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RESUMEN EJECUTIVO

La empresa Produtexti, dedicada a la produccion textil, confeccion vy
comercializacion de prendas de vestir con gran relevancia en la produccién de ropa
interior, expandiendo sus lineas en los ultimos afios, estd ubicada en la cuidad de

Ambato en el parque industrial 4ta etapa.

La complejidad cada vez mayor del sistema de moda y de sus empresas ha hecho
inevitable la necesidad de crear un modelo de gestion especifico, que involucre
todos los procesos de disefio de ropa de nifios que permitan optimizar tiempos y

recursos buscado la eficiencia y fluidez de los procesos en cada area.

Los resultados obtenidos en la investigacion de campo revelan que es claro que la
empresa tiene una debilidad en la planificacion de los procesos de disefio de ropa
de nifios por lo cual se ha establecido un sistema de planificacion en ésta area de la
empresa Produtexti, la cual ha logrado un adecuado desempefio en las &reas
relacionadas con ésta, hasta su vinculacion con ventas; es alli donde se detecta la
eficiencia de la aplicacion de dicha planificacion al establecer el grado de

aceptacion de la propuesta de disefio en el mercado.

La propuesta incluye varios aspectos relevantes en la planificacion dentro del area
de disefio y ventas describiendo los pasos a seguir para obtener colecciones con
sustento del mercado, aqui se aprecian el calendario de moda industrial, del cual el

investigador parte para el desarrollo de ésta propuesta.

Palabras claves: Planificacién de procesos, direccién de ventas, empresa

Produtexti, industria de la confeccion.
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INTRODUCCION

La presente tesis consiste en proponer una planificacion de los procesos de disefio
de ropade nifios, y a su vez determinar de qué manera el adecuado manejo de dichos
procesos influye de manera positiva en la venta de las colecciones propuestas.

Se pretende crear un plan anual de colecciones en el cual se describa de manera
sustancial y especifica los pasos para el desarrollo de colecciones de ropa de nifios,
se detallan los pasos, funciones y tiempos.

La tesis consta de cuatro capitulos; en el capitulo | se puede identificar el
planteamiento del problema, en el cual se muestra el problema que afecta a la
Empresa Produtexti, a su vez se describe su debido contexto y se plantean los
objetivos.

En el capitulo 11, se detalla el marco tedrico, mismo que ha sido seleccionado en
torno a las variables investigadas.

El capitulo I11, consta la metodologia utilizada, la misma ha permitido elegir el tipo
de estudio, establecer el universo a investigar y la preparacion de instrumentos
adecuados de recoleccién de datos, lo cual permite obtener informacion real de los
aspectos investigados.

En el capitulo 1V, se define el analisis e interpretacion de datos, mediante la
elaboracion de tablas explicativas y graficos los que proporcionan pericia y
verazmente los resultados.

El capitulo V, contiene las conclusiones a las que se ha llegado, y se establece la
realidad de la Empresa Produtexti, y su vez se recomienda las acciones a tomar en
base a lo investigado.

El capitulo VI, contiene la propuesta en él se detalla el““sistema de planificacion de

procesos de disefio para colecciones en ropa de niflos en la empresa Produtexti”.



CAPITULO |
1. PROBLEMA

1.1. TEMA DE INVESTIGACION
Planificacion de procesos de disefio de ropa de nifios, y su incidencia en la direccién

en ventas de la empresa Produtexti.

1.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
La ausencia de planificacion de los procesos de disefio de ropa de nifios y su

incidencia en la direccion en ventas de la Empresa Produtexti.

1.2.1 Contextualizacion
A nivel mundial la moda constituye un lenguaje universal y un negocio mundial, el
contexto econdmico de la moda ya no es un asunto nacional ni local, sobrepasa
fronteras étnicas y de clase. Las empresas de moda a nivel internacional tienen el
poder financiero para comprar materias primas y enviarlas a otros paises para

confeccionar con los costes mas bajos.



(Jones, 2005) EI comercio mundial textil supera los 580.000 millones de délares en
2008. Los grandes flujos se generan entre Asia, Europa y Norte América, en el
primer caso, con una balanza positiva (159,3 millones). Los flujos internos a nivel
de continente son muy intensos en Europa, por la gran dimension de los mercados.
En Asia hay una corriente interna de los asiaticos hacia Japdn, mientras que en
Norte America el flujo se concentra entre México y USA.

Sudamérica concentra sus intercambios con sus vecinos del norte. Africa se centra

en la exportacion de productos de Marruecos y Tunez.

Actualmente, Asia es el polo textil-confeccion principal, con China como lider
indiscutible, dominando la producciéon y las exportaciones mundiales, aunque
Europa continua teniendo un peso importante en el resto de subsectores, como el
textil hogar o los tejidos técnicos, subsectores donde los costes salariales son menos
relevantes y donde prima las innovaciones de producto.

(Scotiaban, 2014) Las exportaciones de textiles y confecciones durante el periodo
enero-setiembre del afio 2014 fueron US$ 1,370 millones, menores en 2% respecto
a igual periodo del 2013. Para el 2015 se espera una recuperacién del sector textil,
retomando sus exportaciones niveles cercanos a los US$ 2,000 millones, similares

a los registrados en el 2013.

Este resultado seria explicado por un incremento en la demanda de prendas
peruanas por parte de Estados Unidos, en la medida que se consolide su
recuperacion econdémica, y por una mayor diversificacion de la oferta exportable
peruana, en particular con prendas de mayor valor agregado.

En los ultimos afios, los costos de produccion méas bajos los ofrece Hong Kong,
India, China y Malaysia, esto ha hecho que un numero considerable de compafiias

europeas traslade la produccion al extranjero

(AITE, 2015) Aportar al cambio de matriz productiva desde la 6ptica de sustitucion
de importaciones, fomento a las exportaciones, generacion de plazas de empleo o

produccién eco eficiente, seran primordiales para beneficiarse de los incentivos.
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Mas alld del modelo, sin querer significar que no sea parte fundamental de la
discusion. Las ventajas adquiridas por las medidas gubernamentales aplicadas en
este periodo, ha permitido que el sector se fortalezca, pero es innegable que a
medida que ocurre también viene de la mano el perfeccionamiento de procesos que

se deben aplicar en las empresas, para lograr ser competitivos.

La fabricacion de prendas de vestir es la industria de mayor dinamismo del sector,
alberga un gran numero de personal ocupado del cual la mayoria son mujeres y
después de la industria de hilatura, tejeduria y acabado de productos textiles tiene

el mayor aporte en produccion.

La industria textil contribuye al crecimiento del sector manufacturero con un
valioso aporte, las exportaciones de articulos relacionados con esta industria han
presentado en los Gltimos afios un crecimiento significativo, sin embargo se
enfrenta al reto de competir dentro y fuera del pais con articulos de origen externo

en particular los de procedencia china.

La Empresa Produtexti se ha venido preparando a través de los afios, por medio
de la adquisicion de maquinaria de punta, con el objetivo de ofrecer al pais un
producto de excelente calidad, ademas ha buscado obtener unas adecuadas
instalaciones, tratando a toda medida en que su personal esté preparado para buscar
un continuo mejoramiento y perfeccionamiento de los procesos en todas las areas
de la empresa. Cuenta con dos plantas en las cuales se elabora desde el producto

textil hasta la comercializacién del producto terminado.

1.2.2 Analisis Critico

Al establecer un analisis critico del problema en base a las causas y efectos se
determina que:

La ausencia de coordinacion entre planificacion de disefio y ventas origina
creaciones fuera de tiempo Yy sin sustento de requerimientos de mercado, es decir al
no poseer la informacién adecuada de los gustos, necesidades y preferencias del

consumidor el resultado de la propuesta de la coleccidn sera muy débil.
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El desconociendo de los procesos de planificacion de colecciones de disefio en ropa
de nifios, ocasiona pérdida de tiempo y recursos, muchas veces los miembros
involucrados en el proceso no saben ni a quien remitir sus deberes.

La falta de retroalimentacion con los clientes externos produce una brecha de
informacion, muchas veces la empresa no conoces cuales son las inquietudes de sus

clientes, ocasionando coleccidn sin sustento de mercado.

La deficiente planificacion en produccion crea muchos vacios y retrasos en
despachos, esto a su vez ocasiona que los clientes estén insatisfechos

La ausencia de coordinacion entre departamentos crea una brecha de informacion
la cual da lugar a creaciones fuera los tiempos requeridos y sin las bases suficientes
las cuales sustenten las necesidades y exigencias de los potenciales clientes, origina
que el vinculo entre departamentos sea fragil, dando como resultado una
inadecuada comunicacion. En la Empresa Produtexti se puede apreciar que los
empleados con el pasar del tiempo van descubriendo cuéles son sus funciones

especificas lo que retrasa la efectividad en sus actividades.

La escases de planificacion en los procesos en produccion de ropa ocasiona una
cadena de retrasos desde el requerimiento de materiales hasta la distribucion misma
de los cortes a maquila, todo esto desemboca en la entrega de la mercaderia a
destiempo a los clientes.

Clientes insatisfechos es a lo que conlleva la falta de comunicacién entre el
departamento de ventas y disefio, puesto que la retroalimentacion entre las partes
es esencial para obtener resultados con alta aceptacion y asi poder generar

colecciones que vayan a la vanguardia del mercado.



1.2.3 Prognosis

La ausencia de planificacion y coordinacion entre los departamentos de disefio y
ventas ocasiona que las colecciones ofertadas no cumplan con las necesidades de
los clientes, muchas veces se pueden desarrollar las colecciones de moda a criterio
del disefiador, pero esto no refleja las exigencias del mercado, ocasionando rechazo
de la coleccion y altas pérdidas economicas, puesto que la mercaderia se quedaria

almacenada en bodega sin poder ser vendida.

El desconocimiento de procesos de planificacion de colecciones de disefio de moda
ocasiona que todos los procesos se retrasen y las prendas no lleguen al mercado
en los tiempos requeridos, esto produce muchas veces que los clientes desistan de
sus pedidos por incumplimiento, esto a su vez da lugar a que nuevos competidores

se apropien del mercado.

La realimentacion con los clientes externos es critica, porque al descuidar a los
clientes se esta descuidando a una gran parte de la empresa, porque son ellos los
gue estan en contacto con los clientes y saben sus necesidades, la falta de atencion
a los clientes da como resultado insatisfaccion, haciendo que los clientes adquieran

los productos de otras empresas.

La deficiente planificacion en produccion sin lugar a dudas crea un retraso en cada
actividad previa a obtener el producto terminado, si por ejemplo existe un retraso
en el pedido de tela o insumos, esto ocasiona que toda la produccion salga al
mercado fuera de los tiempos establecidos, a su vez los clientes siente
inconformidad, y rechazo por la marca y as u vez la empresa, esto a su vez podria

desembocar en que la empresa a mediano o largo plazo sea quitada del mercado.



1.2.4 Formulacion del problema

¢De qué manera la ausencia de planificacion de procesos de disefio de ropa de nifios,

incide en la direccion en ventas de la Empresa Produtexti?

1.2.5 Preguntas Directrices

e ;Cuales son los procesos de disefio en el desarrollo de colecciones de ropa de

nifios mas utilizados?

e ;Qué factores intervienen en la direccion de ventas en la empresa Produtexti?

e Cbomo mejorar los procesos de disefio de ropa de nifios para una adecuada

direccion de ventas en la empresa Produtexti?

1.2.6 Delimitaciones del objeto de investigacion

Delimitacion por contenido

Campo: Administracion

Area: Direccion de ventas

Aspecto: Procesos de disefio

Delimitacion espacial

La presente delimitacion se realizara en la empresa Produtexti, ubicada en el parque

industrial 4ta etapa, parroquia Izamba de la cuidad de Ambato.



Delimitacion temporal

Esta investigacion se realizara en el periodo de octubre a marzo 2014.

Delimitacion de la investigacion

Esta investigacion se desarrollara en el departamento de disefio, profundizara su
estudio los procesos que intervienen en la planificacion de colecciones, analizando
la vinculacion que posee con el departamento de ventas, siendo éste un aspecto
medular en la investigacion para la obtencién de informacion. No tendra un alcance

al departamento de produccion.

1.3. Justificacién

En actualidad la empresa Produtexti carece de un claro y eficiente proceso de
planificacion en ropa de nifios, el cual ayude a tener una correcta direccion en
ventas, debido a la falta de organizacion interna.

Con este estudio se pretende implementar una adecuada planificacion de los
procesos de disefio de ropa de nifios que le permitan tener una adecuada vinculacion

con el area de ventas.

Proyecto que justifica su importancia al enlazar la planificacién de los procesos de
disefio de ropa de nifios con la direccion en ventas, esto permitira conquistar nuevos
mercado, se dara una mejor utilizacién a los recursos dando como resultado un
incremento en el volumen de ventas.

Se considera factible porque el investigador dispone de recursos econémicos,
materiales y tecnologicos para realizar esta investigacion, ademéas la empresa
Produtexti esta dispuesta apoyar en este proyecto por lo que se considera

ejecutable.



1.4. OBJETIVOS

1.4.1 Objetivo General

e DETERMINAR DE QUE MANERA LA AUSENCIA DE PLANIFICACION
DE PROCESOS DE DISENO DE ROPA DE NINOS INCIDE EN LA
DIRECCION EN VENTAS DE LA EMPRESA PRODUTEXTI.

1.4.2 Objetivos Especificos

e Diagnosticar los procesos de disefio més utilizados dentro de la fabricacién de

ropa de nifos.

e Analizar los factores que intervienen en la direccion de ventas de la empresa

Produtexti.

e Desarrollar un modelo de gestion que permita una mejor planificacion en los
procesos de disefio de ropa de nifios para contar con una adecuada direccién de

ventas en la empresa Produtexti.



CAPITULO I
2. MARCO TEORICO
2.1. ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS
Para el desarrollo de la presente investigacion se recopilara informacion en trabajos
afines, también libros, folletos revistas y en el internet, esta informacion reforzara
este trabajo de investigacion.
Segun (MEDINA G. , 2012) de la Universidad Técnica de Ambato, Facultad de

Ciencias Administrativas “Estrategias de Comercializacion y su incidencia en las
ventas en la Empresa MILPLAST CIA. LTDA”
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Objetivo General
Determinar la Estrategia de comercializacion mas adecuada para incrementar las
ventas en la empresa “MILPLAST CIA. LTDA.”, en la ciudad de Ambato.

Objetivo Especificos
Realizar una investigacion documental sobre las estrategias actuales de

comercializacion.

Identificar las causas por las cuales no se han diseflado estrategias de
comercializacion, aplicando una investigacion de campo, para identificar el plan de

marketing en la empresa.

Disefiar estrategias de comercializacion que solucionen las deficiencias de la
empresa, utilizando técnicas de marketing mix, para incrementar el volumen de
ventas en la empresa “MILPLAST CIA. LTDA.”.

Conclusiones

En la empresa MILPLAST existe una buena atencién por parte de cada miembro
de la empresa para con el cliente, habiendo un excelente desempefio, aspecto que
permite fidelizarlo y tenerlo satisfecho.

Un numero elevado de personas que adquieren los productos que oferta MILPLAST
Cia. Ltda., no reconocen la marca en el mercado, mientras que los demas
consumidores la reconocen rara vez, siendo esta una desventaja competitiva que

influye en la captacion de mercado y en la fidelizacion del cliente.

Los clientes no se encuentran muy satisfechos con la relacion calidad/precio de los
servicios que tiene la empresa con sus productos, lo que ha ido influyendo de esta
manera en el bajo nivel de ventas, existiendo la necesidad de adquirir materia prima

sustitutiva de calidad y a bajo costo.
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De los productos que oferta MILPLAST Cia. Ltda. a sus clientes, existe dos que
son de mayor consumo, por moda y por comodidad, ofreciendo un valor agregado
en el momento de la produccion, lo cual los diferencia de otros que tienen

caracteristicas similares, pero no con las de la empresa.

El objetivo principal de la empresa es determinar la estrategia de comercializacion
mas adecuada para poder incrementar las ventas y obtener una mejor rentabilidad.
(MEDINA V., 2011) “El Proceso de Produccion y su incidencia en la calidad del
producto de la empresa “BOMER ONE” JEANS del canton Pelileo. Facultad de
Ciencias Administrativas de la Universidad Técnica de Ambato.

Objetivo General

Analizar el proceso de produccion actual para mejorar la calidad del producto de la
empresa “BOMER ONE” JEANS del canton Pelileo.

Objetivos Especificos

Diagnosticar de qué manera afecta el inadecuado proceso de produccion en la
ciudad del producto de la empresa “BOMER ONE” JEANS del cantén Pelileo.
Disefiar un plan de control de calidad, tomando como base las herramientas de
control de calidad, que orienta a mejorar los procesos de produccion de la empresa
“BOMER ONE” JEANS del cantén Pelileo.

Conclusiones

La mayor parte de personal administrativo y operativo de la empresa son personas
con gran experiencia y conocimiento dentro del campo de produccion, pero estan
conscientes de que el proceso de produccidn que lleva actualmente su empresa nos

les permite garantizar un producto de total calidad a sus clientes por lo que estan de
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acuerdo en implementar un nuevo sistema con técnicas que permitan optimizar el

proceso de produccion y garantizar un producto de calidad total a sus clientes.

La aplicacion de técnicas de control de calidad como las Siete Herramientas sera de
gran ayuda para la empresa ya que con la aplicacion de las mismas una vez
determinadas las cusas y efectos que ocasionan el problema se asegurara que las

operaciones se realicen de forma ordenada y coordinada.

Segin (DELGADO, 2012 ) de la Universidad Técnica de Ambato, Facultad de
Ciencias Administrativas.  “Estrategias de Comercializacion para el
Posicionamiento en el mercado de la industria textil PEQUENIN CIA. LTDA. de
la ciudad de Ambato”

Objetivo General

Determinar las Estrategias de Comercializacion que nos permitan el
posicionamiento en el mercado de la industria textil “PEQUENIN CIA. LTDA.” de

la ciudad de Ambato.

Objetivos Especificos

Analizar la situacion actual de la Industria textil PEQUENIN CIA. LTDA. De la
ciudad de Ambato a partir de la elaboracion de un diagnostico estratégico de

comercializacion.
Elaborar estrategias de comercializacion que solucionen las deficiencias de la

empresa, utilizando técnicas de marketing mix, para incrementar el volumen de
ventas en la industria textil PEQUENIN CiA. LTDA.
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Conclusiones

Se puede manifestar que el momento en que la industria textil se dé a conocer en el
mercado, indudablemente ganard nuevos clientes y por ende sus ventas se

incrementaran y se posicionara en el mercado.

Los clientes de la industria Textil Pequefiin CIA. LTDA. y sus posibles clientes al
momento de realizar una compra toman en cuenta, la calidad, el precio estan

acompariados de un buen servicio y puntualidad en la entrega de los mismos.

2.2. FUNDAMENTACION FILOSOFICA

La investigacion utilizada, se fundamenta en el paradigma critico propositivo,
debido a que la administracion es una ciencia técnica humana que busca una
solucion a los problemas, y nos permite fragmentar la realidad, objeto de estudio en
partes que se pueden manipular independientemente; emplear analisis de

resultados.

Hace de su trabajo cientifico un compromiso de bdsqueda para lograr una
trasformacion positiva en la planificacién de colecciones de ropa de nifios misma
que refuerza la comunicacion en la direccion en ventas logrando una mejor

relacion con los clientes de la empresa Produtexti.
La presente investigacion se la realiza involucrandose en la empresa, mediante

entrevistas con los clientes internos y externos, para poder tener una visién mas

amplia del problema y brindar soluciones precisas.
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2.3 FUNDAMENTACION LEGAL

La presente investigacion estd enmarcada dentro de las Leyes y Reglamentos de la
Constitucion de la Republica del Ecuador:

Art. 4.- Derechos del consumidor.- Son derechos fundamentales del consumidor, a
mas de los establecidos en la Constitucion Politica de la Republica, tratados o
convenios internacionales, legislacion interna, principios generales del derecho y
costumbre mercantil, los siguientes:

Derecho a la proteccion de la vida, salud y seguridad en el consumo de bienes y
servicios, asi como a la satisfaccion de las necesidades fundamentales y el acceso a

los servicios basicos.

Derecho a un trato transparente, equitativo y no discriminatorio o abusivo por parte
de los proveedores de bienes o servicios, especialmente en lo referido a las

condiciones dptimas de calidad, cantidad, precio, peso y medida.

Derecho a la informacion adecuada, veraz, clara, oportuna y completa sobre los
bienes y servicios ofrecidos en el mercado, asi como sus precios, caracteristicas,
calidad, condiciones de contratacion y demas aspectos relevantes de los mismos,

incluyendo los riesgos que pudieren prestar.
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2.4 CATEGORIAS FUNDAMENTALES

GRAFICO 1: Categorias Fundamentales
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Elaborado por: Alejandra Guerrero
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2.4.1. Categorizacion Variable Independiente:

SUBORDINACION DE V.1

GRAFICO N: 2 Categorizacion V.I.
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Fuente: Categorizacion de la V.I.
Elaborado por: Alejandra Guerrero
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2.4.2. Categorizacion Variable Dependiente

SUBORDINACION DE V.D.

GRAFICO N. 3: Categorizacion V.D.

Organizacién

Fuerza de ventas

Capacitacion

Venta directa

DIRECCION EN Tipos de ventas

VENTAS
Venta por telefono

,
-
r—:- e - . ™
- ;

)

Descuentos

Promociones de
ventas

Apoya al punto de
venta

Impulso a
distribuidores

f
- ZI\
“ -

Fuente: Categorizacién de la V.D.
Elaborado por: Alejandra Guerrero
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2.4.3 Categorias fundamentales de la variable independiente

2.4.3.1 Planificacién de procesos

ISO 9000 define como un conjunto de actividades mutuamente relacionadas o que

interactUan, las cuales transforman elementos de entrada en resultados.

(Victoria, 2011) Por otro lado se denomina proceso al conjunto de acciones o
actividades sistematizadas que se realizan o tienen lugar con un fin. Si bien es un
término que tiende a remitir a escenarios cientificos, técnicos y/o sociales
planificados o que forman parte de un esquema determinado, también puede tener
relacién con situaciones que tienen lugar de forma mas o menos natural o

espontanea.

Aunqgue en el sentido funcional el planeamiento de la produccion se aplica en la
planta productiva, tienen su comienzo en el disefio constructivo, el sentido
organizativo del término planeamiento de procesos, se basa sobre el hecho de que,
dado el producto hay que disefiar el sistema para su procesamiento. Esto supone un
analisis total del producto y de sus requerimientos de procesado, de las decisiones
relativas a los elementos que habra que adquirir fuera o fabricar dentro y las técnicas

para elegir entre procesos similares o sustitutivos.

Establecido el disefio del producto, por lo general sintetizado en dibujos de
ingenieria, las diversas partes son objeto de anélisis para determinar las etapas
necesarias de fabricacion. Los analisis mas complejos son los de productos
constituidos por gran namero de piezas. Asi las primeras fases del analisis suelen
conducir a diagramas que "desintegran” el producto, en sus partes constitutivas.

Estos diagramas pueden ser descriptivos 0 esquematicos.
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2.4.3.2 Disefio de ropa de ropa nifios

Segun, (Jones, 2005, pag. 59) Es el segmento mas pequefio, los definen unos grupos
de edad y tallas concretas y las prioridades cambian dependiendo de las necesidades

de ese grupo de edad.

El mercado de ropa de nifio tiende cada vez al estilo informal, la demanda de ropa
formal para ir de fiesta o uniformes escolares disminuye y los padres optan por la
maxima seguridad durabilidad y versatilidad que pueda ofrecer ese sector, l0s nifios
se dan cuenta de la moda y las marcas a edades cada vez mas tempranas, los estilos
han demostrado que los nifios de cuatro afios conocen marcas como Nike, Evisu y
Tommy Hilfiger. Los comerciantes se estan introduciendo en este segmento del
mercado. En Estados Unidos; The Gap han ampliado su mercado con Babygap y
Gapkids, lineas de ropa de bebe y nifio. La fuerza de la influencia del entorno como
motivacidn para la compra es explotada por marketing dirigido tanto a padres como
a los nifios. Actualmente los compradores estan informados, son exigentes y
consientes del valor de lo que compran. En el Reino Unido, el mercado de ropa de
nifio y joven no se ha desarrollado tan rdpidamente como en Estados Unidos, y no
va por delante en tendencia, marca o precios tan altos como los mercados Francés

o Italiano.

2.4.3.3 Estudio de tendencias

El significado de tendencia es absolutamente primordial para el enfoque técnico del
andlisis de mercados. Todas las herramientas usadas por el disefiador estan
encaminadas hacia detectar y medir las tendencias de moda, es decir para establecer
y manejar con armonia los distintos estilos sofisticados fijados generalmente por

las casas principales del disefio
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“La formulacion de tendencias en Moda es, desde el enfoque de la industria, una
forma de reducir el riesgo de la no-venta o de la no-acertada produccion frente a

nuevas propuestas, y una manera de division de mercados”

2.4.3.4 Street vision

(Cantero, 2013) Es una metodologia investigativa por medio de la cual se estudia
material fotogréafico de personas en la calle, posibilitando el conocimiento de estos
sujetos a través de la lectura de sus corporalidades, sus productos y sus valores.

Estos valores le permiten a la marca conocer mejor a sus usuarios y desarrollar un

producto con una comunicacion mas clara y afectiva.

Metodologia

Registro fotografico de los consumidores en diferentes ciudades y espacios para
determinar y clasificar sus estilos mentales.

Asesorias con el cliente.

Estilos Mentales

Los estilos mentales son las clasificaciones que se hacen a partir de la lectura de las
actitudes y estéticas de los consumidores. Estas se concluyen en valores.
Los valores son los principios éticos de las personas con los que acttan, deciden y

rigen su vida.

2.4.3.5 Bocetos

(Definicion, 2008) Derivado del término italiano bozzetto, el concepto de boceto
refiere al esquema o el proyecto que sirve de bosquejo para cualquier obra. Se trata
de una guia que permite volcar y exhibir sobre un papel una idea general antes de

arribar al trabajo que arrojara un resultado final.
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Por lo general, un boceto (definido como layout en idioma inglés) es una ilustracion
esquematica que carece de detalles y, en la mayoria de los casos, no posee
terminaciones. Su objetivo es simbolizar ideas, pensamientos o conceptos, sin
preocuparse por la estética. Por eso, generalmente se realiza sobre cualquier clase

de hoja y sin necesidad de disponer de instrumentos de dibujo auxiliares.

2.4.3.6 Patronaje

El patronaje consiste en sacar moldes de las prendas a desarrollarse cada pieza debe
poseer un nombre, descripcion, especificaciones técnicas, entre otros. Estas piezas
serviran de base para desarrollar las prendas al ser plantilladas en la tela.

Los disefiadores cuentan con archivo de moldes bésicos los cuales son utilizados
al momento de desarrollar los nuevos disefios de la coleccion, lo que hace el
disefiador es tomar éstos basicos y redisefiados, realizar modificaciones o

adaptaciones segun sea el disefio a desarrollar.

2.4.3.7 Coleccion

Segun, (Héctor, 2014) Podria definirse como coleccion a un sistema de tipologias
que abarcan el abanico de los posibles requerimientos y necesidades de los
consumidores, en funcion de determinadas situaciones sociales. Estas prendas no

son independientes entre si, se combinan en base a las distintas funcionalidades.

Como explica (Saulquin, 2005) el pret a porter es la rama de la indumentaria que
da origen a la coleccion como tal. A partir de ella se generan subdivisiones que se
organizan como lineas. Las lineas representan un conjunto de situaciones
especificas dentro de la coleccion que responden a una tematica determinada. Entre
las lineas mas comunes se encuentran el casual, sport wear, denim, night wear,

swim wear, under wear, entre otras.
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La industria de la moda trabaja sus colecciones en base a dos temporadas
principales, primavera/verano y otofio/invierno. Algunas empresas incorporan otras
colecciones 35 menores o nuevas lineas en épocas de alto consumo como navidad,
pleno verano y vacaciones de invierno, entre otras, con prendas especificas como
vestidos de fiesta, trajes de bafio o ropa de sky. Otras empresas subdividen su
coleccion principal en mini colecciones que se lanzan sisteméaticamente durante

cada temporada para mantener al cliente interesado.

La cantidad y el tipo de prendas que integran una coleccion es determinada por cada
disefiador segun el tamafio de la empresa, los habitos de compra de sus clientes y el

volumen de ventas que se maneja.

Produccién de prendas

Los talleres de produccion se dedican exclusivamente a la confeccidén de las
prendas. La confeccion, entendida como proceso industrial, implica que el material
con el que se realiza la prenda se corta en piezas que luego se empalman mediante
costura.

Dichos talleres trabajaran de acuerdo a moldes con las especificaciones detalladas
para cada prenda por nuestro staff profesional de disefio.

El proceso de produccion de prendas implica las siguientes etapas:

Patronaje

El patronaje industrial consiste en la confeccion de modelos exactos para la
posterior realizacion de prendas, dominando cddigos y procedimientos precisos,
tendientes a la produccion en serie. El contacto manual con los moldes provoca el
conocimiento de la verdadera dimension de las partes que hacen al todo,

entendiendo por ese todo a la prenda completa.
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El patronaje se la realiza manualmente en papel con ayuda de herramientas de
patronaje, todos los nuevos moldes deben ser guardados y archivados hasta su

ingreso en el programa digital de disefio.

La tizada es el ordenamiento de todos los moldes de la curva de talle tratando de

ocupar el menor espacio posible.

Corte

Tras haber colocado, los patrones sobre la Gltima capa, los cortadores comienzan

su trabajo ayudados de tijeras verticales manuales para obtener un corte perfecto.

Durante el corte se debe tener en cuenta:

Cuchilla de corte siempre perpendicular a la mesa. De esta manera, la primera y la

ultima capa tendran iguales dimensiones.

Tamarfio de los piquetes (pequefias marcas de orientacion para la costura) que, de

ser demasiado grandes pueden producir roturas durante el lavado.

Encimado (tendido de tela).

Se desenrolla el tejido sobre la mesa de corte superponiendo diversas capas (de cada

una se obtendran todas las piezas de un modelo), esta operacién es realizada

manualmente, garantizando asi el ajuste apropiado de las diferentes capas.
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Procesos Alternativos

Estos procesos son anteriores al ensamblado de la prenda, como por ejemplo:

bordado o estampado, colocacion de marcas, procesos de lavanderia, entre otros.

Ensamblado y Costura

Las piezas recortadas son orientadas, con operatividad en cada prenda, a los
distintos puestos de montaje. Pueden ser utilizados los siguientes tipos de costuras
para confeccionar una prenda: overlock, interlock, atraque, recta y cadeneta. Las
costuras escogidas dependiendo del tipo de esfuerzo a que serdn sometidas y al

aspecto visual deseado.

Durante la operacion de costura los principales puntos a considerar son:

Tipo y tension del hilo de costura que de ser excesiva puede provocar
frunces en las prendas por alto encogimiento de las costuras.

e Coincidencia de piquetes para que el armado sea correcto.

e Diferente tension de arrastre que puede provocar piernas torcidas.

e Tipo y desgaste de la aguja que puede provocar picado en las costuras.

Terminado

Con el fin de garantizar una prenda de vestir sin defectos, se efectta un control final

respetando el corte, la solidez de las costuras, limpieza de hilos, etc.
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2.4.4 Categorias fundamentales de la variable dependiente

2.4.4.1 Mercadotecnia

Proceso social y administrativo por el que individuos y grupos obtienen lo que
necesitan y desean através de la creacion y el intercambio de productos y de valor

con otros.

(Kotler P. A., (1998)) Es un sistema total de actividades de negocios ideado para
planear productos satisfactores de necesidades, asignarles precios, promoverlos y
distribuirlos a los mercados meta, a fin de lograr los objetivos de la organizacion.
Esta definicion tiene dos implicaciones significativas:

Enfoque. El sistema entero de actividades de negocios debe orientarse al cliente.
Los deseos de los clientes deben reconocerse y satisfacerse.

Duracion. EI' marketing debe empezar con una idea del producto satisfactor y no
debe terminar sino hasta que las necesidades de los clientes estén completamente

satisfechas, lo cual puede ser algin tiempo después de que se haga el intercambio.

(Lamb, (2006)) Es el proceso de planear y ejecutar concepcion de precios,
promocion y distribucion de ideas, bienes y servicios para crear intercambios que
satisfagan las metas individuales y organizacionales. Por afiadidura, la definicién
pone de relieve la importancia de los intercambios beneficios que satisfacen los
objetivos de quienes compran Yy quienes venden ideas, bienes y servicios, tratese

de personas u organizaciones.

2.4.4.2 Comercializacion
(Stanton, 1969)“es un sistema total de actividades empresariales encaminado a

planificar, fijar precios, promover y distribuir productos y servicios que satisfacen

necesidades de los consumidores actuales o potenciales™.
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(Kotler & Armstromg, Fundamentos del marketing, 2008) “estudia especificamente

como son creadas, estimuladas, facilitadas y valoradas las transacciones”.

(Kotler & Armstromg, Fundamentos del marketing, 2008) “es la actividad humana

dirigida a satisfacer necesidades y deseos a través del proceso de intercambio”.

(Futrell, (1987)) “esta constituido por todas las actividades que tienden a generar y
facilitar cualquier intercambio cuya finalidad es satisfacer las necesidades o

deseos”.

Lambin (1991): “el proceso social, orientado hacia la satisfaccion de las
necesidades y deseos de individuos y organizaciones, para la creacién y el
intercambio voluntario y competitivo de productos y servicios generadores de

utilidades”.

2.4.4.3 Mercado

Segun (Cultural, 2009). Grupo de clientes potenciales que se identifican por tener
una necesidad o deseo en comun y que desean y son capaces de hacer lo preciso
para satisfacer esa necesidad o deseo. Existen multiples clasificaciones se los tipos
de mercado, una de ellas divide al mercado en: mercado potencial (Potencial
Market), mercado disponible (Available Market), mercado penetrado (Penetretated
Market), y mercado atendido (Severed Market).

(Laura Fisher y Jorge Espejo, 2005) ElI mercado es el lugar donde se relnen
oferentes y demandantes y es donde se determinan los precios de los bienes y

servicios a través del comportamiento de la oferta y la demanda.
(Kotler & Armstromg, Fundamentos del marketing, 2008) “Los conceptos de

intercambio y relaciones conducen al concepto de mercado. Un mercado es el

conjunto de compradores reales y potenciales de un producto”
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(Farber, 2010) "Donde confluyen la oferta y la demanda. En un sentido menos
amplio, el mercado es el conjunto de todos los compradores reales y potenciales de
un producto. Por ejemplo: El mercado de los autos estad formado no solamente por
aquellos que poseen un automovil sino también por quienes estarian dispuestos a

comprarlo y disponen de los medios para pagar su precio”.

(Kotler & Armstromg, Fundamentos del marketing, 2008). Un mercado es el
"conjunto de compradores reales y potenciales de un producto. Estos compradores
comparten una necesidad o un deseo particular que puede satisfacerse mediante una

relacion de intercambio”

Segln SAENZ, A. (2005)”El mercado puede definirse como el lugar fisico o ideal
en el que se produce una relacion de intercambio. Sin embargo, desde el punto de
vista del marketing, el concepto de mercado como lugar es muy limitado y poco
operativo. Resulta mas conveniente definir el mercado por los elementos que

determinan su existencia. Asi, un mercado es:

e Un conjunto de personas, individuales u organizadas.
e Que necesitan un producto o servicio determinado.
e Que desean o pueden desear comprar.

e Que tienen capacidad econdmica y legal para comprar.

El comportamiento global del mercado se exterioriza y se mide por medio de la
demanda, que es la formulacién expresa de los deseos y necesidades de los
consumidores en funcion de su poder adquisitivo.

Se puede definir entre:

e EIl mercado actual o real: el que en un momento dado demanda un
producto determinado.

e EIl mercado potencial: nimero maximo de compradores al que se puede
dirigirla oferta comercial y que esta disponible para todas las empresas de

un sector durante un periodo de tiempo determinado. Si estos compradores
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potenciales reciben suficientes estimulos de marketing pueden llegar a
demandar el producto ofertado.

Desde el momento en que los mercados actual y potencial son de distinta magnitud,
completamos esta clasificacion con el mercado virgen, resultado de la diferencia

entre el mercado potencial y el actual.

También hay que diferenciar entre el mercado de un producto y el mercado objetivo,
es decir, aquel al que la empresa ofrece sus productos. En todos los casos, la
definicién del mercado de un producto debe basarse en el consumidor. Bajo este
enfoque, el mercado producto se define como el conjunto de productos
considerados como sustitutivos dentro de aquellas situaciones de uso en las que se
buscan beneficios similares y los clientes para los que tales usos son relevantes.

Un mercado presenta limites de distintos tipos que han de conocerse para disefiar

adecuadamente una estrategia comercial.

Estos limites pueden clasificarse en: Fisicos: territoriales o geogréficos. Lo que da

lugar a mercados locales, regionales, nacionales y extranjeros.”

2.4.4.4 Segmentacion del mercado

Segin (MARES, 2008). “Significa desarrollar productos y mezclas de
Mercadotecnia para satisfacer La segmentacion de mercado es el proceso de dividir,
como su palabra lo dice de segmentar un mercado en grupos uniformes mas
pequefios que tengan caracteristicas y necesidades semejantes. Esto no esta
arbitrariamente impuesto sino que se deriva del reconocimiento de que el total de

mercado esta hecho de subgrupos llamados segmentos.”

Segun (SCHEWE, S. 1988). “Es el proceso de dividir un mercado grande, muy
variado, (heterogéneo) en sub mercados, 0 segmentos, que son similares
(homogéneos) gue diferentes en términos de lo que estan buscando o se supone que

estd buscando el consumidor. Ademas los mercados se segmentan conforme a las
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caracteristicas del consumidor, que tienden a estar relacionados con la preferencia

y utilizacion del producto.”

2.4.4.5 Ventas

Para (Thompson, 2012) La venta es una de las actividades méas pretendidas por

empresas, organizaciones o personas que ofrecen algo (productos, servicios u otros)

en su mercado meta, debido a que su éxito depende directamente de la cantidad de

veces que realicen ésta actividad, de lo bien que lo hagan y de cuan rentable les

resulte hacerlo.

2.5 HIPOTESIS

La adecuada planificacion de los procesos de disefio de ropa de nifios mejorara la

direccion de ventas de la empresa Produtexti.

2.6 SENALAMIENTO DE VARIABLES DE LA HIPOTESIS

2.6.1 Variable Independiente

X= Planificacion de los procesos de disefio

2.6.2 Variable Dependiente

Y=Direccion en ventas
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CAPITULO 111

3. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 ENFOQUE

De conformidad con el paradigma critico propositivo seleccionado en la
fundamentacion filoséfica, se utilizd el enfoque cualitativo por las siguientes
razones:

El analisis y la reflexion permitié adentrarse en la empresa e interactuar con su
entorno y realidad, asi se tuvo un diagnostico y detalle de las caracteristicas
fundamentales de las variables del problema de estudio.

Ademas se tomo6 como eje principal de este estudio al recurso humano puesto que
son ellos los que determinan el resultado para el planteamiento de la solucion.
También esta basado en el enfoque cuantitativo porque proporciona la manera de
establecer, formular, fortalecer y revisar la teoria existente y posteriormente
permitio la adecuada propuesta de una hipdtesis que accedio a una solucion del

problema en cuestion.
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Es explicativo porque se puede detallar e interpretar el fendmeno a investigar.

3.2 MODALIDAD DE LA INVESTIGACION

3.2.1. Investigacion Bibliogréafica-documental

El trabajo de investigacion se complementdé con la modalidad bibliogréfica
documental, ya que durante el desarrollo del mismo se acudieron a depositarios de
informacidn escritos (libros, revistas, etc.)

Experimental, ya que se tomo das dos variables, independiente con la dependiente
para relacionarles y comprender las causas y efectos, para proponer una posible

solucién.

3.2.2 Investigacion Experimental

Experimental, ya que se tomd las dos variables, independiente con la dependiente
para relacionarles y comprender las causas y efectos, para proponer una posible

solucioén.

3.2.3 Investigacion de campo

Es de campo por se estudia en el lugar donde ocurre el fenémeno y el investigador
toma contacto en forma directa con la realidad para obtener informacion de acuerdo
con los objetivos del trabajo de investigacion.

Se desarrollé en el lugar de los hechos, es decir en la empresa Produtexti, tanto los
sus clientes internos como externos de las areas involucradas, la misma que ayuda
recopilar informacién util con la ayuda de los instrumentos como son: entrevistas,
disefiadas de tal manera que apunten con el propoésito de recaudar informacién

desconocida para comprobar la validez de la hipétesis propuesta
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3.3. NIVEL O TIPO DE INVESTIGACION

3.3.1 Investigacion Exploratoria

El método aplicado es Exploratorio ya que permite obtener una idea general del
objeto de estudio.
Se aplicaron encuestas al personal involucrado en las areas de produccién, ventas y

disefio, con el fin de obtener informacion vinculante dentro de estos departamentos.

3.3.2 Investigacion Descriptiva

Permite estudiar, analizar y describir la realidad presente en cuanto a los hechos y
situaciones que la empresa esta atravesando, obteniendo una informacion con los
datos veridicos que posteriormente fueron analizados e interpretados con la
finalidad de mostrar conclusiones y recomendacion que sirven para el

fortalecimiento de la empresa.

3.3.3 Investigacién Correlacional

Porque permite relacionar la variable con la variable dependiente, donde emerge el
problema de investigacion, una relacion entre causa y efecto aplicandose asi el

método sintético.

3.4 POBLACION Y MUESTRA

Para la presente investigacion tomaremos en cuenta a los clientes externos que
registran mas volumen de compras para la empresa Produtexti, de las ciudades de
Guayaquil y Quito, se ha tomado muestras de la region sierra y costa para tener
ambos criterios; asi como también los clientes internos que suman 13 personas, al

tratarse de una muestra pequefia probabilistica, no se realiza el célculo
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correspondiente con la formula. Sumados tenemos un total de noventa y un

personas.
DETERMINACION DE LA POBLACION
POBLACION CANTIDAD
Clientes Externos Costa y Sierra 78 personas
Clientes Internos Disefio y Produccion 12 personas
Gerente de ventas 1 persona
TOTAL MUESTRA 91 personas
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3.5. OPERACIONALIZACION DE VARIABLES
Variable Independiente: Planificacion de los procesos de disefio

TABLA N. 1: OPERACIONALIZACION DE LA V.I.

Capacitacion

Entrenamiento

¢Cbémo considera Usted que se podria mejorar el
desarrollo de los procesos en la empresa Produtexti?

Ninguna

Si ¢ Conoce especificamente cuales son sus funciones y
No responsabilidades dentro del proceso de produccién de
Talvez ropa infantil?

CONCEPTUALIZACION | CATEGORIAS INDICADORES ITEMS INSTRUMENTOS
Si ¢Existe una planificacion de colecciones de ropa de
No nifios actualmente en la Empresa Produtexti?
Temporadas de Si
moda NG ¢Piensa usted que los procesos entre el departamento de
disefio y produccidn estan bien definidos?
Talvez
Si ¢Considera que la reestructuracion los procesos en el
No area de disefio ayudara a agilizar los procesos del area
Es el conjunto de Talvez de produccion?
imi ACNi Siempre . - .
procedimientos tecnicos, P ¢Cree usted que existe un eficiente manejo de los . .
desarrollados para obtener un A Veces 3 eaROn Clientes internos /
. recursos en el area de disefio? . .
producto terminado de NUNCA cuestionario
calidad, el cual cumpla con Siempre . . . i .
las expectativas de I0s A Veces ¢Considera usted que eiqlste u(;1 eﬂu(;ente _rpa;wejo de los
consumidores en cuanto a ; o Nunca recursos en el area de produccion?
feaf : ; roceso técnico = ———
disefio, calidad, precio y Si ¢Estarfa usted de acuerdo en mantener a disposicion el
marca. No registro de procedimientos a sequir para el desarrollo de
Talvez sus actividades?

Elaborado por: Alejandra Guerrero
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Variable Dependiente: Direccion en ventas

TABLA N. 2: OPERACIONALIZACION DE LA V.D.

Promociones

¢De qué manera cree Usted que la empresa puede
colaborar para incrementar sus ventas?

Ofertas

CONCEPTUALIZACION | CATEGORIAS INDICADORES ITEMS INSTRUMENTOS
Stempre ¢ Obtiene informacién adecuada y oportuna de los Clientes externos /
A veces productos por parte de los vendedores de la empresa? cuestionario
Nunca
Excelente ]
Se refiere a la gestion de Bueno ¢Como califica la atencion del personal de ventas? Clientes externos /
ventas que hay que manejar cuestionario
para poder conquistar un Gestién de ventas | Regular
mercado disponible Dentro
del plan tactico comercial que Siempre
seguiria a toda definicién ¢La Empresa Produtexti le da a conocer las politicas Clientes externos /
estratégica de marketing de de ventas? cuestionario
una empresa, se planifica una A veces
estrategia de venta personal, Nunca
gue normalmente es ejecutada si
por vendedores, comerciales, empre ¢Se asegura la empresa Produtexti que el pedido que | oot /
representantes o cualquier Usted solicitd haya llegado a tiempo y a su entera IENtes externos
persona que persigue fidelizar A veces satisfaccion? cuestionario
un cliente. _
Estrategias de | Nunca
marketing Catélogos

Clientes externos /
cuestionario

Elaborado por: Alejandra Guerrero
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3.6 PLAN RECOLECCION DE INFORMACION

Para recolectar la informacion se utilizd estas técnicas con los respectivos

instrumentos de recoleccion de informacidn que se detallan a continuacion:

TABLA N. 3: RECOLECCION DE INFORMACION

PREGUNTAS BASICAS

EXPLICACION

1-¢Para que?

Alcanzar los objetivos propuestos de la
investigacion el sistema de produccion de
ropa de nifios

2.¢A qué personas o sujetos

La informacion recopilada se obtendra de
los clientes externos e internos de la
empresa Produtexti.

3. ¢Sobre qué aspectos?

El aspecto mas importante es sobre la
vinculacion de ventas con el disefio de
ropa de nifios

informacion?

4. ;Quién? El investigador: Alejandra Guerrero
5. ¢(Cuando? El tiempo que estipula la investigacion
6. ¢Lugar de recoleccion de

La empresa Produtexti

7. ¢Cuantas veces?

Las veces que sean necesarias

8. ¢Qué técnica de recoleccion?

Encuesta/ Entrevista

9. (Con que?

Cuestionario

10. ¢ Y en qué situacion?

Se busco el mejor momento para obtener
resultados reales y concretos.

Elaborado por Alejandra Guerrero
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Para la realizacion de la actual investigacion se utilizo las siguientes técnicas e

instrumentos de investigacion.

TABLA N. 4: TECNNICAS DE INVESTIGACION

TECNICAS DE INVESTIGACION

INSTRUMENTOS DE
RECOLECCION DE
INFORMACIOON

INFORMACION SECUINDARIA

1.- Lectura Cientifica

1.1 Libros de Administracion de

produccion, ventas, disefio de moda.

1.2 Tesis de Grado sobre produccion,

ventas, disefio de ropa.

1.3 Péginas Web internet.

1.4 Revistas Ekos, Lideres, Vistazo,

entre otras.

INFORMACION PRIMARIA
1.Encuesta

2 Entrevista

1.1 Cuestionario
cerradas

con  preguntas

2.1Matriz de entrevista

Elaborado por Alejandra Guerrero
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3.7 PLAN DE PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE LA INFORMACION

Revision: Se reviso cada cuestionario para detectar errores y consiguiente eliminar
respuestas contradictorias, ademas de verificar que todos los cuestionarios estén

debidamente contestados.

Codificacion: Se asign6 un codigo tanto a las preguntas como a las respuestas y asi

facilitar el proceso de tabulacion.

Categorizacion: Se establecieron dos categorias, exclusivas para cada pregunta

con el proposito de evitar confusiones en los encuestados.

Tabulacion: Se empled la tabulacion de forma computarizada utilizando el
programa Excel, debido que se va a procesar un nimero considerable de datos.

Analisis de datos: Para analizar los datos se utilizo la estadistica descriptiva, con
el fin de analizarlos y resumirlos ademés el estadigrafo de porcentaje, para
posteriormente comprobar la informacion a través del estadigrafo de Chi cuadrado.

Presentacion de Datos: La tabulacion computarizada se empled para presentar
ordenadamente en las filas y columnas un cuadro estadistico, para complementar
la informacion de los datos, los gréficos seran representados por un grafico circular,

con el proposito de obtener una vision mas amplia y atractiva de los datos obtenidos.
Interpretacion de Resultados: Después haber realizado el anélisis de los datos y
disefiado los cuadros que resumen los resultados, el siguiente paso es interpretarlos,

es decir comprender la magnitud de los datos y el significado de los mismos. Par

realizar la interpretacion se hara lo siguiente se sugiere lo siguiente:

v" Describir los resultados.
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Analizar la hipotesis en relacion con los resultados obtenidos para verificar o
rechazarla.

Estudiar cada uno de los resultados por separado y relacionarlos con el marco
teorico.
Elaborar una sintesis de los resultados.

Establecimiento de conclusiones y recomendaciones.
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CAPITULO IV

4. ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

4.1. ANALISIS DE LOS RESULTADOS

En este capitulo se presentan los resultados obtenidos en la encuesta, realizada a los
clientes externos de la Empresa Produtexti. Para lo cual se procedi6 a tabular los
datos de cada pregunta de la encuesta, posteriormente se realiz6 tablas de frecuencia

y graficos y para ilustrar los resultados obtenidos.

4.2 INTERPRETACION DE DATOS

A continuacion se presentan cuadros y graficos estadisticos que sirvieron para la
interpretacion cualitativa de sus resultados. Para la presentacion se elaboraron
tablas de contingencia con las frecuencias observadas y sus respectivos

porcentajes, graficos en estilo de pasteles.
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ENCUESTA DIRIGIDA A CLIENTES INTERNOS EMPRESA PRODUTEXT]

1¢ Existe una planificacion de colecciones de ropa de nifios actualmente en la

Empresa Produtexti?

TABLA N. 5: PANIFICACION ACTUAL

Opciones Frecuencias | Porcentaje

S 5 38%
NO 8 62%
TOTAL 13 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes internos de la Empresa Produtexti.
Elaborado por: Alejandra Guerrero

GRAFICO N. 4: PANIFICACION ACTUAL

mSlI mNO

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes internos de la Empresa Produtexti.
Elaborado por: Alejandra Guerrero

Analisis e interpretacion

Del 100% de las encuestas realizadas, el 62% afirma que no existe una planificacion
de colecciones de ropa de nifios en la empresa Produtexti, mientras que el 38%

consideran que si.
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2¢ Piensa usted que los procesos entre el departamento de disefio y produccién

estan bien definidos?

TABLA N. 6: DISENO Y PRODUCCION

Opciones Frecuencias | Porcentaje

Sl 3 23%
NO 6 46%
TALVEZ 4 31%
TOTAL 13 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes internos de la Empresa Produtexti.
Elaborado por: Alejandra Guerrero

GRAFICO N. 5: DISENO Y PRODUCCION

mSI mNO mTALVEZ

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes internos de la Empresa Produtexti.
Elaborado por: Alejandra Guerrero

Analisis e interpretacion

El 46% de los encuestados aseguran que los procesos entre disefio y produccion no
estan bien definidos, mientras que un 23% dicen que talvez y finalmente el 23% de

los encuestados dicen que si.
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3¢ Considera que la reestructuracion de los procesos en el area de disefio

ayudard a agilizar los procesos del area de produccion?

TABLA N.7: RESTRUCTURACION DE PROCESOS DE DISENO

Opciones Frecuencias | Porcentaje

SI 3 23%
NO 2 15%
TALVEZ 8 62%
TOTAL 13 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes internos de la Empresa Produtexti.
Elaborado por: Alejandra Guerrero

GRAFICO N. 6: RESTRUCTURACION DE PROCESOS DE DISENO

mSI mNO mTALVEZ

62%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes internos de la Empresa Produtexti.
Elaborado por: Alejandra Guerrero

Analisis e interpretacion
Del 100% de las encuestas realizadas un 62% aseguran que talvez la restructuracion

de los procesos de disefio ayudaran a agilizar los procesos en el area de produccion,

seguido de un 23% los que afirman que si ayudara y el 15% dicen que no.
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4:Cree usted que existe un eficiente manejo de los recursos en el area de

disefo?

TABLA N.8: MANEJO DE RECURSOS DE DISENO

Opciones Frecuencias | Porcentaje

SIEMPRE 6 46%
A VECES 5 39%
NUNCA 2 15%
TOTAL 13 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes internos de la Empresa Produtexti.
Elaborado por: Alejandra Guerrero

GRAFICO N. 7: MANEJO DE RECURSOS DE DISENO

m SIEMPRE m A VECES NUNCA

0%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes internos de la Empresa Produtexti.
Elaborado por: Alejandra Guerrero

Analisis e interpretacion

Se determina que: del 100% de los encuestados, el 46 %, es decir 6 clientes internos
manifiestan siempre hay un debido manejo de los recursos, seguido de un 39%,
correspondiente a 5 personas que manifiestan a veces realiza una adecuado manejo

de los recursos y un 15%, correspondiente a 2 clientes afirman que no.
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5¢Considera usted que existe un eficiente manejo de los recursos en el area de
produccion?

TABLA N. 9: MANEJO DE RECURSOS DE PRODUCCION

Opciones Frecuencias | Porcentaje

SIEMPRE 4 31%
A VECES 5 38%
NUNCA 4 31%
TOTAL 13 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes internos de la Empresa Produtexti.
Elaborado por: Alejandra Guerrero

GRAFICO N. 8: MANEJO DE RECURSOS DE PRODUCCION

W SIEMPRE m A VECES NUNCA

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes internos de la Empresa Produtexti.
Elaborado por: Alejandra Guerrero

Anélisis e interpretacion

Existe un eficiente manejo de los recursos en el area de produccidn, el siguiente
porcentaje lo comparten con el 31% 4 personas que aseguran que siempre y 4 que
nunca existe un eficiente manejo de los recursos en el area de produccién en la

empresa Produtexti.
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6¢Estaria usted de acuerdo en mantener a disposicion el registro de
procedimientos a seguir para el desarrollo de sus actividades?

TABLA N. 10: REGISTRO DE PROCEDIMIENTOS

Opciones Frecuencias | Porcentaje

S 8 61%
NO 1 8%
TALVEZ 4 31%
TOTAL 13 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes internos de la Empresa Produtexti.
Elaborado por: Alejandra Guerrero

GRAFICO N. 9: REGISTRO DE PROCEDIMIENTOS

mSI mNO mTALVEZ

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes internos de la Empresa Produtexti.
Elaborado por: Alejandra Guerrero

Anélisis e interpretacion

Del total de clientes encuestados el 38% correspondientes a 5 personas sefialan que
existe un eficiente manejo de los recursos en el area de produccion, el siguiente
porcentaje lo comparten con el 31% 4 personas que aseguran que siempre y 4 que

nunca existe un eficiente manejo de los recursos en el area de produccion en la

empresa Produtexti.
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7¢,Cbomo considera Usted que se podria mejorar el desarrollo de los procesos
en la empresa Produtexti?

TABLA N. 11: MEJORAMIENTO DE PROCESOS

Opciones Frecuencias | Porcentaje

ENTRENAMIENTO 6 30%
CAPACITACION 7 35%
NINGUNA DE LAS ANTERIORES 7 35%
TOTAL 13 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes internos de la Empresa Produtexti.
Elaborado por: Alejandra Guerrero

GRAFICO N. 10: MEJORAMIENTO DE PROCESOS

B ENTRENAMIENTO
B CAPACITACION
NINGUNA DE LAS ANTERIORES

35%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes internos de la Empresa Produtexti.
Elaborado por: Alejandra Guerrero

Anélisis e interpretacion

El 35% de los encuestados aseguran que la capacitacion es una buena alternativa
para mejorar el desarrollo de los procesos, con el mismo nimero de personas y
porcentaje los encuestados piensan que el entrenamiento es una buena alternativa,
y un 30% aseguran que ningun de las anteriores ayudara a mejorar el desarrollo de

los procesos.
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8¢, Conoce especificamente cuales son sus funciones y responsabilidades dentro
del proceso de produccién de ropa infantil?

TABLA N. 12: FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

Opciones Frecuencias | Porcentaje

SIEMPRE 8 62%
A VECES 5 38%
NUNCA 0 0%
TOTAL 13 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes internos de la Empresa Produtexti.
Elaborado por: Alejandra Guerrero

GRAFICO N. 11: FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

m SIEMPRE m A VECES NUNCA

0%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes internos de la Empresa Produtexti.
Elaborado por: Alejandra Guerrero

Anélisis e interpretacion

Del 100% de los encuestados, el 62% de las personas indican que a siempre
conocen cuales son sus funciones y responsabilidades dentro del proceso de
produccion de ropa infantil, seguido de un 38% los cuales aseguran que a veces, lo

que indica que es un alto porcentaje que no tienen bien definidas sus funciones.

- 49 -



ENCUESTA DIRIGIDA A CLIENTES EXTERNOS EMPRESA PRODUTEXTI

1¢Para Usted cuales son las temporadas de mayor rotacion en prendas

infantiles?

TABLA N. 13: TEMPORADAS DE MAYOR ROTACION

Opciones Frecuencias | Porcentaje
Enero-Marzo 5 6%
Abril-Junio 8 10%
Julio- Septiembre 17 22%
Octubre-Diciembre 48 62%
TOTAL 78 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes externos de la Empresa Produtexti.
Elaborado por: Alejandra Guerrero

GRAFICO N. 12: TEMPORADAS DE MAYOR ROTACION

Enero-Marzo
6% Abril-Junio
10%

Julio-
Septiembre
22%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes externos de la Empresa Produtexti.
Elaborado por: Alejandra Guerrero

Anélisis e interpretacion

Del 100% de las encuestas realizadas, el 62% afirma que la temporada de Octubre
a Diciembre son los meses de mas alta rotacion de prendas infantiles, sequido por
los meses de Julio a Septiembre con un 22%, el 10% corresponde a los meses de
Abril a Junio, y finalmente el 6% para los meses de Enero a Marzo, probablemente,

estos resultados estan influenciados por la temporada navidefia
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2 ¢ Con cuénto tiempo de antelacion realiza sus pedidos de ropa infantil?

TABLA N. 14: TIEMPO DE REQUERIMIENTO DE PEDIDOS

Opciones Frecuencias | Porcentaje
15 dias 18 23%
30 dias 28 36%
45 dias 19 24%
60 dias 13 17%
TOTAL 78 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes externos de la Empresa Produtexti.
Elaborado por: Alejandra Guerrero

GRAFICO N. 13: TIEMPO DE REQUERIMIENTO DE PEDIDOS

W 15 dias m 30 dias 45 dias M 60 dias

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes externos de la Empresa Produtexti.
Elaborado por: Alejandra Guerrero

Analisis e interpretacion

Revisando la tabla de grafico correspondiente, se aprecia que del 100% de los
encuestados el 36% manifiestan que sus compras las realizan con 30 dias de
anticipacion, seguido por el 24%, los cuales mencionan que lo hacen con 45 dias,
el 23% de los encuestados lo hacen con 15 dias, y finalmente el 17% lo hace con
60 dias de anticipacion, por lo cual esto marca un parametro para programar el

desarrollo de colecciones y el tiempo de despacho de los productos.
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3¢ Al momento de realizar sus compras, qué es lo primero que Usted toma en

cuenta?

TABLA N. 15: ASPECTOS DEL PRODUCTO

Opciones Frecuencias | Porcentaje
Marca 9 11%
Calidad 32 41%
Disefio 10 13%
Precio 27 35%
TOTAL 78 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes externos de la Empresa Produtexti.
Elaborado por: Alejandra Guerrero

GRAFICO N. 14: ASPECTOS DEL PRODUCTO

Aspectos del producto

B Marca M Calidad Disefio M Precio

11%

”’

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes externos de la Empresa Produtexti.
Elaborado por: Alejandra Guerrero

Anélisis e interpretacion

Del 100% de las encuestas, el 41% determinan que la calidad es importante a la
hora de adquirir las prendas infantiles, el 35% sefiala que el precio es preponderante,
para el 13% de los encuestados el disefio es importante, seguido de un 12% para los
cuales la marca es clave al momento de adquirir prendas de vestir. Por lo que se
considera que se debe desarrollar prendas basadas en la calidad sin descuidar los

demas aspectos.
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4¢Qué tipo de prendas tiene mayor rotacion?

TABLA N. 16: PRENDAS DE MAYOR ROTACION

Opciones Frecuencias | Porcentaje
Prendas superiores 24 31%
Prendas Inferiores 19 24%
Conjuntos 35 45%
TOTAL 78 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes externos de la Empresa Produtexti.
Elaborado por: Alejandra Guerrero

GRAFICO N. 15: PRENDAS DE MAYOR ROTACION

Prendas de mayor rotacion

B Prendas superiores M Prendas Inferiores Conjuntos

45%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes externos de la Empresa Produtexti.
Elaborado por: Alejandra Guerrero

Analisis e interpretacion

Del 100% de los encuestados, el 45% sefialan que adquieren prendas en conjunto,
mientras el 31% abalizan que las prendas superiores son preponderantes ante los
conjuntos y las prendas inferiores, y el 24% mencionan que las prendas inferiores
tienen alta rotacion; esto permite determinar el porcentaje a desarrollar dentro de

las colecciones de moda.
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5 ¢ Obtiene informacion adecuada y oportuna de los productos por parte de los
vendedores de la empresa?

TABLA N. 17: INFORMACION DE PRODUCTOS

Opciones Frecuencias | Porcentaje
Siempre 14 18%
a veces 42 54%
Nunca 22 28%
TOTAL 78 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes externos de la Empresa Produtexti.
Elaborado por: Alejandra Guerrero

GRAFICO N. 16: INFORMACION DE PRODUCTOS

Informacidn de productos

B siempre M aveces nunca

28%

18%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes externos de la Empresa Produtexti.
Elaborado por: Alejandra Guerrero

Anélisis e interpretacion

Se determina que: del 100% de los encuestados, el 54 %, es decir 42 clientes
manifiestan que a veces obtienen informacion adecuada y oportuna por parte los
vendedores de la Empresa Produtexti, seguido de un 28%, correspondiente a 22
clientes que manifiestan que nunca se les brinda informacion de los productos, y
finalmente el 28%, correspondientes a 14 clientes afirman que siempre. Esto
permite a laempresa establecer un rastreo post venta, y ademas capacitar al personal

correspondiente.
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6-¢Cémo califica la atencidn del personal de ventas?

TABLA N. 18: ATENCION AL CLIENTE

Opciones Frecuencias | Porcentaje
Excelente 18 23%
Bueno 25 32%
Regular 35 45%
TOTAL 78 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes externos de la Empresa Produtexti.

Elaborado por: Alejandra Guerrero

GRAFICO N. 17: ATENCION AL CLIENTE

Atencidn al cliente

H Excelente ™ Bueno

Regular

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes externos de la Empresa Produtexti.

Elaborado por: Alejandra Guerrero

Anélisis e interpretacion

Del total de clientes encuestados el 45%, correspondientes a 35 personas sefialan
que la atenciédn del personal de ventas de la Empresa Produtexti es regular, seguido
del 32% correspondientes a 25 personas sefialan que la atencién es buena, y
finalmente 18 personas, es decir el 23% determinan que es excelente. Esto reafirma

la informacion obtenida en la pregunta 5, y permite tomar acciones en beneficio de

la empresa enfocado al personal de ventas.
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7-¢La Empresa Produtexti le da a conocer las politicas de ventas?

TABLAN. 192 POLITICAS DE VENTAS

Opciones Frecuencias | Porcentaje
Siempre 15 19%

A veces 53 68%
Nunca 10 13%
TOTAL 78 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes externos de la Empresa Produtexti.
Elaborado por: Alejandra Guerrero

GRAFICO N. 18: POLITICAS DE VENTAS

Politicas de ventas
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Fuente: Encuesta aplicada a los clientes externos de la Empresa Produtexti.
Elaborado por: Alejandra Guerrero

Analisis e interpretacion

El 68% de las personas encuestadas afirman que los vendedores de la Empresa
Produtexti nunca les dan a conocer las politicas de ventas de la misma, mientras
que el 19% de los encuestados manifiestan que los vendedores siempre les dan a
conocer las politicas de ventas, seguido de un 13%, los cuales mencionan que los
vendedores siempre detallan las politicas de ventas establecidas por la empresa.
Analizando los resultados se determina que existe una falencia en el personal de

ventas.
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8.- ¢Se asegura la empresa Produtexti que el pedido que Usted solicitd haya

llegado a tiempo y a su entera satisfaccion?

TABLA N. 20 SERVICIO POST VENTA

Opciones Frecuencias | Porcentaje
Siempre 30 38.46%

A veces 23 29.48%
Nunca 25 32.05%
TOTAL 78 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes externos de la Empresa Produtexti.
Elaborado por: Alejandra Guerrero

GRAFICO N. 19: SERVICIO POST VENTA

Servicio post venta

B Siempre M A veces Nunca

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes externos de la Empresa Produtexti.
Elaborado por: Alejandra Guerrero

Analisis e interpretacion

De las encuestas realizadas el 38.46% aseguran que la empresa Produtexti siempre
realizan control post venta, seguido de un 32.05% los que manifiestan que nunca, y
un 29.48% aseguran que a veces se realiza un rastreo post venta. Por tal motivo se

debera tomar decisiones y politicas sobre este aspecto.
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9,De qué manera cree Usted que la empresa puede colaborar para
Incrementar sus ventas?

TABLA N. 21: ESTRATEGIAS DE VENTAS

Opciones Frecuencias | Porcentaje
Catalogos 34 44%
Promociones 25 32%
Ofertas 19 24%
TOTAL 78 100%

Fuente: encuesta aplicada a los clientes externos de la Empresa Produtexti.
Elaborado por: Alejandra Guerrero

GRAFICO N. 20: ESTRATEGIAS DE VENTAS

Estrategias de ventas

M Catdlogos ® Promociones Ofertas

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes externos de la Empresa Produtexti.
Elaborado por: Alejandra Guerrero

Analisis e interpretacion

El 44% de las personas encuestadas afirman que los catadlogos son una alternativa
para incrementar sus ventas, seguido de un 32% que afirman que las promociones
y finalmente el 24% manifiestan que las ofertas ayudaran a incrementar sus ventas.
Por tal razon, en vista de los margenes tan estrechos se puede pensar en todas estas

opciones para desarrollar una estrategia de ventas.
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4.3 VERIFICACION DE LA HIPOTESIS

Para la solucion del problema planteado y de conformidad con la hipotesis
estadistica estipulada, es necesario realizar su verificacion mediante la aplicacion
con la prueba del chi cuadrado, la misma que en esta investigacion se ha aplicado

la Prueba no paramétrica con una variable, llamada Prueba de bondad de ajuste.

“Prueba de Bondad de Ajuste, consiste en determinar si los datos de cierta
muestra corresponden a cierta distribucion poblacional. En este caso es necesario
que los valores de la variable en la muestra y sobre la cual queremos realizar la
inferencia esté dividida en clases de ocurrencia, 0 equivalentemente, sea cual sea la
variable de estudio, deberemos categorizar los datos asignado sus valores a
diferentes clases o grupos.”

4.3.1 Planteamiento de hipotesis

Ho: Hipotesis nula: La ausencia de planificacion de los procesos de disefio de
moda de ropa de nifios NO permitird obtener una adecuada vinculacion con ventas,
en la empresa Produtexti, de la ciudad de Ambato.
Ha: Hipotesis alternativa: La adecuada planificacién de los procesos de disefio de
moda de ropa de nifios SI permitira obtener una adecuada vinculacion con ventas,
en la empresa Produtexti, de la ciudad de Ambato.

4.3.2. Nivel de significancia

El nivel de significacion escogido para la investigacion es del 5%.
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4.3.3. Eleccion de la prueba estadistica

Para realizar la comprobacion de la hipdétesis, se escogio la prueba Chi Cuadrada,
cuya formula es:

Simbologia en donde:

X? =3 (Fo—Fe)?
Fe
X2 = Chi cuadrado
Y = Sumatoria
f  =Frecuencia observada

0

= Frecuencia esperada

Para realizar la matriz de tabulacion cruzada se tomo en cuenta las siguientes

preguntas:

Pregunta N°5 de la variable independiente
¢Considera usted que existe un eficiente manejo de los recursos en el area de

produccién?
Pregunta N°6 de la variable dependiente

¢Se asegura la empresa Produtexti que el pedido que usted solicitd haya llegado a

tiempo y a su entera satisfaccion?

-60 -



4.3.4. Tabla de las frecuencias observadas y esperadas

TABLA N. 21. FRECUENCIA OBSERVADAS

# PREGUNTA SIEMPRE AVECES NUNCA TOTAL
5V.I. 14 42 22 78
6 V.D. 8 1 4 13
22 43 26 91

4.3.5. Calculo de los grados de libertad

El grado de libertad es igual a la multiplicacion del ndmero de las filas menos 1 por

el nimero de las columnas menos 1.

En este punto también es importante definir los grados de libertad los mismos que

se utilizardn para encontrar el valor del X2 en la tabla de valores percentiles a la

Fuente: Tabla de frecuencias.
Elaborado por: Alejandra Guerrero

distribucion Chi — cuadrado, con V grados de libertad, mediante la férmula.

gl =(c—1)*(h—-1)

En donde:

gl = Grados de libertad
¢ = NUumero de columnas

h = NUmero de filas o renglones
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Aplicacion de la formula:
gl=(C-1)*(h-1)
gl=B-D=*(2-1)

gl=2

Entonces, el valor tabulado de X?con 2 grados de libertad y un nivel de significancia
del 0.05 es de 5.99

Distribucion del Chi-Cuadrado

P= Probabilidad de encontrar un valor mayor o igual que el chi-cuadrado tabulado.
G= Grados de libertad

TABLA N. 22 GRADOS DE LIBERTAD

DISTRIBUCION DE x2

Grados de R
libertad Probabilida

0,95 0,90 0,80 0,70 0,5 0,30 0,20 0,10 0,05 0,01 0,001

0,004 0,02 0,06 0,15 0,46 1,07 1,64 2,71| 3,84 6,64 10,83
0,10 0,21 0,45 0,71 1,39 2,41 3,22 4,60| 5,99 9,21 13,82
0,35 0,58 1,01 1,42 2,37 3,66 u4,64 6,25| 7,82 11,34 16,27
0,719 1,06 1,65 2,20 3,36 4,88 5,99 7,78| 9,49 13,28 18,47
1,60 2,34 3,00 4,35 6,06 7,29 9,24| 11,07 15,09 20,52
1,63 2,20 3,07 3,83 5,35 7,23 8,56 10,64| 12,59 16,81 22,46
2,17 2,83 3,82 4,67 6,35 8,38 9,80 12,02 | 14,07 18,48 24,32
2,73 3,49 4,59 5.53 7,34 9,52 11,03 13,36 | 15,51 20,09 26,12
3,32 4,17 5,38 6,39 8,34 10,66 12,24 14,68 | 16,92 21,67 27,88
4,86 6,18 7,27 9,34 11,78 13,44 15,99 | 18,31 23,21 29,59

©W O N F oW NP
-
-
-
&

-
o
w

-
w
=

No significativo Significativo

Fuente: Cristina Soto Moreno
Estadistica y Tecnologia de la Informacion y Comunicacion en cuidado
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4.3.6. Calculo matematico del Chi-cuadrado

TABLA N. 23: CALCULO MATEMATICO DEL CHI-CUADRADO

Elaborado por: Alejandra Guerrero

4.3.7. Regla de decision

Si X2C < X2t no se rechaza la Ho

Si X2C > X% se rechaza la Ho

4.3.9. Justificacién y decision Final

FO |FE FO-FE (FO-FE)2 (FO-FE)2/FE

14 18,857 -4,857 23,592 1,251
42 36,857 5,143 26,449 0,718
22 22,286 -0,286 0,082 0,004
8 3,143 4,857 23,592 7,506

1 6,143 -5,143 26,449 4,306

4 3,714 0,286 0,082 0,022
13,806

X2C =13.806 > X2t =5.99 por lo que se rechaza la hipétesis nula, y se acepta la
hipdtesis alternativa que dice que “La adecuada planificacion de los procesos de
disefio de moda de ropa de nifios SI permitird obtener una adecuada vinculacién

con ventas, en la empresa Produtexti, de la ciudad de Ambato”.
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GRAFICO N. 21: REPRESENTACION DEL CHI - CUADRADO

{
"\\.H-\‘
R. Aceptacion

/
HC=13.806

0
HKh=5.00

Fuente: Gréfico chi 2
Elaborado por: Alejandra Guerrero
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CAPITULO V
5 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1 Conclusiones

1. Al conocer que latemporada que arroja mayores resultados es la de octubre
adiciembre se debe proyectar un plan en donde consten todas estas variantes
para obtener la mayor ventaja del mercado.

2. Segun los resultados de las encuestas, el mayor porcentaje de clientes
externos realizan sus pedidos con 30 dias de anticipacion, razon por la cual
esto permite determinar tiempos de desarrollo, produccion, empaque y
despacho de las prenda; para brindar un excelente producto y servicio.

3. Los clientes son cada vez mas exigentes y tiene mas conocimiento de lo que
adquieren, valoran mucho la calidad de las prendas sin descuidar el precio
y la marca.

4. Analizando las encuestas se concluye que las personas prefieren adquirir
prendas en conjunto, es decir 2 0 mas prendas que combinen entre si.

5. Los clientes externos no se sienten identificados con la empresa Produtexti,

porgue conocen poco o nada sobre la misma, esto ocasiona que no exista
fidelidad y preferencia por nuestros productos.
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5.2 Recomendaciones

1. Desarrollar un plan anual de los procesos de disefio en el cual se aprecien
tiempos de moda acorde al mercado ecuatoriano, teniendo en cuenta las
temporadas de mayor rotacion de las prendas infantiles, y brindando a los
clientes alternativas de productos sustitutos para los meses de menor
rotacion.

2. Establecer politicas con relaciéon a los productos que ofrece la empresa
Produtexti, en donde consten la calidad, el precio, disefio, marca y servicio.

3. Incluir dentro del plan anual de colecciones los porcentajes de prendas en
conjunto, superiores o inferiores, o establecer alternativas rotativas dentro
de la prendas, para que los clientes tengan mayores alternativas de compra.

4. Realizar periédicamente evaluaciones de rendimiento del personal de las
areas involucradas con este proyecto como son: disefio, produccién, ventas
y clientes externos.

5. Crear un plan de capacitacion dirigido a los vendedores de la Empresa
Produtexti para brindar un mejor servicio. Para generar alternativas viables
con respuestas inmediatas a las necesidades de los clientes

6. Crear un formato de recoleccion de informacion de las necesidades de los
clientes externos y su experiencia del mercado para poder retroalimentar al
area de disefio y ventas de la Empresa Produtexti. Informacién que sera vital
para proyectar futuras colecciones de moda.

7. Realizar modelo de gestion que permita una mejor planificacion en los

procesos de disefio de ropa de nifios para contar con una adecuada direccién
de ventas.
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CAPITULO VI
6. PROPUESTA

SISTEMA DE PLANIFICACION DE PROCESOS DE DISENO PARA
COLECCIONES EN ROPA DE NINOS EN LA EMPRESA PRODUTEXTI.

6.1. DATOS INFORMATIVOS

Institucion ejecutora: Empresa Produtexti

e Beneficiarios: Empresa Produtexti

e Teléfono: 032434310

e Ubicacion: Parque Industrial Ambato 4ta etapa
e Costo de la Propuesta: 3900 dblares

e Financiamiento: Recursos propios de la empresa
e Tiempo estimado para la ejecucion:

e Inicio: Junio 2014

e Finalizacion: Junio 2015
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6.1.1 Antecedentes de la Empresa Produtexti

Es el afio de 1978, Luis Antonio Villagran empieza con la comercializacion al por
mayor de ropa interior y telas, actividad que con el tiempo se mantiene hasta llegar
al afo de 1985, en el que para atender a un segmento popular produce bajo la
denominacion de confecciones LAMVI ropa interior con marca ROYAL para
hombres, y CAPRICE para mujeres, afilidndose en ése afio a la cAmara de la
pequefia industria de Ambato. LAMVI operaba con no méas de 15 personas en un
tallar de 70m2, en donde se hacian toda clase de operaciones productivas.

Cinco afios después, en 1990se triplica el nimero de personal y debido a la acogida
de los productos, para satisfacer a la demanda nacional apoya su produccién en

otros talleres artesanales. En 1992 se unen varias maquilas.

En 1994, ya no solo se enfoca a un segmento popular, la filosofia es crecer y llegar

a otros mercados, ahora se cubren almacenes y cadenas comerciales.

Actualmente la Empresa Produtexti es comercializadora y productora de textiles,
asi como de todo tipo de prendas de tejido de punto. Divide su mercado de producto
terminado en dos segmentos muy diferenciados, el primero es el segmento popular
el cual se ha cubierto desde los inicios de la fabrica, con marcas como ROYAL y
SARA LEE, dentro de éste estan lugares como la Bahia en Guayaquil, y pequefios

distribuidores a nivel nacional.

Por otro lado estd el segmento medio con clientes como “Super Exito”, “MI
Comisariato”, y “Etafashion” Todas éstas cubriendo la parte de ropa interior tanto

femenina como masculina.

Las instalaciones estan ubicadas en dos plantas, la prima en Izamba, en donde se
encuentra toda la parte de tintoreria y acabados textiles, y la segunda en el parque
industrial, en el cual funcionan los departamentos administrativos, ventas, disefio,

tejeduria y corte.

- 68 -



6.2 ANTECEDENTES DE LA PROPUESTA

La Empresa Produtexti no ha realizado ninguna investigacion referente a los
beneficios que brinda la implementacion de una adecuada planificacion de

procesos de disefio de ropa de nifios.

En general la mayor parte de los procesos se los han venido desarrollando sin
sustento técnico que garantice el fiel cumplimiento de las actividades disefiadas
para cada persona, lo cual ha provocado que exista falta de comunicacion y

descoordinacion en los procesos.

Con la implementacion de esta planificacion se logra tener un mejor conocimiento
de las actividades y las funciones de los miembros de los departamentos de disefio
y produccion alcanzando eficiencia en el desarrollo de sus actividades para
responder de manera eficaz y oportuna a los clientes externos de empresa, logrando

asi fidelizar al cliente.

6.3 JUSTIFICACION

La presente investigacion se justifica por los siguientes aspectos:

Este proyecto de graduacion se basa en la planificacion de los procesos en el area
de disefio y como éste influye directamente con el &rea de ventas, de modo que
constituye una guia que muestra paso a paso las distintas etapas y procedimientos
sugeridos para las personas vinculadas con éstas areas, obteniendo colecciones de

moda sustentadas en las necesidades de los clientes y la empresa.

Con este estudio se ayudo a realizar una planificacion dentro del departamento de
disefio, su vinculacion con las areas afines, abarcando desde un breve analisis del
mercado potencial hasta la entrega de la planificacion de colecciones de nifios,

proyecto que justifica su importancia al enlazarlo con el area de ventas.
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Se cred un plan de capacitacion dirigido a los vendedores de la Empresa Produtexti
para brindar un mejor servicio, el cual genere alternativas viables que proporcionen

respuestas inmediatas a las necesidades.

6.1.2 Misién

“La Empresa Produtexti busca obtener la satisfaccion de nuestros clientes por
medio de productos de excelente calidad, preocupandonos asi mismo por la
proteccion del medio ambiente, con la conducta ética dinamica, proactiva y
eficiente, para asi obtener el permanente crecimiento de la calidad de vida de cada
uno de los miembros de la organizacion, contribuyendo de ésta manera en el balance

social de nuestro pais a lo largo de nuestra extensa trayectoria”.

6.1.3 Vision

“Para el 2015 seremos una empresa lider en Ecuador, en la produccién de textiles
y producto terminado, expandiendo nuestra participacion en el mercado
internacional aumentando la competitividad con el fin de lograr enfrentar los
mercados actuales, brindando siempre una variedad de productos que satisfaga las
expectativas de los clientes, a través del trabajo cotidiano de nuestra gente junto a
proveedores y clientes.
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6.4 OBJETIVOS
6.4.1 Objetivo General

e DISENAR UN SISTEMA ANUAL DE PLANIFICACION DE PROCESOS
DE DISENO PARA COLECCIONES EN ROPA DE NINOS EN LA
EMPRESA PRODUTEXTI, QUE PERMITA UNA ADECUADA
DIRECCION DE VENTAS.

6.4.2 Objetivos Especificos

e Determinar las temporadas comerciales de mayor rotacion en ventas de ropa de
nifios en el afo.

e Elaborar un diagrama de procesos que vincule las areas de disefio, produccién
y comercializacion.

e Desarrollar un plan de accién mediante la implementacion de estrategias para

mejorar el nivel de ventas de la empresa Produtexti.

6.5 ANALISIS DE FACTIBILIDAD

Este trabajo se pudo desarrollar de manera factible ya que se cuenta con la colaboracion
e interés de los clientes internos y externos de la Empresa Produtexti, los mismos que

han proporcionado informacién oportuna e indispensable para este trabajo.
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Tecnologia

Los avances tecnologicos en informéatica, de manera preferencial el internet, han
permitido que la Empresa Produtexti abarque mayor informacion vinculada con la
innovacion y desarrollo de nuevos productos en el area de disefio, ademas de contar
con buena capacidad de administracion tecnolégica en cada una de sus areas aplicables
a éste trabajo.

Organizacion

En cuanto a éste aspecto, la empresa La Empresa Produtexti cuenta con una estructura
organico-funcional sélida, puesto que equilibra cada area de trabajo con sus respectivas

funciones.

Equidad

La factibilidad desde el punto de vista de género, estd determinado por la linea del
derecho a la igualdad que tienen, tanto mujeres, como hombres, se ha tomado en cuenta
los aspectos de equidad en el cual se respeta y promueve la participacién de ambos
sexos, amparados por lo que dispone la ley, la participacion del 30% de la mujer en el

proceso de administracion del talento humano.

Financiero

Ademas la empresa Produtexti esta en capacidad de determinar las actividades dirigidas
a posicionar a la empresa de una mejor manera en el mercado, la cual mejorara la

situacion financiera de ésta en el futuro de una manera continua y consistente.
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6.6 FUNDAMENTACION CIENTIFICO - TEORICO

Para el desarrollo de la propuesta se ha tomado como base el modelo de procesos
expuesto por Jose Antonio Pérez Fernandez de Velasco, en su libro Gestion de procesos
4ta edicidn, quien expone de una manera clara y sencilla la organizacion orientada al

cliente, el enfoque basado en procesos, que es en lo se basa este trabajo.

Procesos

Segin ISO 9000 define proceso como: “Conjunto de actividades mutuamente
relacionadas o que interactlan, las cuales trasforman elementos de entrada en

resultados”

Segun, (Pérez, 2010) Secuencia ordenada de actividades repetitivas cuyo producto

tiene valor intrinseco para su usuario o cliente.

Entiendo valor como “todo aquello que se aprecia o estima” por el que percibe al recibir
el producto (clientes, accionistas, personal, proveedores, sociedad); obviamente valor

no es un valor absoluto sino relativo.

El cliente interno y sus procesos

(Pérez, 2010) Cuando el trabajo es visto como proceso y dado que todo proceso entrega
un producto con valor intrinseco, al usuario de éste producto lo llamaremos “cliente

interno”.

Toda actividad desarrollada dentro de un puesto de trabajo constituye un proceso que
se encadena a otro, se debe establecer las responsabilidades de cada persona dentro de

su ambito de accion.
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Para que el individuo tenga conciencia del proceso, y vea su trabajo como tal debe tener
comprension del funcionamiento del proceso y de su entorno, es decir de todo lo que

él puede influir, y en especial las interacciones entre los diferentes procesos.

Cronograma de actividades

Como su nombre lo indica, permite organizar el tiempo de manera cronoldgica

conforme a las actividades a desempefiarse.

Registro de ventas

Es un documento mediante el cual el vendedor registra datos relevantes como:
cantidades, precios, tipo de producto, referencia, fechas, datos informativos del cliente

y de la empresa, sugerencias, entre otras.

Post venta

Estas acciones se llevan a cabo después del cierre de la venta, consiste en dar
seguimiento a las necesidades de los clientes, y ofrecer soluciones de manera oportuna;
actualmente se dice que la venta no concluye jamas, porque el objetivo es mantener al
cliente completamente satisfecho, para lograrlo se sugiere proporcionar a los clientes
la gama de servicios adicionales, los cuales afiancen la relacion entre la empresa

ofertante y el cliente.
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Que es el producto

(Cultural, 2009). Es cualquier cosa que pueda ofrecerse a la atencion de un mercado
para su adquisicién, uso o consumo, y y que ademas puede satisfacer un deseo o una

necesidad. Abarca objetivos fisicos, personas, lugares, organizaciones e ideas.

Clasificacion del producto

Se clasifican en productos de consumo e industriales, dentro de los productos de
consumo tenemos los bienes de comparacién: (Cultural, 2009) son aquellos tangibles
que el consumidor desea comparar con otros en cuanto a precio, calidad, e incluso

presentacion y estilo incluso antes de adquirirlo

Disefio y desarrollo de nuevos productos

Las organizaciones reconocen cada vez mas la necesidad y las ventajas de desarrollar
nuevos productos y servicios. Sus ofertas actuales tienen periodos de vida que se

acortan y deben ser reemplazadas por productos nuevos.

Antes de poder definir correctamente lo que es un producto nuevo debemos tener

presente y examinar tres diferentes niveles.

e Producto basico: es el servicio esencial que el comprar esta realmente
adquiriendo

e Producto tangible: comprende las -caracteristicas: nivel de calidad,
caracteristicas y estilo, nombre de marca y packaging.

e Producto aumentado: es el producto tangible mas los beneficios adicionales.
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Etapas del proceso de desarrollo del producto
A continuacion se indican las etapas del proceso de desarrollo de productos nuevos.

e Generacion de ideas relacionas con el nuevo producto
e Seleccion de ideas

e Desarrollo y test del concepto

e Desarrollo de estrategia de mercadotecnia

e Andlisis financiero

e Desarrollo del producto

e Test del producto

e Pruebas de mercado

e Lanzamiento y comercializacién del producto.

Causas del fracaso de productos nuevos

Los factores que pueden determinar el éxito o fracaso de nuevos productos son muy

diversos, las causas principales a detectar pueden ser las siguientes:

e El producto no satisface una necesidad.
e El producto no es percibido como un producto distinto
e Sobrestimacion de la demanda

e Mal disefio de la estrategia.

Definicion de la administracion de ventas

Segun (Mercado Hernandez, 2012) La administracion de ventas se define como el
planeamiento, organizacion, direccion y control del programa comercial de todas las

actividades de negocios que contribuyan al incremento de las ventas y sus beneficios.
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Funciones del departamento de administracion de ventas

Para: (Mercado Hernandez, 2012). Las funciones varian segun la magnitud que posea
la empresa, el nUmero necesario de agentes de ventas, cantidad, calidad y el precio de
los productos vendidos, extension de mercado, métodos de distribucion y la idea que
tenga el mismo gerente de ventas a cerca de su oficio, ya sea que se limite a coordinar
a los agentes, o si se estima que debe integrar todas las actividades de la compafiia que

tengan relacion con el mercado.

Las responsabilidades que comparte el gerente de ventas con su personal de
especialistas, y con los deméas departamentos de manufactura y finanzas son las

siguientes:

e Desarrollo y manejo de productos

e Distribucion fisica

e Estrategia de ventas

e Financiamiento de ventas

e Costos y presupuestos de ventas

e Estudio de mercado

e Promocion de ventas y la publicidad

e Planeamiento de ventas

e Relacion con los distribuidores y minoristas
e Personal de ventas

e Administracién del departamento de ventas.

Promocion de ventas

(Cultural, 2009). La promocion de ventas es una herramienta comercial para “empujar

el producto “hacia el consumidor/cliente.
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Las promociones de ventas pueden estar dirigidas a fundamentalmente a tres tipos de

sujetos o entidades.

e Canal comercial. Distribuidores, almacenista, grandes o pequefias superficies,
etc.
e A lafuerza de ventas de la propia empresa

e Al consumidor final.

6.7 METODOLOGIA

6.7.1 MODELO OPERATIVO DE LA PROPUESTA

Para la planificacion de los procesos de disefio de ropa de nifios se realizd un esquema
detallado de cada procedimiento a ejecutar hasta obtener colecciones de moda
aplicadas en la industria, todo esto pensado y desarrollado en base al entorno del
departamento de disefio, produccion y ventas para esto se analizo las areas conjuntas,
para lograr una secuencia de procesos continua y eficiente procurando a toda media
eliminar los tiempos muertos, ademés se ha desarrollado un calendario de moda
industrial en base a las necesidades de los clientes detectadas a través de las encuestas
realizadas. Segun los analisis realizados se proponen 4 colecciones de moda al afio, las
cuales abarcan todos los segmentos de vestimenta, en éste caso se ha desarrollado con

un enfoque en la ropa de nifios.
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Se ha establecido el siguiente analisis FODA de la Empresa Produtexti, el mismo que

le serve al investigador para afianzr su propuesta

TABLA N. 24: ANALISIS FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
1. Produccion de material textil 1. Nichos de mercado crecientes
2. Posicionamiento de marcas en el 2. Desarrollo de otras lineas de
mercado. productos
3. Productos de calidad 3. Expansion  por  capacidad
4. Trayectoria instalada
5. Nichos de mercado constituidos 4. Innovacion de productos textiles
con ventajas sobre la
competencia.
DEBILIDADES AMANEZAS
1. Desorganizacion en la 1. Elevado nivel de competencia
planificacion de colecciones. 2. Productos parecidos de otras
2. Incumplimiento en las entregas marcas
3. Tiempos muertos en produccion 3. Productos con costos inferiores
4. Elevados costos fijos 4. Falta de comprometimiento de
5. Falta de fidelidad de clientes vendedores.
internos 5. Clientes insatisfechos.

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Alejandra Guerrero
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6.7.2 TEMPORADAS COMERCIALES

El sistema de moda, se caracteriza por la estacionalidad de sus productos, que depende
de las costumbres de cada pais. Generalmente las colecciones de moda se determinan
por las estaciones, por lo cual al no estar regidos por este sistema se ha visto la
necesidad de crear un calendario pensado y desarrollado en las temporadas de mayor
consumo de prendas comercialmente hablando, ligadas a determinados
acontecimientos como por ejemplo fin de afio, el dia de la madre, carnaval, etc. A cada
una de las cuales corresponde un muestrario de productos que cambia con cada

temporada y poseen caracteristicas que las distinguen un sector de otro.

La primera temporada se la denomina temporada escolar y esta enfocada en la region
costa principalmente aqui se comercializan productos como ropa interior, basicos,

camisetas, entre otros.

La segunda temporada del afio lo constituye la familiar, en ésta se encuentran fechas
de relevancia comercial como el dia de madre, el padre, y del nifio, abarcan productos

en ropa interior y exterior. Se comercializa en los meses de abril, mayo y junio.

La tercera lo constituye la temporada vacacional, comprendida en los meses de julio
agosto y septiembre, se ofertan productos en ropa interior como exterior, enfocada en

la region costa.
La cuarta temporada es la mas completa, denominada comercial se desarrolla durante

los meses de Julio, Agosto y Septiembre, se disefian productos de todo tipo, en ropa

interior y exterior, y se comercializan en los meses de octubre, noviembre y diciembre.
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1. Temporada Escolar:
Enero, febrero y marzo = Ventas

Disefio y produccion temporada 2

2. Temporada Familiar:
Abril, mayo y junio = Ventas

Disefio y produccion temporada 3

3. Temporada Vacacional
Julio, agosto y septiembre = Ventas

Disefio y produccion temporada 4
4. Temporada Comercial

Octubre, noviembre y diciembre= Ventas

Disefio y produccion temporada 1

Para una mejor compresion se ha ilustrado el calendario de moda industrial el cual se

muestra a continuacion.
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6.7.3 CALENDARIO DE PLANIFICACION

Basado en el analisis de las temporadas comerciales para la elaboracién de colecciones
de ropa de nifios se ha elaborado este calendario, que es el que se adapta a la realidad

comercial del pais.

ILUSTRACION N.: 1
CALENDARIO ANUAL DE TEMPORADAS

Fuente: Analisis de mercado
Elaborado por: Alejandra Guerrero
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6.7.4 DIAGRAMA DE PROCESOS

VENTAS DISENO PRODUCCION
INICIO
ANALISIS DE
MERCADO
Definicion
de mercado
Mercadeo
DEFINICION
DE
PROCESOS
Temporada a
disefiar
Propuesta
coleccién
Desarrollo
de coleccién
Desarrollo
de Fichas
Técnicas
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Recepcion
de
muestrario

Recepcion
de costos

—T1

}

Recepcion
de fichas
técnicas

Venta de la
coleccién

Aprobacion
o rechazo

Costos
prototipos

|

Informe de
propuesta

Sl

\4

Recepcion
de pedido de
ventas

Solicitud de
materiales e
insumos

|

Tendido de
tela

Corte de
tela

Despacho de
corte

Recepcién
de producto
terminado
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l

Despacho a
clientes

!

Rastreo post
venta

FIN
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HOJA DE PROCESOS DEPARTAMENTO DE DISENO

OBJETO: Describir las actividades a realizar para implementar actividades de
mejora

ALANCE: Esta hoja de trabajo aplica a
todos los integrantes del area de disefio

DIAGRAMA DE FLUJO

DESCRIPCION

EJECUTOR

1. Reunion con el Dpto. de ventas
2. Mercadeo
3.Desarrollo de bocetos
4. Seleccion de bocetos
5. Materiales e insumos
6. Corte de prototipos (6 x disefio)
7. Desarrollo de fichas técnicas
8. Estampado y/o bordado
9. Ensamble de prototipos

10. Cartas de color

1. Establecer tipo de cliente externo

2. Tendencias en tiendas fisicas y
virtuales
3.Esquema gréfico de los disefios
propuestos
4. Seleccion de los disefios mas
apropiados

5. Analizar con que materiales se cuenta

6. Cortar sobre la tela los prototipos
7. Especificacion gréfica y escrita del
disefio
8. Estampar o bordar, segun ficha técnica
9. Coser la prenda

10.. Colores de telas a producirse la
prenda

1. Jefe de &rea
2. Disefiador de moda
3.Disefiador de moda
4. Jefe de area
5. Jefe de area
6. Asistentes de disefio
7. Disefiador de moda
8. Disefiador grafico
9. Asistentes de disefio

10. Disefiador de moda
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Tabla 25: diagrama de procesos disefio
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HOJA DE PROCESOS DEPARTAMENTO DE PRODUCCION

OBJETO: Describir las actividades a realizar para implementar actividades de
mejora

ALCANCE: Esta hoja de trabajo aplica a
todos los integrantes del area de produccion.

DIAGRAMA DE FLUJO

DESCRIPCION

EJECUTOR

1. Recepcion de pedido
2. Desglose de tipo de tela
3.Pedido de tela
4. Planificacion de corte
5. Impresion de trazo a tender
6. Tendido de tela
7. Verificacion de tendido de tela
8. Conteo de unidades
9. Corte

10. Distribucién a maquilas

1. Especificacion de cantidades,
referencias y tiempos de entrega.

2. Rendimientos, colores y cantidades
3.Recepcion de tela
4. Programacion por fechas de entrega
5. Tipo, largo y ancho del trazo

6. Colocacion de capas de tela

7. Revision de largos, anchos y
rendimientos.

8. Contar y registrar las capas tendidas

9. Separar las piezas

10.. Envio los cortes para ser
ensamblados

1. Jefe de area
2. Jefe de area
3. Jefe de area
4. Jefe de area
5. Operario corte
6. Operario corte
7. Jefe de area
8. Jefe de area
9. Operario corte

10. Jefe de area
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HOJA DE PROCESOS DEPARTAMENTO DE VENTAS

OBJETO: Describir las actividades a realizar para implementar actividades de
mejora

ALCANCE: Esta hoja de trabajo aplica a
todos los integrantes del area de ventas

DIAGRAMA DE FLUJO

1.Desarrollo y manejo de productos

2. Distribucioén fisica

3. Estrategia de ventas

4. Financiamiento de ventas

5. Costos y presupuestos de ventas

6. Estudio de mercado

7. Promocion de ventas y la publicidad

8. Personal de ventas

9. Administracion del de partamento
de ventas.

DESCRIPCION

1. Direccionar del desarrollo de nuevos y
existentes productos

2. Coordinar el manejo de los productos.

3. Cumplir los objetivos de ventas

4. Todo lo relacionado con la practica
crediticia.

5. Controlar el gasto u planear la
ganancia

6. Conocimiento de mercados

7. Estimular la demanda

8. Adiestrar a los agentes de ventas

9. Organizar, coordinar el departamento

EJECUTOR

1. Jefe de ventas

2. Jefe de ventas

3.Jefe de ventas

4. Jefe de ventas

5. Jefe de ventas

6. Jefe de ventas

7. Jefe de ventas

8. Jefe de ventas

9. Jefe de ventas
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6.7.5 CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Para el desarrollo de la propuesta se establecié un cronograma de actividades anual
describe los pasos a seguir para establecer la planificacion de los procesos de ropa de
nifios, dividido en 4 segmentos, en las mismas se determina la actividad, subdividida

en 4 bloques los mismos que son:

Analisis del mercado
Definicion de procesos del area de disefio
Disefio y produccién

M wnp e

Ventas

A continuacion se detalla el cronograma de actividades correspondiente a la

temporada comercial
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CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES TEMPORADA COMERCIAL

ILUSTRACION N: .2

JULIO

AGOSTO

ACTIVIDAD
TIEMPO 1

2

3

4 1 2

3

Reunién con
1 | Depto. de ventas

Mercadeo

Analisis de
temporada a
disenar

2 |Propuesta de
coleccion

Desarrollo de
prototipos

Temporada comercial

Elaborador por: Alejandra Guerrero



6.7.5.1 Anélisis del mercado

Consiste en  dividir un mercado en segmentos o0 grupos identificables,

mas o0 menos similares y significativos.

Existen cinco divisiones basicas en una organizacién comercial, las cuales son:
geografica, funcional, por linea de productos, por clientes, y la combinacion de las tres

ultimas.

Para éste estudio se ha dividido al mercado geograficamente tomando en consideracion
ciudades de mayor consumo y mas representativas para la empresa. En el cual a mas
de visitar lugares, tiendas y clientes se realiza un Street vision, el cual aporta valiosa

informacion para el desarrollo de la coleccion.

a) Reunidn con el departamento de ventas

Se lo realiza con la finalidad de conocer cuél es el enfoque que la empresa desea
mostrar a través de sus colecciones, es muy importante conocer hacia qué mercado
desea enfocarse la empresa, es decir cual es el mercado potencial y a la vez el mercado
meta. Y esto permite identificar elementos claves de las inclinaciones de los clientes,
de sus necesidades, sus actividades, circunstancias, deseos y motivaciones generales,
factores claves para entender los distintos patrones de comportamiento de los

consumidores.

Esta reunidn se la lleva a cabo en primera instancia con el gerente de ventas, posterior
con los vendedores de las respectivas zonas. En donde cada uno ha transmitido su
experiencia en el mercado, obteniendo una informacion clara de las necesidades de los

clientes.

Las colecciones se han desarrollado teniendo en cuenta los siguientes aspectos.
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Clase social: “A la gente le gusta ser vista como perteneciente a una determinada clase
social y comprar de acuerdo a ello. Por ejemplo la tienda Harvey Nichols, en Londres

se considera un vivo ejemplo de la elegancia de la clase media alta”.

Edad: “Este grupo ayuda a los minoristas a determinar los habitos compradores de las
distintas etapas de la vida. ElI conocimiento del nimero de personas dentro de cada
grupo de edad ayuda a calcular el tamafo potencial del mercado”

Género: En la actualidad al creciente aumento de hombres que compran ha permitido
unificar las tiendas y cadenadas ofertando ropa masculina y femenina en un mismo

lugar

Nivel de ingresos: “Salario no es igual que ingresos disponibles- una familia de clase
media de ingresos elevados puede emplear su dinero en educacion privada para sus
hijos méas que vestir”

Todos los egresos que posee una familia ya sean créditos, rentas, etc. influyen al
momento de adquirir prendas de vestir.

b) Mercadeo

El &rea de disefio realiza la investigacion en revistas, internet y viajes a paises vecinos
en busca de tendencias para obtener un conocimiento amplio del enfoque de cada

coleccidn, para que asi la misma refleje la identidad y la fuerza de cada marca.

Ademas se realiza un recorrido por los principales sitios y tiendas en donde el disefiador

obtiene informacion que le sirve para platear su coleccion.
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Sector comercial empresa Produtexti

La empresa Produtexti distribuye su producto en las tres regiones del pais: en la costa
las ciudades mas representativas son: Guayaquil y Portoviejo, en la Sierra con Quito y
Ambato; y en Oriente con ciudades como Puyo y Tena.

GRAFICO N.:21 SECTOR COMERCIAL

O Costa
Oriente W Sierra
10% O Oriente
()
Costa
50%

40%

Fuente: Empresa Produtexti
Elaborado por: Alejandra Guerrero
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6.7.5.2 Definicidn de procesos del area de disefio

Dentro del departamento de disefio se establecieron varios procedimientos hasta

obtener el producto terminado o prototipo, el mismo que pasa el departamento de

ventas para su respectivo mercadeo.

Estos procedimientos son:

a) Analisis de temporada a disefiar

Con la creacion del calendario industrial se establece el tiempo en el cual se va

desarrollar la coleccion.

b) Propuesta de coleccion

Se ha establecido varios procedimientos para obtener una coleccion sustentada en las

necesidades de los clientes con la informacion proporcionada por los vendedores, y el

Street vision realizado por los disefiadores. Y éstos son:

e Seleccién de temas

La seleccion de los temas se la realiza con la finalidad de limitar el universo de

posibilidades a disefiar y tener un hilo conductor en la coleccién con el apoyo del

analisis de tendencias, se plantean los temas de coleccion segin cada linea y segmento.
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e Planteamiento y seleccion de bocetos

Aqui el disefiador de moda desarrolla un archivo de planos técnicos, de los cuales se
eligieron los mas pertinentes teniendo en cuenta todos los aspectos que intervienen
hasta la obtencion del producto final, se ha tomado en cuenta la complejidad del disefio,
ya que esto influye en los minutos de confeccion al elaborar las prendas, los materiales
que se van a emplear, los insumos, el empaque, y ademas se analizé si el prototipo

seleccionado esta direccionado con el mercado potencial de la empresa

e Referenciacion

Este procedimiento es de suma importancia ya que es la forma con la cual se le

denomina a los prototipos y la produccion en general.
Consta de cuatro (4) digitos cada nimero corresponde a:
Marca y segmento

Tipo de producto

Consecutivo

N

Consecutivo

EJEMPLO: Segun las siguientes tablas esta referencia es una camiseta Cheer up.

TABLA N.: 28 MECANISMO DE REFERENCIACION

1 2 3 4
A B O O
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1. MARCAS

Cheer Up
Feeling's
LAV
Royal

m|O O |T >

Rocco

TIPO DE
PRODUCTO

Ropa interior
Camiseta

Buzo
Chompa

Top (interior)
Pantalon
Short

Falda
Conjunto
Bata / Vestido
Bermuda

Xl =T | |mim|lo|o|m|>

3. CONSECUTIVO

4. CONSECUTIVO

Fuente: Investigacién
Elaborado por: Alejandra Guerrero
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e Desarrollo de patronaje

Los disefiadores cuentan con archivo de moldes basicos los cuales son utilizados
al momento de desarrollar los nuevos disefios de la coleccion, para registrar este
proceso se ha creado un formato de registro y responsabilidad, puesto que de éste

procedimiento depende toda la produccién.

c) Desarrollo de prototipos

El desarrollo de prototipos consiste en tener la muestra fisica de las prendas, y

abarca una serie de procedimientos, los cuales se detallan a continuacion:

e Elaboracion de fichas técnicas

Las fichas técnicas son documentos de cada prenda en los cuales deben constar
todos los procedimientos a realizarse para la obtencion de un producto final
exitoso, desde los mas basicos hasta los mas complejos sin omitir ninguno, ésta
puede contener en una sola todo tipo de informacion que puede ir desde

especificaciones de color hasta detalles de empaque.

Cabe sefialar que las fichas no estan sujetas a esquemas rigidos, al contario estas

pueden cambiar seguln las necesidades de cada empresa.
La presente propuesta plantea la FICHA TECNICA DE DISENO INTEGRAL,

la cual es importante para el manejo de los procesos, y ademas se constituyen

como documentos de archivo.
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ILUSTRACION N.:3 FICHA INTEGRAL DE DISENO

.-»-.
)

FICHATECNICADEDISENO  ricororo e

MARCA: CHEERUP

REFERNCIA
ABOO | MODELO CAMISETA

FECHA2«  Agosto, 2014 RESPONSABLE: ALEJANDRA GUERRERO

é R

e DELANTERO POSTERIOR
y'm‘l':"h‘

capracha, fako oserno
dela mangs y tinfa
alteeo del

estampaco

\. J
INSUMOS EMPLEADOS
ARTICULO CODIGO UBICACION COLORES
Tela 5 piezas Jersey En prenda Varios
Tela 3 Piezas Wafer Capuchay mangas| Varios
Hilo seda 04.01.05.0004 | En prenda Varios
Hilo poliéster 04.01.05.0001 | En prenda Varios
ETIQUETAS
ARTICULO CODIGO UBICACION COLORES
Emblema Jersey En prenda Trasparente
Etiqueta ROCCO | 04.03.80.0011 | cuelloy punos Camel
EMPAQUES
ARTICULO CODIGO UBICACION COLORES
Funda adhesivo | 4409120005 | Sobre prenda | Trasparente
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RUTA OPERATIVA

OPERACION MAQUINA PPP AP

Estampar delantero y talla en espalda | Overlock 12 05
Unir hombros 'Recubridora 14 0.8
Pegar mangas a sisa de |a prenda | Overlock | 12| 05
Pegar falsointerno en mangas 'Recubridora 14| 0.8
Formar dobladillo de basta de mangas superior | g adock | 12 0.5
Dobladillo de falso interno de manga I Ovitlock 12 05
Cerrar costado izq. con emblema y remate en pufios Overlock | 12, 0.5
Cerrar costado derecho [ ? I [

Dobladiflar basta de fa prend | Recta | 10/02
oDladiliar basta ae ja prenda Overlock 12.0‘5

Unir forro de capucha 'Recubridora 14 08
Unir capucha superior | | |
Unir forro con capucha superiar

Dobladillar capucha
Unir cuello

Pegar capuchay cuello en escote de la prenda
Pegar tirilla en cuello

DETALLES DE CONFECCION

Cogotera combinada

Estampado de marquilla talla en la espalda
Bordar el delantero

Recubirto superior de 3 agujas a tono de cogotera
Estampado de cogotera a tono de la prenda
Emblema a 10 cm del filo de la prenda

ESPECIFICACIONES TECNICAS DE MEDIDAS TERMANADAS
N[ DESCRIPCION 46| 8[10
1[1/2 Contorno De Pecho 37,5 39 |140,5| 42
21/2 Contorno De Cintura 37 |385/40 (415
31/2 Contorno De Ruedo 37,5 39 1405 42
41/2 Contorno De Sisa 16,5 17 |17,5] 18
5[1/2 Cantorno De Puno 114[12 112,6]13,2
6argo De Manga 1617 18] 19
7 Largo Costado 31,5 331345 26
8larqo Total 49 150,5[52 |535
COMBINACIONES DE COLORES

}

01000
0,93 AZLL ACERO

.S

Elaborado por: Alejandra Guerrero
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FICHA TECNICA DE ESTAMPADO CONFECCION ﬁgﬁ%

US!CACION DEL ESTAMPADO: FORMA DE ESTAMPAR:
O o muneam Ot ueaecm Qeseaon O fiiero RQUlEmo QO ram (O PRENDA TERMINADA
EN PIEZA
Ooenr:cno Omnemo O°°°T‘°° Ogg:‘e'gg @ orros FRENTE O

TALLA lS/ MU XLI

No. DE TINTAS 9

f MUESTRA DEL DESARROLLO\
UBICACION SEGUN GRAFICO

\
@\: cho (O)i qj(“'
0 a0 O
0. ~%0 0 Q
6‘ Lo \) o]
g [~ - Q < '1@ .': K (‘—:.
\ J
COLORES / TINTAS
8. c'c@r)_Q'Z;' @e @ O
o 5 ~ O 0
’)G:..‘ﬂa»_' o QOQ Q
OQOOA‘Q: 000@0
e 6 °(_)Jo Q. °@o
Color Fondo_Blanco Color Fondo_Blanco
: @ eresaTono b ELASTICO ‘if @ rresa rono e eLAsTICO
E @ vuraqueza E @ Tunaueza
F . amariLo = @ rucsia
Color Fondo_Violeta Color Fondo  Uva
1 .nmmnonooznAsnco ‘sucsurouooenAsmo
z .mu é .mnoum
=] FUCSIA La BLANCO
DISERO GRAFICO
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Corte de prototipos

Consiste en cortar cada disefio en las telas y la cantidad determinada.

Estampados y/ o bordado.
Generalmente las prendas poseen ya sean bordados y/o estampados los cuales se
determina en ficha técnica, especificamente en la ruta operativa, ahi se establece si

estos procesos se lo realiza en pieza o en prenda terminada.

Confeccion de prototipos

De igual manera segun las especificaciones determinadas en la ficha técnica, la persona
encargada de armar las muestras o prototipos se rige a las mismas, aqui debera regirse
a las especificaciones como largo de puntadas por pulgadas, color de hilo, tipo de

operacion y maquina, entre otras.

6.7.5.3 Disefio y Produccién

El area de disefio y produccidn se encuentran intimamente relacionadas, porque es en
el area de disefio donde se desarrollan las ideas y la creatividad fluye, pero su
complemento es el area de produccidn, ya que aqui se ha posible que todas éstas ideas

se consoliden y lleguen a los clientes de manera oportuna.

En ésta propuesta se han determinado los pasos mas revelan que vinculan a éstas areas

y hace posible que los procesos fluyan y se estanquen.

Estos procedimientos son:

a) Andlisis de costos de prototipos

El departamento de disefio entrega los prototipos al departamento de produccién en sus

respectivos empaques tal y como las despacharia a los clientes, incluyendo las fichas
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técnicas, en donde se encuentra toda la informacion necesaria realizar el costo de cada

prenda.

b) Entrega de muestrario y fichas técnicas

La entrega de la ficha técnica al area de produccion es fundamental por en ésta constan
datos importantes como: tipo y composicion de tela, colores, forma de empaque,
proveedores de materiales, cantidad de consumos por materiales e insumos, El
departamento de disefio entrega la propuesta para la nueva temporada al departamento
de produccion, el cual realiza el analisis de cotos y determina la proyeccion de la

produccion

6.7.5.4 Vinculacion con ventas
El area disefio y ventas se encuentran estrechamente relacionadas, puesto que los
vendedores al estar en contacto directo con los clientes externos de la empresa, se

convierten en un valioso canal de informacién aplicable a las propuestas de disefio.

e PLAN DE ACCION DE VENTAS

Desarrollar un plan de accion mediante la implementacion de estrategias para

mejorar el nivel de ventas de la empresa Produtexti.

Objetivo Estrategia Responsable Mecanismo
Optimizar el tiempo de | Crear un | Departamento Catalogo fisico de la
presentacion de | catalogo de la | de disefio coleccién  vigente.
muestrario a clientes | coleccion (véase anexo 7)

Crear fidelizacion de | Entregando Departamentos | Continua

los clientes con la | productos, de: disefio y | retroalimentacion
marca. competitivos, ventas entre departamentos
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modernos,
basados en las

intereses del

mercado.
Escuchar las | Proporcionar un | Departamento Enviar al cliente
expectativas de los | test de | de ventas dicho formato junto
clientes recoleccion de con cada coleccion

informacion. (veéase anexo 8)
Generar un rastreo post | Perfeccionar Departamento Via telefonica o
venta tiempos de | de ventas. internet.

entrega en la

mercaderia.
Capacitar a los | Brindar Departamento Estimulo
vendedores bonificaciones | de ventas economico.

por volumenes

de ventas.

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Alejandra Guerrero
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EJEMPLO MUESTRARIO DE NINO

ILUSTRACION N.:4 MUESTRARIO MASCULINO

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: Alejandra Guerrero

ILUSTRACION N.:5 MUESTRARIO FEMENINO

EJEMPLO MUESTRARIO DE NINA

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: Alejandra Guerrero
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a) Venta de coleccién

A cada vendedor cuenta con: un muestrario completo, el cual costa de:

e Las muestras fisicas de las prendas de la coleccidon disefiada.

e Cartas de colores de cada prenda con una muestra de tela de los colores en el cual
se produce dicha referencia.

El departamento de produccion adjunta al muestrario

e Listas de costos de la coleccion

e Catélogo impreso.

b) Informes del departamento de ventas.

Como sugiere Jobber, David y Lancaster, Geoff. Para este punto el departamento de

ventas puede realizar su andlisis basado en dos aspectos el cuantitativo, y el cualitativo.

Para el cuantitativo tenemos: al combinar las medidas de salida y entrada, se pueden

determinar varias razones hibridas. Por ejemplo.

1. Tasa de tratos = Numero de pedidos

NUmero de cotizaciones

2. Tasa de ingresos por visita

3. Ganancia por visita (efectividad en costos)

4. Tasa de orden por visita

5. Valor promedio del pedido = Numero de pedidos

NuUmero de cotizaciones

6. Tasa de éxito de prospeccion = Numero de nuevos clientes

Numero de prospectos visitados
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Todas estas tasas o razones se pueden aplicar al producto individual o al tipo de cliente,

y ayudan a contestar las siguientes preguntas.

a)
b)

c)

d)
e)
f)

9)
h)
i)
j)

K)

¢El vendedor esta logrando el nivel de ventas satisfactorio?

¢El éxito de ventas se refleja en el logro de las ganancias?

El ejecutivo de ventas esta “comprando mas ventas” al dar descuentos
excesivos?

¢El ejecutivo de ventas dedica suficiente tiempo al prospecto?

¢El tiempo dedicado a los prospectos esta compensado con los pedidos?
¢Parece que el ejecutivo de ventas hace un numero satisfactorio de visitas por
semana?

¢Esta haciendo demasiadas visitas a clientes de bajo potencial?

¢Se reflejan las visitas con el éxito de las ventas?

¢El nlmero de cotizaciones hechas se refleja con el nimero de pedidos?
¢Como son las ventas logradas, muchos pedidos de poca magnitud, o pocos de
gran magnitud?

¢Son suficientes las ganancias generadas por pedido para justificar las visitas

de una cuenta?

Para realizar este procedimiento se ha elaborado un documento el cual permita recoger

informacion clave de los clientes externos para tomar decisiones con respecto a las

colecciones lanzadas, y de los clientes en general.

¢) Post venta

Se refiere a todos los esfuerzos realizados después de la venta para satisfacer a los

clientes y crear fidelidad, con el objetivo de asegurar futuras ventas, es un ciclo

constante de esfuerzos con 6el fin de crear satisfaccion permanente en el cliente.

Es muy importante conocer la opinion de los clientes asi como sus necesidades y

preferencia para poder desarrollar productos que cubran sus expectativas.
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Para ello se debe estar alerta para detectar oportunidades de mejora, a la vez que se
debe evaluar constantemente la coleccion lanzada al mercado, la calidad, los tiempos

de entrega, para obtener una oportuna retroalimentacion

e Formato de recoleccion de informacion llamado cliente amigo.
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6.8 ADMINISTRACION DE LA PROPUESTA

El equipo que estara encargado de la administracion de la propuesta esta conformado

por las siguientes personas:

TABLA N.: 29 ADMINISTRACION DE LA PROPUESTA

CARGO FUNCION PRINCIPAL
Gerente Supervisar y controlar la ejecucion de la propuesta.

Departamento de disefio | Encargado de cumplir con el esquema de planificacion,
elaborar fichas como documentos de respaldo de cada
coleccion, y ala vez como canal de comunicacién con

otras areas.

Departamento de Cumplir con las especificaciones marcas en las fichas
produccion técnicas para cada produccion y reposiciones futuras a
la coleccion programada.

Ventas Estar en permanente contacto con los clientes
atendiendo sus inquietudes y necesidades. Tener
continua retroalimentacion con el area de disefio,

proporcionar informes oportunamente.

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Alejandra Guerrero
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6.9 EVALUACION DE LA PROPUESTA Y CONTROL DEL PLAN

La presente propuesta dispone de un de evaluacion con el propdsito de tomar decisiones

pertinentes en cuanto al desempefio y eficacia de la propuesta planteada, el cual se

muestra a continuacion.

TABLA N.: 30 EVALUACION DE LA PROPUESTA

Preguntas basicas

Explicacion

¢ Quiénes solicitan

evaluar?

Gerente de la empresa “PRODUTEXTI”.

¢Por qué evaluar?

Es importante evaluar la propuesta para comprobar su
efectividad, mediante ésta tomar decisiones que permitan
modificarla, mantenerla, o en su defecto descartarla.

¢Para qué evaluar?

Para comprobar que el proceso esté optimizado tiempos de
produccién, y se esté garantizando colecciones acertadas con
respecto a las exigencias del mercado, en el tiempo estimado.

¢ Qué evaluar?

La planificacion de los procesos de disefio de ropa de nifios.

¢Quién evalta?

El gerente general y el gerente de ventas.

¢Cuando evaluar?

La evaluacién de la propuesta se la realizard posterior al
lanzamiento, produccién, y venta de la coleccion de la
“temporada comercial” puesto que alli se determinard la
efectividad de los tiempos y esquema de la planificacion
planteado.

¢Con que evaluar?

Se determinaré al establecer un cuadro de comparativo a través
de porcentajes de productividad y nivel de ventas con respecto al
de afios anteriores.

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Alejandra Guerrero
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ANEXO



Arbo

| de problemas

ANEXO N.:1

Direccion en ventas

|

Creaciones
fuera de tiempo Retraso en el Brecha de Retrasos en
y sin sustento desarrollo de informacion despachos,
de colecciones , coleccidn clientes
requerimientos sin sustento insatisfechos
de mercado de mercado.
A
EFECTOS
La ausencia de planificacion de procesos
en el disefio de ropa de nifios de la
Empresa Produtexti
CAUSAS / \
Ausencia de Desconocimien Falta de Deficiente
planificacion y to de procesos retroalimentacio planificacio
coordinacion de planificacion n con clientes nen
entre los deptos. de colecciones externos. produccion
disefio y ventas de disefio

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes internos de la Empresa Produtexti.
Elaborado por: Alejandra Guerrero
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ANEXO N.:2

Encuesta realizada a clientes internos Empresa Produtexti

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS (49"
.F?E&'J;:J/

INSTRUCTIVO: Al ser anénima la encuesta se ruega contestarla con la mayor
sinceridad. Ponga una X en la respuesta que crea conveniente.
1;Existe una planificacion de colecciones de ropa de nifios actualmente en la

Empresa Produtexti?

SI ( )
NO ( )

2¢Piensa usted que los procesos entre el departamento de disefio y produccion

estan bien definidos?

SI ( )
NO ( )
TALVEZ )

3¢ Considera que la reestructuracion los procesos en el area de disefio ayudara a

agilizar los procesos del area de produccién?

SI ( )
NO ( )

TALVEZ )

4 ¢ Cree usted que existe un eficiente manejo de los recursos en el area de disefio?

SIEMPRE ( )
A VECES ( )
NUNCA ( )

5¢Considera usted que existe un eficiente manejo de los recursos en el area de
produccion?

SIEMPRE ( )
A VECES ( )
NUNCA ( )

6;Estaria usted de acuerdo en mantener a disposicion el registro de
procedimientos a seguir para el desarrollo de sus actividades?
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Sl ( )
NO ( )
TALVEZ ( )

7¢,Como considera Usted que se podria mejorar el desarrollo de los procesos en
la empresa Produtexti?

Capacitacion ( )

Entrenamiento ( )

Ninguna de las anteriores  ( )

8¢ Conoce especificamente cuales son sus funciones y responsabilidades dentro del
proceso de produccion de ropa infantil?

SI ( )
NO ( )
TALVEZ )

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO N.:3

Encuesta realizada a clientes externos Empresa Produtexti

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO o
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Q¢>ﬂ‘
S
INSTRUCTIVO: Al ser anénima la encuesta se ruega contestarla con la mayor
sinceridad. Ponga una x en la respuesta que crea conveniente.

1¢;Para Usted cuales son las temporadas de mayor rotacion en prendas infantiles?

Enero-Marzo ( )
Abril-Junio ( )
Julio- Septiembre  ( )
Octubre-Diciembre  ( )

2 ¢Con cuanto tiempo de antelacién realiza sus pedidos de ropa infantil?

15 dias ( )

30dias ( )

45 dias ( )

60 dias ( )
3¢Al momento de realizar sus compras, qué es lo primero que Usted toma en
cuenta?

Marca ( )

Calidad ( )

Disefio ( )

Precio ( )

4¢Qué tipo de prendas tiene mayor rotacion?

Prendas superiores  ( )
Prendas Inferiores  ( )
Conjuntos ( )

5 ¢Obtiene informacion adecuada y oportuna de los productos por parte de los
vendedores de la empresa?

Siempre ( )

A veces ( )

Nunca ( )

6. ¢ Como califica la atencion del personal de ventas?
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Excelente ( )
Bueno ( )
Regular ( )

7-¢La Empresa Produtexti le da a conocer las politicas de ventas?

Siempre ( )
A veces ( )
Nunca ( )

8.- ¢Se asegura la empresa Produtexti que el pedido que Usted solicité haya

llegado a tiempo y a su entera satisfaccion?

Siempre ( )
A veces ( )
Nunca ( )

9¢;De qué manera cree Usted que la empresa puede colaborar para incrementar
sus ventas?

Catélogos ( )
Promociones ( )
Ofertas ( )

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO N.:4

ENTREVISTA DIRIGIDA A JEFE DE PRODUCCION
EMPRESA PRODUTEXTI

1¢;Existe una planificacion de colecciones de ropa de nifios actualmente en la
empresa Produtexti?
Existe una planificacion muy general de las operaciones manejadas dentro de la

empresa, pero una especifica para el area de disefio no esta establecida adn.

2¢De qué manera se desarrollan las colecciones para el segmento infantil?
Dependiendo de los requerimientos de los clientes mas fuertes se desarrollan
colecciones, pero no estan establecidas fechas con certeza.

3¢ Cuantas colecciones de nifio se desarrollan al afio?

Dependiendo de la rotacion y la demanda de las prendas pueden ser 3 0 4 colecciones
en el afo, en ocasiones hay referencia que tiene mucha acogida por el mercado y éstas
se vuelve a producir, pueden permanecer en el mercado por algos incluso, estos nos ha

pasado en el segmento de adulto con productos de linea, es decir con modelos clasicos.

3¢De qué manera se sustenta la informacion entre el departamento de disefio y
produccion?

El departamento de disefio es el corazdn de la empresa, por ahi se desarrollan las ideas
que dan lugar a creacién de nuevos productos, textil, estampados, hemos estado
implementado la elaboracion de fichas técnicas en donde se sustenta la informacion y

la persona responsable de cada actividad.

3¢ Exite un organigrama funcional de empresa y de cada departamento?
Se contaba un organigrama, pero realmente la empresa ha pasado por algos cambios

los cuales todavia no estan definidos completamente.
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4¢Cuales son los meses de mayor rotacion de los productos?
No solamente para el segmento infantil, sino para todos los segmentos son agosto,

septiembre y octubre.

5¢Cuales son las ciudades mas relevantes para la comercializacion del producto
infantil?
La empresa tiene presencia en las 3 regiones costa sierra y oriente, pero la cuidad de

mayor movimiento comercial es Guayaquil.

6¢De qué manera la empresa Produtexti promociona sus productos?
Contamos con vendedores a los cuales se les entrega un muestrario de las prendas, y

son ellos los encargados de mostrarlas a los clientes.

7:Con que frecuencia se mide la satisfaccion de los clientes con respecto a la
atencion de la empresa?

La verdad es que hemos descuidado este aspecto es muy poco el contacto que como
empresa tenemos con los clientes, el Gnico canal son los vendedores y muy rara vez
se envia a uno o dos disefiadores para recoger informacion de las necesidades de

nuestros clientes y a las vez que realicen un breve estudio de mercado.
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ANEXO N.:5

Ubicacion empresa Produtexti

Vista area de parque Industrial Ambato Empresa Produtexti

© 2009 Google C [ -
© 2009 LeadDog Consuilting 2009 10()8 C

I e © 2009 DigitalGlobe

© 2009 MapLink/Tele Atlas
Fecha de las iméagenes: 5de Sep. de 2005 1°11'568.67"S  78°35'42.85" 0 elev. 8734 pie(s) Alt. ojo 10090 pie(s)
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ANEXO N.:6
Planta de produccion Empresa Produtexti

Produtexti
Instalaciones empresa Produtexti
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ANEXO N.:7
logo de ropa infantil empresa Produtexti

a

Propuesta de cat
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