de clientes que recibe?

No, los productos que ofrezco son para todas las mujeres por igual.

¢ Qué métodos utiliza para posicionarse en el mercado?

Considero que la publicidad actual que tengo es un método ideal para
posicionarme en el mercado.

¢Los productos que oferta a qué tipo de consumidores esta dirigido?
Como ya le mencioné, nuestros productos van dirigidos a mujeres de quince
afios adelante aunque en muy raras ocasiones vienen hombres a comprar para
sus novias, madres, hermanas, sobrinas...en fin para ocasiones especiales que
ellos consideran necesario.

¢ Sus productos los vende al detalle o al por mayor?

Sélo al detalle.

¢Utiliza intermediarios en la venta de sus productos?

No, ya que aun no lo considero necesario.

¢Usted realiza indagaciones sobre las preferencias de los clientes de
manera periédica?

No, porque como soy mujer creo poder entender lo que mis clientas desean en

cuestion de joyas.



Que interesante. ¢Podria decirnos mas al respecto?
Si, para serle sincera yo realicé una Investigacion de Mercados en el afio 2009

y no la volvi a realizar hasta el dia de hoy por falta de tiempo.



UNIVERSIDAD AUTONOMA “JUAN MISAEL SARACHO”/FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y FINANCIERAS
Carrera de Administracion de Empresas

ANEXO 4
Cuestionario

N2 Encuesta:

La encuesta que se presenta a continuacion tiene como finalidad recopilar informacién sobre el
interés de las consumidoras en la compra de articulos de joyeria, para llevar a cabo una
investigacion con fines estrictamente académicos. Los datos obtenidos seran tratados de forma
confidencial y seguros de contar con su ayuda, realizaremos las siguientes preguntas.

POR FAVOR MARQUE CON UNA “X” LA(S) RESPUESTA(S) QUE CONSIDERE CONVENIENTE.

1.

éUd. usa joyas de plata o de bisuteria?
1.1. SI[ ] 1.2. NO[ ]

Si su respuesta fue Sl, continue con las preguntas; si su respuesta fue NO fin del cuestionario.

éQué tipo de joyas compra?
Marque las opciones que sean necesarias

2.1. Juegos [ ] 2.2. Anillos [ 1] 2.3. Cadenas
2.4. Manillas [ ] 2.5. Aros [ 1] 2.6. Dijes

2.7. Piercing [ 1

éUd. compra joyas de plata?

3.1.5( [ ] 3.2. NO[ ]

éCuantas veces alaino?

Marque sdlo una opcidn

3.3.1a2 veces [ 1] 3.4. 3a4dveces| ] 3.5. 50 masveces
éUd. compra joyas de bisuteria?

4.1.51 [ ] 4.2. NO [ ]

éCuantas veces al mes?

Marque sélo una opcion

4.3 1 a3 veces [ 1 4.4. 4a7veces [ ] 4.5. 80 masveces
éUd. compra materiales para armar sus propias joyas?

5.1.5( [ ] 5.2. NO [ ]

éCuales?

5.3. Material de bisuteria [ ] 5.4. Material de plata [ ] 5.5. Ambos

éCuantas veces al mes compra los materiales sefialados?
Marque sélo una opcion

—_——
[ E—

[ ]

[ ]

[ ]

5.6. 1 a 6 veces [ 1 5.7. 7 a 12 veces [ 1 5.8.13 o mas veces [ ]

éDonde compra sus joyas?

Marque sdlo una opcidn

6.1. En mercados [ 1] 6.2. Enlacalle
6.4. En joyeria [ ] 6.5. En ferias
éDonde prefiere comprar sus joyas?

Marque sélo una opcion

[ ]
[ ]

7.1. En mercados [ ] 7.2. Enlacalle [ ] 7.3. Eninternet [ ]

7.4. En joyeria [ 1 7.5. En ferias [ 1

éCual de los siguientes medios de comunicacion es de su mayor preferencia?

Marque sélo una opcion
8.1. Radio [ 1 8.2. Televisidon
8.4. Periddico [ 1 8.5. Revistas

,_,_,
—_—

6.3. Eninternet [ ]

8.3. Internet [ ]
8.6. Celular [ ]




9. De los siguientes aspectos, écuales son mas importantes para Ud. cuando sale de compras?
Marque sélo una opcion
9.1. Atenciodn al cliente [ ] 9.2. Promociones
9.4. Disponibilidad [ ] 9.5. Asesoramiento
10. Cudando Ud. compra joyas é¢para qué lo hace?
Marque sélo una opcion

9.3. Informacién [ ]

—_—

10.1. Para obsequio [ ] 10.2. Para uso personal [ ] 10.3. Pararevenderlas [ ]
11. ¢Cudles son sus ingresos mensuales?

11.1 500 a 1200 bs. [ ]

11.2 1201 a 1600 bs. [ ]

11.3 1601 a 2200 bs. [ ]

11.4 2201 o mas. [ ]

12. ¢A cual de las siguientes alternativas asigna mayor cantidad de sus ingresos mensuales?
Marque sdlo una opcidon
12.1. Educacion
12.2. Vestimenta
12.3. Alimentacion
12.4. Transporte
12.5. Diversion
12.6. Estatus
13. ¢Generalmente cuanto gasta cuando adquiere joyas?

—_— —_—— ———

]
]
]
]
]
]

13.1 De 1 a 49 Bs. [ ]
13.2 De 50 a 99 Bs. [ ]
13.3 De 100 o mas [ ]
14. ¢Ud. conoce la joyeria “Bijou de Aurora”?
14.1. Si [1] 14.2. NO []
15. De las siguientes joyerias ¢Cual es de su mayor preferencia?
15.1. Rommanel [

15.2. Jacar Joyas

15.3. Mary Cruz Joyas y Bijouteria

15.4. Queens

15.5 Ninguna

15.6 Otras (mencione):
16. De los siguientes atributos, indique cual es de mayor importancia para Ud.

Marque sélo una opcion

16.1. Precio

16.2. Calidad del producto

16.3. Disponibilidad

16.4. Garantia

16.5. Presentacion

16.6. Variedad

]
]
]
]
]

—_————

——————

]
]
]
]
]
]

OBSERVACIONES:




ANEXO 5
PROYECCIONES DE LA POBLACION DE LA CIUDAD DE TARIJA
GESTION 2013

La siguiente tabla ha sido proyectada en base a la tasa media de crecimiento anual del 1.86 % desde la gestion 2001 al 2012, la misma que fue

extraida del informe preliminar del Censo 2012, realizado por el Instituto Nacional de Estadistica de Bolivia (INE).

Proyecciones seglin edad y sexo de la ciudad de Tarija
2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013
0-9 afios 15352 15638| 15928 16225 16526 16834 17147 17466 17791 18122 18459 18802 19152
10-19 afios 15708| 16000 16298 16601 16910 17224 17545 17871 18203| 18542, 18887 19238 19596
20-29 afios 12944 13185 13430 13680 13934 14193 14457 14726 15000 15279 15563 15853 16148
30-39 afios 8097 8248 8401 8557 8716 8879 9044 9212 9383 9558 9736 9917 10101
Hombres 40-49 afios 5897 6007 6118 6232 6348 6466 6586 6709 6834 6961 7090 7222 7357
50-59 afos 3564 3630 3698 3767 3837 3908 3981 4055 4130 4207 4285 4365 4446
60-69 afios 2008 2045 2083| 2122, 2162, 2202, 2243 2284 2327 2370 2414 2459 2505
70-79 afios 1156 1178 1199 1222 1244 1268 1291 1315 1340 1365 1390 1416 1442
80-89 arios 392 399 407| 414 422 430 438 446 454 463 471 480 489
CIUDAD TARIJA 90-99 afios 71 72 74 75 76 78 79 81 82 84 85 87 89
0-9 afios 14757 15031 15311 15596 15886 16181 16482 16789 17101 17419 17743 18073] 18410
10-19 afios 16706 17017| 17333 17656 17984 18319 18659 19006 19360 19720 20087 20460 20841
20-29 arios 14268| 14533] 14804 15079 15360, 15645 15936 16233| 16535 16842 17155 17474 17799
30-39 arios 9298 9471 9647 9827 10009 10195 10385 10578| 10775 10975 11180 11388 11599
Mujeres 40-49 afios 6705 6830 6957 7086 7218 7352 7489 7628 7770 7915 8062 8212 8365
50-59 afios 4112 4188 4266 4346 4427 4509 4593 4678 4765] 4854 4944 5036 5130
60-69 afios 2448 2494 2540 2587 2635 2684 2734 2785 2837 2890 2943 2998 3054
70-79 afios 1626 1656 1687 1718 1750 1783 1816 1850 1884 1919 1955 1991 2028
80-89 afios 541 551 561 572 582 593 604 615 627 639 650 663 675
90-99 afios 133] 135 138 141 143 146 149 151 154 157 160 163 166

Fuente: Elaboracion propia
Considerando una poblacién estimada de 45.947 mujeres comprendidas entre los 20 y 69 afios y mediante una prueba piloto en la cual se obtuvo una
probabilidad del 80% que utilizan algun tipo de joyas y haciendo inferencia al total se obtuvo un total de 36.758 mujeres, las mismas que fueron
consideradas como poblacion objeto de estudio en la presente investigacion.



ANEXO 6

MEJORA EN EL EMPAQUE Y ETIQUETA SUGERIDO

MEJORA EN EL EMPAQUE DE JOYAS DE PLATAY ETIQUETA
SUGERIDO




ANEXO 7

MEDIOS DE COMUNICACION DE MAYOR PREFERENCIA
DEL MERCADO META

Radio 2 8 20 6 36
Television 19 21 26 5 71
Internet 8 15 27 15 65
Periddico 1 0 2 2 5
Revista 4 4 8 0 16
Celular 9 5 9 3 26
TOTAL 43 53 92 31 219




ANEXO 8
MODELO DE PAGINA DE INICIO DE INTERNET PROPUESTO
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ANEXO 9

BANNER PROPUESTO
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ANEXO 10

BOTELLA DE AGUA PROMOCIONAL

TOALLAS PROMOCIONALES




ESPEJO DE BOLSILLO PROMOCIONAL




PASOS PARA CREAR UNA PAGINA DE SEGUIDORES EN FACEBOOK

Paso N° 1

Paso N° 2

Paso N° 3

€ mQ :

o Reagae

o schnamo
% omr

1acebook - Buscar Con Google.

i CONPRAY VENDEE.. 204

facebzoukcom

ANEXO 11

Bwamt Crear Pging Vieh Gratis
o

Como Crear unia Vaging Web Creat ol
Intemayscrar

Crear piainas
gk
I
-ﬁl, Crear Nucwa Pagina Wich

imer aio 1o querian
ligente el muchacho,
el recor pica saber

arado, una muger

§ raocua Wico a @

@ 5 cobitudos ce e Dare
7 EL CAMPEONATO MAS 13

alenixce do Arkoni
Ll

A Gabrila Sibvera k 0usta s
foo o Teres» 0.

‘Ades Copa c
g Cretan C;

oments d enao
Cepedes Lutaga:

s s
& ¢ firhaaiy

PIDE Y ENCUENTRA
TRARATO FN TARTIA
ragraiat

& wrvss dgrupo
LMPLLOS 1ARLIA

& v dgrune

Persanas que quira conozcas &

ek Love
L Aqreger 3 ms anigos
Semona Godoy Lianos

PEHGCuR S -

A Adela Copa e gusta & srace
by s Movdors

S
[ —
R e e

[T
Bl oo
Bl oroe -

e :
[ [

Lugar o negocio local

Empresa, organizacién o institucién

P4+ 1 B-ad

AAdela Copa equsaaict *
e A Gl N,

ot Dariel e
i,

Marca o producto

LACKS

R

| - it

2 Gabriela Siera b g
Toto de Teress Ot

Adels Copa comentd e
< Lucage

e e Cretan Cepedes
o
o

B e
[ E—
[
B -
Bl o crnren

o Lo -
[l vromcasians

vana Lavr

peparcs shore @




Paso N° 4

Paso N° 5

Paso N° 6

acebook - Buscar con Google.

€ HQ

fecebcokeom/peve

*| Crear una pagina

4 8 A\
Ji=]

Lugar o negacio local

preer—
€u

—

Fmpresa, organizacion o institucion

s partdhos en Facebook

[e—
Excoge i catogerd

a
CumshuciySer s i s des
Chucaoin

e
EncpSeruins piies
Escuca
sgesa/0rgnzactn rekss
Industi

g st
ieavet Softme

1 Crear una pigina

Lugar o negocio local

Ermpresa, onganicaciin o

Erpress equets Ll

By e msad

Vg que e gustan | Piginas que sdministro

rea o producto

Paguas que me gustan  Poginas que adminitio

e Sokino Corrlo
Qusta b foto de ELEMENTOS,

Se o ctauetadon Homan

ores 11 010 e Luc e
5. oo Hokn Brttez

Vi 4 persores s

Dario Abvarez Castro  Yare
Akianca Gutirez ahord son

A Adoh Copa ks gusta 5 5t
e Ak 0quh Medk.

qusta b foto de S0k Chicas -~

[ —

Patlo Esteban Hrokosa A

Juan Garcs Conde Foma

Mot ok Agare e @

ek o .

B oroscsson -
=

S 4 & D-aD

Mt Pl e+ o
e s Cutura - Tarla 15
rkn o i prrsorn
. o bk

A Xame Sokino Cormo &
e e o de LLUWNIC.

Bl ..

Tarsy:

3 pe>

[ —
B oo e

B oo o v«
|- .
B o .
-

(o 0 :
[ —

2 Conde ferms

fscebusk - Buscas con Guogle

CEIM ©) & wmpesimbosomipmmietosan

facebook

Configurar Bijou de Aurora

wpgna e

Cugad ce Tarl, Sk

hup:

pockas

e s e de It
.

Aoydesrcna oo

Ritp:/ fwww facsbook.com 1105, s checck =

acsbook que ayae a's gt a v s

iAo o

g e s s v
e & oY Jubemim o0 Faroock?

et asloncass

s de s ey

s e
85 Do
‘Guardar informacion

24 A B-uD

T
T P v

Carka Daniela Rivera &
st o e Sk P

5 Gabriela Sivera = st f

i e Sty Gead.

s el Gabrieks Rengio
e g ot de

Towea O

A Carla Daikla Rivera &
ik o e D

graveatoiea o

P Estebn Waogss &
————

Ry Voo Shores o

Ay xaen Ay .

[ B -
[P

Busc




Subir desde Importar
Ia

computadora sitio web

Paso N° 7

Configurar Bijou de Aurora

Omitir

Como se pudo apreciar los siete pasos son muy intuitivos de realizar, ya que es el
mismo servidor el que guia al usuario, convirtiéndose este medio en una poderosa

herramienta para hacer negocio.



ANEXO 12

VOLANTE PROPUESTO
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ANEXO 13

LOGO ACTUAL
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ANEXO 14
ATRACTIVIDAD DEL MERCADO META
Puntos de vista optimista y pesimista:

e Para joyas de plata:
Mercado meta = 17368 x 52% (de 48/92) = 9031 personas que si compran
joyas de plata en la ciudad.
9031 x 83% (de 40/48) = 7495 personas que compran joyas de plata de 1 a 2
veces al afio.

Aplicando punto de vista optimista:

7495x2 = 14990 veces que compran joyas de plata al afio.

Aplicando punto de vista pesimista:

7495x1 = 7495 veces que compran joyas de plata al afio

Tabla de contingencia: Compra de joyas de plata e Ingresos mensuales

Compra de joyas de Sl 27 19 48 20 114
plata NO 16 34 44 11 105
Total 43 53 92 31 219

Tabla de contingencia: Frecuencia de compra al afio e Ingresos mensuales

Frecuencia de 1 a2 veces 20 16 40 14 90

compraal afio |3 @4 veces 6 2 5 6 19
5 0 més veces 1 1 3 0 5

Total 27 19 48 20 114




e Para joyas de bisuteria:
Mercado meta = 17368 x 82% (de 75/92) = 14242 personas que Ssi compran
joyas de bisuteria en la ciudad.
14242 x 53% (de 40/73) = 7548 personas que compran joyas de bisuteria de 4
a 7 veces al afo.
Aplicando punto de vista optimista:
7548 x 7 = 52836 veces que compran joyas de bisuteria al mes.

Aplicando punto de vista pesimista:

7548 x 4 = 30192 veces que compran joyas de bisuteria al mes.

Tabla de contingencia Compra de joyas de bisuteria e Ingresos mensuales

Compra de joyas de [SI 40 50 75 26 191
bisuteria NO 3 3 17 5 28
Total 43 53 92 31 219
Tabla de contingencia Frecuencia de compra al mes e Ingresos mensuales
Frecuencia de 1a 3 veces 27 22 32 14 95
compra al mes 4 a7 veces 12 25 40 11 88
8 0 més veces 1 3 3 1 8
Total 40 50 75 26 191




e Para materiales de armado:

Mercado meta = 17368 x 29% = 5037 personas que si compran materiales de

armado en la ciudad.

5037 x 76%* = 3828 personas al mes que compran materiales de bisuteria en

la ciudad.

5037 x 24%** = 1209 personas al mes que compran materiales de plata en la
ciudad.

Operaciones auxiliares - Materiales de armado:

Ambos = 6 personas

De bisuteria =19 + 6 = 25/33 = 0.76*

De plata =2 + 6 = 8/33 = 0.24**

Tabla de contingencia Compra de materiales para el armado de joyas e Ingresos
mensuales

Compra de materiales

para el armado de joyas | NO 39 39 20 163

Total 43 53 31 219
Tabla de contingencia Tipo de material de compra e Ingresos mensuales

Tipo de Material de bisuteria 4 9 35

material de Material de plata 0 1 5

compra Ambos 0 4 16

Total 4 14 11 56




Para materiales de bisuteria:

3828 x 56% (de 15/27) = 2144 personas al mes que compran materiales de
bisuteria de 1 a 6 veces en la ciudad.

Aplicando punto de vista optimista:

2144 x 6 = 12862 veces que compran materiales de bisuteria al mes en la
ciudad.

Aplicando punto de vista pesimista:

2144 x 1= 2144 veces que compran materiales de bisuteria al mes en la
ciudad.

Para materiales de plata:

1209 x 56% (de 15/27) = 677 personas al mes que compran materiales de
plata de 1 a 6 veces en la ciudad.

Aplicando punto de vista optimista:

677 x 6 = 4062 veces que compran materiales de plata al mes en la ciudad.

Aplicando punto de vista pesimista:

677 x 1= 677 veces que compran materiales de plata al mes en la ciudad.

Tabla de contingencia Frecuencia de compra al mes e Ingresos mensuales

Frecuencia de 1

compra al 7 a 12 veces 3 6 25
mes 13 0 més veces 0 0 1
Total 4 11 56




ANEXO 15

RENTABILIDAD COMERCIAL

A continuacion se presentan datos tanto de los costos como de los ingresos de la

empresa, dicha informacion ha sido proporcionada por la propietaria debido a que

Costo e ingreso estimado

Expresados en bolivianos)

Cantidad Costo Costo Ingreso
. por Total
Detalle PreC".) mensual unidad | Mensual Total .
unitario | de ventas de promedio
promedio mensual
producto
JOYERIA DE PLATA
Anillos 120 6 78 468 720
Cadenas 80 7 52 364 560
Aros 65 12 42 504 780
Manillas 70 11 46 506 770
Dijes 45 8 29 232 360
Juegos 180 9 117 1053 1620
Total 53 3127 4810
JOYERIA EN BISUTERIA
Anillos 35 55 22,75 1251,25 1925
Collares 50 50 32,5 1625 2500
Aros 20 80 13 1040 1600
Manillas 35 49 22,75 1114,75 1715
Llaveros 30 42 19,5 819 1260
Juegos 100 35 65 2275 3500
Total 311 8125 12500
MATERIALES PARA EL ARMADO DE JOYAS SEGUN SU TIPO
Materiales en plata
En gramos 30 61 19,5 1185,5 1830
Sub-total 61 1185 1830
Materiales en bisuteria
Entira 20 110 13 1430 2200
Sub-total 110 1430 2200
En gramos 0,2 7000 0,13 910 1400
Sub-total 7000 910 1400
Total 3525 4030
Total costo e ingreso
estimado 14777 21340
carece de registros contables precisos:




Fuente: Elaboracion Propia

Calculo del Beneficio - Costo

1 | Ingreso mensual. 21340 12 256080
2 | Costo mensual. 14777 12 177324
Beneficio/ Costo (1/2) 1.44

Fuente: Elaboracion Propia

El resultado obtenido muestra que anualmente existe una rentabilidad de 44 centavos

por cada boliviano invertido.
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