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Resumen y abstract:
Resumen

Esta investigacion consiste en realizar un estudio de mercado en el negocio de las
playeras CENTENO AND LOPEZ T-SHIRT. Con el fin de determinar de si es viable
el negocio o no; asi como proponer mejoras al jefe del negocio para este sea mas
productivo y competitivo en el mercado.

Se inici6é con una metodologia jika para evaluar el negocio mediante un diagndstico.
Se analizé mediante la metodologia FODA (fortalezas, oportunidades, debilidades
y aptitudes); para asi ver los puntos fuertes y los débiles para asi mejorar.

Se utilizo la metodologia 4ps y 1d (precio, plaza, promocion, producto y demanda).
Con el fin de analizar dichos factores de la venta de las playeras. Y ademas se
realizaron pronosticos de la demanda; para asi generar el menor stock y vender lo
pronosticado a un nivel de confianza del 95%. Como el promedio movil simple,
regresion lineal simple y método Winter.

Se aplicé una encuesta utilizando la escala Likert para asi analizar en que puede
mejorar el negocio segun la opinion de los clientes.

Se utilizo la distribucion T-Student, para formular las hipdtesis de esta tesis como la
nula y la alternativa; y el estadistico de decision para determinar la viabilidad del
negocio.

El Abstract

This research consists of conducting a market study in the CENTENO AND LOPEZ
T-SHIRT business. In order to determine whether the business is viable or not; as
well as propose improvements to the head of the business so that it is more
productive and competitive in the market.

It began with a jika methodology to evaluate the business through a diagnosis. It was
analyzed using the SWOT methodology (strengths, weaknesses, opportunities and
abilities); in order to see the strong and weak points in order to improve.

The 4ps and 1d methodology was used (price, place, promotion, product and
demand). In order to analyze these factors of the sale of the t-shirts. And demand
forecasts were also made; in order to generate the lowest stock and sell what was
forecast at a confidence level of 95%. Such as simple moving average, simple linear
regression and Winter method.

A survey was applied using the Likert scale to analyze how the business can improve
according to the opinions of customers.



The T-Student distribution was used to formulate the hypotheses of this thesis as
the null and the alternative; and the decision statistic to determine the viability of the
business.

Palabras claves (keywords)

1. FODA

2. ESTUDIO

3. MERCADO

4, PRECIO

5. PLAZA

6. PRODUCTO
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10. DEMANDA



Capitulo 1. Introduccion.

Capitulo 1
Introduccion

En este proyecto se va a realizar un diagnostico del negocio CENTENO AND
LOPEZ T-SHIRT, ademas se va a aplicar la metodologia jika; para ver si se da un

buen servicio al cliente y ver como esta funcionando el micro negocio.

Ademas, se pretende invertir en publicidad; por ejemplo, disefiar una pagina de
Facebook y hacer propaganda en los consumidores; con el fin de tener un negocio

mas competitivo en el mercado.

También se pretende aplicar un estudio de mercado; ademas también se aplicara
(una encuesta) una escala de Likert (encuesta); para ver si nuestros clientes quedan
satisfechos con el producto; mediante una muestra de una poblacion finita de 22767
habitantes en el pueblo de Yuriria sin sus comunidades; ademas para ver si vale la
pena invertir en mas prendas para mujer; en calcetines u otro tipo de marcas de

playeras, por ejemplo.

Una vez obtenidos dichos datos de dichas encuestas, se pretende sacar porcentajes
de cada pregunta segun su escala, para asi aplicar la distribucion t- student; ademas

se pretende formular hipétesis con una significancia del 5%.

Ademas, se pretende aplicar la metodologia 4p+ 1d (Precio, plaza, promocion,

producto y demanda).

Una vez haber concluido dicha metodologia; se pretende aplicar un plan de ventas.
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Capitulo 2. Marco tedrico (Antecedentes).

Capitulo 2
Antecedentes o Marco tedrico

La historia de las playeras radica en el siglo XIX, siendo una evolucién de la ropa
interior que se utilizaba en aquella época. Antiguamente la ropa interior era usada
como una sola prenda, es decir no estaba dividida en dos secciones. Las playeras
fueron adoptadas con y sin botones, por los mineros y estibadores durante el siglo

XIX como una cubierta conveniente para los ambientes calientes.

Como prendas de vestir sin botones, las playeras mas antiguas se remontan a algun
momento entre la guerra hispanoamericana de 1898 y 1913, cuando la marina de
guerra de los Estados Unidos comenzé a emitirlos como ropa interior. Estos eran
un cuello de tripulacion, de manga corta, playera de algodén blanco para ser usado
bajo un uniforme. Se convirti6 en comun para los marineros y los marines en las
fiestas de trabajo, los primeros submarinos y los climas tropicales para quitarse su

chaqueta de uniforme, vistiendo (y ensuciando) sélo la playera.

Pronto se hizo popular como una prenda inferior de ropa para los trabajadores de
diversas industrias, incluida la agricultura. Las ventajas de esta nueva prenda
llamada playera eran diversas, facil de usar, facil de limpiar, y barato, y por esas
razones se convirtio en la playera de eleccion para los nifos. Las playeras de los

jévenes fueron hechas en diferentes colores y disefios.

Después de la Segunda Guerra Mundial, las playeras fueron usadas por los
hombres de la Marina como ropa interior y poco a poco se hizo comun ver a los
veteranos que llevaban sus pantalones de uniforme con sus playeras como ropa
casual. Las playeras llegaron a ser aun mas populares en los afios 50 después de
que Marlon Brando llevara uno en un tranvia llamado deseo, alcanzando finalmente
el estatus como prendas de vestir exteriores de moda, autdonomas.
En los anos 60, las playeras impresas ganaron la popularidad para la auto-expresion
también para los anuncios, las protestas, y los souvenirs. Posteriormente

hablaremos de ¢ Como evolucionaron las playeras a nuestros dias?
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Chavez, A. (2021, 21 octubre). La historia de las playeras. Serigrafia DF Ink

Works. https://www.serigrafiadf.com/la-historia-de-las-playeras/

Historia de las playeras

Una camiseta es una prenda de vestir por lo general de mangas cortas, cuello
redondo, sin bolsillos y sin botones a lo largo de su parte frontal (este ultimo detalle
es el que las distingue de las camisas, aunque pueden tener dos o tres en la parte
superior delantera para ampliar la abertura del cuello). Existen diversos disefios,
que varian algunas de sus caracteristicas basicas, por ejemplo, modificando el
cuello redondo (también llamado "en caja") por otro en "V" (o de pico) o afadiendo
bolsillos. Ademas de manga corta, las hay de manga larga e incluso sin mangas, y
también de tirantes (esta ultima llamada también esqueleto, camisilla o franelilla).
Su longitud varia desde la mitad del muslo hasta por encima del ombligo, aunque lo

normal es que acabe donde empieza el pantaldn o falda, es decir, sobre las caderas.

Las camisetas se suelen personalizar con serigrafia, impresiones de vinil, bordados,
corte vinil, sublimado u otros elementos decorativos con algun texto o dibujo
publicitario, chistoso o reivindicativo, lo cual refuerza el caracter desenfadado de la
prenda. Por ejemplo, las hay con algun logotipo empresarial, que conmemoran
algun acontecimiento (como los juegos olimpicos o un concierto), con una tira
comica, con fotografias o dibujos de grupos y solistas musicales e incluso con un
poema.

No es solo un tema de moda, las camisetas forman parte de la personalidad de las
personas, caracter, gustos, etc. y debido a la mejora de la tecnologia con la que se
fabrican y se personalizan su precio va disminuyendo hasta el punto de que puede
costar lo mismo una camiseta personalizada con disefios creados por los propios

clientes que una camiseta fabricada en serie.
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Dicen los arquedlogos que en el antiguo Egipto ya existia una prenda similar de una
sola pieza. En 1913 se encontrd en una tumba egipcia de mas de 5,000 anos de
antigliedad, una prenda tejida con lino, que puede considerarse la antecesora mas

antigua de las modernas playeras.

Durante el apogeo del imperio griego los adolescentes y nifios solian utilizar una
prenda llamada quiton, que consiste en un trozo de tela rectangular, de una sola
pieza o cosido por un lateral, que se fijaba sobre los hombros con broches y se
cefila con un cinturon. Era corto, pero los altos personajes de la politica o de la

religion los llevaban largos.

Durante el imperio romano, las clases mas humildes se ponian sobre el taparrabos
una prenda llamada indumentum. Esta era una especie de playera, de lana o de
lino, formada por dos pafos cosidos. Se la metian por la cabeza y se la cefiian al

cuerpo con un cinturén.

En la Edad Media se utilizaba para evitar el roce de la armadura. Sin embargo, los
nobles, reyes y reinas adoptaron también su uso con el fin de evitar que el sudor
manchara sus hermosos trajes. Siglos después, este jubon derivo en algo mas
parecido a las playeras que conocemos actualmente y que aparecieron en Europa

como ropa interior confeccionada de algodon.
Durante el siglo XVIII la marina francesa convierte la playera de lineas blancas y

azules en parte del uniforme de sus marinos. Esta playera tenia la funcionalidad

practica de hacer mas facil distinguir a un marino que cayera el mar.
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En el siglo XIX era utilizada por los trabajadores mas humildes como granjeros,
mineros, astilleros... En las fabricas se trabajaba en camiseta, pero estaba prohibido
salir a la calle sin cubrirla.

En la Habana estaba prohibido lucirla en publico.

En 1904 la Cooper Underwear Company inicid6 una importante campana de
marketing para popularizar la camiseta: “Sin imperdibles, sin botones, no necesitara
agujas ni hilo”, vendian una prenda duradera, comoda y que al no tener botones no
seria necesario saber coser.

En 1913 los nobles europeos fueron los que la empezaron a utilizar como ropa

interior para no ensuciar de sudor sus trajes.

Después se convirtié en una prenda de deporte por su comodidad.

Los militares europeos disefiaron una camiseta de algodén blanca de manga corta
para que los soldados se sintieran mas comodos durante el caluroso y humedo
verano de Europa.

No llegd a EEUU hasta la primera guerra mundial, cuando los soldados
estadounidenses que utilizaban la incomoda ropa interior de lana y manga larga,
vieron la de los europeos. Estos las empezaron a utilizar en color verde militar. El

objetivo era tapar el pecho bajo el uniforme.

Mas tarde Coco Chanel la rescato y la coloco para ser vista como ropa exterior, y le
dio el protagonismo que se merecia decorandola con rayas azul marino y alargando

sSu manga.
La primera camiseta promocional fue la que se hizo en el ano 1939 para

promocionar la pelicula El mago de Oz. Es el origen de la camiseta como producto

de marketing.
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En la segunda guerra mundial se realizaba una encuesta a los soldados cuando se
alistaban sobre como les gustaria la camiseta, por comodidad, sudor, apariencia...
Y asi la marina americana creo la “tank-top” para incluirla en el uniforme (lo que

viene siendo una camiseta de tirantes).

La primera camiseta con estampado aparecio en 1942 en la portada de la revista
Life.

En esta misma década, un dato muy sorprendente, mucho: se celebra en Espafia
el primer concurso de camisetas mojadas.

Tras la guerra, los soldados utilizaban las partes del uniforme como ropa de vestir,
en especial la camiseta por su comodidad. Y en el cine la comienzan a utilizar
actores como Marlon Brando en “Un tranvia llamado deseo”

y James Dean en “Rebelde sin causa” que la ponen mas de moda.

En las universidades fueron los equipos deportivos los que pusieron de moda las
camisetas en el campus.

En 1948 aparece la primera camiseta impresa. Fue para promocionar la campafa
del gobernador Thomas Dewey de Nueva York. Actualmente se encuentra en el
museo Smithsonian.

Esto inspird a los fendmenos del marketing de la compaiiia Disney y comenzaron a
estampar frases y disefios simples en las camisetas para venderlas como souvenirs.
A finales de los 50, el movimiento Beatnik, una de las primeras corrientes
contraculturales, adoptoé la camiseta como un simbolo de su bohemia libertaria.

En 1959 se inventaron las tintas plastisol y fue una de las primeras revoluciones en
la industria de la Camiseta. A dia de hoy se siguen utilizando.

En los anos 60 la comienzan a utilizar las feministas como simbolo de igualdad de
género.

En esta misma época los hippies empiezan a crear camisetas de colores

psicodelicos.
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A su vez, los grupos de rock como los Rolling Stones, comenzaron a promocionarse
distribuyendo camisetas con su nombre, logo, mensajes, dibujos y todo tipo de
disenos.

Luego vino en conocido papel transfer para estampar la camiseta pegando el dibujo
con la plancha, mas tarde la transferencia litografica o screen.

En 1962 Christian Dior la elevo a categoria de alta costura.

En los 70 Yves Saint Laurent la hizo desfilar con su logotipo en la pasarela.

A continuacion, llega la camiseta negra como la prenda habitual en los conciertos.
En los 80 la usaban para manifestar su estilo de vida los grupos de rock, las

pandillas urbanas, los punks y los obreros.

Poco después el disefiador espariol Adolfo Dominguez se la puso a Don Johnson
con la americana de Armani en la serie Corrupcion en Miami.

Por entonces Jean Paul Gaultier volvia a ponerlas de moda con sus disefios
marineros.

Giorgio Armani no viste sin su camiseta blanca o negra desde que la convirtié en

una prenda fetiche imprescindible en todos sus desfiles.

En los 90, el espaiol Custo Barcelona las personalizé para que las lucieran actrices

como Julia Roberts y Cameron Diaz, convirtiendolas en prenda de lujo.

En el siglo XXI llega la Impresion digital directa, destacandose por ser un proceso
totalmente digital y tecnologico. Es el método mas ecoldgico ya que las tintas son a

base de agua y no hay desperdicios.

Desde 2008, el 21 de junio se celebra el Dia Internacional de la Camiseta.
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Funciones de la mercadotecnia

La mercadotecnia tiene diversas funciones, mismas que se estudiaran a

continuacion:
Investigacion de Mercado

La investigacion de mercado implica realizar estudios para obtener informacion que
facilite la practica de la mercadotecnia, por ejemplo, conocer quiénes son o pueden
ser los consumidores o clientes potenciales; identificar sus caracteristicas: que
hacen, donde compran, porque, donde estan localizados, cuales son sus ingresos,
edades, comportamientos, etcétera. Cuanto mas se conozca del mercado, mayores

seran las probabilidades de éxito.
Promocién (P)

La promocion (P) es dar a conocer el producto al consumidor. Se debe persuadir a
los clientes de que adquieran los articulos que satisfagan sus necesidades. Los
productos no solo se promueven a través de los medios masivos de comunicacion,
tambien por medio de folletos, regalos y muestras, entre otros. Es necesario
combinar estrategias de promocion para lograr los objetivos, incluyendo la

promocion de ventas, la publicidad, las relaciones publicas, etcétera.
Decisiones sobre el producto (P)

Este aspecto se refiere al disefio del producto que satisfara las necesidades del
grupo para el que fue creado. Es muy importante darle al producto un nombre

adecuado y un envase que, ademas de protegerlo, lo diferencie de los demas.
Decisiones de precio (P)

Es necesario asignarle un precio que sea justo para las necesidades tanto de la

organizacion como del mercado.
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Venta

Se le llama venta a toda actividad que debe generar en los clientes el ultimo impulso
hacia el intercambio. En esta fase se hace efectivo el esfuerzo de las actividades

anteriores.
Distribucién o plaza (P)

En la distribucién o plaza es necesario establecer las bases para que el producto
llegue del fabricante al consumidor; estos intercambios se dan entre mayoristas y
detallistas. Es importante el manejo de materiales, transporte, almacenaje, todo esto
con el fin de tener el producto optimo al mejor precio, en el mejor lugar y al menor

tiempo.
Posventa

Llamamos posventa a la actividad que asegura la satisfaccion de necesidades a
través del producto. Lo importante no es vender una vez, sino permanecer en el
mercado (en este punto se analiza nuevamente los mercados confines de

retroalimentacion).

DERECHOS RESERVADOS ¢ 2011, 2003, 1992, 1985 respecto de la cuarta edicion

por

McGraw-Hill/INTERAMERICANA EDITORES, S.A. DE C.V.
A Subsidiary of the McGraw-Hill Companies, Inc.

Capitulo 3

Planteamiento del problema

Identificacion 3.1

Actualmente el micro negocio Centeno and Lopez T-shirt, no cuenta con un plan de
ventas y con prondsticos de la demanda para asi solo surtir lo que se va a vender

por semana la cantidad correcta.

Justificacion 3.2
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Capitulo 3.Planteamiento del problema.

Es muy importante responder aquellas preguntas del marco teorico; ya que, por
ejemplo: deberiamos saber qué opina la gente sobre los precios de las playeras; ya
que a la mayoria de las personas se les hacen algo caras; el punto de equilibrio y/o
costo- Beneficio, para ver si se pueden bajar de precio las playeras sin que afecte
tanto la utilidad y gastos; ademas que opinan de las marcas y/o modelos de las
playeras, para invertir mas en esos modelos y marcas. Para asi aumentar la
productividad del negocio; que opinan del servicio al cliente, para asi darles un mejor
trato posible al comprar sus playeras, para que asi nos vuelvan a comprar otra vez
de ser posible; y todo esto es para ver si vale la pena invertir en algo nuevo como

en calcetines, para asi aumentar nuestro mercado y ser mas competitivos.
Alcance 3.3

Con el plan de ventas o marketing se busca incrementar las ventas de las playeras
por semana, ya que el promedio de las ventas a disminuido considerablemente; por
ejemplo, los dias que casi no se venda aplicar promociones a los clientes, para asi
aumentar la productividad del micro negocio y bajar los costos de venta sin afectar

nuestra utilidad.

Capitulo 4
4.1 Objetivos generales

4+ Realizar un plan de ventas.

% Aumentar las ventas en el mercado.
4.2 Objetivos especificos

+ Hacer un diagnéstico del negocio.
+ Aplicar el analisis FODA.

% Hacer un estudio de mercado.
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Capitulo 4. Objetivos.

4+ Aplicar la metodologia 4p y 1d (precio, plaza, promocién, producto y

demanda).
4 Aplicar un pronéstico y analisis de la demanda.

4 Aplicar la metodologia jika para ver cuanto a mejorado el negocio.

4.3 Diagnéstico del negocio de las playeras método jika (en el sector de

direccién/administracion y mercadotecnia)

Tabla 1.0 Cuadro de evaluacion

Cuestionario para la Industria Evaluacion

1. Direccion/Administracion

La empresa tiene establecidas vision y politicas

administracién.

1.- || administrativas y son conocidas y entendidas por | 2 4 6 8 10
todos los empleados.
La empresa tiene establecidos los objetivos

2.- || (utilidades, ventas, productividad) y estrategias para | 2 4 6 8 10
conseguirlos.

3.- || Existe un plan de Negocios 2 4 6 8 10

4- Est.a.n definidos puestos, responsabilidades vy 2 4 6 8 10
actividades del personal

5. La dlrecc!on tiene experiencia en el Sector y el tipo 5 4 6 3 10
de negocio

6.- || La situacion actual de la empresa es favorable 2 4 6 8 10
La empresa cuenta con un equipo de trabajo que

7.- || abarca en especial el tema del desarrollo y/o la | 2 4 6 8 10
mejora.

3. La gmpresa tiene un codigo de ética y conciencia 2 4 6 8 10
ambiental

9.- || La empresa es socialmente responsable. 2 4 6 8 10
La empresa reune, analiza y aprovecha Ila

10.- || informacion necesaria para una buena | 2 4 6 8 10

INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR DEL SUR DE GUANAJUATO
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2. Mercadotecnia

La empresa conoce a su competencia

10

La empresa tiene claramente establecidas politicas y
estrategia de venta.

10

El precio de venta de los productos es el adecuado.

10

La calidad, el servicio y la entrega de los productos en
tiempo son los adecuados.

10

El mercado de los clientes a los que ofrece sus
productos o servicios se encuentra claramente
clasificado.

10

Las necesidades y las expectativas de los clientes se
tienen identificadas con precision.

10

Cuenta con canales de distribucion efectivos.

10

La empresa cuenta con mecanismo para escuchar y
atender quejas y sugerencias de los clientes

10

La satisfaccion y la insatisfaccion se tienen claramente
identificadas

10

La empresa ofrece al mercado y/o a los clientes
informacion de los productos asi como de los servicios

10

promedio
administracion
desarrollo 2 8 10 8 8| 8 10, 6.4
mercadotecnia 10 6] 8 8 10 6l 2 64
Tabla 1.1

12
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Diagnostico promedio jica

M administracion
desarrollo

50%

B mercadotecnia

J

Figura 4.0

Como vimos en el negocio de las playeras en el diagnostico jika en administracion
y desarrollo saco una calificacion de 6.4 y en mercadotecnia también de 6.4 por lo

cual es un buen diagnéstico, aunque aun puede mejorar.

La metodologia jika es para hacer un diagnéstico de como funciona una empresa o
negocio en todos los ambitos; pero en este micro negocio solo aplica en estos
ambitos (1. Direccion administracion y 2. Mercadotecnia), la cual evalua en una
escala de 2 en 2 hasta el 10, la cual va de peor a mejor, y nos sirve para poder

mejorar en dichas areas el negocio.

Diagrama causa-efecto

PERSONAS
Seguro
Comunicacion
FODA
Motivacion
Distribucion t-student
flexibilidad
Buen stock Buen ambiente de
Mucha variedad de marcas tl'abajO
Empaque y embalaje de No hay reclamos
buena calidad
buena demanda
Forfalazac
MATERIALES

e No hay mucha competen( ENTORNO

e Existe mucha demanda. Buen ambiente laboral
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e Las playeras son de buena marca.

e Comunicacion.

Oportunidades

e Se puede invertir mas en el terreno femenil.

e Se puede invertir en gorras.

e Se puede hacer un marketing digital.
Debilidades

e Estan algo caras las playeras.

e No hay un local del negocio fijo.
Aptitudes

e Es muy viable.

e Constante cambio en la marca de las playeras.

Capitulo 5.

5.0 Mision

INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR DEL SUR DE GUANAJUATO
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Capitulo 5. Metodologia.

Centeno and Lopez T-shirt es un micro negocio que se encarga de que nuestros

clientes siempre estén con el buen vestir con playeras a la moda y de buena marca.
5.1 Visién

Ser el negocio mas competitivo del mercado.

6.0 DESARROLLO DEL PROYECTO
6.1 Metodologia

Estudio de mercado

Etapas

a) Definicion del producto
Se venden playeras de buena marca

b) Delimitaciéon area de mercado y consumidores
Nuestra segmentacion esta mas en el ambito juvenil entre personas de 18 a
35 afos; aunque también nos compran personas de hasta 60 afos.

c) Colecta de la informacion de la demanda y la oferta
Cantidad de playeras vendidas segun su marca en la semana del 4 al 10 de
febrero del 2024

Marca de prenda | cantidad de prendas vendidas
cuidado con el perro
malayerba
vanss
tommy
vestidos
Balenciaga
Converse
Calvil klein

00| = O | R L PR =
[ TR N N, W R W U A A e S s |

Figura 4.1

Cantidad de playeras vendidas segun el dia en la semana 4 al 10 de febrero.
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Figura 4.2

DIA NUMERO DE PLAYERAS VENDIDAS
domingo
lunes
martes
miercoles

Jueves

| Ln | e | L | Pl | =
o' I W L T U S R

viermes

d) Analisis de las informaciones de la demanda y la oferta,

Grifica de series de tiempo de cantidad de prendas vendidas

jad de p
O = N W s WM O N @ WO

Figura 4.3

Como podemos ver en la marca 1 cuidado con el perro se vendieron 9

playeras en la 2 mala yerba 4 playeras y asi sucesivamente.

INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR DEL SUR DE GUANAJUATO
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@ Grafica de series de tiempo de NUMERO DE PLAYERAS VENDIDAS

E=8EoR )

Grafica de series de tiempo de NUMERO DE PLAYERAS VENDIDAS

NUMERO DE PLAYERAS VENDIDAS
w

indice

Figura 4.4

Como podemos observar en el dia 1 que corresponde al domingo se vendieron 2

playeras en el 2, 2 playeras y asi sucesivamente.

e) Proyecciones de la demanda y la oferta

Prondsticos aproximados con un nivel de confianza del 95% y un nivel de

significancia del 5% para la siguiente semana segun el estadistico del promedio

movil del numero de playeras vendidas de esta semana.

Grafica de promedio mévil de NUMERO DE PLAYERAS VENDIDAS

Variable
—&— Actual
—m— Ajustes

Prondsticos

Promedio mdvi
Longtud 2

Medidas de exactitud
MAPE 39.5833
MAD 2.0000
MSD 9.3750

8

NLMERO DE PLAYERAS VENDIDAS
w

dh Grafica de promedio mévil de NUMERO DE PLAYERAS VENDIDAS ==
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Figura 4.5

En esta grafica se muestra que actualmente en esta semana el dia 1, lunes se
vendieron 2 playeras, el dia 2; 2 playeras, el dia 3, 3 playeras el 4, 2 playeras él y
el 5 tambien 2 playeras y el dia 6, 8 playeras. y para la proxima semana se

pronostica que se va a vender un promedio de 2 playeras al dia de la semana.

Grafica de método Winters de NUMERO DE PLAYERAS VENDIDAS

Método aditivo

14 ;
12.9714 Variable
’ —— Actual

—m— Ajustes

NUMERO DE PLAYERAS VENDIDAS

124

10

2

3

A i
2'__/ \\_ 2 ?

/
/

/

/

7.9714
-

/

8
f 6.9716.9714 "6.9716.9714
! — P ]

Prondsticos
—a&— 95.0% PI

Constantes de suavizacidn
Alfa (nivel) 0.2
Gamma (tendencia) 0.2
Delta (estacional) 0.2

Medidas de exactitud
MAPE  0.0000000
MAD  0.0000000
MSD  0.0000000

Dia 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23
Mes feb

Figura 4.6

Como podemos ver en la grafica para el 18 de febrero se pronostican vender 7
playeras el 19 también 7, el 20 de febrero, 8 el 21 de febrero 7 playeras; el 22 de
febrero 7 playeras y el 23 de febrero 13 playeras con un nivel de confianza del 95%

y un nivel de significancia del 5%.
f) Conclusiones de analisis inicial

Asi que, en esta semana segun el método del promedio movil, para la siguiente
semana se venderan al menos en promedio 2 playeras al dia, y segun el metodo de
Winter se vendera al menos 7 playeras al dia. En resumen, si el negocio es
competitivo lo minimo que se venderan son de 2 a 7 playeras al menos con un nivel

de confianza del 95% y un nivel de confianza del 5%.
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Eslogan del negocio CENTENO AND LOPEZ T-SHIR

Las mejores playeras; al mejor precio del mercado de muy buena marca y calidad

correle por que se acaban.

Marca originaria: Friends

Logotipo:

Segmentacioén de mercado

Este negocio va dirigido especialmente a las personas jovenes de entre 18 a 30
anos de edad que va que son el tipo de personas que mas buscan la manera del

buen vestir y en el pueblo de Yuriria Gto.

Yuriria es uno de los 46 municipios del estado de Guanajuato. De acuerdo con el
ultimo Censo de Poblacién, en 2020 Yuriria tenia 68,741 habitantes: 35,883 mujeres
(52.2%)y 32,858 hombres (47.8%). Los habitantes de Yuriria representaban el 1.1%

de la poblacion total de Guanajuato en 2020.

19
INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR DEL SUR DE GUANAJUATO



Censo de Poblacion de 2020

HEEE Menos de 12 afios
B 12 a 17 afos
B 18 a 24 afios

25 a 29 afios
I 30 a 34 afios
B 35 a 39 afios

40 a 44 afios
B 45 a 49 afios
N 50 a 54 afios
I 55 a 59 afos

60 a 64 afios
B 65 afios o mas
I Edad desconocida

N
4

a 30
ra del

con el
Jjeres
1.1%

Figura 4.7
https://telencuestas.com/censos-de-poblacion/mexico/2020/guanajuato/yuriria

En este estadistico podemos inferir que aproximadamente al menos el 25.9% de la
poblacion de Yuriria compra playeras del negocio, con un nivel de confianza del
95% y un nivel de significancia del 5%. Estamos hablando de la poblacion en
general, ya que también vienen personas de comunidades rurales al pueblo; ya que
nuestro mercado estrella es el area juvenil de entre 18 a 30 afios de edad.

6.1 Metodologia 4p para aumentar las ventas

4 Producto
#+ Precio

%+ Plaza

# Promocion

4 Demanda.

Se eligid esta metodologia de marketing para aumentar las ventas porque es una
de las mejores para aumentar la productividad y utilidad del micro negoci6 de las
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playeras CENTENO AND LOPEZ T-SHIRT, ya que consiste en vender un producto

al mejor precio, con la mejor plaza, promocion y demanda en el mercado.

1) Producto

¢Cuales son las necesidades y/o deseos que tu producto/servicio debe
satisfacer de la clientela?

Las playeras deben de ser suaves, comodas y tener una estética llamativa para
cumplir las necesidades del cliente y atraer la atraccion del cliente.

¢Cuales son las funciones que debe desarrollar para llegarles lo que
necesitan?

Usar algo para vestir y andar de moda

¢ Como, cuando y dénde lo usara el cliente?

Lo usara en tiempo de calor

¢ Como es fisicamente?

Ropa de marca

¢ Qué nombre tiene?

playeras

¢ Cual es la marca?

Cuidado con el perro, mala yerba, vanss, tommy, calvan Klein, etc.

¢.Como se diferencia de otros productos y servicios ya existentes en el
mercado?

Por su marca y calidad.

2) Precio
¢ Cual es el valor de tu producto o servicio para el comprador?
120 pesos
¢ Cuales son el rango de precio para los productos y servicios en cada area
de distribuciéon?
20 pesos

¢ Cual es el comportamiento del cliente en relacién al precio?
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Si les bajo el precio se llevan mas; ley de oferta y demanda.

¢ Cuanto esta dispuesto a pagar por lo que ofreces? 150 ;Cual es el limite de
precio?120

¢ Existe la necesidad de crear acciones de precio especificas para segmentos
de publico (personas juridicas, clientes fieles)? Si, ya que en tiendas
departamentales se vende por mayoreo

¢ Como se compara tu precio con el de la competencia?

Es bastante aceptable, ya que la competencia los trae arriba de 200 pesos.

3) Plaza

¢Donde suele tu publico buscar tus productos y servicios?

En tiendas departamentales

En el caso de los establecimientos fisicos (punto de venta), ;cuales son los
tipos especificos?

Puestos como en el tianguis

En el caso de los establecimientos virtuales y online, ¢cuales (e-commerce,
catalogo, redes sociales)?

Por el momento ninguno, pero se implementara Facebook préoximamente.

¢ Como tu empresa puede ingresar a los mejores y mas efectivos canales de
distribucion?

Contratando mas personal, para vender las playeras.

4) Promocioén

¢éCuando y donde puedes transmitir, de forma efectiva, tus mensajes de
marketing acerca de tu negocio a tu publico objetivo?;

Cuando pongo mi puesto en el tianguis en mi casa y por medio de Facebook.

¢ Cuales son los mejores canales (TV, radio, internet, impresos) y acciones de
relaciones publicas para presentar tus soluciones a tus posibles clientes?;
Internet e impresos.

¢ Tu mercado es estacional (huevos de pascua, arboles de navidad) ?,si ¢ cual,

entonces, debe ser el calendario para aprovechar las oportunidades y
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aumentar las ventas y promociones? Por ejemplo, en navidad, afio nuevo, dia de
san Valentin, y cualquier dia festivo como hace la promocién de sus productos
y servicios tu competencia?

por ejemplo, aplicar una promocion de pagar 5 playeras y la sexta playera gratis a

dicho precio.

icual es la influencia de ellos sobre tus acciones?
Existe mucha demanda en el mercado, por ejemplo, si me compran de 3 0 mas
playeras les hago un descuento por mayoreo. O segun las que me compren.

5) Demanda

1. ¢Cual es la marca de playera que mas se vende? Cuidado con el perro

2. ¢Cual es la marca de playera que menos se vende? Converse

3. ¢Qué dias hay mayor demanda? Viernes segun esta semana

4. ;Qué segmento de mercado es el que demanda mas este tipo de

playeras?

El ambito juvenil de entre 18 a 30 afos de edad.
6.2 Explicacion resumida de la metodologia de 4p y 1d
1. Producto

Vendemos playeras de buena marca al mejor precio del mercado; como lo son
cuidado con el perro, mala yerba, vanss, guess, tommy, valenciana, Calvin Klein.
Las playeras se venden en embalaje y se esta pensando en proporcionar la marca

Friends; nuestra marca originaria.
2. Precio

Las playeras tienen un costo de 120 pesos en precio comercial de mercado y a mi

me las venden alrededor de 80 pesos.
3. Promocioén

Si nos compran de 3 en adelante vendemos las playeras a 100 pesos por mayoreo

y en tiendas departamentales a 90 por mayoreo para que nos compren varias; y en
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dias festivos por ejemplo si nos compran 5 la sexta playera se la llevan

completamente gratis a precio original.
4. Plaza

Estamos ubicados en la calle Huamuchil no. 16 col la Aldea y en la calle las flores
no. 14 Bordo la joya. También podemos vender playeras por empaque a cualquier
parte de pais solo que ya seria mas gasto; depende el costo del envio. También

tenemos nuestro puesto en la terminal.
5. Demanda

El negocio es realmente competitivo, aunque tiene sus altos y bajos, segun sus

estaciones del ano.

6.3 Plan de ventas
1. Definir tu mercado.

Abarca todo publico, pero mas especialmente al ambito juvenil.
2. Conocer tus productos o servicios.

Se venden playeras de buena marca.
3. Estudiar la competencia.

La competencia no vende playeras de la misma marca, no hay mucha competencia.
4. Definir un objetivo.

Ser un negocio realmente competitivo en el mercado.
5. Desarrollar una estrategia de ventas.

4p y 1d (plaza, promocién, precio, producto y demanda).
e Plaza
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No tenemos un puesto fijo en el mercado; andamos por todo el pueblo de Yuriria;
puede ser sobre-pedido, o en nuestros hogares, como la calle Huamuchil no 16 col

la Aldea y calle las flores no 14 col Bordo la joya.
e Promocién

Aplicar unicamente cuando sea por mayoreo en tiendas departamentales de 3
playeras o mas a 90 pesos cada una y al publico en general a 100 de tres o mas. Y
en dias festivos los clientes solo pagan 5 playeras, a su precio original 120 y la sexta

playera se la llevan completamente gratis; por cada seis.
e Precio

El precio original es de 120 pesos.
e Producto

Nuestro micro negocio solo vende playeras de buena marca por ejemplo las que

mas se venden son de Cuidado con el perro, mala yerba, tommy, vanss, etc.

6. Realizar una prevision de ventas.

Grafica del método Winters de NUMERO DE PLAYERAS VENDIDAS
Método multiplicativo

40 Variable

'« —®— Actual

2 / N B Ajustes
e ,¢ A A/ \ 4 - Pronosticos
o~ . ' "\ 4 - 1P de 95.0%
z N\ N
w \ / 'Y -
> L Constantes de suavizacion
E 3.0 " x ;-"- . o (nivel) 02

/\ y {tendencia) 0.2
g Il\. b \ & (estacional) 02
3 / \ X y ‘
8 55 / \ A ;. » Medidas de exactitud
a VAV A\ “ MAPE  12.8861
o \ /s N ¢ A MAD 03039
o N y, -.\ A \ MSD 0.197
= 201* ) \ / \
=2 o .
b4 ‘\‘

W
15
1 2 3 4 5 6 7 8
indice
Figura 4.8
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De la semana del 19 al 23 de febrero del 2024

En la proxima semana del 26 al 1 de marzo segun un nivel de confianza del 95% el
dia lunes se prevé que se venderan 4 playeras el martes 3 playeras, el miércoles 4
playeras y el jueves alrededor de 3 playeras con una significancia del 5%.

7. Definir un presupuesto.

26x80=%$2080 pesos

8. Medir las acciones.

Tabla 2.0

Aplicacion de escala de Likert a la poblacion de Yuriria-pueblo

N= 22767 habitantes
Calculo de muestra para la aplicacion
Se trata de una muestra de poblacion finita; cuya formula es:
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Como calcular el tamano de muestra

Tamant ad Error de es aceptado
N= Tamano de la Poblacit o Universe P = Probabilidad de gue ocurra &l evento
Z = Parametro estadistico que depende estugiado .‘|
el Nivel de Confianza (NC) q = (1 - p) = Probabilidad de que no ocurra
el evento estudiado
[
Figura 4.9

para una

N+xZZ*p*q

e2*(N-1)+Z3i*p*q

https://www.google.com.mx/url?sa=i&url=https%3A%2F %2Fwww.questionp

ro.com%2Fes%2Ftama®%25C3%25B10-de-la-

muestra.html&psig=AOvVaw2rSPPrbvXDZb8WuNsQnCvf&ust=170865490
4707000&source=images&cd=vfe&opi=89978449&ved=0CBIQjRxqFwoTCK
DarNfxvYQDFQAAAAAJAAAAABAE

n="7?
N=22767
Z0.05=1.96
e=0.05
p=0.5
g=0.5

N=22767%(1.96)2*0.5%0.5=21865.4268=378
(0.05)2%(22767-1) +(1.96)2*0.5*0.5=57.8754

n=378

La muestra salié de 378 aplicaciones de la escala de Likert; sobre una poblacion
finita de 22767 habitantes.

Estas son las playeras que se vendieron en las ultimas 10 semanas.

no de semana

playeras vendidas por semana

19
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En la grafica podemos observar que la mayoria de los datos obtenidos estan

trabajando con un nivel de confianza del 95% y un nivel de significancia del 5%.
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6.4 Nuevo analisis de metodologia jika para ver cuanto ha mejorado el negocio

Cuestionario para la Industria

Evaluacién

1.

Direccion/Administracion

La empresa tiene
establecidas

vision y politicas
administrativas vy
son conocidas y
entendidas por
todos los
empleados.

10

La empresa tiene
establecidos los
objetivos
(utilidades,
ventas,
productividad) vy
estrategias para
conseguirlos.

10

Existe un plan de
Negocios

10

Estan  definidos
puestos,
responsabilidades
y actividades del
personal

10

La direccién tiene
experiencia en el
Sector y el tipo de
negocio

10

La situacion actual
de la empresa es
favorable

10
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La empresa
cuenta con un
equipo de trabajo
que abarca en
especial el tema
del desarrollo y/o
la mejora.

10

La empresa tiene
un cadigo de ética
y conciencia
ambiental

10

La empresa es
socialmente
responsable.

10

10.-

La empresa
relne, analiza y
aprovecha la
informacion
necesaria para
una buena
administracion.

10

2. Mercadotecnia

La empresa
conoce a su
competencia

10

La empresa
tiene
claramente
establecidas
politicas y
estrategia de
venta.

10

El precio de
venta de los
productos es
el adecuado.

10
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La calidad, el
servicio y la
entrega de
los productos
en tiempo
son los
adecuados.

10

El mercado
de los
clientes a los
que ofrece
sus
productos o
servicios se
encuentra
claramente
clasificado.

10

Las
necesidades
y las
expectativas
de los
clientes se
tienen
identificadas
con

precision.

10

Cuenta con
canales de
distribucion
efectivos.

10

La empresa
cuenta con
mecanismo
para

escuchar y
atender

quejas y
sugerencias
de los
clientes

10

La
satisfaccion y
la
insatisfaccion
se tienen
claramente
identificadas

10
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La empresa
ofrece al
mercado y/o
a los clientes
informacion 2 4 6 8 10
de los
productos asi
como de los

servicios
Tabla 4.0
administrac
ion
desarrollo 6 8 8 8 6 4 8 6| 4 6| 6.4
mercadotec
nia 10 6 6 8 8 10 8 8 6 6 7.6
Tabla 4.1

promedio

M administracion desarrollo 6
888648646

M mercadotecnia 106 6 8 8 10
8866

Figura 5.1

Como vimos hubo una mejora en el area de mercadotecnia con una calificacion de
7.6 la cual solia ser de 6.4, mientras que en el area de administracion se mantuvo

igual.

Prondsticos para las proximas semanas

32
INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR DEL SUR DE GUANAJUATO




7.0 Promedio movil simple

Datos de playeras vendidas en semanas anteriores

no de semana

playeras vendidas por semana

Tabla 5.0

1 19
2 7
3 5
4
5 12
6 5
7 4
8 1
9 7
10 6

Grafica de promedio movil de playeras vendidas por semana

20

15

10

playeras vendidas por semana

Figura 5.2

f'\
/o
! \
/ \om
\ / \ 7 |
\ .‘"‘ Xf \
\ -
4L 7\ \ / T~
- - \ \ /
S~ w /
\ A A
AN
\f'
4 5 6 7 8 - 10
indice

Variable
—&— Actual
B Ajustes
- 4 - Pronasticos

Promedio mavil
Longitud 2

Medidas de exactitud
MAPE 106.786
MAD 4125
MSD 22375

Como vemos en las proximas semanas segun el método del promedio movil simple

se venderan en promedio 13 playeras.
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7.1 Segun el método Winter

50

30

20

playeras vendidas por semana

-10

Grafica del método Winters de playeras vendidas por semana

Figura 5.3

Método multiplicativo

Variable
—®— Actual
—B—- Ajustes

Constantes de suavizacion
a (nivel) 0.05
y (tendencia) 0.20
& (estacional) 020

Medidas de exactitud
MAPE 26536
MAD 12.224
MSD 307118

En las semanas posteriores en la primera semana se estima que se vendera 20

playeras, en la segunda semana en la segunda semana 8 playeras, en la tercer

semana 9 playeras en la cuarta semana 2 playeras, en la 5 semana va haber una

pérdida de 2 playeras, en la 6 semana de 4 playeras en la semana 7 32 playeras en

la semana 8 se perderan 6 playeras en la semana 9 se venderan 49 playeras y en

la semana 10 se perderan 7 playeras; a un nivel de significancia del 5%.

Segun este método va haber varias perdidas y para evitarlas hay que aplicar la

metodologia de las 4ps entre ella promociones a los clientes.
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7.2 Escala Likert

Como podemos ver aqui en la escala Likert en muy bueno a la primera pregunta

contestaron 12 en bueno 11° en regular 7 en malo 0 y muy malo 0 y asi

sucesivamente con cada pregunta.

con porcentajes

INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR DEL SUR DE GUANAJUATO

No Pregunta Muy Bueno | Bueno regular Malo Muy Malo | Total
aplica
1 Qué te 36.6666667 | 23.3333333 -10 100
parece la| 40.00
marca
cuidado con
el perro?
2 Qué te 40 33.3333333 -10 100
parece la| 26.67
marca
vanss?
3 Qué te 30 43.3333333 0 100
parece la| 16.67 10.00
marca mala
yerba?
4 Qué opinas 43.3333333 | 6.66666667 -10 100
de la marcal 50.00
guess?
5 Qué opina de| 40 36.6666667 | 23.3333333 | 0 0 100
la marca
tommy?
6 Qué opinal 20 43.3333333 | 20 16.6666667 | 0 100
del precio de
las playeras?
35



Qué opina
del trato de
servicio al
cliente?

50

40

10

100

Qué opina de
implementar
gorras en el
negocio?

40

46.6666667

6.66666667

6.66666667

100

Qué opina de
implementar
mas playeras
de mujer?

50

46.6666667

3.33333333

100

10

Qué opina de
implementar
nuestra
propia marca
de playera?

40

40

20

100

11

Qué opina de
implementar
nuestro
propio
eslogan?

20

60

20

100

12

Qué opina de
implementar
nuestro
propio
logotipo de
playera?

56.6666667

33.3333333

10

100

INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR DEL SUR DE GUANAJUATO

36



13

Qué opina de
implementar
una pagina
de Facebook
en este
negocio?

56.6666667

26.6666667

3.33333333

6.66666667

6.666667

100

Tabla 6.0

Muy Bueno

Figura 5.4

W Bueno Mregular

H Malo

Muy Malo

Respuestas y analisis de la encuesta para el estudio de mercado infiriendo en base

a un 10% aproximadamente.
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1.¢Cuanto conoce usted de las playeras de marca?

39 respuestas

@® Mucho
@® Normal
@ Poco
@ Nada

Figura 6.0

Como se puede ver el 10.3% conoce mucho de ropa de marca, el 53.8% solo conoce

lo normal, poco el 23.1% y nada el 12.8%.

2.;Le gusta a usted estar a la moda?

39 respuestas

& Mucho
& Normal
& Poco
@ Mada

Figura 6.1
Como se puede ver en la grafica el 15.4%, le gusta mucho estar a la moda; lo normal
al 53.8%; poco al 20.5% y nada al 10.3%.
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3. (Normalmente en qué lugares compra sus playeras?

39 respuestas

@ Tiendas Departamentales
@ Tianguis
@ otros

Figura 6.2
Como se puede ver el 35.9% compra sus playeras en tiendas departamentales; en

el tianguis el 28.2% y en otros lugares el 35.9%.

4.;Coémo ve nuestro trato del servicio al cliente?
37 respuestas

@ Muy bueno
@ Bueno

@ Regular
@® Malo

@ Muy malo

Figura 6.3
Como se puede interpretar el 35.1% ve muy bueno nuestro trato de servicio al
cliente; bueno el 43.2%; regular 18.9%; malo el 2.7% y nadie lo ve muy malo. Por lo

tanto, la mayoria de la poblacién ve bueno nuestro trato de servicio al cliente.
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5. El servicio que le brindamos esta acorde a sus necesidades de nuestra compania

37 respuestas

@ Mucho
@ Normal
® Poco

A o

Figura 6.4

Por lo tanto, el servicio que brindamos a nuestros clientes cubre las necesidades de
ellos; ya que en un 21.6% a muchos si les cubre; lo normal un 70.3%; poco 8.1% y

nadie evalu6 nada.

6. (En el transcurso que ha solicitado los servicios del negocio ha ocurrido algun
inconveniente?

38 respuestas

® Si
@® No

Figura 6.5

Por lo tanto, se puede inferir mediante un 10% de la muestra de 378 en una
poblacion de 22767 con un nivel de significancia del 5% que al 97.4% de la

poblacion total no le ha ocurrido ningun inconveniente y solo a un 2.6% si.
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7.¢Qué te parece la marca cuidado con el perro?

38 respuestas

@ Muy buena
@® Buena

@ Mala
@ Muy mala

Figura 6.6

Por lo tanto, se puede inferir que el 26.3% de la poblacioén ve la marca cuidado con
el perro muy buena; el 63.2% como buena; el 10.5% como mala y nadie como muy
mala.

8.;Qué te parece la marca de playera mala yerba?

36 respuestas

@ Muy buena
@ Buena

® Mala

@ Muy mala

Figura 6.7

Por lo tanto, se puede inferir que solo el 13.9% mira la marca mala yerba como muy
buena; el 66.7 como buena; como mala el 19.4% y nadie como muy mala.
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9. ;Que opina la idea de implementar nuestro propio eslogan?

36 respuestas

@ Muy buena
@ Buena

@ Regular
® Mala
@ Muy mala

Figura 6.8
Por lo tanto, se puede inferir que el 27.8% ve la idea de implementar nuestro propio

eslogan muy buena; el 61.1% buena; el 11.1% regular y el 0% mala y muy mala.

10.¢,Que opina la idea de implementar nuestro logotipo de playera?

@® Muy buena
47 4% @ Buena
@ Reqular
® Mala
A @ Muy mala

38 respuestas

47,4%

Por lo tanto, la idea de implementar nuestro propio logotipo de playera es muy buena

Figura 6.9

para un 47.4%; buena 47.4% y regular el 5.3% y nadie voto como mala o muy mala.
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Formulacién de hipoétesis

Hipotesis nula: Los clientes estan dispuestos a pagar el precio de las playeras.

Hipotesis alternativa: Los clientes no estan dispuestos a pagar el precio de las

playeras.

ik
-

p = media de la poblacion

X = media de la distribucion de los datos
n = tamafno de la muestra

s = error estandar de la muestra

t

Figura 7.0

De las primeras 22 semanas

Procedimiento

H0=6.16 x=7.2 M=6.16 S=4.98 n=42
H1>6.16

n-1=41

significancia= 0.05

t=1.35

Estadisticas descriptivas

Error
estandar
dela ICde 95%
N Media media parap
10 7.20 1.57 (4.11,10.29)

W media de Muestra
Desviacion estandar conocida = 4.98
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Prueba

Hipotesis nula Ho: 1 = 6.05

Hipdtesis alterna Hq: p # 6.05
Valor Z Valor p
0.73 0.465

Figura 7.05
Segun el valor de decision p como es mayor a 0.05 el negocio es

viable. Los clientes estan dispuestos a pagar el precio de las playeras
en el ambito juvenil.

Grafica de distribucion

T, df=H
o4
0.z
o]
m
S
c oz
(a1}
I
01
0.025 0.025
on
-2.000 0 2.020
X
Figura 7.1

Por lo tanto, el valor de t cae dentro de la zona de aceptacion.; ya que t vale 1.35;

se acepta la hipotesis nula y se rechaza la hipotesis alternativa. Los clientes estan
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dispuestos a pagar por el precio de las playeras. Y en la prueba de decision el valor
p es mayor al nivel de significancia por lo tanto se acepta la hipétesis nula.

44
15

Figura 7.2
Rechazo Rechazo
de Ho de Ho
'tw‘l th
Si -ta2 < te < tas2, rechazar Ho
Rechazo  Rechazo
de Ho de Ho
) to ~ta _,
Si te > te, rechazar Ho Si tc < -ta, rechazar Ho
Figura 7.3

Por lo tanto, se acepta la hipétesis nula; en donde los clientes estan dispuestos a
pagar el precio de las playeras; ya que el valor de t= 1.35 y como es de dos colas
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se divide entre dos el nivel de significancia en vez de 0.05 es 0.025; el negocio
CENTENO AND LOPEZ TSHIRT es viable.

Playeras Vendidas en las primeras 2 semanas

no de semana

playeras vendidas por semana

1 19
2 7
3 5
4 6
5 12
6 5
7 4
8 1
9 7
10 6
11 6
12 9
13 |0
14 |0
15 7
16 6
17 4
18 2
19 |0
20 3
21 2
22 6

Tabla 7.0
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Prueba de normalidad de las playeras vendidas en las primeras 22 semanas

Grafica de probabilidad de playeras vendidas por semana
Normal

b=
Media

& Diesw Est.
M
AD
Valor p

a5
a0

Porcentaje
8

-5 a 5 10 15 20

playeras vendidas por semana

Figura 7.4

5318
4314
22
0.815
0.029

Por lo tanto, en esta grafica se puede notar que los datos no son normales; ya que

el nivel de significancia es menor a 0.05; ya que hubo algunos datos atipicos. Hubo

picos en las ventas de las playeras, como todo negocio por semana.
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Recopilacion de inventario general de todos los tipos de playeras vendidos
ABC

Codigo Marca de Playera Demanda |Precio unitario |Inversion |Inversion Acumulada |Porcentaje de inversion acumulada |Zona Porcentaje
A001 Cuidado con el perro 19 80 1520 1520
AQD2 Malayerba 9 80| 720 2240
AC03 vans 2 80, 160 2400
AQ04 tommy 2 80| 160 2560
AQ05 vestidos 3 80| 240 2800]
AQ06 Balenciaga 2 80| 160 2960
AQO7 converse 1] 80, 80 3040
A008 calvin klein 2| 80| 160) 3200
total de playeras 40 80| 3200
Tabla 8.0

Como se puede ver las marcas de playeras que mas se vendieron fueron las de la
clase A y la que menos se vendio fue la de la clase C. Las playeras que mas se
vendieron fueron: Cuidado con el perro, Mala yerba, Vanss y Tommy; y la que

menos se vendio fue la marca Calvin Klein.

Diagrama de Pareto general de las marcas de playeras vendidas.

Diagrama de Pareto de Marca de Playera

- 100
20000 e
o _7_,.—"
E B — 80
g 15000 e o
S - s0 =
< o =
= 10000 ._,‘/’ o
o _ 40 o
= T a
D -
> -
E 5000 - =
-
T e s
Marca de Playera & > > ) o o
ot s ¥ & & &
5 S & & < g £
F < Y4 X &
- <
o
F
oF
Inversion Acumulada 3200 3040 2980 2800 2580 2400 2240 1520
Porcentaje 154 147 143 135 124 1.6 10.8 73
% acumulado 154 301 S 579 703 813 922.7 100.0

Figura 7.4.5

Como se puede ver las marcas de playeras que hay que mejorar en el negocio
corresponde al 20% como son las Calvin Klein, converse Balenciaga y vestidos; ya
que si se pone atencion en el 20 % de las ventas de estas playeras automaticamente

el 80% restante del negocio de las playeras rendira mejor.
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Prueba de valores atipicos: playeras vendidas por semana

Hipétesis nula Todos los valores de los datos provienen de la misma poblacién norma
Hipétesis alterna El valor mas pequefio o més grande de los datos es un valor atipico

Nivel de significancia a = 0.05

Prueba de Grubbs
Variable N Media Desv.Est. Min. Max. G

playeras vendidas por semana 22 5318 4314 0000 19000 3.7 0005

Valor atipico

Valor
Variable Fila atipico
playeras vendidas por semana 1 19

Figura 7.5

Como se ve en la figura se declararon otras hipotesis nula y alternativa en el

programa de minitab; donde se acepto la hipotesis alternativa ya que el valor mas

grande de ventas de playeras fue 19 playeras en una semana y esta muy por encima

de la media de las ventas de las playeras.

INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR DEL SUR DE GUANAJUATO

49



Capitulo 6.Conclusiones.

Capitulo 6.
Conclusiones generales finales

Como se pudo notar el problema de investigacion del negocio de las playeras fue
que no se contaba con un prondstico de ventas de playeras para asi surtir la
cantidad pronosticada y tener menor stock almacenado y asi hacer mover mas la

mercancia, con un nivel de confianza del 95%.

Se pronostico con el método del promedio mévil simple y el método Winter con un

nivel de significancia del 5%

Se utilizé una distribucion T-Student; ya que se compara la variabilidad de las

medias.

Nuestra hipotesis nula es que los clientes estan de acuerdo en pagar el precio de
las playeras; por lo tanto, es viable el negocio y la hipotesis alternativa es que los
clientes no estan de acuerdo en pagar el precio de las playeras. Por lo tanto, segun

los estadisticos se acepta la HO (hipétesis nula).

Segun el estadistico de decision P= 0.465 como es mayor a 0.05 se aceptd la

hipétesis nula (HO).

Ademas, se utilizé lo metodologia 4p y 1d que es precio a 120 pesos; plaza, la cual
fue una plaza maovil ya que no teniamos un lugar fijo, pero se recorrio gran parte del
pueblo de Yuriria, GTO; producto fueron las playeras nuestra marca estrella fue
cuidado con el perro; promocion sinos compraban de 3 playeras o mas quedaban a
100 pesos cada una; o si nos compraban de 5 playeras a precio original la sexta
playera se la llevaban completamente gratis y en promedio salia cada playera a 96

pesos cada una (solo en dias festivos aplico esta promocion).

Ademas, se aplico liderazgo e inconsciente colectivo al ofrecer nuestros productos
a toda la gente que hubo en el camino (al influir en toda la gente); por eso al menos
en promedio a la semana se vendian 2 playeras; siempre se vendia, aunque fuese

poCO.
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DIA DE
MUERTOS

Figura 1.0

Figura 1.1
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A
Figura 1.2
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Figura 1.4
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Escala Likert

“INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR DEL SUR DE GUANAJUATO”
(“ITSUR”)

ING. Industrial

CENTENO AND LOPEZ’S T-SHIRT

La encuesta tiene como finalidad recabar datos con la finalidad de mejorar la
productividad del negocio

Sexo:

Edad:
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No

Pregunta

Muy
Bueno

Bueno

regular

Malo

Muy Malo

01

¢ Qué te
parece la
marca
cuidado con
el perro?

02

¢ Qué te
parece la
marca
vanss?

03

¢ Qué te
parece la
marca mala
yerba?

04

¢ Qué
opinas de la
marca
guess?

05

¢ Qué opina
de la marca
tommy?

06

¢ Qué opina
del precio
de las
playeras?

07

¢ Qué opina
del trato de
servicio al
cliente?

08

¢ Qué opina
de
implementar
gorras en el
negocio?

10

¢ Qué opina
de
implementar
mas
playeras de
mujer?

11

¢ Qué opina
de
implementar
nuestra
propia
marca de
playera?

12

¢ Qué opina
de
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implementar
nuestro
propio
eslogan?

13 ¢ Qué opina
de
implementar
nuestro
propio
logotipo de
playera?

14 ¢ Qué opina
de
implementar
una pagina
de
Facebook
en este
negocio?

Tabla 7.0
Encuesta para la recoleccion de datos

1. ¢Cudnto conoce usted de las playeras de marca?

| mucho | normal | poco | Casi nada

2. {Le gusta a usted estar a la moda?

| mucho | normal | poco | Casi nada

w

éNormalmente en qué lugares compra sus playeras?

4. ¢COmo ve nuestro trato del servicio al cliente?

| Muy bueno | Bueno \ Malo | Muy malo

5. Elservicio que le brindamos estd acorde a sus necesidades de nuestra compafia

| mucho | normal | poco | Casi nada

6. ¢En eltranscurso que ha solicitado los servicios del negocio ha ocurrido algun
inconveniente?
| s | No |

7. ¢éQué te parece la marca cuidado con el perro?

| Muy buena [ Buena | Mala [ Muy Mala
8. ¢Qué te parece la marca mala yerba?
| Muy buena } Buena ] Mala { Muy Mala
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Encuesta

|L Copiar
1.iCuanto conoce usted de las playeras de marca?
40 respuestas
@ Mucho
@ Normal
@® Poco
@ Nada
Figura 9.0
[D Copial
2.;Le gusta a usted estar a la moda?
40 respuestas
@ Mucho
@ Normal
® Poco
® Nada
Figura 9.1
3. ¢Normalmente en qué lugares compra sus playeras? I_D Cop
40 respuestas
@ Tiendas Departamentales
& Tianguis
@ otros
Figura 9.2
59
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4.;Como ve nuestro trato del servicio al cliente?

38 respuestas

@ Muy bueno
@ Bueno

@ Regular
® Malo

@ Muy malo

Figura 9.3

5. El servicio que le brindamos esta acorde a sus necesidades de nuestra compania I_D Copiar

38 respuestas

@ Mucho
@® Normal
® Poco
@ Nada

Figura 9.4
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I_I_l Upian

6. (En el transcurso que ha solicitado los servicios del negocio ha ocurrido algun
inconveniente?

39 respuestas

@ si
@® No
Figura 9.5
7.;Qué te parece la marca cuidado con el perro? |0 copiar
39 respuestas
@ Muy buena
@ Buena
® Mala
@ Muy mala
Figura 9.6
8.;.Qué te parece la marca de playera mala yerba? |_D Copiar
37 respuestas
@ Muy buena
@ Buena
® Mala
@ Muy mala

Figura 9.7
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9. ;Que opina la idea de implementar nuestro propio eslogan?

37 respuestas

Figura 9.8

@ Muy buena
@ Buena

@ Regular
® Mala

@ Muy mala

10..Que opina la idea de implementar nuestro logotipo de playera?

39 respuestas

Figura 9.9

Control de ventas

)

@® Muy buena

® Buena

@ Regular

@® Mala

@ Muy mala

|_D Copiar

|_D Copiar

entradas salidas saldo
unidades costo unitario |costo total |unidades |costo unitario costo total y/o mayoreo|unidades |costo unitario |costo total
4 80 320 3 120 360 2 120 240
4 80 320 2] 120 240 0 120 0|
5 80 400 2] 120 240 2 120 240
4 80 320 2] 120 240 0 120 0|
2| 80 160 2 100| 200 2 100| 200
2| 80 160 2 120 240 1 1]
1 80 80 0 120 0| 0 120 1]
1] 80 80 1 120| 120 0 0|
6 80 480 3 120| 360 3 90| 270
1] 80 80 1 0 0
2 80 160| 2 0 2
32 12
promedio costo 80 20)
2000 950
Tabla 8.0
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entradas
unidades costo unitario_[costo total

1520
720

sNHNUJNNkDB
8|8|8[8|8|8[8|8|X

Elelololg]e

Tabla 8.1

Tabla 8.2

05/03/2024 costo unitario |costo total costo unitario costo total costo unitario |costo total

Tabla 8.3

26/04/2024]Unidades _|Costo Unitario |Costo Total Costo total

Tabla 8.4

17/05/2024 costo total costo total
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Playeras vendidas por semana

no de semana

playeras vendidas por semana

1 19
2 7
3 5
4
5 12
6 5
7 4
8 1
9 7

10 6

11 6

12 9

13 | -

14 | -

15 7

16 6

17 4

18 2

19 | -

20 3

21 2

22 6
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Tabla 8.5

[P initab - PRONOSTICO DE PLAYERAS DE ESTA SEMANA WP - & x
[ Archivo Edter Datgs Cale Estadisbeas Grifica Egiter Hemamientss Ventars Aguds Austepte
Fd@sDnocCItins O0RISBRVAI DI SOL B|ie ==

i j:E]_J—}-Y.-\] Al x| QUEToON & L1t

o Sesion @@=
Periodo Prontatico IRZEFLOr Suparior -
H H .

4 H .

5 k] N

‘ H .

i H .

Gedfica de promedic miwil de WUMERD DE BLAYERAS

24/05/202412:39:09 p. m.

Grafica de promedio movil de NUMERO DE PLAYERAS VENDIDAS

Bienvenido s Minitab, presione Fl pasa cbtsner ayuda.

Recuparando proyecto desse al archivo: 'FriProyects Ve
Ttsur\PRONOSTICO CE PLAYERAS DF ESTA SEMANA.MPJ Ly —a— Actusl
“a apmes
7
Promedo mat
Logiad 3 v
« > & Meddas de exacitic Z
2 o 39,5873
T Hoja e trbsjo 1 B - wo  zom
s aT a | q ; :
| DIA | NUMERO DE PLAYERAS VENDIDAS H
1 domingo 2 :
2 [lunes 2
| martes 3 3
| miercales 2 ~-
e 2 2 L.
8
Jwemes 1 2 3 4 5 L] 7
Tndice

Figura 10.0
Figura 10.1

a ¥ - &8 %
| e [dew Dmgs Cake Gguoiscm Guhes fgesr Mwmmengn emns dguds s
e TANN OORISBBOEI VT SO B(I 5| bl X Ll

if s s+ vz d xlajETaoN = vy

Grafica de series de tiempo de cantidad de prendas vendidas
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