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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de investigacion reviste dehaumportancia, puesto que se analiza
la realidad de la produccion de la empresa La Kafzleans y su incidencia en las
ventas. Ya que hoy en dia en este mundo globalizadque lo Unico constante es el
cambio se vuelve un reto cada vez mas desafiam@litucon las expectativas de los

clientes.

No obstante, alcanzar una ventaja de competitivetaths organizaciones depende en
gran parte de su habilidad para operar de manerazeén dimensiones tales como
coste, la calidad, la cantidad, la rapidez, la wawodn y la flexibilidad, con el fin de

adaptarse a las variaciones de la demanda del doerca

Esta tesis se ha desarrollado de acuerdo a lagspdetla investigacion exploratoria, y
por tanto, es de tipo cualicuantitativa. La fuesieinformacion primaria es la encuesta
aplicada a clientes internos y externos de la esapt@a Raiz del Jeans, mismos que

permitieron elegir y secuenciar los aspectos péatue en la propuesta.
Finalmente la presente tesis recomienda la impleanEm del sistema de produccion

Justo a Tiempo en la empresa La Raiz del Jearssrgmolver los problemas que aqueja

la produccién y convertirla en productiva con cadid

Xiv



INTRODUCCION

Dentro de la evolucidon del universo todo permar@teonstante proceso de cambio,
existen aspectos en los que nosotros debemos siuiereos para que den lugar a
situaciones nuevas, es decir, que cambien de araela@s circunstancias que nos toca

vivir.

Hoy se torna impostergable implementar la discud&ry, Como elevar la calidad en la
produccion para sostener las ventas? No hacerlaifisagia, no asumir con
responsabilidad uno de los hechos mas importaelesodvivir actual la globalizacién

de los mercados.

Por esto se plantea el desarrollo de un modeloraidupcion, cuyo proyecto contiene
los siguientes aspectos.

La presente investigacion consta de seis capiteloprimer capitulo trata sobre el

problema en estudio, se analiza el contexto quedea, se plantea la justificacion del

estudio, asi como los objetivos por alcanzar. Ecapltulo dos se presenta el marco
tedrico que le dota de capacidades explicativas pastento de su elaboracion, mismo
que ha sido estructurado en funcién de las vasgalvleestigadas, los elementos se
hallan organizados sisteméticamente con tematitasionados. El capitulo tres detalla
la metodologia utilizada, misma qué ha permitidmgielel tipo de estudio, delimitar el

universo a investigar y la elaboracion de instruoeradecuados de recoleccion de
datos, lo cual nos permitio obtener la informaciéal de los aspectos investigados.
Luego en el cuarto capitulo se presenta el an&@igiserpretacion de datos, a través de
tablas explicativas y graficos que proporcionanitécy verazmente los resultados de la
investigacion. El capitulo cinco establece las tsicnes a las que se ha llegado a lo
largo de la investigacion poniendo en manifiestoelaidad de la empresa, asi como
también se establece las recomendaciones endasegsugiere lo que se debe realizar
en base a un sustento metodoldgico cientifico.lfRierate el capitulo sexto contiene la

propuesta en el que se sefala que el modelo masadpara la empresa La Raiz del



Jeans es el sistema de produccién Justo a Tienopgg responde a las necesidades

gue viene aquejando a la institucion.



CAPITULO |
PROBLEMA

1.1. Tema

“Modelo de Gestion de Produccion y su incidencidaasnVentas de La Empresa Raiz

del Jeans del Canton Pelileo”
1.2. Planteamiento del problema

1.2.1 Contextualizaciéon

En esta época de cambios constantes, globalizaderisis econ6mica, hace que las
empresas se muevan a un ritmo rapido para podangosy aumentar los niveles de
venta, optando o mejorando continuamente sus n®diogestion de produccion,
conjugando todos sus recursos eficazmente perahitién ser mas productivos y

competentes, ya que los mercados son mas exigentesmenos poder adquisitivo de



compra que desean bienes y servicios de calidahabatencion, y accesibles a sus
economias factores influyentes en el alza o bajedtas.

Ameérica Latina esta integrado por paises que meertieambientes econdmicos
distintos, en la que unos se han desarrollado m&®ujos debido a gestiones eficientes
por parte de sus gobiernos, unido a la evolucidstemte de sus empresas que buscan
ser productivas como el caso de Brasil, ChilegPgero no asi, Venezuela, Ecuador,
Bolivia, que poseen rumbos socialistas muy marcaaediendo en el camino del
desarrollo empresarial y en el pais mismo. Pesaiea aada pais tenie su propia
idiosincrasia, en general, todos van a ver seritangolpeados por la crisis econémica
mundial disminuyendo sus exportaciones, en este s mas atados al mercado
norteamericano, como los textiles, y sectores awfos a la exportacion, como acero, y

otros insumos minerales, también reflejaran la oisoidon de la demanda mundial.

El comportamiento econdmico en nuestro pais esvaugdo de acuerdo a su gobierno
con tendencias socialistas muy marcadas, idealogia donde no alcanzado una
consistencia sélida, capaz de afrontar los efetdsa crisis, y conflictos internos muy
serios que inciden en el crecimiento empresari@laual poco desarrollo de sus Pymes
ya que existe mucha resistencia por parte de astambiar, de afrontar nuevos retos,
lamentandose que sus ventas declinan, son fasi pie las empresas de mayor repunte
gue aprovechan mas inteligentemente todos sussmcuanto materiales , humanos, y

tiempo.

Las Pymes textiles es amplio y creciente, marcaglaup avance de manera empirica y
una competencia desenfrenada, ocasionando probkaas ventas y hasta la quiebra
de las mismas, siendo causantes de su propia diesg@a ser poco productivas y

competentes en sus sistemas de produccion lo gigeian productos de baja calidad,
precios altos, retraso en las entregas, y sinr digalado a los productos que se
importaban que contribuyeron en esta labor, edtanadlaspecto se puso fin con las

medidas adoptadas por el gobierno actual al sabiatanceles a la importaciones de

bienes terminados lo que ha favorecido enormemantas economias de pymes



productoras de jeans, pero a la vez exige que m@ancompetentes para que puedan

desarrollarse y evolucionar.

En este contexto, se desenvuelve la pequeiia emipgeBaiz del Jeans del cantdn
Pelileo siendo una de las fundadoras de esta@atiycon un arranque bueno pero que
ha ido declinando con el pasar del tiempo, y viéedoas afectado en los Ultimos afios
debido a que sus productos han perdido compdativen el mercado al no optar por

cambios fundamentales en su parte productora,aépeErdo bajas en sus ventas.

1.2.2 Anélisis Critico

El impacto de la crisis econdmica, inflacion y glbbacion de mercados se ha
extendido por todos los paises a nivel mundialeleEcuador y en la provincia de
Tungurahua en casi la totalidad de las pymes ésxiila tenido consecuencias de
inestabilidad empresarial al verse afectadas saosoetias por decrecimiento en las
ventas ya que estas pymes se han quedado en dbpas@ se globalizan siguen
gestionando su produccion de forma ineficiente ypieaa, sin aplicar verdaderos
modelos de gestion de produccidon, falencia dque permite a estas organizaciones
tener una idea clara y correcta de que procesosesesitaran en un producto
determinado y en qué orden, cuanto de ese prodeeal@ar ,que maquinaria se
necesita asi como su localizacién, control de adlig personal idoneo, todo esto
repercute gue no se obtenga productos terminddasalidad, duraderos, sino mas bien
un porcentaje de prendas con fallas, encarecikrsdcostos de produccion, perdiendo

demanda, y posicionamiento en el mercado.

1.2.3Prognosis

Las organizaciones hoy en dia toman conciencia wde en la globalizacion de la
economia y de sus negocios resulta cada vez mgsajorsatisfacer a los mercados y
sostener las ventas, razon por la cual la emprasRAlZ DEL JEANS debe aplicar

una filosofia de procesos de produccion, haciendcapié en que el éxito verdadero



esta en ser productivo y competente, a través afuptos de calidad, con cero fallas,
sin retraso en las entregas, buscando siempre sihevamientas y planteamientos que
respondan a las necesidades cambiantes de swaadetelientes actuales y potenciales,
sino caso contrario se vera absorbida por su pinpanpetencia y por la competencia

creciente que dia a dia trata por hacer algo difere

1.2.4 Formulacién del Problema

¢,De qué manera un modelo de gestion de producaijoran las ventas de la empresa
Raiz del Jeans del canton Pelileo?

1.2.5Preguntas Directrices

e« ¢COmo un modelo de gestion de produccién, inflelyda competitividad de los

productos?

* ¢ Un modelo de gestion de produccién influiraanventas de la empresa Raiz del

Jeans?

1.2.6 Delimitacion del Problema

Espacio-Tiempo
Tiempo: Enero-Agosto del 2010
Lugar: La empresa Raiz del Jeans se encuentraziadalen el canton Pelileo (Cuidad

Azul) en el barrio la Libertad

Contexto

Area: Organizacion
Campo: Produccién
Aspecto: Modelo de gestion



1.3. Justificacion

La problematica que aqueja a muchas pymes prodgctiar jeans el no tener productos
de calidad, el decrecimiento de las ventas, elrsasgue muchas han quebrado por su
incompetencia crea el interés de investigar enébdscnuevos modelos de gestionar la
produccion para dar solucién a un problema purdual aqueja en su crecimiento, las
empresas de mas éxito son aquellas que lograridranas sus productos de una forma
mas competitiva llevando la teoria a la practiceationando procesos de produccion
sistematizados, comprometiendo a los clientesnoge con su trabajo creando un

ambiente de cultura organizativa que a la largalece los vinculos de la misma.

La implementacién de este modelo es de gran alcgngtlidad para frenar el declive
empresarial y dar impulso al crecimiento sostegalque la satisfaccion de los clientes,

crea lealtad y se convierte en un arma estrat@gicalas organizaciones.

El impacto que tendra la propuesta se vera beadficen muchas direcciones y
economias como la de la organizacién, trabajadgresy la sociedad misma ya que
cada unidad de negocio productivo contribuye cqraducto interno bruto del pais.

La factibilidad de poner en marcha el proyecto ey mable ya que la empresa cuenta
con los recursos necesarios, unida al know howngektigador, bajo la tutoria de su
asesor se podra dar solucion al problema que aguajastitucion.

1.4. Objetivos

1.4.10Dbjetivo General:

Determinar un modelo de gestién de produccion, pgprenita mejorar las ventas de la

empresa Raiz del Jean del cantén Pelileo.



1.4.2 Objetivos Especificos:

e Analizar un modelo de produccion que facilite dastion de las actividades

productivas, a través de procesos continuos pa@@echamiento de recursos.
» [Establecer los mecanismos adecuados en la pridédyzara incrementar las ventas.
« Disefiar un modelo de gestion de produccion, aésrade la socializacion y

documentacion de los procesos, para incidir ervdéasas de la empresa Raiz del

Jeans del cantén Pelileo.



CAPITULO I

MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes Investigativos

Las pymes comenzaron a tener importancia en lasoetas en los afios 50 y 60 con el
desarrollo de la revolucion industrial con el mese de tejidos, madera, imprenta,
metal, minas y alimentos convirtiéndose desde neet® en los motores de las

economias de los paises. Segun (Modulo de admaicitstr de las pymes). En el afio de
1980 se funda Expormoda por su propietario el s€aoios Endara, una microempresa
pionera en la produccién y comercializacion de gesabiendo llegar a sus clientes con
productos buenos, novedosos y sobre todo de daktabase a un desarrollo sostenido
en su modelo de gestion de produccién competepteductivo que busca siempre

utilizar los recursos de forma inteligente, aspeajoe han marcado una ruta a la
conquista del mercado nacional con niveles de vaptapre a la alza y siendo en la
actualidad una de las mas principales empresafdehdor abasteciendo con sus
productos a las principales boutiques del pais cBtad-ashion, De Pratti, entre otras.

Es asi que la microempresa la raiz del jeans badaptar un modelo de gestion de



produccion competente permitiendo brindar al ndwcproductos enteramente de

calidad los mismos que le permita maximizar lagagn

2.2. Fundamentacion Filosofica

La investigacién critico-propositiva se enfoca aaambio, puesto que la realidad del
desarrollo del mundo empresarial estan en constaateémiento, la misma no debe
limitarse a una simple observacion de los heckow) analizar la realidad del
problema identificando las causas Yy los efect@sdgn origen al mismo, proponiendo
soluciones que sean alcanzables que aportan alciogeoto a través de una
investigacion cualitativa que aliente a los ejemsiy empleados a contribuir al cambio

continuo de la empresa, permitiendo qué esta inem&TsuUS ventas.

Aplicando valores éticos, culturales, respeto,sdéaciplina, responsabilidad por parte
del investigador en la area que se desenvuelvde@s en el punto de estudio del

problema para que no se salga del contexto dali@ad, interactuando de igual forma

con los valores de la empresa en cuestién regpetanideologia que le dan a conocer
ala sociedad y alavez ayudando a mejoratiidackbde vida de la misma.

La fundamentacion filoséfica planteada en estastesi basa en la practica y en la

experiencia metodoldgica hermenéutica- dialécticpyesta en la investigacion, que
sin duda va enriquecer el contenido de este estudio
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2.3. Categorias Fundamentales

Enfoque de la red de categorias que sustentaalabhes del estudio.

CALIDAD TOTAL

MARKETING
COMPETITIVIDAD
DMRECCION DE
VENTAS
PRODUCTIVIDAD
PLAN DE
VENTAS
MODELO DE
GESTION DE
PRODUCION
VENTAS

PROCESQS CONTROL TRABAID ATENCION VENTA FUERZA
= EN AL PERSONA- DE
CALIDAD EQUIPD CLIENTE LIZADA VENTAS

Diagrama No. 1 Categorizacion de variables
Elaborado Por: Edison Paredes
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Modelo de Gestién de Produccién

“El conjunto de decisiones y acciones que llevahogto de objetivos previamente

establecidos”

El modelo de gestion de la produccion se desarsallive una concepcién renovada de

la teoria general de sistemas.

El fin practico del modelo es administrar la praddo en forma gerencial, sin
descuidar la tactica y la accion.

Los modelos requieren de un proceso de adaptaccada compaiiia; es virtud del
gerente establecer las bondades y deficiencias pygelan presentarse. Sostiene
Velasquez A. (2003. Pag. 75)

Es “Procedimientos claros que les permitan organiamejorar su produccion,
optimizando los recursos, mejorando sus proceswangzando la calidad del producto
y cumpliendo con los plazos de entrega de la p@dac

“Las actividades que el empresario realiza pararorgr los procesos productivos en

sus talleres, es lo que se conoce como Gestidm Btiuccion”

“Pero para que esa Gestion sea ADECUADA y cumpla ltacer mas eficiente el
manejo de los recursos, debe ser debidamente dotamaey socializada a todos los

niveles de la empresa.”

Se puede decir que la gestion de la producciomisé icuando la gerencia de la
empresa o el responsable encargado de producaidite & Orden de Produccion
basada en el pedido de un cliente o en su defiecfropia definicién de la empresa
para producir un tipo de prenda. Seguin PROMPYMB%2Pag. 10)
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Produccién

Produccion es “la fabricacion de un objeto fisiawr pnedio del uso de hombres,

materiales y equipo.” de acuerdo al enfoque de MBy€1977. Pag. 3)

En el lugar donde se ejecuta la transformacion adenéteria prima en productos
terminados, utilizando para ello una serie de apenas estandarizadas en cada uno de
los procesos requeridos, personal calificado, mmagia y equipo distribuido
apropiadamente dentro de un ambiente fisico queaiem@ncondiciones normales para
el trabajo. Seguin PROMPYME (2005. p 103)

Objetivos de Produccion.

“Cumplimiento de plazos, es decir, hacer despachdeempo. Tiempos cortos de
elaboracion del producto, rapidez, evitar tiempasemos, que el material no esté
inmovilizado. Poca inversion de capital, teniendatlades minimas de existencias y
reservas de material, minimos créditos y mantesdkraida la carga de los intereses.”
Modelo

Un modelo es una representacion

“Es un nexo entre la técnica, el esfuerzo del equiy la filosofia de gestion.
Proporciona a los equipos de disciplina necagsara aprender y adaptar un nuevo

enfoque en las mejoras del proceso.” También nestiefique

“El modelo implica a la direccién y los empleade® un esfuerzo conjunto que

incide en el entorno que comparten.”Y

“Finalmente, el modelo asegura que los esfuerdesequipo se enfocan hacia los

resultados, y no solamente hacia loa reuniones nggjoran la comunicacion vy las

13



relaciones de trabajo. La caracteristicas m@siitantes de un equipo eficaz es lograr
las mejoras del proceso que incida favorablemenlies clientes externos e internos.”
Segun Winter (2005. p 47-48)

Clases de modelos

Modelos Verbales o Escritos

“Los modelos verbales o escritos son descriptiEbgresan en palabras la relacién
entre las variables. Suponga que un automovilistgpitle que le proporcione la
direccion de la estacion de gasolina mas cercanast&d le indica el camino, le esta
proporcionando un modelo verbal. Si le da la didatpor escrito (no en un diagrama)

le esta proporcionando un modelo descriptivo”

Modelos Esquematicos

“Los modelos esquematicos muestran una relacidorfia entre las variables. Si usted
le da a un automovilista un mapa en donde se nauektramino hasta la estacién mas
proxima le estara proporcionando un modelo esquematos mapas y diagramas
también son esquematicos; son de gran utilidad perstrar las relaciones entre las

variables siempre y cuando en ellos se expliquaosttos letreros, simbolos y escalas.”

Modelos Iconograficos

“Los modelos iconograficos son reproducciones dfsia escala de objetos o procesos.

Los modelos arquitectonicos de nuevos edificiosegraducciones de ingenieria de

comunicaciones un sistema de pasos a desnivehgdalos iconograficos.”
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Modelos Matematicos

Los modelos matematicos muestran relaciones fualgsrentre las variables mediante
el uso de simbolos y ecuaciones matematicas. Elgquiela ecuacion, X, y, y otros
simbolos semejantes. Estos modelos de produccioprepuestos por Everett E, Ebert
J. (2005. Pag. 33)

Un modelo de gestion de produccion es un esquenshaure se describen como se ha
de organizar cada etapa de las operaciones pamgejer aprovechamiento de los
recursos, y la satisfaccién del cliente a trawprdductos de calidad.

Productividad

Es la relacidbn que existe entre la produccion yus inteligente de los recursos

humanos, materiales y financieros, de tal maneea qu

e Se logren los objetivos institucionales.

e Se mejore la calidad de los productos y servidiafiente.

» Se fomente el desarrollo de los trabajadores.

* Se contribuya con beneficios econdmicos, ecoldgicosorales a la colectividad
segun Rodriguez C. (1999. Pag. 25)

"Es una actitud mental que nos lleva a trabajar re&ponsable e inteligentemente,
cumpliendo mejor con nuestro trabajo y buscandmie la manera de hacerlo mas
facil y eficazmente, con menos esfuerzo, menosriabge 0 menos tiempo.”

“La productividad nos permite ser mas competitieosel mercado en donde estamos,
no solo para mantenernos en él, sino para cadeeres mayor participacion, y de esa

manera ir garantizando la permanencia y el desadelnuestra fuente de trabajo.”

También propone una serie de pasos para logran&eproductivos
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Pasos

e Cumplir siempre y a tiempo con todos nuestrospromisos.

* Aclarar con nuestros clientes internos y externqog es lo que se busca lograr con
nuestro trabajo.

» Convertirnos en verdaderos especialistas enltbdoe hacemos.

« Contribuir con nuestras ideas y aprovechar mkgsrrecursos con que hacemos
nuestro trabajo.

e Buscar siempre una mejor manera de hacer nuesirajo.

e Lo que actualmente hacemos, hacerlo bien a lagpa vez, con responsabilidad y

dedicacion.

Y sefala que el desarrollo de la productividadesdddo por dos caminos

Caminos

“El camino tecnoldgico. Es decir con los avancesttficos y tecnoldgicos, traducidos
en nuevas maquinas, mas rapidas, mas eficientessant@amat6icas, etc., 0 en nuevos
procesos, nuevos materiales, mejores herramieatadqgrar importantes avances en la

productividad.

Por el camino Humano. Este camino es el mas imperigara nuestro propdsito de la
calidad total, es el que buscamos fomentar a traeeta participacion de todo el
personal de la organizacion, y es que contandolaamluntad de todos los que la
formamos, podremos encontrar multiples oportuniglatke crecimiento individual, de

empresa y para nuestro pais.
Buscar la productividad por el camino humano nea@amente hacer al hombre mas

productivo, sino a través del lograr mejoras erosolbs recursos con que contamos,

como ejemplo; menos desperdicios, menos tiempabdosr en las maquinarias, etc. O
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simplemente hacerlo mas facil.” De acuerdo al gudéode Sosa D. (2003. Pags. 63-64-
65)

Realizar cada una de las actividades eficazmeilizando inteligencia y creatividad
nos permite hacer mas, con menos lo cual nos deo casultado una ventaja

competitiva ante los demas.

Competitividad

La competitividad se ha definido como "la capacidadgenerar la mayor satisfaccion
de los consumidores al menor precio, es decirpopdindo los recursos para, con el
menor costo posible de produccion y sin perjudigaralidad, aumentar las ventas. De
esta manera, se potencian las utilidades de unaesmpde un sector o de un pais.
Conforme a Winter (2005. Pag. 57)

“Es la capacidad de las empresas de vender masqiosdy/o servicios y de mantener —
0 aumentar-su participacion en el mercado, sinsigaé de sacrificar utilidades. Para
gue realmente sea competitiva una empresa, el deesaque mantiene o fortalece su
posicion tiene que ser abierto y razonablementepetido.”"Hernandez E. (2000. Pag.
23)

La competitividad industrial es una medida de |gacadad inmediata y futura del sector
industrial para disefar, producir y vender bienegos atributos logren formar un
paquete mas atractivo que el de productos similafresidos por los competidores: el
juez final es el mercado (European Management Ford880). Citado por
http://es.wikipedia.org/wiki/Competitividad.
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Calidad Total

“La calidad no cuesta. No es un regalo, pero etligmalLo que cuesta dinero son las
cosas que no tienen calidad —todas las accionesequitan de no hacer bien las cosas
a la primera vez.” Para Philip C. (1987. P4g4.1p-

“Es un sistema administrativo integral basado anpérticipacion de todos los
empleados; busca la supervivencia de la organizgmd medio de la satisfaccion de
los clientes internos y externos, incluyendo bemdi para los miembros de la
organizacién y la sociedad.” Segun PROMPYME (20%4g. 10)

“En organizaciones con Cultura de Calidad Totas@duscan culpables. Cada error se
considera como una oportunidad para el mejoramieattinuo. Cada trabajador se
responsabiliza por los hechos y se busca la foermsotlicionar los problemas y errores
conjuntamente.” Para Sistemas de Gestion de la&hliotal (1987. Pag. 37)

es “Un modo de gestionar la empresa destinando rdemex la competitividad y a
construir un sélido liderazgo del mercado. Repres&h modo mas adecuado para

afrontar con éxito mercados dificiles, con commetd cada vez mas perfeccionados.”

También sefiala que el sentido de la calidad totadle sintetizarse en:

* Empeiiarse en el trabajo para hacer las cosas aqurianera

* entodas las oficinas/talleres de la empresa

e para alcanzar la plena satisfaccion del clienermat y externo

* siguiendo una logica de mejora contindia

» con un fuerte liderazgo de la direccion orientad® @alidad

e para garantizar el éxito de la empresa a lo largjotidmpo. Segun Galgano A.
(1995. Pags.17-18)
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Mejora continua

“La satisfaccion del cliente como ser humano remdilimites. Después de cierto

tiempo, todo nivel cualitativo alcanzado se dagescontado.

El nivel cualitativo alcanzado pierde asi valoroa bjos del cliente dado que sus
expectativas crecen y se modifican continuamends. émpresas que contemplan la
calidad de una forma estatica corren un grave neeligfectivamente, si es posible
satisfacer al cliente cada vez mejor, la empregsa sgucontenta con un determinado
nivel deja un hueco a la competencia, de ahi laitapcia de trabajar continuamente
para mejorar la calidad del propio producto/seovigi de todo los procesos
empresariales, incluso si estos no se encuentregctalinente vinculados al

producto/servicio.

A continuacion se detallan catorce pasos para gramiento de la calidad.

Pasos:

» Comprometerse la direccion a mejorar la calidad
* Equipo de mejoramiento de calidad (EMC)

* Medicion de la calidad

» Evaluacion del costo de calidad

» Conciencia de calidad

* Accion correctiva

» [Establecer un comité ad hoc para el programa aedefectos
e Entrenamiento de los supervisores

» Dia de cero defectos

* Fijar metas

» Eliminacion de la causa de los errores

* Reconocimiento

* Encargados de mejorar la calidad
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+ Hacerlo de nuevo

Segun el enfoque de Philip C. (1987. Pags. 110-114)

La calidad total es una gestion de hacer las dusasa la primera vez lo cual repercute
en la satisfaccion tanto del cliente, como en l&deganizacion.

Las razones mas importantes para formar u n ecpap:

Trabajo en Equipo

Es “El compromiso que sientan todos y cada un@sleniembros porque todos lleguen
a la meta, es decir la preocupacién no es por durtyal’, aunque los demas no lo
hagan, sino porque todos cumplamos nuestros ofjett@munes, por eso son tan

necesario la cooperacion y el apoyo mutuo.” Pasa $0(2003. Pag. 77)

“Un equipo es un grupo de individuos que trabartgsin para mejorar un proceso.
Gracias al conocimiento y la experiencia que pasela miembro del equipo, se puede

lograr verdaderas mejoras trabajando en colaldoramas que individualmente

1. Mejorar el proceso.
2. Satisfacer las necesidades

3. Dar la oportunidad de analizar y mejorar psosea los miembros del equipo “
Quien esta en el equipo.

“Todos los miembros del equipo que han sido sedeeclos deberian ser duefios del
proceso. Lo esencial es que todos ellos conodgao@eso, para que puedan participar

activamente en las discusiones del equipo. Los briesn del equipo frecuentemente
pertenecen a diferentes niveles de la organizacl@uos ellos comparten la
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responsabilidad d conseguir la eficiencia lasi@es del equipo, y se espera que
participen totalmente en todos los aspectos deéjo. “

Como se crean los Equipos

La formacién de un equipo comienza al identifieats proceso que necesita mejoras.
La direccibn que es responsable de este procgstene la autoridad para
implementar los cambios necesarios, se convertel promotor del equipo y en

quien decide cual sera el proceso a analizar.

Después de una adecuada formacion, el promosagradea un lider. Después, el lider,
con ayuda del promotor, seleccionara a los miemkutel equipo. Los miembros del
equipo son los duefios del proceso. A estos ingbddles es muy familiar el proceso,
y frecuentemente se estan involucrados en ébrand Segun Winter (2005. Pags.7-
8)

Responsabilidades Basicas

EL personal de operaciones tiene que tener lasesigs responsabilidades “elaborar
los productos o servicios de la firma de tal mamgra (1) las necesidades de cantidad
satisfagan, (2) se cumpla las fechas establecelantiega y terminacion, (3) se llenen
los requisitos de calidad, y (4) se seleccionepliygaen los métodos mas econémicos
para llevar a cabo lo anterior.” De acuerdo a M&/g1977. Pag.5)

Politicas del personal

“Tendra una influencia en la capacidad y la matal la fuerza de trabajo y las

consecuencias se manifestaran en el area de prodrid®ara Mayer R. (1977. Pag. 4)

El trabajo en equipo es un apoyo mutuo entre cosrpafipara alcanzar las metas

propuestas
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Control de Calidad

Control de calidad Son técnicas y actividades at@ater operacional utilizadas para
satisfacer los requisitos relativos a la calidagl.o8enta a mantener bajo control los
procesos Yy eliminar las causas que generan compuerts insatisfactorios en etapas
importantes del ciclo de calidad, para consegujoras resultados econémicos. Segun
la (ISO 8402).

“Es el conjunto de acciones que buscan aseguua uga produccién cumpla con la
calidad exigida por el cliente.” Segun el enfogaePlROMPYME (2005. Pag. 133)

Es” que el tiempo para identificar las causas dermablema es mientras estas causas
estén activas, y cualquier demora puede hacer ifidit ld identificacion de las causas

u origenes de un problema, y en muchos casosHd#fidacion de las causas u origenes
de un problema, y en muchos casos la identificaggohnace posible” Manifiesta Statical
Quality Control Handbook. (Pag. 217)

Proceso

“Es una sucesion de tereas que conducen a ypafiicular. Esta constituido por
personas, métodos, materiales y equipos. El pamest el responsable de identificar
el proceso, para que los miembros del equipo gtebajar en él.” Para Winter
(2005.Pég. 8)

Un proceso “es un conjunto de actividades o tapas se ejecutan de manera
secuencial y que tienen por objetivo conseguir asultado que satisfagan los
requerimientos de un cliente. Las empresas soafteeces como lo son sus procesos.”
De acuerdo Alabarta E., Martinez R. (2007. Pag) 18
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“Una serie de actividades, acciones o toma de ideeis interrelacionadas, orientadas a
obtener un resultado especifico como consecuemrtizatbr afladido aportado por cada
una de las actividades que se llevan a cabo aliftasntes etapas de dicho proceso”
Clasificacion de los procesos

Operativo: es entregar los productos o servici@seajliente interno o externo necesita
Apoyo: tiene por objeto prestar apoyo a los progegperativos o tomar decisiones
sobre la planificacion, control, mejoras y segutidde las operaciones de la
organizacion. Segun el enfoque de Roure J., y.ait897. Pag. 18)

Mejora de los procesos

“Una de las razones para gestionar las organizesipor procesos es precisamente la
posibilidad de mejorarlos, esto es, aportando nadsr\al cliente con el minimo de
coste. Este objetivo no debe convertirse en algduali por el contrario, es nuestra
tarea de cada dia y por eso hablamos de mejoragaht

Mejorar “Significa estudiar los procesos documdastarmedir resultados y encontrar
soluciones mas eficientes y eficaces. Esta es umamica que no Acaba nunca.
Documentar un proceso no puede ser una excusa@aexisarlo y mejorarlo” Segun
Alabarta E., Martinez R. (2007. Pag. 170)

Mantenimiento bajo control de los procesos

Los procesos se mantienen bajo control cuandadioa si

Entendido: cuando las personas involucradas corocgguiente:

e Cual es el prop6sito y descripcion basica del moce
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* Quiénes son sus clientes
* Quiénes son sus proveedores.
* Quién es el propietario.

¢ Qué rendimiento se esta obteniendo

Documentado: aspectos que se debe incluir:

» Diagrama de flujo de procesos que incluya posilitgésrrelaciones con otros
procesos

* Medidas de rendimiento de las distintas fases relgso (suelen utilizarse las siglas
PPM, abreviatura de Process Perfomance Measurement)

* Nombre del propietario del proceso.

* Miembros del equipo de gestion del proceso.

Medido

El proceso ha de ser medido de forma que conozcamasvel de rendimiento, con
respecto a las expectativas de sus clientes irgesnexternos, y podamos actuar en
consecuencia. Los procesos son las claves parzareah trabajo eficazmente siempre
y cuando se siga un orden sistematico. De acuérelof@que de Roure J., Mofiino M.,
Rodriguez M. (1997. Pags. 27-29)

Marketing

“El Marketing es el proceso de planear y ejecudiacdncepcion, fijacion de precios,
promocién y distribucion de ideas, bienes y seogiqara intercambios que satisfagan
los objetivos individuales y organizacionales.” ikeBerkowtz Hartley, (2000. Pag. 10)
el “Marketing es una mezcla planificada de estiateque, partiendo del conocimiento

cualitativo y cuantitativo del entorno y del mercadde sus tendencias, se ocupa de la

concepcion, desarrollo, planificacion, difusiongnercializacion de marcas, productos
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y servicios, que satisfagan las expectativas deraanda, logrando resultados rentables
para la empresa u organizacion interesada” Segéstdn(2004. Pag. 147)

"Marketing es una actividad humana cuya finalidadsatisfacer las necesidades y los
deseos, mediante el proceso de intercambio Esédes&la cuando hay por lo menos
dos partes y ambas tienen algo de valor potenamlbfrecer mutuamente” Segun Carl
Mc Daniel (1990. Pag. 77)

Andlisis Estructural Del Concepto De Marketing

Satisfacer necesidades

Intercambio con beneficio

Si un empresario se enfoca en la segunda parergambio con beneficio), tal vez
tendra suerte al principio pero al poco tiempo, pebducto morird porque los

consumidores buscaran otras satisfactorias corrmajdad y precio.

Si un empresario se enfoca en satisfacer necesidallproducto también morira por

inviabilidad material, es decir, no se puede fasrien producto que satisfaga todas las
necesidades, y de una forma completa, ademas @meplaesa morira porque no tendra
beneficios, 0 estos seran insuficientes para la@eencia de la empresa a mediano y/o

largo plazo.

Estas reflexiones nos indican que hay que logrdralence entre estas dos ideas basicas
del Marketing, pero, ¢ satisfacer necesidades yodede quién?, la respuesta es el
consumidor, el cual es el gran objetivo del Marngpti

El mercadeo tiene como objetivo principal favoresleintercambio entre dos partes de
modo que ambas resulten beneficiadas. Segin Ke#leentiende por intercambio «el
acto de obtener un producto deseado de otra pemsfveciéndole algo a cambio». Para

que esto se produzca, es necesario que se dercondiciones:
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Debe haber al menos dos partes.

Cada parte debe tener algo que supone valor pateala
Cada parte debe ser capaz de comunicar y entregar.
Cada parte debe ser libre de aceptar o rechaaterta.

Cada parte debe creer que es apropiado o desesthlecbn la otra parte.

Si por algun motivo, alguna de las partes implisada el intercambio no queda

satisfechas, evitara que se repita de nuevo diteocambio.

Como disciplina de influencias cientificas, el naithg es un conjunto de principios,
metodologias y técnicas a través de las cualesuseabconquistar un mercado,
colaborar en la obtencién de los objetivos de lgawizacion, y satisfacer las

necesidades y deseos de los consumidores o clientes

El marketing es la orientacion con la que se geatel mercadeo o la comercializacion
dentro de una organizacion. Asi mismo, busca fidelclientes, mediante herramientas
y estrategias; posiciona en la mente del consumidgsroducto, marca, etc. buscando
ser la opcidén principal y llegar al usuario finphrte de las necesidades del cliente o
consumidor, para disefiar, organizar, ejecutar yralam la funcion comercializadora o

mercadeo de la organizacion.

“El marketing es la gestion de relaciones rentabtes los clientes. El doble objetivo
del Marketing es atraer clientes nuevos generamd@alor superior y mantener y
ampliar mas la cartera de clientes proporcionamsdségisfaccion”. “Proceso mediante
el cual los distintos grupos e individuos obtiefeeque necesitan y desean a través de la
creacion y el intercambio de unos productos y esl@mon otros” conforme a Kotler et
al, (2005. Pags. 5-6)

El “Marketing es un sistema total de actividadesnggocios ideado para planear

productos satisfactorios de necesidades, asignameso, promoverlos, distribuirlos a
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los mercados meta, a fin de lograr los objetivokad®ganizacion. Esta definicion tiene

dos implicaciones significativas:

Enfoque

Todo el sistema de actividades de negocios debetarse al cliente. Los deseos de los

clientes deben reconocerse y satisfacerse

Duraciéon

El marketing debe empezar con una idea del prodsatisfactor y no debe terminar
sino hasta que las necesidades de los clientes estépletamente satisfechas lo cual
puede darse algun tiempo después de que se hiatgreambio.”

Existen dos tipos de Marketing que son:

“El marketing externo es el que va dirigido hadiexerior de la empresa, los clientes y
todos los intervinientes en todas sus relacionesrshs. Es el tipo de marketing mas

conocido.”

“El otro tipo de Marketing es el interno, es un joomo de acciones orientadas a la
mejor satisfaccion de las necesidades de tododiéplms empleados de la empresa. El
desarrollo de este tipo de marketing es fundamentaimpresas de servicios, ya que en
las mismas los productos no se pueden almacenacglisad depende en gran medida
del grado de motivacion del personal que prestaewscios en la empresa.” Stanton et
al, (2007. Pag. 6)

Direccion de Ventas

“La direcciobn de ventas es la responsable de tddestierzo de ventas de una

organizacién”. Es decir, de la gestion de todos rexsursos materiales y humanos

relacionados directamente con la venta.
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A eso se afiade la “responsabilidad de contribtivaroente a la perfecta coordinacion
de su &rea de incumbencia, con el resto de vasidhledamentales del marketing:
producto, precio, distribucion, servicio y el resie variables de comunicacion:
publicidad, promocién y relaciones publicas, ewtartoda disonancia de ventas con
respecto a los objetivos de marketing, asi comaepdo de manifiesto toda disonancia
del resto de variables en la consecucién de Iatigbg de ventas”.

Dirigir ventas es dirigir al personal de ventas, doe implica tres conjuntos de

decisiones o procesos interrelacionados.

e Formulacidn de un programa estratégico de ventas.

» Puesta en practica de programa de ventas.

» Evaluacién y control de programa de ventas.

Segun el enfoque de Manera Bassa, et al (2000.R)g.

Que “Es una de las partes importantes de la furcaémercial — Marketing, y como tal
debe estar imbuida de la cultura/filosofia de s#val cliente y a su vez apoya al resto
de la superfuncion”. El Marketing se viene estrrado corrientemente en tres grandes
areas o etapas:

* Investigacion del mercado y demanda (deteccidmegbos).

» Politicas del mix (Parte preparatoria de unatafgiobal).

* Procesos de venta y posventa (Parte de realizgaoéntinuidad).

De acuerdo a Artal Castells, (2007. Pag. 34)

Las Tendencias dominantes en la Direccion de ¥enta

1. “Creacion de unidades de venta polifuncionales,ididela la flexibilizacion de

plantilla. Los vendedores estan mucho menos edpecas. Flexibilidad
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geografica, funcional, etc. Si estuviera muy espizeido, seria un inconveniente a
la hora de una reorganizacion. Si tenemos unadudgzventas polivalente, es facil

de adaptarse a cambios que, el mercado demanda”.

2. “Evolucion del vendedor hacia la figura del asesmaborador, creando vinculos
gue consolidan la relacion temporal entre las dotep. Esto produce un cambio en

la forma de actuar del vendedor”.

Existen dos tipos genéricos de comerciales o vendsd

a) Técnicos. Menos dote comercial, mas preparacidnday tecnoldgica.

b) Comerciales. Mas dote comercial.

Hay mercados que requieren vendedores técnico§,0y que requieren vendedores
comerciales. Se tiende a los servicios, y se regwada vez mas vendedores del tipo

técnico. Llega la tecnologia a la venta, el cliemtige mas.

Todo apunta a que cada vez se tiene mas aun vengedco: vende su imagen, su

propia preparacion, asesoramiento, etc. Es mas geofesional, comprometido.

Si la funcién de venta cambia, el director tamhiéne que cambiar como ya que pasa
de ser responsable de vendedores técnicos, nondedares comerciales. Luego debe

cambiar.

Una consecuencia de esto es:

a) Implicacion mucho mas activa de la direccidveietas en las actividades de venta.
Esta muy poco en el despacho, hasta tiene susoprojentes, estan mucho con los
vendedores, tiene su gestion comercial.

b) Incorporacion al proceso comercial de todas lEpiennovaciones aplicadas,

porque representa un avance significativo a lad@esbmercial.
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c) Implantacién de potentes sistemas de retroatae@m, sistemas de informacion y

control.

Las decisiones hay que tomarlas con datos en lao.mas la mejor forma de no
equivocarse. Datos reales que caracterizan laigadivcomercial. Tampoco hay que
despreciar la experiencia y los afios de un comeRtigpl Bengoechea, (2002. Pag. 7)

Las Areas de Actuacion de la Direccién de Ventas

“La formulacién del plan estratégico de ventas, doneluye la Planificacion y
Organizacion de los esfuerzos de venta para intéggaonos restantes elementos de la

estrategia de marketing de la empresa”.

“La importancia del programa de ventas que incllgeSeleccion, Formacion y

Motivacion del personal de ventas adecuado pasmzde los objetivos deseados”.

“La evaluacién y control del rendimiento del pemslode ventas, que posibilite llevar a
cabo los ajustes necesarios ante cualquier dedridei resultados que se produzca”. La
direccion ejecutiva del personal de ventas de doueon Pujol Bengoechea, (2002.

Pag. 9) se consigue a través de estos tres bldguscisiones interrelacionadas.

Plan de Ventas

La planeacion es la primera tarea de los gerendesedta porque proporciona la
direccién y la estrategia para todas las decisignkes actividades de la gerencia de
ventas. Para Rolpin E. (2000. Pag. 27)

La tarea de planeacion del gerente de ventas esidma que la del gerente de
mercadeo, e incluye establecer objetivos enfocadds mision y relacionados con la
comprension de los puntos fuertes, puntos déddsspportunidades y las amenazas.

Los objetivos de la fuerza de ventas incluye delarrnuevos negocios, vender los
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servicios, obtener informacion y proteger el teriit contra los ataques de la
competencia. Estos objetivos que orientan la foamidh de las estrategias de ventas,
deben desarrollarse junto con la fuerza de verdanfas el primer paso en el proceso
de ventas, consiste en la realizacion de una progpede los posibles compradores.
Algunas veces la empresa es quien suministra l#agpde prospeccion, pero incluso en
ese caso son los propios vendedores los que, enaj@ria de los casos, deben

desarrollar sus propios planes a corto y largogplaz

Un componente importante del proceso de planeat#émentas es preparar planes de
contingencia, tomando en cuenta las influenciagengribles e incontrolables, como
los cambios en el entorno econdmico, legal o réguta que pueden afectar en el
desempeiio de ventas. El marco de planeacion delmepanar varias premisas,

incluyendo los peores escenarios.

Quizas el beneficio mas grande de la planeaciomaeaproporciona la base para el
control. Lo hace proporcionando normas por lasesupliede medirse el desempefio,
siendo entonces evidente cualquiera desviacionptigl. Segun el Diccionario de
marketing, (1999. Pag. 57).

“El plan de ventas es practicamente idéntico al pla marketing; la Unica diferencia es
gue el primero trata solo con el territorio de wmdedor en lugar de con el mercado
entero. Si piensa en su territorio como un subnderozera que tiene que realizar
muchas de las etapas que su compafia realizapansde mercadeo. La primera etapa
hace referencia al territorio y a sus caractedstita segunda se refiere a las cuentas

individuales y a las estrategias para venderlesss@ndra, et al,(2005. P4g. 105)
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ANALISIS DE
LA SITUACION

OBJETIVOS

PRIMERA ETAPA

Evaluar las oportunidades de ventas dentro del territorio

Problemas de ventas

Oportunidades de ventas

Establecer los objetivos del territorio en general y cada cuenta en particular

Determinar la estrategia del territorio

Frecuencia de las
visitas

Determinacion de
itinerarios

Planes de prospeccion

Diagrama No. 2La Planificacién de Ventas en dos Et¢

Fuente: Alessandrat al,(2005: P4g. 106)
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ESTRATEGIAS

CONTROLES

SEGUNDA ETAPA

Analisis de las cuentas individuales

Planificacion/Preparacion de las visitas de ventas

Reunién
Estudio
Proposicion
Confirmacion
Asegurar la venta
REGISTRO'Y CONTROL DE
LA INFORMACION

Diagrama No. 3La Planificacién De Ventas En Dos Eta
Fuente: Alessandrat al (2005: Pag. 106)
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El plan de ventas contiene:

El andlisis de la situacion

“Los cambios rapidos necesitan evaluaciones pea@dddel territorio de ventas. La
evaluacion sistematica y exhaustiva de los proldesnaportunidades de ventas le

armara de los conocimientos necesarios para maxirsiztiempo y eficiencia”.

El conocimiento de la compaiiia

“La compafia es la Unica entidad que respalda etlysto o servicio que esta
vendiendo. Al principio, los clientes potencialesben estar mas interesados en su
compafia que en usted y en el producto, por lmtdahdra que ser suficientemente

inteligente como para educar a su cliente si quararse su confianza”.

“El conocimiento de la compafiia es diferente abcomiento del producto. Tendra que

conocer la historia y evolucion de ambos”.

El analisis del mercado

“Conocer su propia compairiia y sus productos esswoparte de su trabajo. Tendra
gue conocer también el mercado del que forma arteerritorio. Un analisis de su
territorio realizado por segmentos de mercado siitgnia el proceso. Un segmento de

mercado es una categoria o tipo de industria oan&go

“Para cada uno de los segmentos de mercado Iesateonocer la demanda potencial
de su producto en términos de ventas brutas y mimkerunidades a vender. Este
analisis cuantitativo sera realizado para un periel tiempo especifico, normalmente
un afio, y seran necesarios dos clases de datosgparal analisis sea preciso: el
potencial del mercado y el potencial de ventagrigiero hace referencia al maximo de

ventas posibles para todas las compafias que estahmercado. El potencial de las
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ventas es el maximo de ventas posibles para ungafim especifica durante un

periodo de tiempo determinado”.

El analisis de la competencia

“Hay pocos productos o servicios que no tengan etemgia directa. Una parte
importante del analisis del territorio consistel@revaluacion de los competidores. Se
trata de identificar a todos aquellos que tengaa imiluencia importante en los
segmentos de mercado en los que usted esta imterésaalizar su participacion en el
mercado, sus puntos fuertes y sus debilidadesig dande se dirigen”.

La informacion del cliente

“Lo primero que se tiene que hacer es enumerastéus clientes y futuros clientes
importantes que hay en su territorio para cada setprdel mercado. Es importante que
utilice su imaginacion y dedique tiempo a buscentés potenciales especificos”.
Conforme Alessandra, et al,(2005. Pag. 107)

La Venta

“Contrato en el que el vendedor se obliga a tramsmmna cosa o un derecho al
comprador, a cambio de una determinada cantidaddidero. También puede

considerarse como un proceso personal o impersuoediante el cual el vendedor
pretende influir en el comprador. Alrededor de txi@n de vender la empresa,
despliega una serie de funciones como la fuerzavelgas, la publicidad, la

investigacion de marketing, la promocion, etc. fotis actividades de marketing son
necesarias para que la accion de vender sea efegtro constituye solo la (punta del
iceberg) del marketing , lo que mas se hace nd@aando estas actividades se
constituyen en la actuacion principal de la empdssalugar a lo que se llama selling
concept, el enfoque de ventas” Lo define Pujol ®Ag. 340)
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“Es el elemento de contacto directo con el comprae® una atalaya privilegiada pi
evidenciar los éxitos fracasos de la estrategia de la empresa, asi cosnéx|tos )
fracasos de las estrategias de la competencia starmb, dichos resultados puel
verse potenciados en un sentido u otro, por laipraqrion de las ventas, pudiendo
desde un elementcasivo o neutro, hasta un factor clave en el éxifeacaso de I

empresa en su conjunt

“La venta, o la funcion asimilable a la misma, &sdsponsable de los ingresos o flt
econdémicos que retroalimentan el sistema de totidagihque desarrolla tercambios,
de lo que depende el mantenimiento y crecimienfiocdajunto. De la incidenci
especifica que tenga la consecucion de los obgtieda empresa o entidad, se deri
su nivel jerarquico en la estructura organizacionab resultando extra su
equiparacion a la propia funcién del marketingnd® como es, una parte o eleme
de la misma.” De acuerdo al enfoque Manera eR@D{. Pags. -40)

DIRECCION
Produccion Marketing Finanzas Otros
............................. |
Ventas
. [
Otras herramientas
marketing Fuerza de ventas

|

Administracion
ventas

Diagrama No. 4Funcién de Ventas en el Seno a Empresa
Fuente: Kister, et al, (20CPag. 9)
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La venta es el medio por el cual se llega con laxlyctos o servicios hasta el
consumidor y se obtiene conocimientos de los reapentos de los mismos para poder

satisfacer sus necesidades.

La Venta Personal

“Las Ventas Personales constituyen una comunicadioecta de informacion, a
diferencia de la comunicacion indirecta e impersoda la publicidad, de las
promociones de ventas y de otras herramientas mionaes. Esto significa que las
ventas personales pueden ser mas flexibles quietads herramientas de promocion.
Los vendedores pueden individualizar sus presanmtasi para adecuarlas a las
necesidades y comportamiento de cada cliente. Ruesldas reacciones de los clientes

a cierto esquema de ventas y hacer ajustes solmartha”

“Las ventas personales pueden enfocarse en indiwidiempresas que se sabe que son
clientes posibles, si es que la organizacion hieo bu trabajo al dividir en segmentos y
metas su mercado. Como resultado, los esfuerzogf@dps son minimos. Asi las
ventas personales minimizan el esfuerzo despeddician cambio, los mensajes de
publicidad muchas veces se desperdician en perspu®agen realidad no son clientes
potenciales.” Segun a Stanton et al, (2007. Pa§) 5

La Venta al por mayor es la “Venta de bienes oisew que se realiza a entidades o0 a
quienes los adquieren para su posterior reventapbgeto de obtener beneficio. Este
tipo de venta suele realizarse en grandes cansdadmndo tipica de los mayoristas y
fabricantes.” Lo define Pujol (2003.P4g. 341)

La venta personal “se enmarca dentro de la esimatiegmarketing mix, siendo una de
las variables de comunicacibn o promocion comergiato con la publicidad, la
promocién de ventas, las relaciones publicas yagketing directo. Por tanto, podemos

decir que la venta personal es uno de los elemeeiasix promocional con una serie
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de caracteristicas que la diferencia frente a tess dormas de comunicacion”. Esto
afirma Kuster, et al, (2006. Pag. 8).

Atencion al cliente

Consiste en “Gestionar la forma de atender ahwdieDesde siempre, el negocio se ha
identificado con la competicion. Se trata de coinppor los mercados, por los
territorios, por los lugares en los que se deBaria venta al por menor y, sobre todo,
por los clientes. Las esperanzas de tales clisotefioy mayores que nunca, Como mas
amplia que nunca es la gama dentro de la cual pusdgir. Es decir en lo que espera

el cliente y lo que recibe.

La gestion de la atencidn al cliente intenta aemstas diferencias. Quienes con mas
frecuencia se ocupan de los clientes de una em@iepersonal que lo atiende — son
casi siempre los peor pagados, los peor formddssnenos comprometidos de la

organizacion. Sin embargo, de estas personasndep& repercusion de la empresa

en cuanto a la atencién al cliente.” Segun Brov@®p1Pag. 1)

Se utiliza mucho personal de tele mercadeo parajaraguejas de los clientes, ayudar
a los clientes con informacion técnica, llevar bocencuestas de clientes y mantener
relaciones solidas con ellos. Segun Roliph E. Asaler(1999. Pag. 17).

Satisfaccion del Cliente

"el nivel de satisfaccion del cliente es directatagoroporcional a la diferencia entre el

desempefio percibido de una organizacion y las &tpexs del cliente".
Generalmente, la gestion de calidad ensefia a coabdénte, las necesidades y qué se

debe hacer para mejorarlas, especificando la aatish y conservaciéon de los clientes
activos, la atraccién de clientes potenciales, is¢ftb de estrategias que satisfagan
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necesidades cambiantes de los nuevos clientesrgdigccion de costos al responder
guejas y procesar reclamos. Para Harrington (1P8F. 28),

"el cliente evalla el desempefio de la organizaciénacuerdo con el nivel de
satisfaccion que obtuvo al compararlo con sus dsapeas. Para ello, utiliza cinco

dimensiones:

1. Fiabilidad: Es la capacidad que debe tener la esapgeie presta el servicio para
ofrecerlo de manera confiable, segura y cuidadasatro del concepto fiabilidad se
encuentra incluida la puntualidad y todos los eldw® que permitan al cliente
detectar la capacidad y conocimientos profesiondiessu empresa. Fiabilidad

significa brindar el servicio de forma correctadkes| primer momento.

2. Seguridad: Es el sentimiento que tiene el clienindo pone sus problemas en
manos de una organizacion y confia que seran tesudd la mejor manera posible.
El conocimiento que el personal proyecte, su attitusu capacidad para ganar
confianza, seran elementos basicos en este purjtocierealizado por el cliente.
Seguridad implica credibilidad, que a su vez inelugtegridad, confiabilidad y
honestidad. Esto significa, que no solo es imptetahcuidado de los intereses del
cliente, sino que también la organizacion debe d#&r@osu preocupacion en este

sentido, para dar al cliente una mayor satisfaccion

3. Capacidad de Respuesta: Se refiere a la actitudseuruestra para ayudar a los
clientes y suministrar un servicio rapido; tamb&n considerado parte de este
punto, el cumplimiento a tiempo de los compromismstraidos, asi como también
lo accesible que pueda ser la organizacién pacheslte, es decir, las posibilidades

de entrar en contacto con la misma y la factibilidan que se pueda lograrlo.
4. Empatia: Significa la disposicion de la empresa pdirecer a los clientes cuidado y

atencion personalizada. No es solamente ser awtesl cliente, aunque la cortesia

es parte importante de la empatia como tambiéras ge la seguridad. Requiere
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un fuerte compromiso e implicacion con el clierdenocimiento a fondo de sus
caracteristicas y necesidades personales de sueviregpntos especificos. Cortesia
implica comedimiento, urbanidad, respeto, consméracon las propiedades y el
tiempo del cliente, asi como la creacion de unastena de amistad en el contacto

personal (incluyendo recepcionistas y el personalajiende el teléfono).

5. Intangibilidad: A pesar de que existe intangibiliden el servicio se puede afirmar
que el servicio en si es intangible. Es importaotgsiderar algunos aspectos que se

derivan de este hecho:

Los servicios no pueden ser mantenidos en invent&rino se utiliza la capacidad de
produccion de servicio en su totalidad, ésta selpipara siempre. Es como el vendedor

gue dispone de tiempo y no ha vendido, ese tierodo recuperara jamas.

Interaccion humana: Para suministrar servicioseessario establecer un contacto entre
la organizacion y el cliente. Es una relacion enqlee el cliente participa en la

elaboracion del servicio. Sostiene Drucker (1994y. 41).

Fuerza de Ventas

“Labor fundamental en la actuacion de los vendeslobasandose en las
consideraciones como nexo de unién, importantee elatrempresa y el mercado.”
Conforme a INIESTA (2002. P4g. 154)”

Estructura de la Fuerza de Ventas

Territorial: A cada representante de ventas sesigna un territorio exclusivo. Esta

estructura produce una definicion clara de laggablbnes e incrementa el incentivo del
representante para cultivar las ventas y los lgmrsonales locales. Los gastos por
viajes son relativamente pequefios, porque cadasemante viaja dentro de un area

pequena.
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Por producto: La importancia de que los represg¢eta de ventas conozcan sus
productos, junto con la participacion de divisiogagerencias de productos, ha hecho
gque muchas empresas estructuren su fuerza de dmtasuerdo a los productos. La
especializacion por producto es util sobre todda inea de productos es técnicamente

compleja, no tienen mucha relacién entre si onsoy numerosas.

Por mercado: Las empresas a menudo especialimrfusrzas de ventas por
industrias o por cliente. La especializacion poraageo ayuda a la fuerza de ventas a
volverse experta en las necesidades de clientegiéisps, pero la principal desventaja

es gue los clientes estan dispersos por todo €| pajue exige viajar mucho.

Compleja: Cuando una empresa vende una ampliadearide productos, a muchos
tipos de clientes, dentro de una area geogréafitensa, a menudo combina varias
estructuras y tiene fuerzas de ventas especiatizada territorio-producto, territorio-
mercado, producto-mercado, etc. Asi, un representiEnventas podria rendir cuentas a
uno o mas gerentes de linea y de personal. Estaugtie plantea Kotler (2003.Pag.
302).

La fuerza de venta es una tactica para cubrir etade y llegar con mayor precision a

los clientes.

2.4. Hipotesis

La implementacion de un modelo de gestion de pmdocmejora las ventas de la

empresa La Raiz del Jeans del canton Pelileo.

2.5. Sefnalamiento de las Variables

Variable Independiente (X)=Modelo de gestién dedpozion (causa)
Variable Dependiente (Y)=Ventas (efecto)
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CAPITULO Il

METODOLOGIA

3.1. Enfoque

De acuerdo con el paradigma critico propositivoakafo en la fundamentacion

filosofica se aplicara un enfoque cualicuantitativo

Cualitativo ya que permitira guiar la comprensid@®l problema, logrando con ello
evidenciar de forma mas precisa los procedimiet¢osroduccion que se aplicaran para
obtener resultados confiables y eficientes, mediamta observacién naturalista, se
podré diagnosticar los fendmenos ocurridos en laresa La Raiz del Jeans, para luego
proceder al analisis, verificacion y justificacide las causas que se han generado. Con
ello se podra descubrir si la hipotesis que ha sigmiesta con anterioridad es aceptada
mediante un analisis profundo en el modelo de prada y su incidencia en las ventas.
Cuantitativo por que los resultados se podran limargpor el mejor desempefio de los
recursos humanos, maquinarias y materiales, sierddoproductiva la produccién de la

empresa La Raiz del Jeans.
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3.2. Modalidad de la Investigacién

La metodologia de una investigacion debe propoaciama variedad de fuentes de
informacion para garantizar la suficiente represttntad de la investigacion. Para ello

utilizaremos:

Investigacion Bibliografica o Documental. Es el primer paso a seguir en una
investigacion cientifica, en la cual se analizaada la informacion escrita que sea
posible y que estese al alcance, a través de unacimsa lectura cientifica y la
realizacion de resumenes de diferentes documeptos &ibros, revistas cientificas,
internet, entre otras, mismas que permitan haceviooulo entre los antecedentes

historicos y lo actual del tema.

Investigacion de Campo.La informacion que presenta la investigacion de prams
primaria, teniendo como consecuencia conocimientas reales sobre el problema,
porque se estara en contacto directo con losucvadios en el problema, que en éste
caso son los clientes internos y externos de la@sagd_a Raiz del Jeans, la técnica a
utilizar es la encuesta y el instrumento el cuestio para recolectar la informacion

necesaria y suficiente para conocer la realiddd denpresa.

3.3. Tipos de Investigacion

Para el avance de la investigacion se aplicara la:

Investigacion Exploratoria

Se realizara la investigacion exploratoria ya quenytira explorar el problema

planteado, formulando hipétesis de trabajo, meditminformacion que se ha captado

en la empresa La Raiz del Jeans.
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Esta investigacidn nos permitira detallar, espeaifias caracteristicas del problema,
como se originG o como ha ido evolucionando duranti® este tiempo, aplicando
meétodos, técnicas de investigacion y control, asha también permitirda medir

estadisticamente la relacion existente entre Magatel objeto de estudio

Investigacion Descriptiva

Se aplicara con el proposito de desarrollar y da@saromo incide la ausencia de un
modelo de gestion de produccién en el incremeattasl ventas de la empresa la Raiz
del Jeans evaluando las caracteristicas del fermememencion, es decir se encargara
de describir y medir con la mayor precision posielemismo, tomando en cuenta
espacio tiempo, también tendra como técnicas ade®@on de informacion primaria la

utilizacién de la encuesta y la observacion de camp

3.4. Poblacién y Muestra.

La Raiz del Jeans en la actualidad cuenta con abk@on de 23 individuos entre
operativos y administrativos, (fuente La Raiz @gnk 2010) y con 11 clientes externos,
ya que el mercado objetivo de la empresa son lg®mséas que consumen productos
en volumenes altos y no vende por unidades alucoider final, por lo consiguiente

para el estudio de la investigacion se trabajanésacotalidad.

3.5. Operacionalizacion de variables

A través de la operacionalizacién de conceptogenamos dos variables explicativas
para plantear nuestro objeto de estudio y asi gaanpor una parte, la necesidad de
estructurar un modelo de gestion de produccion RMBLE 1); y por otra parte,
comprobar si con la implantacion de un modelo dstigge de produccion, la
maximizacion de las ventas es Optima, (VARIABLE &)continuacion se describe la
operacionalizacion de conceptos por medio de laswdoiables antes mencionadas.
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Cuadro No. 1 Variable Independiente: Modelo de Gestion de Produccion.

. . , . Técnicas e
Conceptualizacion Categorias Indicadores ltems :
P 9 Instrumentos
Modelo de gestion de produccion | Procedimientos Actividades - La empresa La Raiz del Jeg
ejecuta las actividades de |la
_ produccion siguiendo un sistema
Procedimientos claros que les .
productivo con procesas
permitan organizar y mejorar $u continuos
L . Que tan importante es planificpr
produccion, optimizando los . . P ;
Organizar Planificar la produccion a través q
recursos, mejorando Sus procesos, procesos.
garantizando la calidad del producto En la c_onfeccmn de un produgto o
determinado se cumplen con los =
y cumpliendo con los plazos de tiempos establecidos h ©
> Existe fallas en las operaciones v S
entrega de la produccion. . . o S O
Produccion Confeccion de confeccion por falta de uma o B
adecuada y clara explicacipn c $
técnica w s
Calculan la cantidad de insumps ©
que requieren para una
produccion
Recursos Insumos El aprovechamiento de lags
insumos utilizados en todo ¢l
proceso productivo es optimo
El resultado de la produccién gs
Calidad Eficiencia eficiente
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Cuadro No. 2 Variable Dependiente: Ventas

., , ; - Técnicas e
Conceptualizacion Categorias Indicadores Items .
P 9 instrumentos
Ventas - Que tan competitivos son los
productos que oferta la empregsa
Cof‘”ato en eI_ que eI_ vendedo_r .S\‘?endedor Oferta La Raiz del Jeans en relaciéon 4 la
obliga a transmitir un bien o servicio calidad

al comprador, a cambio de upa

determinada cantidad de dinero. .
- Que tan competitivos son los

productos que oferta la empregsa

Producto Bien La Raiz del Jeans en relacién|al
precio o
o=
- Existe devoluciones de prendas N g
por fallas en su confeccion en lps g o
productos que ha ofertado |la O -US)
empresa Raiz del Jeans C o
L
3
Servicio Satisfaccion - Se esta cumplleno!o con las
expectativas de los clientes
- Los productos que se demanda
Comprador Demanda son entregados justo a tiempo
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3.6. Recoleccion de la Informacién

Uno de los factores importantes para el desarddl@este estudio, es la recoleccion de

informacion, en la cual se empleara los siguiem&sumentos.

TECNICAS DE INVESTIGACION INSTRUMENTOS DE RECOLECCION

1. Informacién Secundaria 1 Libros de administracion de Produccion,
1.1 Lectura Cientifica

Gestién de Produccion, Calidad Total,
Material de Apoyo
Pagina Web

2 Informacién Primaria . .
2.1. Cuestionario

2.1 Encuestas

Cuadro No. 3 Recoleccién De La Informacion
Elaborado Por: Edison Paredes

3.7. Plan de Procesamiento y Andlisis de la Informacién.

La investigacion para lograr coordinacion y coheleen el trabajo esta dividida en:

1) Exploracién del documento a estudiar, permiteectar la situacion del problema

gue se investiga, el objeto de la investigacion.

2) Documentaciéon de ideas, conceptos, teorias,sgsnte la investigacion que se
esta efectuando

3) Aplicacion de cuestionarios, conforme a las a®rele andlisis objeto de la

investigacion con la ayuda de técnicas de investiga

4) Analisis e interpretacion de informacion rectdéa, que sera tabulada para obtener

adecuada informacion.
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Toda la informacién y datos a utilizarse seran @sados mediante la ayuda de
programas de computacion como:

Word

Excel
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CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE DATOS
4.1. Andlisis de los Resultados
La informacion adquirida se sometié a un analisisterpretacion de los resultados
obtenidos como consecuencia de la aplicacion destsimentos de investigacion a los

participantes de este proceso, como lo son tametes internos y clientes externos.

La organizacion, tabulacion y analisis de los datota etapa de reflexion qué se aplico

para dar una adecuada interpretacion al probleardagado.

La elaboracion de tablas dio origen al analisifadaeformacion e interpretacion de los

resultados pregunta por pregunta para que la igeegin tenga validez y confiabilidad

Para el analisis de los resultados se realizddasestes actividades:

* Seleccidn estadistica de los resultados.
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« Elaboracién de tablas descriptivas de las resmeastdenidas y graficos que
muestran los datos de la poblacion, asi como elilcatle los porcentajes.
» Los datos cuantitativos fueron analizados a traeds estadistica descriptiva.

* Interpretacion cualitativa mediante la técnicaatglisis.

4.2. Interpretacion de Datos

A continuacién se presentan cuadros y graficos Sjjweeron para el analisis de los

datos como para la interpretacion de sus resultdhra la presentacion se elaboraron
26 tablas con las frecuencias y sus respectivoseptajes y 26 graficos en estilo de

pastel gracias al programa computarizado de Excel.

Se aplico la estadistica descriptiva la misma gque para comprobar la hipotesis
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Encuestas aplicadas a Clientes Internos

Pregunta No. 1

¢La empresa La Raiz del Jeans ejecuta las actdgdde produccion siguiendo un

sistema productivo con procesos continuos?

Tabla y Grafico No. 1 Sistema Productivo

TABLA No. 1

GRAFICO No. 1

Fuente: Clientes internos de la empresa La Raiz del Jeans
Elaborado Por: Edison Pare

Fecha:15-06-2010

El 100% de la poblacién encuestada manifiesta qua empresa La Raiz del Jeans no
aplica un proceso continuo en la produccion, pogue se considera que la empresa
carece de una estructura secuencial de processiblgmente por la falta de un modelo

de gestion de produccion.
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Pregunta No. 2

¢, Qué tan importante considera que es planifigardduccion a través de procesos?

Tabla y Gréafico No. 2Planificar la Produccion

TABLA No. 2

GRAFICO No. 2

FUENTE: Clientes internos de la empresa La Raiz del Jeans
Elaborado Por: Edison Paredes

Fecha:15-06-2010

El 30% y el 26% consideran que es muy importaniemgortante respectivamente

planificar la produccion a través de procesos pmrpasiblemente se facilitara sus
actividades haciéndoles mas productivos, mientres & 44% considera que no es
importante ya sea por la falta de cultura de laresgel no disponer de un modelo de

gestion de produccion.
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Pregunta No. 3

¢En la confeccibn de un producto determinado seplemecon los tiempos

establecidos?

Tabla y Grafico No. 3 Tiempos Establecidos

TABLA No. 3

GRAFICO No. 3

FUENTE: Clientes internos de la empresa La Raiz del Jeans
Elaborado Por: Edison Paredes

Fecha:15-06-2010

El 13% de la poblacion encuestada de clientesniagemanifiesta que se cumplen con
los tiempos establecidos en elaborar un producterdéado, frente a un numero
considerable que representa el 65% que consideraqse cumple, junto al 22% que
dice que a veces se cumplen, por lo que se puetieangue la empresa tiene retraso

en la produccion ocasionando que no se cumplargtieon los plazos de entrega
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Pregunta No. 4

¢ Existen fallas en las operaciones de confeccidnfgita de una adecuada y clara

explicacion técnica?

Tabla y Grafico No. 4 Fallas en las Operacione€aigfeccion

IABLA NoO. 4

GRAFICO No. 4

FUENTE: Clientes internos de la empresa La Raiz del Jeans
Elaborado Por: Edison Paredes

Fecha:15-06-2010

El 65% de la poblacion global de clientes interrsesiala que si existen fallas,
posiblemente sea porque la empresa carece de delomde gestion de produccion y
no dispone de un proceso documentado y socialiaachrgo de un Unico responsable
gue aclare al personal sobre las operaciones d#ugmidn, mientras que el 35%
considera que no existen fallas debido a una eqgiia técnica sobre lo que tienen que
realizar ya sea porque son personas que tieneiemapd prolongado trabajando en la

empresa y se encuentren familiarizados con sujtraba
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Pregunta No. 5

¢La empresa La Raiz del Jeans Calculan la cardelatsumos que requieren para una

produccion?

Tabla y Grafico No. 5 Calculan La Cantidad De Insumos

TABLA No. 5

GRAFICO No. 5

FUENTE: Clientes internos de la empresa La Raiz del Jeans
Elaborado Por: Edison Paredes

Fecha:15-06-2010

De la totalidad de la poblacion de clientes interalb22% sefala que la empresa calcula
los insumos para la produccion, mientras que el 823 que no se calcula y un 26 %
sefala que solo a veces se cumple con este aspercto,que se deduce que la empresa
no tiene una gestion eficaz y ordenada en el poopesductivo, esta falta de gestion
ocasiona que la empresa tenga pérdida de matdoaige® incurre en el producto final

encareciendo su costo
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Pregunta No. 6

¢ El aprovechamiento de los insumos utilizados eo & proceso productivo de la

empresa La Raiz del Jeans es 6ptimo?

Tabla y Gréafico No. 6 Aprovechamiento de los Insaras Optimo

TABLA No. 6

GRAFICO No. 6

FUENTE: Clientes internos de la empresa La Raiz del Jeans
Elaborado Por: Edison Paredes

Fecha:15-06-2010

De los datos obtenidos de las encuestas a logedienternos el 30% sefiala que la
optimizacion de recursos es buena y el 70% matdfigue no es buena, para la
empresa es muy importante que el aprovechamientceclgsos sea 6ptimo, para

obtener productos a costos mas bajos
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Pregunta No. 7

¢ El resultado de la produccién de la empresa La @RaiJeans es eficiente?

Tabla y Grafico No. 7LA Produccién es Eficiente

TABLA No. 7

GRAFICO No. 7

FUENTE: Clientes internos de la empresa La Raiz del Jeans
Elaborado Por: Edison Paredes

Fecha:15-06-2010

Del global de la poblacion el 35% considera quprtauccion es eficiente siendo un
valor muy bajo para avizorar que la produccion esalidad ya que se refuerza con el
30 % quienes considera que la produccién no eeefig; junto al 35 % que dice que a
veces la produccién es eficiente por lo que se @wthlizar que concuerda con las
preguntas anteriores en la que se sefiala quetrabaga sobre un modelo de gestion de
produccion, en base un proceso continuo incidiemdona produccién de baja calidad.
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Pregunta No. 8

¢ Qué tan competitivos son los productos que ofaerempresa La Raiz del Jeans en

relacion a la calidad?

Tabla y Grafico No. 8 Son Competitivos los Produ@asRelacion a la Calidad

TABLA No. 8

GRAFICO No. 8

FUENTE: Clientes internos de la empresa La Raiz del Jeans
Elaborado Por: Edison Paredes

Fecha:15-06-2010

De las encuestas a los clientes internos de laesapra Raiz del Jeans un 22% sefiala
gue los productos son muy competitivos en relaaifm calidad, mientras que un 34%
dicen que son buenos y 43% manifiesta que sonaegupor lo que se considera que la
empresa debe mejorar la competitividad de sus ptoguen base un modelo de

produccion.
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Pregunta No. 9

¢ Qué tan competitivos son los productos que ofaerempresa La Raiz del Jeans en

relacion al precio?

Tabla y Grafico No. 9 Son Competitivos Los Produeiedielacion al Precio

TABLA No. 9

GRAFICO No. 9

FUENTE: Clientes internos de la empresa La Raiz del Jeans
Elaborado Por: Edison Paredes

Fecha:15-06-2010

Del global de la poblacién encuestada el 22% nesidi que los productos son muy
competitivos en su precio, mientras que el 39%laafize son buenos, y el 39% dice
gue son regulares por lo que se pude analizaraqoeghnizacion debe mejorar en su
produccion para tener un producto a un costo muaypetitivo y que sea reflejado en la

calidad de sus productos
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Pregunta No. 10

¢ Existen devoluciones de prendas por fallas erosfeccion en los productos que ha

ofertado la empresa Raiz del Jeans?

Tabla y Grafico No. 10 Devoluciones por Fallas&&bnfeccién

TABLA No. 10

GRAFICO No. 10

FUENTE: Clientes internos de la empresa La Raiz del Jeans
Elaborado Por: Edison Paredes

Fecha:15-06-2010

Por medio de la encuesta realizada se determino Ifu@ersonas que representan el
70% asegura que hay devoluciones de prendasajjas £n la confeccion, mientras
que tan solo 1 persona que representa el 4 ¥gdeao hay devoluciones y 6 personas
gue representan el 26 sefiala que a veces se daaeres de prendas, por lo que se
deduce que la empresa no cuenta con un patrén gioodypor qué no se obtiene

producto cero fallas.
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Pregunta No. 11

¢La empresa la Raiz del Jeans con sus productoswespliendo con las expectativas

de los clientes?

Tabla y Grafico No. 11 Cumplen Los Productos Lasdefqtivas de Los Clientes

TABLA No. 11

GRAFICO No. 11

FUENTE: Clientes internos de la empresa La Raiz del Jeans
Elaborado Por: Edison Paredes

Fecha:15-06-2010

De las encuestas realizadas a los clientes intesobse si se cumplen con las
expectativas de los clientes el 35% sefala que siumple, el 39% dice que no se
cumple y el 26% manifiesta que a veces se cumpléopgue se puede analizar que la
empresa no cuenta con productos de calidad queapigdisfacer a cabalidad con las

necesidades y expectativas de los clientes causaaderoduccion ineficiente.
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Pregunta No. 12

¢ Los productos que se demanda son entregadosjtistopo?

Tabla y Grafico No. 12 Los Productos Se Entregatold Tiempo

TABLA No. 12

GRAFICO No. 12

FUENTE: Clientes internos de la empresa La Raiz del Jeans
Elaborado Por: Edison Paredes

Fecha:15-06-2010

De los resultados obtenidos el 22% de los enadestdice que los productos son
entregados justo a tiempo, el 52% sefala que nersoagados a tiempo, y el 26% que
a veces, por lo que se presume que la empresafdieneias en una de sus areas al no

entregar sus productos a tiempo repercutiendosevelatas.
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Encuestas aplicadas a Clientes Externos

Pregunta No. 1

¢La empresa La Raiz del Jeans ejecuta las actdsddel la produccion siguiendo un

sistema productivo con procesos continuos?

Tabla y Grafico No. 13 Sistema Productivo

TABLA No. 13
ALTERNATIVAS F % GRAFICO No. 13
sl 4 36,4
NO 7 63,6
TOTAL 11 100,0

FUENTE: Clientes externos de la empresa La Raiz del Jeans
ELABORADO: Edison Paredes

Fecha:15-06-2010

De las encuestas realizadas a clientes externl@satapresa La Raiz del Jeans el 36%
dice que la empresa ejecuta su produccién siguiemdproceso continuo y el 64%
manifiesta lo contrario, de estas aseveracionemakza que la empresa posiblemente
no aplique un modelo de produccion que le enmaejuena estructura ordenada de
procesos para ser competitiva y productiva teniecmlno objetivo llegar a ser una

productora de calidad total
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Pregunta No. 2

¢, Qué tan importante considera que es planifigardduccion atreves de procesos?

Tabla y Grafico No. 14 Planificar La Produccién

TABLA No. 14
ALTERNATIVAS F % GRAFICO No. 14
MUY IMPORTANTE 8 72,7
IMPORTANTE 2 18,2
POCO IMPORTANTE 1 9,1
TOTAL 11 100,0

FUENTE: Clientes externos de la empresa La Raiz del Jeans
Elaborado Por: Edison Paredes

Fecha:15-06-2010

Por medio de la encuesta realizada se determin@lgi&2 de la poblacion encuestada
considera que es muy importante planificar la pcodn a través de procesos, mientras
gue el 18% considera que es importante , y sdd8eetliice que es poco importante, por
lo que se puede analizar que para una empresdiqdarsu produccion a través de
estructura de procesos es trascendental para atcanz objetivos por que le permite

utilizar sus recursos de forma inteligente haciemds eficaz su produccion.
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Pregunta No. 3

¢En la confeccion de un producto determinado seplamcon los tiempos

establecidos?

Tabla y Grafico No. 15Tiempos Establecidos

TABLA No. 15
ALTERNATIVAS F % GRAFICO No. 15
] 1 9,1
NO 4 36,4
AVECES| 6 54,5
TOTAL 11 100,0

FUENTE:Clientes externos de la empresa La Raiz del Jeans
Elaborado Por: Edison Paredes

Fecha:15-06-2010

El 9% de la poblaciéon encuestada sefiala que susple con los tiempos en la
produccion, el 36% dice que no se cumple y el 558hifiesta que a veces se cumple,
por lo que se deduce que la empresa presenta Emenmes en su produccion ya sea
posiblemente por fallas del personal, mala ubicadié maquinaria, entre otros, todos
estos problemas son causas que la empresa nocaraeti modelo de gestion de

produccion en base a actividades ordenadas.
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Pregunta No. 4

¢ Existen fallas en las operaciones de confeccignfgita de una adecuada y clara

explicacion técnica?

Tabla y Grafico No. 16 Fallas En las Operacione<bDefeccion

TABLA No. 16
ALTERNATIVAS F % GRAFICO No. 16
S| 6 54,5
NO 5 45,5
TOTAL 11 100,0

FUENTE: Clientes externos de la empresa La Raiz del Jeans
Elaborado Por: Edison Paredes

Fecha:15-06-2010

Del global de las encuestas realizadas el 55% apu# existe fallas en las operaciones
de confeccion, mientras que el 45% sefala que gophablemas por falta de una
adecuada explicacion técnica, para una empresaigored de jeans es esencial tener
una persona encargada en este aspecto por qudiresalir avante en la confecciéon
dando solucion a las inquietudes que tenga el paksoo obstante la empresa debera
tener un modelo de gestion productor en base aage§o continuo el mismo que debe
ser documentado y socializado a cargo de un unégsponsable quien de las

explicaciones adecuadas y técnicas.
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Pregunta No. 5

¢La empresa La Raiz del Jeans Calculan la cardel@msumos que requieren para una

produccion?

Tabla y Grafico No. 17 Calculan la Cantidad de Inssimo

IABLA NO. 1/
ALTERNATIVAS F % GRAFICO No. 17
] 3 27,3
NO| 3 27,3
AVECES| 5 45,5
TOTAL 11 100,0

FUENTE: Clientes externos de la empresa La Raiz del Jeans
Elaborado Por: Edison Paredes

Fecha:15-06-2010

De las encuestas realizadas a los clientes extam@g% afirma que la empresa calcula
sus insumos, otro 27% sefiala que no, y un 45% qliee a veces, por lo que se
considera que la empresa no tiene una culturast®gar su produccion, ya que en una
organizacién calcular los insumos que va utilieapérmitira realizar de manera eficaz

sin derroche o falta de los mismos.
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Pregunta No. 6

¢ El aprovechamiento de los insumos utilizados eo & proceso productivo de la

empresa La Raiz del Jeans es 6ptimo?

Tabla y Gréafico No. 18 Aprovechamiento De Los InssrEs Optimo

TABLA No. 18
ALTERNATIVAS F % GRAFICO No. 18
S| 2 18,2
NO 9 81,8
TOTAL 11 100,0

FUENTE: Clientes externos de la empresa La Raiz del Jeans
ELABORADO: Edison Paredes

Fecha:15-06-2010

De los resultados obtenidos de las encuestas tan w80 18% sefala que el
aprovechamiento de recursos es Optimo, y mas dedagartes de la poblacion que
representa el 82% afirma que no es Optimo, poutsg deduce que la empresa carece
de un proceso que determine la cantidad de recaus®va a utilizar, un proceso de
localizacion de maquinaria, un proceso de cong®llecir no cuenta con una secuencia

en orden de sus tareas por falta de un modelosi®gele produccion.
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Pregunta No. 7

¢ El resultado de la produccion de la empresa La dRdiJeans es eficiente?

Tabla y Grafico No. 19 La Produccién Es Eficiente

TABLA No. 19
ALTERNATIVAS F % GRAFICO No. 19
] 1 9,1
NO 7 63,6
AVECES| 3 27,3
TOTAL 11 100,0

FUENTE:Clientes externos de la empresa La Raiz del Jeans
Elaborado Por: Edison Paredes

Fecha:15-06-2010

De las encuestas realizadas a los clientes extetn®® sefala que la produccién es
eficiente, un 64% dice que no, y el 27% sefalaagqueces es eficiente, se analiza que al
no ser eficiente es producto de no tener un ezsgugue direccione cada uno de los
aspectos ya que para la empresa es necesarial quediiccion sea eficaz para tener
productos de calidad, los mismos que sean comjuetiéin el mercado.
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Pregunta No. 8

¢, Qué tan competitivos son los productos que ofarempresa La Raiz del Jeans en

relacion a la calidad?

Tabla y Grafico No. 20 Son Competitivos Los ProdadEn Relacion A La Calidad

TABLA No. 20
ALTERNATIVAS F % GRAFICO No. 20
MUY BUENOS 0 0,0
BUENOS| 2 18,2
REGULARES 9 81,8
TOTAL 11 100,0

FUENTE:Clientes externos de la empresa La Raiz del Jeans
Elaborado Por: Edison Paredes

Fecha:15-06-2010

Se pregunto ¢si los productos son competitivoekeion a la calidad? Con el fin de
conocer cudl es la percepcion del cliente y sera@hd que apenas para un 18% es
bueno, y un 82% que es regular, porcentaje algere indica que el producto no es
muy aceptado, y posiblemente todo radica en Iserauia de un patron productor
originando que se produzca productos de baja chllda mismos que van a repercutir

en las ventas.
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Pregunta No. 9

¢, Qué tan competitivos son los productos que ofarempresa La Raiz del Jeans en

relacion al precio?

Tabla y Grafico No. 21Son Competitivos los ProduetofRelacion al Precio

TABLA No. 21
ALTERNATIVAS F % GRAFICO No. 21
MUY BUENOS 0 0,0
BUENOS 4 36,4
REGULARES 7 63,6
TOTAL 11 100,0

FUENTE: Clientes externos de la empresa La Raiz del Jeans
Elaborado Por: Edison Paredes

Fecha:15-06-2010

Después de haber investigado a los clientes exeanerca de la competitividad del
producto en relacién a su precio se comprobd qugsem sostiene que es bueno, y un
64% manifiesta que es regular porcentaje bastagmédisativo ya que este aspecto es

trascendental en la demanda de productos.
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Pregunta No. 10

¢ Existen devoluciones de prendas por fallas erosteccion en los productos que ha

ofertado la empresa Raiz del Jeans?

Tabla y Grafico No. 22Devoluciones Por Fallas ErComfeccion

TABLA No. 22
ALTERNATIVAS F % GRAFICO No. 22
S| 9 81,8
NO 0 0,0
AVECES| 2 18,2
TOTAL 11 100,0

FUENTE: Clientes externos de la empresa La Raiz del Jeans
Elaborado Por: Edison Paredes

Fecha:15-06-2010

El porcentaje por devoluciones de prendas por sfata la confeccion es muy
contundente con el 82% situacion que incide erokimen de las ventas y por ende en
la estabilidad de la organizacién, y solo el 18%ake que a veces existe devoluciones
resultado que comprueba que la empresa tiene secosvenientes en su produccion

por qué no produce productos cero fallas.
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Pregunta No. 11

¢, Se esta cumpliendo con las expectativas de Brged?

Tabla y Grafico No. 23 Cumplen Los Productos Lasdefqtivas de los Clientes

TABLA No. 23
ALTERNATIVAS F % GRAFICO No. 23
S| 1 9,1
NO 5 45,5
AVECES| 5 45,5
TOTAL 11 100,0

FUENTE: Clientes externos de la empresa La Raiz del Jeans
Elaborado Por: Edison Paredes

Fecha:15-06-2010

La calificacion que los clientes externos expresaerca de si se satisface sus
expectativas es preocupante ya que solo el 9%nafjue si se cumple, mientras que el
45% dice que no, y de igual forma un 45% diceajueces, estos resultados son reflejo
de la produccion el no tener jeans competitivagjrmando insatisfaccion en los clientes

incidiendo en la compra de los productos.
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Pregunta No. 12

¢ Los productos que se demanda son entregadosjtistopo?

Tabla y Grafico No. 24 Los Productos se entregatoJd Tiempo

TABLA No. 24
ALTERNATIVAS F % GRAFICO No. 24
3] 1 9,1
NO| 6 54,5
AVECES| 4 36,4
TOTAL 11 100,0

FUENTE: Clientes externos de la empresa La Raiz del Jeans
Elaborado Por: Edison Paredes

Fecha:15-06-2010

Se preguntdé también si los productos son entregadok fecha pactada y se ha
comprobado que el 9% de los encuestados dice gque §5% dice que no, y el 36%
gue a veces, esta falta de cumplimiento de la esapreide en las ventas por lo que la

empresa debera corregir en que paso del procesoptieblemas.

74



4.3. Verificacion de Hipotesis

4.3.1 Hipotesis

La aplicacion de un modelo de gestion de producgiéjora las ventas de la empresa
La Raiz del Jeans del canton Pelileo.

4.3.2 Verificacion

La hipotesis fue verificada por medio de la formdé CHI CUADRADO, porque se
aplico sobre la base de la pregunta No. 1 de laesta a clientes internos y clientes

externos; sus resultados fueron los siguientes:

Pregunta No.1
¢La empresa La Raiz del Jeans ejecuta las actbdddde produccion siguiendo un
sistema productivo con procesos continuos?

Tabla No. 1 Frecuencia Observada
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La frecuencia esperada de cada celda, se calcd@amie la siguiente formula aplicada

a la tabla de frecuencias observadas.

f (Totalomarginalderenglon)(totalomarginaldecolumna)
e =
N

Donde ‘N” es el nimero total de frecuencias observadas.

Para la primera celda (Clientes Internos) y laradtiva “Sl1” la frecuencia esperada

seria;

_(23)4)
©=734 T

2,7

Tabla No. 2Frecuencia Esperada

Una vez obtenidas las frecuencias esperadas,isa Epsiguiente formula:

(0 —E)?

X*=y——
) E

Donde % significa sumatoria

“O” es la frecuencia esperada

“E” es la frecuencia esperada en cada celda
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Es decir, se calcula para cada celda la difereswciee la frecuencia observada y la
esperada, esta diferencia se eleva al cuadradalivige entre la frecuencia esperada.

Finalmente se suman estos resultados y la sumatghvalor dé&? obtenida.

Tabla No. 3Procedimiento para calcular la ji cuadra3) (

=y (0 -E)* 0-E | (0-E) ©-&
E E
CLIENTES INTERNOS / S| 0 27 27 7,32 2,71
CLIENTES INTERNOS / NO 23 20,3 27 7,32 0,36
CLIENTES EXTERNOS/ S| 4 13 27 7,32 566
CLIENTES EXTERNOS / NO 7 97 27 732 075
W= 9,48

El valor deX? para los valores observados es de 9,48
La ji cuadrada proviene de una distribucién muéstienominada distribuciénxg), y
los resultados obtenidos en la muestra estan idewlidbs por los grados de libertad.
Esto es, para saber si un valorfees o no significativo, debemos calcular los grados
de libertad. Estos se obtienen mediante la sigri@mimula:
Gl=(r-1(c-1)

Donde “r’ es el numero de renglones (fila) de kldale contingencia y “c” el nUmero
de columnas. En nuestro caso:

Gl=2-1D2-1=1
Acudimos con los grados de libertad que nos coorefgn en el ANEXO No. 3

(Distribucion de ji cuadrada), eligiendo nuestroehide confianza (.05 y .01). Si
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nuestro valor cuadrado dé€ ¥s igual o superior al de la tabla, decimos gsi@daiables
estan relacionadas tXue significativa).

4.3.3Decision
Con los datos obtenidos e interpretados a tragdasdencuestas se puede determinar
que es significativo el muestreo efectuado porguedsviacion de la homogeneidad

(desviacion) es muy aceptable.

Es necesario recalcar que esta investigacion §edean el margen del 1% ajustando a

la recomendacion técnica que es del 5% de margerraie
La propuesta estd desarrollada y compuesta consaria de acciones que nos

permitiran la aplicacién de un modelo de gestiérpamuccion en base a un proceso

continuo para maximizar las ventas de la empredadia del Jeans del canton Pelileo.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones

A lo largo de la investigacion realizada entre @je® y objeto de estudio se ha
detectado falencias y que se recomienda que ds&emmejoradas para un buen

desenvolvimiento de la vida de la empresa La Belideans.

* La gestion en los disefios de procesos y planifioaes nula por qué no se tiene
una estructura determinada para saber que prosestecesitaran en un producto
determinado y en qué orden, equipo, y tecnologia rsecesarios para dicho

proceso.

* La gestion de control de calidad en la confecc®meficiente, provocando que no
se obtenga productos terminados de calidad, dusdeino mas bien un
porcentaje de prendas con fallas, encareciendooktes de produccion, perdiendo

demanda, y posicionamiento en el mercado.
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El disefio de los productos resulta obsoleta referansu patronaje, escalado,
tiempo y modelado, porque se sigue aplicando lasmms patrones antiguos de
cortado y disefo, siendo este proceso uno de lss@gvantes en reducir costos a

través del ahorro de materia prima (tela).

Otro factor influyente es la localizacion de la miaqria ya que las mismas no se
encuentran distribuidas en un orden secuencialsaptocesos repercutiendo en

desperdicio de tiempo y movimientos.

Sostener e incrementar las ventas depende emggdida el contar con productos

de calidad, con cero fallas.

La obtencion de productos eficientes, competitivipge cumplan con las
expectativas de los clientes, es resultado de rotupcion de calidad total.

El modelo de gestion de produccion incide peaitiente en el desarrollo del
proceso de mejora continua en la satisfaccion declientes tanto internos como
externos a los primeros se les facilita sus toabbhpciéndoles mas productivos es
decir trabajan de forma mas inteligente, y los sdga obtienen esa productividad a

través de productos competentes.

5.2. Recomendaciones

Ejecutar la propuesta de un modelo de gestion adupcion a traves de procesos
continuos, con el fin de lograr el crecimiento so&to de las ventas de la empresa

La Raiz del Jeans.

Implantar técnicas de control de calidad para evigae se obtenga productos con

fallas.

Tecnificar el proceso de disefio, trazado y cortado.
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Mejorar el ambiente en el area de produccion paremar mayor efectividad del

recurso humano.

Crear una cultura sostenible de mejoramiento coatien los procesos para ser

siempre una empresa de calidad total.
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CAPITULO VI

PROPUESTA

Tema: Sistema de produccion Justo a Tiempo(JAT) paraeslimiento sostenido de
las ventas de la empresa La Raiz del Jeans déihcBrlileo en el afio 2010.

6.1. Datos Informativos

Institucion Ejecutora: Empresa La Raiz del Jeans
Provincia: Tungurahua

Canton: Pelileo

Direccion: Barrio la Libertad

Teléfono: 2871122

Beneficiarios: Clientes internos y clientes externos
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Tiempo estimado:

Inicio: 09 de Enero del 2010

Finalizacion 03 de Septiembre del 2010
Responsable: Edison Paredes

Director del proyecto Lcdo. Ivan Cevallos

Tipo de proyecto Gestion de procesos de produccién

6.2. Antecedentes de la Propuesta

Son pocas empresas en el Ecuador que trabajaristemas modernos de produccion,
especialmente en la manufactura de prendas textile®n aquellas que se han
posicionado a nivel nacional proveyendo con pramhiet las principales boutiques del
pais, asegurando el éxito sostenido de sus orgiones, asi es el caso de DISPONET
de la ciudad de Guayaquil, que trabaja bajo etmiatde produccion Justo a Tiempo,
guien gestiona eficazmente sus procesos productsaisfaciendo siempre las

necesidades de los clientes.

Asi como la empresa Disponet que trabaja bajcstdrea justo a tiempo, la empresa La
Raiz del Jeans también opta por gestionar susdadies productivas con este sistema,
por los requerimientos de mejorar continuamentprdéaluccién en pos de la calidad,

pensando en el beneficio mutuo de cliente-orgaiiinac

Dentro de las principales razones por las cualeBusea implementar el sistema (JAT)

en la produccién de la empresa La Raiz del Jeans so

La gestion en los disefios de procesos es nulaggdrno se tiene una estructura
determinada para saber que procesos se necestarén producto determinado y en

qué orden, equipo, y tecnologia son necesariosgsararoceso.
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La gestion de control de calidad en la confecc®ineficiente, provocando que no se
obtenga productos terminados de calidad.

La maquinaria no se encuentra distribuida en urerorsecuencial a los procesos

repercutiendo en desperdicio de tiempo.

Sostener e incrementar las ventas depende en grdidanel contar con productos de

calidad, con cero fallas.

La obtencion de productos eficientes, competitiyos cumplan con las expectativas de

los clientes, es resultado de una produccion deachtotal.

6.3. Justificacion

En la actualidad, es una cuestion innegable el chefeh que las organizaciones se
encuentran inmersas en entornos y mercados competit globalizados; entornos en
los que toda organizacidn que desee tener éxibrfeenos subsistir) tiene la necesidad

de alcanzar “buenos resultados” empresariales.

En gran parte esos resultados deben el contarrodngios de calidad, oportunos, fruto
de sistemas de produccion eficientes convirtisaden una ventaja competitiva en
mercados globalizados, siendo el Justo a Tiempaetarente, por esta razén es
ineludible que la empresa La Raiz del Jeans delbranPelileo, cuente con una
produccion eficaz para producir productos con lxima calidad, competitivos de

exportacion y que contribuyan con la economia did.p
La incidencia de implementar el sistema de produncclusto a Tiempo tiene por

finalidad gestionar las metodologias, las respaldatles, los recursos, los procesos de

forma productiva, competente, hasta la consecud®da calidad total.
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En las encuestas realizadas un gran porcentaja geblacion coincidian en que la
empresa necesita un patron de produccién, lo quifiga plenamente los
planteamientos expuestos en este estudio.

6.4. Objetivos

6.4.1. Objetivo General

» Disefiar un sistema de produccion Justo a Tiememi@do a dirigir y controlar los
procesos, a través de la estandarizacion de lancpees y flexibilidad de los
operarios en la empresa la Raiz del Jeans delrcleaideo.

6.4.2. Objetivo Especificos
e Capacitar al personal de la empresa La Raiz deksJsabre el conocimiento del
sistema (JAT) que se pretende implementar, pareorarejla produccion e

incrementar las ventas.

e Elaborar cada uno de los procesos y secuenciaapeeadimplir el sistema (JAT) en

la produccién de la empresa La Raiz del Jeans.

* Proponer el sistema de produccién Justo a Tiempa empresa La Raiz del Jeans

en el canton Pelileo.
6.5. Andlisis de Factibilidad
El estudio realizado en la empresa La Raiz dels]emmuestra que existe la necesidad

de implementar un sistema de produccién, acorddasorxigencias del mercado, que
permita garantizar la maxima eficiencia y eficatédas ventas de la empresa.
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El personal operativo y administrativo que confarni@ empresa La Raiz del Jeans
estan comprometidos dentro de este cambio intggpedue son parte fundamental para
el desarrollo empresarial, por lo que, para cumpbte proposito tendran una

capacitacion adecuada que les permitira ejercenejar desempefio.

Las disposiciones politicas por porte del presigentonsumir lo nuestro, asi como la
prohibicién a la importacion de productos termiradwiden en que las organizaciones
sean competitivas satisfaciendo las necesidadies déentes.

6.6. Fundamentacion

Debido a la problematica existente en la empredadia del Jeans, se ha realizado una
investigaciéon amplia que ha facilitado proponeriffglantacion de un sistema de

produccion gue incremente las ventas.

Esta investigacion se fundamenta en los princigem$a fundamentacion filosofica del

trabajo realizado, contenidos en diversos textafizznos son los siguientes:
Antecedentes de la Filosofia JIT
Comenzo como el Sistema de Produccion Toyota
Industria Automotriz
Omarck Industries, Black and Decker y Hewlett Pattka

Justo a Tiempo

“Consiste en producir la cantidad minima de unidagle las mas minimas cantidades
hasta el ultimo momento”. Segun Edward, J. (1984. B0)

“Producir los elementos que se necesitan, en laideales que se necesitan, en el

momento que se necesitan” Segun Moden (1996)
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No producir una pieza u operacion hasta el momesto de necesitarla; eliminando de
esta manera la necesidad de inventarios en protémoifiesta H.L.R. Consultores
(Pag. 3)

Filosofia Industrial de eliminacién de todo lo qowlique desperdicio en el proceso de
produccion, desde las compras hasta la distribu€6mponentes basicos:

Equilibrio, sincronizacién y flujo
Calidad: “Hacerlo bien la primera vez”
Participacion de los empleados

http:/ /intraremington.remington. edu.co/admon/yadbtm

Filosofia Justo a Tiempo

Desperdicio

Segun la definicion de Toyota que es la pioneralesistema es “todo lo que sea
distinto de los recursos minimos absolutos de ma#éter maquinaria y mano de obra
necesarios para agregar valor al producto” Mandi&slward, J. (1991. Pag. 29)

“todo lo que sea distinto de la cantidad minimaedeipo, materiales, piezas y tiempo
laboral absolutamente esenciales para la producMénifiesta Edward, J. (2003. P4g.
9)

Flujo

“Producir la cantidad minima posible justo al utitmomento de necesitarla”

Aunque la orden de trabajo sea muy grande, por digo un milléon de unidades, estas

se van trasladando una por una por cada partea=tgo y cada parte del proceso solo
tiene una unidad. Ibidem (Pag. 30-31)
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Equilibrio en el proceso

El equilibrio se mantiene de acuerdo con la demaaddemanda la satisface la ultima
operacion; la pendltima se ajusta a lo que la dltitemanda y asi sucesivamente hasta
llegar a la primera operacion; el objetivo es maetein flujo sostenido produciendo al
ritmo necesario, para alimentar el siguiente pasopdoceso. Manifiesta Edward, J.
(1991. Pag. 51)

Fuerza de trabajo polivalente

El personal debe estar capacitado para operaediés tipos de maquinas y equipos,

como asi también saber efectuar tareas de mangatiorny reparaciones menores.

En busca de la simplicidad

El JIT pone mucho énfasis en la busqueda de lalisiogl, basandose en el hecho de
gue es muy probable que los enfoques simples eenllena gestion mas eficaz.

El primer tramo del camino hacia la simplicidad reud zonas:

*  Flujo de material

* Control de estas lineas de flujo

Un enfoque simple respecto al flujo de materiagleninar las rutas complejas y buscar
lineas de flujo mas directas, si es posible uridimmales. Otro es agrupar los productos
en familias que se fabrican en una linea de flogm lo que se facilita la gestién en

células de produccion o "minifactorias".

La simplicidad del JIT también se aplica al mardgcestas lineas de flujo. Un ejemplo

es el sistema Kanban, en el que se arrastra ejdrab

Establecer sistemas para identificar los problemas
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Con los sistemas de arrastre / kanban se sacandblemas a la luz. Otro ejemplo es el
uso del control de calidad estadistico que ayudiemtificar la fuente del problema.
Con el JIT cualquier sistema que identifique losbpgmas se considera beneficioso y

cualquier sistema que los enmascare, perjudicial.

Elementos de la filosofia JAT

Calidad en la fuente

Sistema de Halar

Reduccion del tiempo de aislamiento
Carga fabril uniforme

Celdas o equipo de trabajo

Segun Edward, J. (1991. Pag. 6)

Calidad

Consiste en hacer las cosas bien la primera vepdas las areas de la organizacion.
Relacionada con la eliminacion de existencias.

No se eliminan por que cuestan sino porque escqorddéhemas.

Carga Fabril Uniforme

El flujo es de importancia primordial, y este séi@ie mediante el equilibrio.

Introduce:

a) Tiempo de ciclo,

b) Carga nivelada

a) Ritmo de produccién

b) Frecuencia.

Requiere capacitacion, fuerza laboral y recapaditac
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Mejoramiento continuo es clave para la flexibilidad

Tiempo de Alistamiento

Es el tiempo que se requiere para pasar de un gmde calidad a otro producto de

calidad.

Prepara el camino para los demas elementos del JAT.

Se necesita saber:

¢, Qué se esta haciendo?
¢ Por qué se esta haciendo?

¢, Quién lo esta haciendo?

Operaciones coincidentes

Es un tipo de organizacion por productos.

Multiples maquinas.

Operario en movimiento.

Ordenamiento en linea “U”.

Sistemas de Halar

Es una manera de conducir el proceso fabril en dode que cada operacion,
comenzando con el muelle de despachos y remonthdssa el comienzo del proceso,

va halando el producto solamente cuando lo necesite

El cliente es quien determina lo que va a sucedsegiida debido a que indica al

negocio una demanda especifica.

90



Las Compras Justo a Tiempo

Difieren de las compras tradicionales como la @dosofia.
Eliminacion de desperdicios en el proceso de cospra
Elimina costos que no agregan valor.

Proveedor Unico.

El precio no influye debido a que se tiene un gotiveedor.

http://intraremington.remington.edu. co/admon/uat&im

Relaciones con los Proveedores JAT

Para poner en marcha las compras JAT, hay que eampar forjar una nueva serie de
relaciones, que seria muy diferente a las relasitraglicionales entre compradores y
vendedores, esta relacion debe ser bilateral eenteindido de que proveedores y

compradores estan pensando mas o menos lo mismo.

Los elementos de esta relacién son:

Largo Plazo o Duradera

Porque se necesita mucho tiempo para resolverdisgmas.

Mutuo Beneficio

Porque es la Unica manera de que sean duraderas.

Menos Proveedores
Porque ninguna empresa dispone de recursos parx halc cosa con muchos

proveedores.
Mejores Proveedores

Porque todo el proceso se basa en la calidad.

www.elprisma.com/.../justoatiempofundamentos/ -
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Beneficios del Justo A Tiempo

* Disminuyen las in versiones para mantener elntarg.

* Aumenta la rotacion del inventario.

* Reduce las pérdidas de material.

e Mejora la productividad global.

* Bajan los costos financieros.

* Ahorro en los costos de produccion.

e Menor espacio de almacenamiento.

« Se evitan problemas de calidad, problemas dedowmion, proveedores no
confiables.

* Racionalizacion en los costos de produccion.

* Obtencion de pocos desperdicios.

» Conocimiento eficaz de desviaciones.

* Toma de decisiones en el momento justo.

» Cada operacion produce solo lo necesario paisdesadr la demanda.

* No existen procesos aleatorios ni desordenados.

* Los componentes que intervienen en la producliggan en el momento de ser
utilizados. Segun Edward, J. (1992.)
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6.7. Metodologia. Modelo operativo

El modelo estructural propuesto esta desarrolladoompuesto con una serie de
acciones necesarias para gestionar el procegwodaccion, mismas que dinamizaran
un mejoramiento continuo fuente y base del sistdénséo a Tiempo. Esta estructura es

la siguiente:

Pianieamients e Identificacion
de Dportumdades

Organizar pars cbtener ¢l saito

Motivacson
Mertaizacion
Educaceon

Redes de 1 yd N AN ( Organizacion dei |
Provesdores h'-"'"""' puesto de Trabajo
‘ g TEMAS:
Sisterna de * Visibilidag e |
-arrastre® - Mejora de Calidad
v Simpicidad

|
i
+ Continu.dad / L 8 '
s Moligtica® Carga e Produccion

Uritgrme

Reduseno eel Fluye
de Proguccion
{Lay-oul]

Diagrama No. 5 Fases Del SP Justo A Tiempo
Fuente:http://intraremington.remington.edu.co/admod5jat. htm
Elaborado Por: Edison Paredes

Fecha: 02-08-2010
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Planteamienta La introduccion de JIT implica alterar la esturatinterna del proceso

de fabricacion actual desafiando la mayoria deptoxipios operacionales tipicos, esta
profunda alteracion no se da si se escogen indis@damente las areas para su
implantacion, por lo que se requiere un plan cwadacthente elaborado y por tanto que

la estrategia llegue como consecuencia de unagaadjiobal de la empresa.

Organizar para Obtener el Exito. Para lograr la eficacia en la implantacion del JIT
hay que establecer la organizacion necesaria pardificar e implantar las mejoras

operacionales

Motivacion, Mentalizacién, Educacion.Es necesario que todo el personal conozca las
tecnologias de JIT y posea una adecuada educationiniplica la comprension de la
aplicacién practica de las técnicas introducidasmte la fase de mentali-zacion). Todo
el personal debe estar motivado en la idea de ardps operaciones a su cargo, aungue
al principio resultara dificil de conseguir, perdaago plazo es la uUnica forma de
asegurar la mejora continua. Es importante destecaesta etapa la necesidad de
motivacion de todo el personal involucrado en elypcto; es importantisimo implantar

el JIT mentalizados en que los objetivos se aladanzgracias a la capacidad creativa de

todos los implicados directamente en las operasione

Calidad en la Fuente.En la produccién JAT, la calidad que se exige esl@ad en la
fuente. Esta hace hincapié en la calidad alli dasti& el operario, ante la maquina y en

el proceso.

No significa perfeccion sino cumplir con los redjos.
Se requiere control en el proceso
Se logra unicamente cuando el operario es su phogpector.

http://intraremington.remington.edu.co/admon/untbjen
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Nivelado de Produccion.El método que se utiliza en los sistemas JIT peegptar a la
produccion a la demanda se denomina nivelado dedduccion, y su objetivo es

reducir las fluctuaciones de las cantidades adabde cada familia o producto.

Distribucién Lay out Distribucion de la maquinaria en la planta ldemgy(P¥D)

SET UP. El tiempo de set-up es la cantidad de tiempo necessm cambiar un

dispositivo de un equipo, y preparar ese equipa pexducir un modelo diferente; para
producirlo con la calidad requerida por el cliegtesin incurrir en costos para la
compafia, y lograr con esto, reducir el tiempo delgccién en todo el proceso. En
consecuencia, el producto que llega primero al atgrcgoza de un alto porcentaje de

ganancias asociadas con la introduccion iniciapdadiucto.

Sistema de arrastre, halar o pulEs una manera de conducir el proceso fabril endorm
de que cada operacion, comenzando con el mueliesfgachos y remontandose hasta
el comienzo del proceso, va halando el productansehte cuando lo necesite.

El cliente es quien determina lo que va a sucedseguida debido a que indica al
negocio una demanda especifica.

http://intraremington.remington.edu. co/admon/uatiim

Kanban. Tarjetas que se utilizan para controlar el flug produccion en la fébrica.
Bajo el sistema Kanban mas elemental, se colocdaujeta en cada contenedor de los
elementos producidos Lee J. (1998, Pag. 743)

Red de proveedoresla participacion de los proveedores indica unacréfade trabajo
distinta con los proveedores. En lugar de verloaacadversarios, los proveedores se
consideran socios. La tendencia es reducir el niinder proveedores y establecer

asociaciones a largo plazo con ellos.

Proveedor

Mayor participacion de mercado
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Orientacion al cliente

Prondstico acertado de la demanda
Inversiéon en productividad
Tecnologia de calidad

Reduccion del ciclo de tiempo

www.elprisma.com/.../justoatiempofundamentos/ -

FASES DEL SISTEMA DE PRODUCCION JUSTO A TIEMPO

I) PLANTEAMIENTO E IDENTIFICACION DE OPORTUNIDADES

MISION

La Raiz del Jeans se compromete a proveer prodgatosatisfagan las necesidades de
los clientes, asegurando calidad en la fabricagidediante la mejora continua en sus
procesos desarrollados por el equipo de talentoahomaltamente competente y
comprometido, asi como la utilizacién de tecnolatgailtima generacién y excelentes

materias primas.

VISION

Ser una empresa lider y de performancia en prodluadé prendas textiles a nivel
nacional e internacional, promoveremos el uso ratide los recursos naturales y la
minimizacion de los residuos, propendiendo porrésgrvacion del medio ambiente en
desarrollo de la organizacion y de la sociedad.

OBJETIVO

Gestionar eficazmente los procesos de producciibninando aquellas actividades que
no agregan valor al producto.
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ESTRATEGIA

Integracion de los procesos de produccion, formamdsolido equipo de trabajo en que

cada participante adopte las técnicas del (JAT)ocona filosofia de trabajo y de vivir.

POLITICAS

» Distinguir correctamente calidades de materiai@s@nos

« Controlar y direccionar correctamente cada mageimel proceso de costura

» Aplicar eficientemente la secuencia logica de corifn, de una prenda.

» Realizar costuras con elevado nivel de exigenciabtativas

* Interpretar hoja de disefio y especificaciones t&sni

* Expresar seguridad en si mismos y en las operacubmeosturas que correspondan
realizar.

» Tener responsabilidad y conciencia en el trabajcomendado para evitar los

reprocesos.

HABITOS Y ACTITUDES QUE DEBE INTERIORIZAR EL (LA) O PERARIO
(A) PARA UN DESEMPENO ADECUADO EN SU TRABAJO

e Labuena presencia, lenguaje adecuado, higiener@ng conducta adecuada.

* Puntual, disciplinado, ordenado, solidario y honest

» Valoracion positiva del trabajo en equipo.

* Responsable, comunicativo, perseverante y creativo.

« De iniciativa personal y conductas positivas haeigsonas y cosas.

» Expresar seguridad a él y a los demas, con altiogita autoconfianza y espiritu de
superacion.

» Identificacion con el centro de trabajo.
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COMPROMISO DE LA GERENCIA DE LA EMPRESA DE ESTUDIO.

La conviccion fehaciente y comprometida de geredeida empresa La Raiz del Jeans
con la implementacion del sistema de producciomojastiempo, esta sujeto a una
necesidad de cambio y evolucién para alcanzar aligsles de productividad,
competitividad, y calidad, asi como el apoyo eooicd financiero para la puesta en
marcha del mismo. Este primer paso es trascendentéds objetivos a obtener ya que
si la gerencia no esta claramente convencida erbéogficios a obtener con esta
filosofia de produccion, ningun esfuerzo seradeafpara iniciar el cambio y camino a
la calidad.

LA NECESIDAD DE CAMBIO.

Busca evolucionar para no ser absorbida por suripetencia y por la competencia en
un mercado global, a través de una estrategia etitimp como es la adopcion del
sistema justo a tiempo que es sindbnimo de predigposal cambio; mejora continua,

libre pensamiento y mentalidad ganadora, el cualioa un cambio de actitud de los
integrantes de la empresa (desde gerentes hastaiope

APOYO ECONOMICO FINANCIERO .

La otra parte del compromiso de la gerencia cadtgpcion del sistema de produccion
justo a tiempo, esta basado en el apoyo econdnmandiero para la puesta en marcha
del mismo. La ejecucion de todo proyecto lleva gmslesembolsos de dinero ya sea
para la adquisicion de bienes tangibles (maquinatuipo, personal), asi como
intangibles (capacitacion, asesoria, consultaAdemas, se debe entender que todo
proyecto no proporciona utilidades desde su ejéoyaino que hay un periodo de
monitoreo que puede empezar con ineficiencias dtgl modificaciones de
distribucion de instalaciones, entre otros, entsnekcompromiso de la gerencia debe

contemplar desembolso de dinero para poder llevaal® la implementacion del
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sistema de produccion (JAT) asi como poder esparajue el proyecto genere
beneficios a la organizacion dentro de un plazegieblecido.

OPORTUNIDADES

* En el Ecuador actualmente se promueven politicasetmales que incentivan a
consumir lo nuestro.

* Prohibicion a la importacion de productos termirsado

e Demanda por productos que sean entregados en lamlathncalidad, y tiempo
establecido.

1) ORGANIZACION CLAVE PARA EL EXITO

El éxito de una empresa empieza desde su estrummaizacional, con pocos niveles
jerarquicos para que puedan interactuar entre ttodamiembros, formando verdaderos
equipos de trabajo y no simplemente se limitennaptn una funcién, sino que aporten
con ideas para el desarrollo mutuo entre empleagimnaacion y en beneficio del

cliente.

Por esta razon se hace implicito proponer unauatgta de producciéon en La Raiz del

Jeans la misma que contenga solo aquellas areasggegan valor al producto, ya que
es lo que manda el sistema (JAT).
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Diagrama No. 6
Estructura Organica De Produccion De La EmpresaRéa& Del Jeans”

(Situacion Propuesta- 2010)

GERENCIA DE

PRODUCCION
DISENO, CONFECCION
CORTE (COSTURAS) ST
Elaborado: Por Edison Paredes REFERENCIAS

Fecha 02-08-2010

_— AUTORIDAD

ELABORADO....APROBADO...FECHA...

NOTA: La empresa La Raiz del Jeans cuenta con gemde tinturado pero esta no
forma parte de la produccion ya que es descerdaddiy es dirigida por otra persona

ajena a la produccién, por lo gue no se va haberarcia a este sector.

El modelo estructural propuesto se detalla a coation con las correspondientes

actividades que deberan realizar.

AREA DE GERENCIA DE PRODUCCION

RESPONSABLES
ACTIVIDADES
a) Negocia y estructura los pedidos con los clientes
GERENTE b) Compras con los proveedores

a) Balance en linea,
b) Flujo de produccion
JEFE DE PRODUCCION (c) Distribucion de maquinaria

Cuadro No. 4 Actividades De Gerencia De Produccsituécion Propuesta- 2010)
Elaborado: por Edison Paredes

Fecha: 02-08-2010
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RESPONSABLES

ORGANIZACION DE LA AREA DE
DISENO Y CORTE DE PRODUCCION

ACTIVIDADES

DISENADOR

a) Desarrolla los moldes.
b) Determina el consumo de materiales por
modelo.

c¢) Elabora la tarjeta de material.

CORTADOR

a) Tizado,
b) Tendido y
c¢) Corte

HABILITADOR

Hayuda al tendido, empaquetados de piezas

Cuadro No. 5 Actividades De Disefio-Corte De La EnptesRaiz Del Jeans (Situacion Propuesta- 2010)

Elaborado: Por Edison Paredes
Fecha: 02-08-2010

ORGANIZACION DEL AREA DE

CONFECCION (COSTURAS)
RESPONSABLES
ACTIVIDADES
Costureras(os) Ensambles de las prendas

Cuadro No. 6 Actividades De Costuras De La Empredadia Del Jeans (Situacion Propuesta- 2010)

Elaborado: Por Edison Paredes
Fecha: 02-08-2010
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ORGANIZACION DEL AREA DE
RESPONSABLES ACABADOS
ACTIVIDADES
Vaporizador u otro Planchado u otro
Manuales Remachado, embolsado de las prendas

Cuadro No. 7 Actividades De Acabados De La EmplasRaiz Del Jeans (Situacién Propuesta- 2010)
Elaborado: Por Edison Paredes

Fecha: 02-08-2010

1) MOTIVACION, EDUCACION Y MENTALIZACION

La trascendencia del recurso humano como un emdugtivo constituye en una
ventaja competitiva para la organizacion, razéon lpocual el sistema exige de un
talento humano eficaz en un ambiente de trabajeqipo con predisposicion al
cambio y mejora continua, es decir donde reineauttara de produccion. Para lograr
con este cometido en La Raiz del Jeans se propsrsiguientes aspectos:

MOTIVACION

La motivacion es una energia que légicamente detena de alguna fuente, esta

puede ser externa o interna.
Motivacidén Extrinseca. Cuando lo que atrae no @sd&n que se realiza, sino lo que se

recibe a cambio del trabajo realizado (por ejempi@ situacién social, dinero, entre
otras).
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Motivacién Intrinseca. Cuando la fuente de la el@eggie impulsa a la accion proviene
de factores internos como lo son: los intereselwres actitudes, expectativas, entre

otras.

De acuerdo a la idiosincrasia en que nos deseswas donde el aspecto econémico
influye en el proceder de las personas, un métedmativacion en La Raiz del Jeans

sera el de incentivos economicos el cual estath da la siguiente forma:

* Incentivos por objetivos, es decir que cumplan lesrcargas diarias de produccion
las mismas que deberén estar realizadas en fonrextzo
* Incentivos por su polifuncionalidad en operar méslds maquinas.

* Incentivos por el mantenimiento adecuado de la maga.

Otro método de motivacion estara dado por tralas aperarios como verdaderos seres
humanos y no como simples personas, ya que el dege@rofundo del ser humano es
sentirse apreciado y que sean tratados del misnum mao como simple cifras en la

computadora.

Asi como también se debera alentar la participagi@ncolaboracién de los mismos.
El sistema facilita que a través de la comunicacdnstante y la satisfaccion de las

necesidades de los trabajadores, la motivacioa tibtica sea positiva.

MENTALIZACION

Este aspecto es trascendental para la buena naetpeoyecto que todo el equipo que
conforma la organizacion debe estar mentalizad#éosldeneficios a obtener con la
implementacion del sistema de produccion para seisecesitara de una mente abierta
y con predisposicion al cambio por parte de logmbi®s de la organizacion, lo cual se

lograra con una adecuada y acertada capacitacion:
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EDUCACION

En esta fase se debe comprender de la filosofi@dAdl) y su horizonte de aplicacion
en La Raiz del Jeans, para lo cual se debe realizar capacitacion al personal
involucrado en la produccién, dicha capacitaciérbedecumplir los siguientes

principios:

Objetivo General

Proporcionar los conceptos basicos de la filosdéla(JAT) y la forma en que podria

aplicarse en un proceso de manufactura.

Objetivos Especificos

Entender que es el (JAT).
Identificar el objetivo y los elementos del (JAT).
Manipulacioén de prendas.

Mantenimiento preventivo.

Metodologia

La capacitacion se desarrolla en dos etapas:
a) Documento previo: Con anterioridad a la capeidita se deberd entregar a los
asistentes un escrito que contenga informaciomamtie a (JAT): ¢ Qué es?, ¢ objetivos,

caracteristicas y beneficios.
b) Capacitacion: Se debe llevar a cabo como ulertgractico, en el cual

ejemplificando situaciones actuales de La Raizldahs se identifiquen los conceptos
de (JAT).
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IV) ORGANIZACION DEL PUESTO DE TRABAJO

Mediante la organizacion del puesto de trabajo megorara la productividad del
trabajador y como consecuencia inmediata su nigeéfitiencia, de esta manera el
operario realizard con cierta facilidad sus operss, evitando: movimientos

innecesarios, busqueda de materiales, tiempo imptied.

REGLAS GENERALES CON RESPECTO A LA ORGANIZACION DEL
PUESTO DE TRABAJO EN LA PLANTA DE PRODUCCION LA R AiZ DEL
JEANS.

* EIl area de trabajo debe tener la ventilacion e ifagion necesarias para que el
operario pueda ejecutar su trabajo sin dificultad.

* Lalimpieza en cada sitio va a ser esencial.

* Es recomendable el uso de una lampara que enfarpetathente el area del pie
prénsatela para operaciones que requieren mayom#gion como en el caso de
materiales obscuros.

» Ladistribucion de las maquinas se debe hacerl deati@era que la circulacion tanto
de operaciones como del proceso sea fluida.

* Las mesas auxiliares deben estar ubicadas a umméaa 0.30 metros. del operario

tanto a la izquierda como a la derecha.
DISTRIBUCION DE LA ORGANIZACION DEL PUESTO DE TRABA JO
Bajo el lema “CADA COSA EN SU SITIO Y UN SITIO PAREADA COSA’” la
distribucion se debe hacer sin que esto impligu&immentos innecesarios para el
operario.

En Disefo

Se recomienda realizar una inversion en la comgmandplotter.
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En corte

En la mesa de corte se adaptara cajones en laipanier, en los que se ubicara por

colores las herramientas necesarias.

* Verde: tijeras.

* Amarillo: tizas.

* Azul: cintas métricas.
e Tomate: lijas.

* Rojo: Cuchillas.

COSTURAS

Esta area es la mas importante en la produccidorgsunizacion va a ser la clave para el

éxito, razon por la cual se le adaptado unos cajari@ maquina y un basurero.

m

Diagrama No. 7 Organizacion Del Puesto De TrabajeleSector De Costuras En La Empresa La Raiz DekJea
(Situacion Propuesta- 2010)

DESCRIPCION
* Amarillo. Agujas tanto para tela gruesa, como didga

* Verde claro. Pies de guia

* Verde obscuro. Folder
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* Rojo. Desarmadores
* Negro. Tijera

*« Café. Basurero

ACABADOS

* Se colocaran repisas, en las que se ubicaran toaches, botones, etiquetas,

pulidoras, pistolas para poner las etiquetas.

V) MEJORAR LA CALIDAD

El sistema de produccion (JAT) tiene como partsweobjetivos alcanzar un nivel de
cero defectos, es decir, hacer las cosas bien @égdacipio, ya que la calidad de una
prenda va mas alla de aspectos netamente fisiogdich mucho mas, es todo una
filosofia en donde cada miembro activo del procdssgde el propietario hasta el ultimo
trabajador, son responsables de aportar calidaddas sus actividades. Para lo cual se

plantea los siguientes aspectos:

MANTENIMIENTO PREVENTIVO

La importancia del mantenimiento preventivo es esérpara mejorar la calidad, ya
gue se trabaja con maquinaria fiable, porque sdeeegitar problemas mayores en el
futuro causado por acumulacion de pelusa, desglest@iezas (metales), entre otras.
Generalmente este mantenimiento se lo deberaaeabzrla semana.

En Disero

e Actualizar el antivirus de la computadora.

e Limpiar los conductos del plotter
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En Corte

« Limpiar el cabezal de la cuchilla de la cortadora.
* Echar aceite en el motor.

* Limpiar el sistema de afilado de cuchillas.

En Costuras

* Limpieza de pelusa, en los dientes de arrastregl erarril de la lazadora, en el
garfio y en las barras transmisoras.

* Echar aceite en los ejes del mecanismo de arrgdbaras transmisoras, aceite
recomendable es el transparente de grado 22, mensiéicona y no mancha la

prenda.

Silbar el cabezal de la maquina en su posicion abyneolocar la placa de ajuga y
palanca de rodillera.
e Limpiar la pelusa acumulada en la barra de ajuga.

e Ajustar pedales.

En Acabados

* Limpieza del caldero por residuos.

A mas del mantenimiento preventivo se debera @alim mantenimiento correctivo
por un mecanico especializado, ya que se neceasitartbcimientos técnicos para dicha
funcion y se lo realizara cada mes.

CALIDAD EN LA FUENTE

Para lo cual se plantea que la calidad de losugtod va hacer responsabilidad de cada

uno de los trabajadores, siendo juez y parte deadajo el cual estd dado por el

autocontrol del mismo, entendiendo que el éxitalfdel trabajo es consecuencia de un
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buen desarrollo en cada una de sus etapas, y parasq calidad sea efectiva en la
fuente misma se propone los siguientes lineawsemjue deberan acatar los

trabajadores.

Cuadro No. 8 Calidad En La Fuente De La Empresa LaBealiJeans (Situacion Propuesta- 2010)
Elaborado: Por Edison Paredes

Fecha: 02-08-2010

109



Otra forma de mejorar la calidad serd acercandaotegrando las operaciones y
obteniendo un flujo continuo en el producto. Egtasos se indicard en la etapa (VII).

VI) CARGA DE PRODUCCION UNIFORME

El SP JAT llega a ser de uso 6ptimo cuando lasasaig producciéon son uniformes,
tanto en la oferta que se pueda cubrir, asi conlasoargas de cada operario. Para lo

cual en La Raiz del Jeans se plantea lo siguiente.

» Sera de responsabilidad de la gerencia de produyceid un trabajo mutuo entre

gerente y jefe de produccion.

* Se producira en base a pedidos reales, consuryadosn base a provision de
stock.

* EIl gerente debera planificar los pedidos que tetgdos clientes en base a la
capacidad de produccién de la empresa y no dekeedler, a menos que contrate
mas gente o produzca en base a horas extras, peaoefjlo debera hacer la
verificacion con el jefe de produccion quien lepsdera si la planta esta o no en

capacidad.

* El jefe de produccion realizara los calculos deacaad diaria de produccién, para

solo hacer producir en base a ese numero de usigasielotes pequefios.

 Asi como también, debera realizar el balanceo ieea) para que exista un
equilibrio en cada una de las estaciones o ungddelérabajo y pueda haber fluidez
del flujo de produccion y no exista tiempos impretiitos tanto de recurso humano

como maquinaria.

Los célculos de produccion diaria, asi como elrzaaen linea se muestran en la fase
(VII).
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VIl) FLUJO DE PRODUCCION (LAY OUT)

La eficacia de un flujo de produccion lo constitdgantegracion de sus componentes
como un verdadero equipo de trabajo, con alta eoni@ de calidad y actitud de mejora
continua, que permita cercarse a niveles de cefextds en el corto plazo, con altos
indicadores de eficiencia en la operacion.

Para lograrlo, es necesario previamente estimatiéogpos de produccidn por cada
operacion y mediante la aplicacién de expresiona®mmaticas, llegar a un modelo de
distribucion de cargas de trabajo o balanceo, Imdecainteligentemente el

aprovechamiento Optimo del factor humano, las nméguy el espacio. Por lo expuesto
se hace implicito proponer el siguiente proceditoi@perativo en la empresa La Raiz

del Jeans.

DISTRIBUCION DE LOS PROCESOS DE PRODUCCION EN LA PLANTA

La empresa cuenta con una amplia infraestructuraaguinaria suficiente lo que

facilitara la distribucion.
Las areas de disefio-corte, costuras y acabadas geicados en una sola planta en

forma celular (U), lo que permitira tener un pracesntinuo, mientras que gerencia de

produccion estara ubicada en una oficina continua.
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GERENCIA DE
PRODUCCION SALIDA

DISENO Y
CORTE ACABADOS

COSTURAS

Diagrama No. 8 Modelo De Distribucién de Las AérBasProduccion (Situacion Propuesta- 2010)
Elaborado: Por Edison Paredes

Fecha: 02-08-2010

SECUENCIA DE OPERACIONES

Teniendo la prenda que se va a confeccionar, seegeoa descomponerla en
operaciones aplicando el principio de la divisi@htdabajo. A continuacion se propone
el formato para realizar este calculo, en el queas@acluir datos de un jeans clasico en

el sector de costuras para ejemplificar.
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FORMATO DE SECUENCIA DE OPERACIONES

# OPERACION MAQUINA T. ESTANDAR
1|Unir forro Over 0,3
2|Pegar falso y reloj. En fro. Recubridora 1,2
3|Pegar falso en la delant. Recta 2,3
4|Unir delantera Doble 3
5(Doblar bolsillo Recta 0,2
6|Cerrar trasera Cerradora 2
7|Pegar bolsillo en trasera Doble 2
8|Unir costados de delant-trs. Over 1,3
9|Despuntar Recta 1
10|Cerrar piernas Over 1,2
11|Empretinar Empretinadora 1
12|{Puntas Recta 1
13|Atraque Atracadora 1,15
14|Bastas Recta 1
15|0jal Ojaladora 0,15
TOTAL 19,6

Tabla No. 4 Modelo De Secuencias De Operacion&sa@on Propuesta- 2010)

Elaborado: Por Edison Paredes
Fecha: 02-08-2010

DESCRIPCION DEL MODELO PROPUESTO PARA ELABORACION D E
SECUENCIA DE OPERACIONES

e Campo 1. Numero de actividades que componen etpooc

e Campo 2. Nombre de la operacion a realizar.

e Campo 3. Nombre de la maquina que se requiere.

e Campo 4. Consta el T. Estandar que se requiereppadacir una parte de la prenda
(Min. /Unid.).

DIAGRAMA DE PROCESO
Después de haber ejecutado la secuencia de operade hace el diagrama de proceso,
junto con la secuencia de operaciones se poneglaeste informacion por cada

operacion:

. Numero de operacion
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. Nombre de la operacion
. Maguina designada

. Tiempo de la operacion

Las primeras graficas del proceso de los espostiseti tenian 40 simbolos para
graficar las actividades, desde entonces la singieltia venido disminuyendo; a

continuacion los simbolos basicos que se puedesapli

OPERACION. Algo se hace que va transformando la
Q materia prima.
::> TRANSPORTE. Movimiento de la materia prima durante
el proceso en el sistema de tratar, hay que rdduair

minimo, y siempre que se puede debe de ser mamma m

No se incluye la simbologia de inspeccion porqueoelrol se lo va a realizar en la

fuente.

Diagrama No. Diagrama de Operaciones De un Jeans Clasico (SituBtopuesta- 2010)

Objeto del diagrama: Ensamble de jeans clasico
Método: Propuesto

Elaborado por: Edison Paredes
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BOLSILLO TRASERA DELANTERA

0.20mim. 2.min 0.30min

Doblar bolsillo Cerrar Trasera Unir Forro (Overlok)

(Recta) (Cerradora) 2min Pegar

Bolsillo trasero 1.20mimPegar

v

7

(Doble) Bolsillo y relojero en forro (Recubrid ora)

2.30min Pegar falso en

Delantera (Recta)

3min Unir delantera

(Doble aguja)

1.30min Unir costados delantera con

Trasera (Overlock)

1mim Despuntar (Recta)

1.20min Cerrar Piernas (overlock)

1min E pretinar (Empre tinadora)

1min Puntas (Recta)

1.15min Atraque (Atracadora)

EVENTOS SIMBOLOS  # TIEMPO/STANDAR

1min Bastas (Recta)

Operaciones O 15 18.8 min

0.15min Olal (Ojaladora)

O OO *@‘@—l

FIN
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BALANCEO CELULAR EN EL SISTEMA DE PRODUCCION

Luego de realizar el diagrama de proceso se prazedigborar el balanceo celular para

lo cual se propone el siguiente modelo de formatwld debera realizar los respectivos

calculos.
FORMATO DE BALANCEO CELULAR

# OPERACION MAQUINA T. ESTANDAR |PUEST. REALES |CANT. MAQUIN.
1 Unir forro Over 0,3 A 1
2 Pegar falso y reloj. En fro. Recubridora 1,2 1+1A 2
3 Pegar falso en la delant. Recta 2,3 2+B 3
4 Unir delantera Doble 3 2+ 1B 3
5 Doblar bolsillo Recta 0,2 C 1
6 Cerrar trasera Cerradora 2 1+1C 2
7 Pegar bolsillo en trasera Doble 2 2 2
8 Unir costados de delant-trs. |Over 1,3 1+D 2
9 Despuntar Recta 1 1 1
10 Cerrar piernas Over 1,2 1+1D 2
11 Empretinar Empretinadora 1 1 1
12 Puntas Recta 1 1 1
13 Atraque Atracadora 1,15 1+E 2
14 Bastas Recta 1 1 1
15 Ojal Ojaladora 0,15 1E 1
TOTAL 19,6 20 25

Elaborado Por: Edison Paredes
Fecha: 04-08-2010

Tabla No. 5 Modelo De Balanceo Modular De Producé¢&ituacion Propuesta- 2010)

DESCRIPCION DEL MODELO PROPUESTO PARA ELABORACION D E
BALANCEO CELULAR

Campo 1. Numero de actividades que componen e¢pooc

Campo 2. Contenido de la operacion a realizar.

Campo 3. Nombre de la maquina que se requiere.

Campo 4. Consta el T. Estandar que se requiereppadacir una parte de la prenda

(Min. /Unid.).

Campo 5. Contenido de los puestos reales que seereq para producir.

Campo 6. Contenido del nimero de maquinas quegsére por cada operacion.
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FORMULA PARA ESTABLECER LA CANTIDAD DE PRODUCCION S EGUN
EL BALANCEO

JT)(0P)
Produccion = ———2« E
roauccion TEL *
(480)(20)

DESCRIPCION DE LA FORMULA

TEt = Tiempo estandar total.

OP = Cantidad de Operacion.
JT = Minutos jornada de trabajo.
E = Eficiencia.

La empresa La Raiz del Jeans requiere de 20 opena25 maquinas para ensamblar
un jeans clasico, como se puede observar el SP) (@A @e la polivalencia de sus

trabajadores por lo cual muchos de ellos harAndeasna operacion, trabajando a un
nivel de eficiencia del 100% y un turno de 8 haragroduciran 489 prendas diarias.
Por lo que se plantea que la empresa deberad @mnindts personal en el sector de

costura.

DISTRIBUCION DE LA MAQUINARIA SEGUN EL FLUJO DE PRO DUCCION

La distribucién de la maquinaria en planta debetakeqgue facilite el avance de las

partes de la prenda mano a mano; es decir maquegaslas.
Las partes de la prenda deben seguir en la distdibule la maquinaria el diagrama de

proceso, evitando el regreso del trabajo, el ftlgbe ir siempre hacia adelante, es decir

hacia el producto final.
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VIl) REDUCCION DE TIEMPOS DE PREPARACION SET UP

La eficiencia en las compafiias es evidente, cuaudcapacidad de respuestas es
inmediata para cambiar sobre la marcha la fabdoade un modelo diferente acortando
los tiempos de preparacion. Para que esa redud&otiempos sea efectiva en la
empresa La Raiz del Jeans se procede a delineaspestos que haran factible dicha
situacion, siendo implicito que la area de disedibec y acabados no tendra
modificacion alguna en producir cualquier variedadoroducto, ya que sus operaciones
van a ser siempre la misma y sigue el mismo flegcdto en la fase (VI), por lo que se
hace mencién solo al area de acabados ya quecesaebn de la empresa y de acuerdo

a como esta funcione sera el éxito o fracaso.

» El responsable de la preparaciéon sera el jefe déupcién quien previamente ya
debe haber tenido conocimiento de que prenda silarar.

* Determinara en qué forma debe ir el flujo de produt y que elementos se

requeriran.

* Una vez ya determinado la secuencia, comunicatés a@mparieros del equipo de

trabajo que herramientas van a necesitar las masgjuin

« Para lo cual procedera a pasar el formato de d&@etdnes a cada operario, en el

gue se indicara los cambios que debe realizar tuima.

e Seguidamente, comunicados los miembros del equipcegeran a preparar sus

maquinas utilizando las herramientas necesarias.
» Este cambio de herramientas no les tomara masndegos, ya que la clave de

éxito de esta preparacién esta en como se lesipbgarctada puesto de trabajo con
su equipamiento en cada maquina, en la fase (1V).
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« Finalmente se colocara en una pizarra la distribude la maquinaria, para que los
operarios miren de qué forma va estar ubicada lagumas, esta reubicacion

tomara un tiempo no mayor a 3 minutos.

ESPECIFICACIONES DE HERRAMIENTAS
DESCRIPCION

MAQUINA:

TIPO DE DIENTE
TIPO DE AGUJA
TIPO DE FOLDER

Cuadro No. 9 Modelo De Especificacion De Herramig(&tuacion Propuesta- 2010)
Elaborado: Por Edison Paredes
Fecha: 06-08-2010

DESCRIPCION DEL MODELO PROPUESTO DE PARA ELABORACI ON DE
ESPECIFICACIONES DE HERRAMIENTAS

Campo 1. Se describe el nombre de la maquina
Campo 2. Se describe gue tipo de diente se vilizaut
Campo 3. Se describe el tipo de aguja a utilizar

Campo 4. Se describe que folder se va a necesitaara el caso.

IX) SISTEMA DE ARRASTRE

El sistema pull o de arrastre es indispensabld &meionamiento de la empresa “La
Raiz del Jeans”, ya que su adaptacion permitin&rteontrolado la produccion,

llegando los materiales en el momento y calidadiegda a cada etapa del proceso,

utilizando la herramienta Kaban. Para lo cual saetel lo siguiente:
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TARJETAS KABAN

Kaban de produccion

Mediante esta tarjeta se producira solo lo queesesita, misma que sera emitida por
Gerencia de Produccién a la primera estacion dmjvaque es disefio-costura con la
materia prima necesaria, cabe recalcar que caelaéoprendas que se confeccione, sera
porque ya se tiene hecha una venta y este demtieo @hrga uniforme de trabajo como

se lo menciono en la Fase (VI).

ORDEN DE PRODUCCION

Fecha de produccion:
Ordenada por:

Disefio:

Cantidad total requerida:

Talla:
Cantidad:

Tela a utilizar

Cantidad tela requerida:
Area de almacenamiento
Area de entreg |Tarjeta’ |

Cuadro No. 10 Modelo De Kaban De Produccion (SitraBiropuesta- 2010)
Elaborado: Por Edison Paredes

Fecha: 06-08-2010

DESCRIPCION DEL MODELO PROPUESTO PARA ELABORACION DE
ORDEN DE PRODUCCION:

e« Campo No 1: Se indicara en queé fecha se comepmidacir las prendas
e Campo No 2: Nombre de cliente que ordeno producir

e Campo No 3: Cédigo del disefio a producir

e« Campo No 4: Contenido de cuantas prendas se y@aoducir

e Campo No 5: Que tallas se van a producir

121



« Campo No 6: La cantidad de prendas pro talla qwa seproducir
e Campo No 7: Indica que tela se va utilizar pareolafeccion

e Campo No 8: Contenido de qué cantidad de telaggeae

e Campo No 9: Indica en que area va a ser entregaddieha

e Campo No 10: Indica en que area va ser entreggamdiccion.
e Campo No 11: Contenido de que numero de tarjetagoonde

KABAN DE TRANSPORTE O DE RETIRO DE MATERIAL

Esta tarjeta controlara el flujo de material depurceso a otro ya que el material que se
produzca sera retirado por la operacion precedanémtras no se retire esta tarjeta no
se podra seguir produciendo, esta tarjeta es endedde la seccion de disefio-costuras

al resto de los procesos de produccion.

ORDEN DE RETIRO DE MATERIAL
DELANTERO POSTERIOR

Orden de produccion
Tela:

Hora de entrega
Tallas:

Cantidad:
Confeccion:

Prelavado:

Acabados:

Tarjeta #

Cuadro No. 11 Modelo De Kaban De Material (Situa¢tdopuesta- 2010)
Elaborado: Por Edison Paredes
Fecha: 06-08-2010
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DESCRIPCION DEL MODELO PROPUESTO PARA ELABORACION D E
MATERIAL DE PRODUCCION:

e Campo No 1: Dibujo de la prenda tanto delanteroaposterior
e Campo No 2: Cédigo de produccién

« Campo No 3: Fecha en que es entregado el material

e Campo No 4: Contenido de que tallas se va confeacio

e Campo No 5: Que cantidad por tallas se va confaacio

e Campo No 6: Descripciéon de como va ir la prenda

e Campo No 7: Descripcion de como va ir el lavado

e Campo No 8: Descripcion de como va ir el acabado

e Campo No 9: Contenido de que numero de tarjetzsponda

A més de las tarjetas Kaban se hace necesarimalaisontenedores-carretillas para

que transporten los materiales, a los cual vartalgado las tarjetas.

El disefio al igual que el nimero de contenedoredaya criterio de la gerencia, pero se
le propone una medida estandar:

Alto y Ancho: No mayor a un metro.

X) RED DE PROVEEDORES

Las compras (JAT) reducen el despilfarro que ssemta en la recepcion y en la
inspeccion de entrada, también reduce el excesawatario, la baja calidad y los
retrasos, por lo que resulta esencial selecciomar rhejores alternativas como

proveedores para la empresa, ya que si estos letalar el sistema tendra problemas

serios. Se propone lo siguiente:
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Seleccion del proveedor

Se hara un listado de los posibles proveedoresdesdéfica el alcance que tenga en el
mercado para cubrir las necesidades de los pragjugtara poder generar con ellos un

contrato, deberan de tener los siguientes parametro

Empresa Producto Bonificacién |Descuento |Plazo a pagar [Tiempo de envio

Cuadro No. 12 Modelo De Seleccion De Proveedordésg@on Propuesta- 2010)
Elaborado: Por Edison Paredes
Fecha: 06-08-2010

DESCRIPCION DEL MODELO PROPUESTO PARA SELECCION DE
PROVEEDORES

e« Campo No 1: Se detallaran los nombres de las exapre

e« Campo No 2: Contenido de los productos que ofrezcan

e Campo No 3: Contenido de la bonificacién

e Campo No 4: Detalle del posible descuenta a dareambpresa
e Campo No 5: Indica que tiempo tendra para pagar

e Campo No 6: Detalle de cuanto tiempo se demoraiaed® la mercancia
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Evaluaciéon del Proveedor

Finalizado la seleccion de los posibles proveedargsves del formato propuesto se
procede aplicar un sistema de criterio que semy@acalificativo para establecer los
proveedores, y conocer quienes puedan darnosagugio de calidad a un menor
costo y a tiempo. A continuacion se presenta elieige cuadro donde se denomina un

valor a diferente criterio.
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PROVEEDOR

EMPRESA CALIFICACION TOTAL
Excelente Bien Suficientg¢  Deficienfe Excelente Bien Suficientg  Deficients
Empresa 2 3 > 1 Producto 2 3 2 1
Tamafio o capacidad Calidad
Fortaleza Financiera Precio
Beneficio Operativo Embalaje
Gama de Fabricacién Homogeneidad
Instalaciones de Investigacion Garantia
Servicio Técnico
Ubicaciones Geograficas Total
Direccion Ponderacién 1.25 xtotal =
Relaciones Laborales Excelente Bien Suficiente  Deficien
- - Personal de Ventas
Relaciones Comerciales 4 3 2 1
1.Conocimiento
Total Su empresa
Ponderacién 0.63 x total = Sus productos
Senvicio Excelente Bien Suficiente  Deficienfe |Nuestra empresa
4 3 2 1 2.Peticiones de ventas
Entregas a Tiempo Adecuadamente espaciadas
Condiciones de llegada Con cita previa
Instrucciones a seguir Plantificadas y preparadas
Numero de rechazos Mutuamente producidas
Gestion de reclamaciones 3.Servicio de ventas
Asistencia técnica Obtencion de informacion
Ayuda de emergencia Presupuestos proporcionados inmediatamente
Catalogo de existencia hasta la fecha Seguimiento de pedidos
Cambio inmediatos en el precio de las existencias Acelerar la entrega

Relaciones Comerciales

Gestion de reclamaciones

Total

Total

Cuadro No. 13 Evaluacioén del Proveedor
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Una vez establecido los posibles proveedores gomplem con el objetivo del sistema
que es entregar mercancias de calidad, cantidéeinpo establecido, el sistema sefiala
qgue se deben hacer alianzas estratégicas con gichm@edores para que las relaciones

de negocio se fortalezcan.

MODELO OPERATIVO

Indicadores Responsables Actividades Recursos aoialu
Establecer los Talento Durante el
Planteamientos| Gerente lineamientos | Humano, primer
del sistema Técnico semestre
Organizar la Talento Durante el
Organizacion Gerente estructura  de Humano, primer
produccion Técnico semestre
Capacitar al Talento Durante el
Educacion Instructor  enpersonal, acercaHumano, primer
(JAT) la filosofia | Técnico, semestre
(JAT) Tecnologicos,
Materiales,
Talleres.
Elaborar los Talento Durante el
Formulacion de Gerencia de procesos de Humano, primer
procesos produccion, produccion Técnico, semestre
trabajadores Tecnoldgicos,
Materiales.
Aprobacion Talento Durante el
Aprobacion Gerente Humano, primer
definitiva Técnico semestre

Cuadro No. 14 Modelo Operativo De La Empresa La Relzleans
Elaborado Por: Edison Paredes

Fecha: 08-08-2010
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6.8. Administracion

Tabla No. 6 Recursos

GASTOS VALOR
1. Asesores 1010,00
2. Material de investigacion 150,00
3. Tecnologicos 200,00
4. Varios 50,00
TOTAL GASTOS 1410,00
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Cuadro No. 15Cronograma de Actividades

Elaboracion del Tema

2 Antecedentes

3 |justificacion

4  |Analisis de Factibilidad

5 |Fundamentacion

6  Modelo Operativo

7  |Administracion

8  Prevision de la Evaluacion
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6.9. Prevision de la Evaluacion

La propuesta presentada en este estudio como aiterrde solucion, formula un
modelo de gestidon de produccion, que estableceldaion de los procesos continuos
gue debe existir en la produccion de la empresRdia del Jeans, con la finalidad de
producir productos de calidad que satisfagan lassiéades de los clientes.

Para obtener los resultados propuestos y su eicaeicontdé con el apoyo de la
empresa La Raiz del Jeans, instituciones que &mabapn sistemas de gestion de
produccion, clientes internos y externosie@s aportaron con informacion y
criterios para realizar las debidas correccionésmais que constituiran la guia para esta

investigacion.

Se llegard a las recomendaciones en base al andksidatos para demostrar la

idoneidad y la eficacia del sistema de gestionatidad.

La aplicacion o puesta en practica de la soluciéneste problema motivo de esta
investigacién, podra ser puesta en practica duraht@rimer semestre del afio
precedente, en que debe realizarse el monitorgminsento, evaluacion y control
permanente del avance del proceso, determinandondasonformidades con el
propésito de satisfacer a los clientes, al findl s#amestre se puede ir conociendo la
factibilidad del uso de las recomendaciones.
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ANEXOS

Anexo No. 1 Encuesta a clientes Internos

Anexo No. 2 Encuesta a clientes Externos

Anexo No. 3 Tabla del chi cuadrado
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Anexo No 1

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ENCUESTA A CLIENTES INTERNOS
Ayudar a nuestros clientes a tener éxito es nupstreipal meta. Estimado cliente, Nos
agradaria si usted pudiese completar el siguieméstionario con sus observaciones
acerca de la produccion de la empresa La RaizdekJ Su opinidbn es muy importante
para nosotros. Muchas gracias.

IATENCION! Por favor marca con una (x) solo ungugssta en cada pregunta

1¢La empresa La Raiz del Jeans ejecuta las aclesdsl
de produccidn siguiendo un sistema productivo ch@®
procesos continuos

2¢,Qué tan importante considera que es planificarMay importante
produccion a través de procesos? Importante
Poco importante

3¢En la confeccion de un producto determinado Se
cumplen con los tiempos establecidos? NO
A veces

4. Existen fallas en las operaciones de confeccain Pl
falta de una adecuada y clara explicacion técnica? NO

5¢La empresa La Raiz del Jeans Calculan la cardiela8l
iNsSUMOos que requieren para una produccion? NO
A veces

6¢ El aprovechamiento de los insumos utilizadosda tSl
el proceso productivo de la empresa La Raiz dmisIeNO
es optimo?

7¢El resultado de la produccion de la empresa lia R&l
del Jeans es eficiente? NO
A veces

8¢,Qué tan competitivos son los productos que ofertdluy buenos
empresa La Raiz del Jeans en relacion a la calidad? Buenos
Regulares
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9¢,Qué tan competitivos son los productos que ofertdluy buenos
empresa La Raiz del Jeans en relacion al precio? Buenos
Regulares

10¢ Existen devoluciones de prendas por fallas enSsu
confeccion en los productos que ha ofertado la esapMNO
Raiz del Jeans? A veces

11¢;La empresa la Raiz del Jeans con sus prodistéosS
cumpliendo con las expectativas de los clientes? NO
A veces

12¢ Los productos que se demanda son entregados juSt
tiempo? NO
A veces
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Anexo No 2

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ENCUESTA A CLIENTES EXTERNOS
Ayudar a nuestros clientes a tener éxito es nupstreipal meta. Estimado cliente, Nos
agradaria si usted pudiese completar el siguieméstionario con sus observaciones
acerca de la produccion de la empresa La RaizdekJ Su opinidbn es muy importante
para nosotros. Muchas gracias.

IATENCION! Por favor marca con una (x) solo ungugssta en cada pregunta

1¢La empresa La Raiz del Jeans ejecuta las aclesdsl
de produccidon siguiendo un sistema productivo ch@®
procesos continuos

2¢,Qué tan importante considera que es planificarMay importante
produccion a través de procesos? Importante
Poco importante

3¢En la confeccion de un producto determinado Se
cumplen con los tiempos establecidos? NO
A veces

4. Existen fallas en las operaciones de confeccain Pl
falta de una adecuada y clara explicacion técnica? NO

5¢La empresa La Raiz del Jeans Calculan la cardiela8l
iNsSUMOos que requieren para una produccion? NO
A veces

6¢ El aprovechamiento de los insumos utilizadosda tSl
el proceso productivo de la empresa La Raiz dmisIeNO
es optimo?

7¢El resultado de la produccion de la empresa lia R&l
del Jeans es eficiente? NO
A veces

8¢,Qué tan competitivos son los productos que ofertdluy buenos
empresa La Raiz del Jeans en relacion a la calidad? Buenos
Regulares
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9¢,Qué tan competitivos son los productos que ofertdluy buenos
empresa La Raiz del Jeans en relacion al precio? Buenos
Regulares

10¢ Existen devoluciones de prendas por fallas enSsu
confeccion en los productos que ha ofertado la esapMNO
Raiz del Jeans? A veces

11¢;La empresa la Raiz del Jeans con sus prodistéosS
cumpliendo con las expectativas de los clientes? NO
A veces

12¢ Los productos que se demanda son entregados juSt
tiempo? NO
A veces
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Anexo No 3
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Points. 3"*&’!;{ W Skandinavisk Aktarietidskrift, 33 (1950), 168-175.
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