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Resumen

En el presente trabajo, se ha realizado un anélisis de los problemas presentes en las areas
de produccion y ventas en Casa Deportiva Valencia, con el objetivo de poder plantear un
modelo de gestion de procesos. Primeramente se ha realizado un andlisis de los
diferentes conceptos, componentes, elementos Yy factores que forman parte de un
proceso, obteniendo asi un amplio conocimiento sobre el tema. A continuacion a través
del uso de las diferentes metodologias como el andlisis PEST y FODA, se pudo
determinar los diferentes aspectos tanto internos como externos al cual la empresa esta
sujeta. Se evaluaron todos los procesos, pudiendo determinar todas aquellas actividades
que no agregan valor, las mismas que se deberan tomar en cuenta para su correcto
funcionamiento. Finalmente se concluye con la propuesta del plan de mejoras de las
areas involucradas, en la cual constan las actividades que la empresa debera realizar para

poder solventar los problemas, y lograr asi un funcionamiento correcto.



ABSTRACT

This paper deals with an analysis of the problems in the production and sales areas at Casa
Deportiva Valencia, aimed at proposing a process management model. First, an analysis of the
different concepts, components, elements and factors that are part of a process is carried out so as
to achieve a broad understanding on the subject. Then, the different aspects both internal and
external the company is subject to were determined through the use of different methodologies
such as PEST and SWOT analysis. All processes were evaluated, determining those activities
that do not add any value; which must be taken into account for its proper operation. Finally, we
propose an improvement plan of the areas involved, which comprises the activities that the

company must perform to solve its problems and ensure proper operation.

VAL

Lic. Lourdes Crespo
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INTRODUCCION

El presente trabajo de titulacion, estd enfocado en poder determinar los diferentes
problemas que afronta en este momento Casa Deportiva Valencia, en las areas de
produccion y ventas, con el Unico objetivo de poder plantear un modelo de propuesta de
solucion a dichos problemas, presentes en la empresa con los cuales va a poder lograr
ser unas de las mejores empresas en la ciudad de Azogues en la confeccion y
elaboracion de uniformes deportivos y escolares y en la comercializacién de

implementos deportivos.

Casa Deportiva Valencia es una pequefia empresa familiar que fue creada en los afos
1984 por el Sr. Juan Valencia Aleaga y la Sra. Maria Sacéto, quienes tenian como Unico
objetivo poder brindar productos de calidad a nuestra tan distinguida clientela. Su Gnico
local desde sus inicios estd ubicado en las calles Serrano y Simoén Bolivar, en la

provincia del Cafiar, Cantén Azogues.

La empresa desde sus inicios se ha dedicado a la produccién y comercializacion de
uniformes deportivos, escolares y en general para nifios jovenes Yy adultos

adicionalmente ofrece implementos deportivos de calidad.

Casa Deportiva Valencia se ha caracterizado por siempre preferir la calidad en cada uno
de los productos que vende logrando asi ser unas de las mejores empresas en esta

actividad en la ciudad de Azogues.
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CAPITULO |

1. MARCO CONCEPTUAL O MARCO TEORICO

1.1. Estado del arte

Actualmente los procesos son considerados con un pilar fundamental de las

organizaciones.

Primeramente, nos enfocaremos en poder definir que es un proceso, para lo cual nos

basaremos en la definicién de 2 autores los cuales nos dicen:

e Segun la ISO 9000:2005 define proceso como:
“Conjunto de actividades mutuamente relacionadas o que interactian, las cuales

transforman elementos de entrada en resultados”

e Segln la definicion en el libro Gestion por procesos de José Antonio Pérez
Fernandez de Velasco define proceso como:
“Secuencia ordenada de actividades repetidas cuyo producto tiene valor intrinseco para

su usuario o cliente”

A continuacion, se detalla graficamente que es un proceso y cuales son sus elementos.

12



Grafico N° 1: Que es Proceso

Imput/ Entrada Output/ Salida

ecuencia ae

Producto Actividades Producto

Fuente: Fernandez de Velasco, J. A. (2010). Gestion por procesos. Madrid: Eisc.

Autor: Carlos Valencia Redrovéan

Elementos que forman parte de un proceso.

e Input: o denominada también entrada principal, es un recurso que nutre el
proceso y que por lo tanto ayuda o permite que el proceso empiece. El recurso
puede ser tanto de un proveedor externo de otro proceso de la empresa.

e Secuencia de Actividades: Es el proceso que se sigue para la obtencion del
producto, dicha actividad depende de un conjunto de factores tales como
humano, material y tecnoldgico, los mismos que permitiran la transformacion.

e Output: o denominado salida, es el resultado que se obtiene de realizar las
diferentes actividades a los recursos que llegaron como input, de los cuales se
obtiene asi un producto que va destinado a un cliente o para otro proceso en la

empresa.

13



Dentro de los factores que forman parte de un proceso tenemos:

e Personas: son todos aquellos responsables que cuentan con los conocimientos,
habilidades y destrezas para permitir que el proceso se realice.

e Materiales: son todos los insumos utilizados durante el proceso.

e Recursos fisicos: hace referencia a las instalaciones, maquinaria, que se utiliza
para permitir que proceso sede.

e Métodos/ planificacion del proceso: es aquella que nos describe en la forma en
la que se debe utilizar los recursos.

e Medio ambiente: o denominado también entorno en el que se lleva a cabo el

proceso.

Clasificacion de los procesos

Segun la 1ISO 9001:2008 a los procesos se les clasifica de la siguiente manera:

Procesos Operativos: son procesos en los cuales nos permiten combinar y transformar
los recursos o bridar el servicio al cliente, por lo que incurren directamente en la

satisfaccion del cliente. Como por ejemplo tenemos:

e El proceso de compras
e El proceso productivo
e El proceso del disefio del producto.

e Atencion al cliente.

Procesos de Apoyo o Soporte: Son todos aquellos procesos que brinda el sustento a los

procesos operativos. Como, por ejemplo:

e Proceso de gestion de los recursos humanos.

e Sistemas de informacion

14



Procesos de Estratégicos: Son todos aquellos procesos que estdn destinados a
actividades como de evaluacion, seguimiento y medicion de cada una de las metas que
tiene como objetivo la empresa. Estan ligados a cada uno de los otros procesos ya que
aseguran el funcionamiento y dotan de informacion para la toma de decisiones. Como,
por ejemplo:

e Procesos de comunicacion

e Procesos de calidad

e Procesos de auditoria interna, etc.

Gestion por procesos

“Forma de gestion de la organizacion basandose en los procesos en busca de lograr la
alineacion de los mismos con la estrategia, mision y objetivos, como un sistema
interrelacionado destinados a incrementar la satisfaccion del cliente, la aportacion de
valor y la capacidad de respuesta. Supone reordenar los flujos de trabajo de forma de

reaccionar con mas flexibilidad y rapidez a los cambios y en la basqueda del por qué? y

para quién? se hace el trabajo”*

Beneficios de la aplicacion de la Gestion por Procesos:

Son la base operativa de la gran mayoria de organizaciones y de a poco se van

convirtiendo en la base de las diversas empresas que estan en crecimiento.

e Ayudan a reducir los costos operativos y de los de apoyo debido a que nos
permiten encontrar identificar todos aquellos desperdicios innecesarios debido a
la mala calidad en las actividades de la empresa.

e Sirven mucho en la toma de decisiones.

e Permite tener una vision general de la empresa y de las relaciones internas.

e Permiten tener una orientacion hacia la el cliente y hacia el cumplimiento de los

objetivos plateados.

1Leobn, A. M., Rivera, D. N., & Narifio, A. H. (2010). Relevancia de la Gestién por
Procesos en la Planificacion Estratégica y la Mejora Continua. Eidos.
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CAPITULO I

2. DIAGNOSTICAR LA SITUACION EMPRESARIAL

2.1. Introduccién

En el desarrollo del presente capitulo se va a poder determinar a través de un analisis
tanto interno como externo, al cual esta sujeto Casa Deportiva Valencia en la actualidad
para lo cual se utilizara la metodologia Pest y Foda respectivamente, las mismas que nos
permitiran conocer los aspectos positivos y negativos que tiene la empresa en el ambito

en el que se desarrolla.

2.2. Analisis externo (metodologia Pest)

DEFINICION: representan la suma de las fuerzas ambientales no controlables por la
organizacion, pero que representan fuerzas o aspectos negativos y problemas

potenciales.?

2.2.1. Politico
Art. 3.- Son deberes primordiales del Estado:
5.- Planificar el desarrollo nacional, erradicar la pobreza, promover el desarrollo

sustentable y la redistribucion equitativa de los recursos y la riqueza, para

acceder al buen vivir. (Asamblea Constituyente del Ecuador, 2008)

Diversas estrategias que ha implementado el gobierno Ecuatoriano en beneficio de las
pequefias y medianas empresa con el Unico objetivo de permitir el crecimiento de las

mismas.

Politicas estatales denominadas como Consume primero lo nuestro, la que consta que los

ecuatorianos prefiramos los productos hechos en Ecuador, la aplicacion de este

2Chapman, A. (2004). Analisis DOFA vy analisis PEST. Portal Web http://www.
degerencia. com/articulos. php.
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mecanismo permitira al pais la sustitucion de importaciones, y ayudara a la proteccion y
al impulso de la industria ecuatoriana.® De igual manera las salvaguardias aplicadas cuyo

objetivo es dar prioridad al consumo nacional.

Entre las diversas propuestas planteadas por el gobierno nacional, a través de
instituciones bancarias las mismas que han creado créditos que van destinados al

crecimiento de las pequefias y medianas empresas siendo estos:

Crédito “5-5-5”: Es un préstamo que otorga el gobierno nacional, para impulsar, a la
micro, pequefia y mediana empresa, a través del Banco Nacional de Fomento, el cual
estd destinado a financiar capital de trabajo y la compra de activos fijos. Dentro de las
caracteristicas del préstamo estan: monto de $5.000, plazo de hasta 5 afios a un interés
del 5%.4

Créditos otorgados por la Corporacion Financiera Nacional (CFN); los mismos que a

continuacion se describen:

Linea de crédito Financiamiento Productivo: El cual esta destinado para:
¢ Financiamientos de terrenos, bienes muebles e inmuebles y construccion.
« Capital de trabajo: excluyendo gastos no operativos.
« Asistencia técnica

« Financiamiento de obligaciones (activos fijos y/o capital de trabajo) cartera CFN

0 cartera propia.

3 Ministerio de coordinador de Produccion, Empleo y Competitividad
4

www.bnf.fin.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=164%3Aemprendore
s-de-cayambe-recibieron-creditos-del-bnf&catid=27%3Anoticias-principales&lang
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Programa Progresar: El crédito progresar estd destinado para micro, pequefios y
medianos empresarios que desarrollen actividades que contribuyan a la transformacion
de la Matriz Productiva del pais, y que no cuenten con las garantias suficientes y
adecuadas para obtener un crédito en una Institucion Financiera. Informacion sustraida

de la pagina de la Corporacion Financiera Nacional.

Estrategias por parte de ministerio de educacion, para la ejecucion de programas que
vayan destinados al aumento del ndimero de horas de la actividad fisica en las

instituciones educativas, con un programa denominado “Aprendiendo en movimiento”.®

El proyecto “Hilando el desarrollo” el cual tiene el proposito de la entrega gratuita de
uniformes escolares, fomentando a la par un modelo de inclusién econdmica, a traves de

nexos con el sector artesanal de la confeccion.’

Politicas aplicadas por parte el gobierno nacional, que nos permitirdn tener un aumento
en las ventas, y nos permitirdn crecer como empresa.

Convenios internacionales por ejemplo con la Unién Europea el mismo que permite y
abre un horizonte en cual todos aquellos exportadores nacionales puedan llegar con sus

productos a diversos mercados internacionales.

Adicionalmente beneficios laborales, tributarios y sociales al ser artesano calificado.

s http://www.cfn.fin.ec/

6 http://educacion.gob.ec/desde-este-ano-lectivo-los-estudiantes-ecuatorianos-estaran-
aprendiendo-en-movimiento/

" http://educacion.gob.ec/uniformes-escolares/
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2.2.2. Econ6mico

Durante todo este tiempo el principal mercado de las empresas textiles han sido los
mercados locales, pero a partir de la década de los 90, las exportaciones fueron
aumentando. Logrando alcanzar un aumento del 8, 14% en relacion al afio 1999, debido

Unicamente a la dolarizacion.

Durante todo este tiempo las industrias textiles aprovecharon debido a que se procedié a
la compra de nueva maquinaria, capacitacion del personal con lo que se logré una mayor
eficiencia productiva, permitiendo asi ser més competitivos en una economia mas

globalizada.

La industria textil aporta al crecientito del sector manufacturero del pais ya que coopera
con un valioso aporte. Los articulos relacionados con la industria han presentado un
incremento significativo, pero cabe recalcar que pese a esto toca competir con productos
del exterior los cuales son mucho mas baratos. (FLACSO ECUADOR, 2011)

Dentro de los paises a los que se dirigen los productos ecuatorianos tenemos Colombia
en un 52%, Venezuela en un 7% y en un 6% a Peru. Segun los datos obtenidos de la
pagina de la Asociacion de Industriales de Ecuador, se puede observar que durante los
ultimos afios las exportaciones han ido aumentando, pero aun teniendo un saldo negativo
debido a factores como la competencia desleal, el comercio ilegal, la subdeclaracion de

importaciones, comercio informal y la falsificacion de productos.

El cuadro adjunto se puede observar los saldos que el pais ha tenido hasta el afio 2013.
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2.2.2.1. Balanza Comercial Textil

@ BALANZA COMERCIAL TEXTIL Il_e

= 2000-2013
A‘-’\'ﬂ Mr’:l Nf\‘ﬂ_lﬂ ‘
ANO ‘ EXPORTAC[OXES‘ IMPORTACIONES ‘ SALDO
2000 67.802 183,998 -116.196
2001 73.568 224.005 -150.437
2002 66.035 215.618 -149.584
2003 77.878 231.536 -153.658
2004 88.603 306.229 -217.626
2005 84.251 350.944 -266.693
2006 82.811 373.101 -290.290
2007 93.989 448.906 -354.917
2008 144.984 554.213 -409.229
2009 179.681 415.008 -235.327
2010 229.293 561.701 -332.408
2011 194.896 736.605 -541.709
2012 155.261 714.212 -558.951
2013* 116.218 575.596 -459.378

FUENTE: Banco Central del Ecuador
ELABORACION: Departamento Técnico
AITE 1ISC29/11/2013

Grafico N° 2: Balanza Comercial Textil.

Una de las principales formas en las que el gobierno ecuatoriano ha optado para poder
solventar este tipo de problemas es estableciendo salvaguardias, eliminando Sistemas
denominados 4*4 el cual funcionaba a través de la empresa Correos del Ecuador, que
permitian importar hasta un monto de $400 doélares y hasta 4 kilos. Segun Javier Diaz
Presidente de la AITE aproximadamente unos 140 millones de délares en ropa ingresa
sin pagar impuestos. Los mismos que representaban un 30% de importaciones totales en

prendas de vestir.

Acciones que desfavorecen a todos, lo cual se eliminaria con el apoyo de todas las

personas que forman parte de este negocio y con la ayuda estatal.
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Finalmente, dentro de los beneficios tributarios que se obtiene al ser artesano calificado

en el Ecuador tenemos:

- Facturacion con tarifa 0% (1.V.A.)

- Declaracion semestral del .V.A

- Exoneracion de impuesto a la exportacion de artesanias

- Exoneracion del pago del impuesto a la renta

- Exoneracion del pago de los impuestos de patente municipal y activos totales

- Exoneracion del impuesto a la transferencia de dominio de bienes inmuebles

destinados a centros y talleres de capacitacion artesanal.

El &mbito econémico es un aspecto que hay que tomar muy en cuenta en los ultimos

tiempos debido a la situacion actual que vive el pais.

2.2.3. Social

El sector textil en el Ecuador es una de las actividades que més plazas de trabajo genera
a nivel nacional llegando a ser el segundo sector que mas mano de obra emplea, ya que
segun la Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador (AITE) en el sector laboran
alrededor de 50.000 personas directamente en empresas textiles, y mas de 200.000 lo

hacen indirectamente.

Durante todo este tiempo las diferentes empresas se han ido posicionando en el mercado
ecuatoriano, siendo las provincias con mayor nimero de industrias dedicadas a esta
actividad como Pichincha, Imbabura, Tungurahua, Azuay y Guayas, las mismas que se
han diversificado permitiendo que se fabriquen un sin nimero de productos textiles en el

Ecuador.
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Segun datos obtenidos del ultimo censo econdmico del afio 2010, no indica que en la
provincia del Cafiar existen un nimero de 894 establecimientos dentro del segmento

denominado industrias manufactureras en las cuales laboran un total de 2223 personal®.

Grafico N° 3: Resultado Censo Econémico

SIERRA v
CANAR v

# Establecimientos

894

Personal Ocupado

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

Pudiendo concluir que el area del comercio y manufactura es una de las principales

actividades a nivel nacional y una de las que méas empleo proporciona en el pais.

2.2.4. Tecnoldgico.

En la confeccién de uniformes deportivos el uso de la maquinaria especializada es
indispensable. EI continuo desarrollo tecnol6gico, la competencia y la automatizacion
en los procesos han ocasionado que este tipo de maquinarias se fabriquen para cada tipo

de trabajo.

La maquinaria que se obtiene actualmente en la empresa es antigua, con relacion la
maquinaria moderna ya que estas brindan un mejor acabado, una mejor forma de coser,

las mismas que nos permitiran obtener una produccion mas rapida y limpia.

8 http://200.110.88.41/censo-nacional-economico/
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En el siguiente cuadro se aprecia la maquinaria actual con la que cuenta Casa Deportiva

Valencia para el proceso productivo y de ventas:

2.24.1.

Tabla N° 1: Maquinaria

Magquinaria Actual

TIPO DE
NOMBRE CANTIDAD | MARCA | MODELO TRABAJO
Cortadora 1 KL 350A 3 1/2" Corte
Maquina .
_ 1 KANSAI | W-8103-F Dobladillo
Recubridora
CO7-00-
OMNITEX
. 1CD-01
Maquina Overlock 3 Overlock
JUKI MO-2316N
JUKI MO-3304E
_ BROTHER | DB2-B755-3
Maquina Recta 2 Costura Recta
CONSEW 231A
Tijeras 4 Zoje - Corte
Troquel (pega
quel (peg Colocacion de
Broches) 1 Phaff -
Broches
Plancha a VVapor 1 CONSEW | CES-90A Planchado
Mesas de trabajo 2 - - Corte, doblado
Estanteria Colocacion de
2 } } prendas y
suministros
Computadora 1 Hp Pro serie 630 Control

Fuente: Casa Deportiva Valencia

Autor: Carlos Valencia Redrovan




Segun el Lic. Patricio Valencia Gerente de la empresa supo manifestar que las maquinas

con las que cuentan fueron compradas hace aproximadamente 15 afios, ocasionado asi

una fuerte debilidad en relacion a los nuevos competidores, debido a que la cantidad de

produccién de Casa deportiva Valencia va ser menor en relacion con los nuevos

competidores los mismo que cuentan con maquinaria méas actual en relacién a la nuestra

tanto en el &rea de produccion como en el de ventas.

2.2.5. Factores Externos

Tabla N° 2: Factores Externos

OPORTUNIDAD

AMENAZAS

Innovaciones tecnoldgicas.
Nuevos mercados sin explotar.
Generaciéon de nuevas plazas
de trabajo.

Oportunidades de trabajo con

el estado.
(proveedor).
Aumentar el portafolio de

productos de mejor calidad.
Oportunidad de crecimiento
debido a los diferentes tipos de

crédito.

Alto nivel de competencia en
la ciudad de Azogues.

Pocos proveedores de materia
prima a nivel local.

Ingreso de ropa deportiva mas
barata de paises vecinos a un
precio minimo.

Mano de obra extranjera que
labora en la competencia.
Ingreso de nuevas empresas
que se dediquen a igual
actividad.

Alto costo de la maquinaria
nueva.

Las politicas aplicadas por el
gobierno.

Pocas barreras de entrada.

Autor: Carlos Valencia Redrovéan
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2.3. Andlisis interno

Para el andlisis interno de Casa Deportiva Valencia nos basaremos en poder describir las
cinco fuerzas de Porte las cuales nos van a permitir obtener un analisis mas profundo de

lo que se enfrenta la empresa.

2.3.1. Andlisis de proveedores

Dentro de los proveedores de Casa Deportiva Valencia, tenemos los que se detallan a
continuacion, siendo esto proveedores muy conocidos en el dmbito textil y en la
distribucion de insumos para la confeccién. La falencia actual que presenta la empresa
es que al contar con proveedores que se encuentran fuera de la provincia del Cafar, por
lo que la entrega de la materia prima o insumos para la confeccién pueden tardar algun
tiempo, provocando asi el retraso en la entrega del producto terminado al consumidor

final.

Casa Deportiva Valencia ha venido trabajando con estos proveedores desde ya hace
algunos afios, los mismo que nos ofrecen materia prima e insumos de calidad para la
confeccion, se tratan de proveedores muy conocidos en el mercado ya que manejan un
abanico de productos muy amplio. Permitiéndonos asi tener una gran variedad de

productos para la confeccion.

Segun el Lic. Patricio Valencia Sacéto Gerente de la empresa al tener una gran cantidad
de proveedores, en los criterios en los que se basan para la seleccién del mejor
proveedor es:

e Precio y calidad del producto.

e Crédito y tipo de pago.

e Stock de los productos.

e Compromiso con la entrega del producto.
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El plazo y la forma de pago que Casa Deportiva Valencia se maneja con la mayoria de

sus proveedores es el pago en efectivo un 50% de entrada y 30 o 60 dias de plazo

dependiendo de la cantidad solicitada.

2.3.1.1.

Proveedores

Tabla N° 3: Proveedores.

NOMBRE

CIUDAD

DIREECCIO
N

TELEFONO
S

SUMINISTROS

ALMACENES
LIRA

CUENCA

Pdte. Antonio
Borrero 10-68
y Mariscal
Lamar

07-2831997

TELA

Av. de las
Américas 40-
79 y Canton
Paute

07-4090472

TELA

Gonzalez
Suérez y
Yaruqui

07-2861121

TELA

Ml
ALMACEN

CUENCA

Benigno Malo
13-95y Pio
Bravo Esq.

07-2846116

TELA, HILOS

MARSELLA

CUENCA

Av. 12 de
Abril y
Gilberto Gato
1-81 (esquina)

TELA

ALMACEN
CENTRAL

AZOGUES

Serrano, frente
al parque
central
Azogues

TELA

UNION
TEXTIL
UNITEX C.A.

QUITO

Av. Los
Naranjos 201 y
Los Granados

022 225-2517

TELA

CUMBERLAN
D Cia. Ltda.

QUITO

Hernando de la
Cruz N31-19y
Av. Mariana
de Jesus, 17-
01-3155, Quito

(02) 254-1240

TELA

TEXTILES
DEL

QUITO

Los Ciruelos
Oe-494 y

(02) 247-
6733

TELA
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PACIFICO Diego de
TEXPAC CIA Véasquez -
LTOA Sector Aqua | (02) 247-7483 | TELA
Clara - Quito
Miraflores,
DECORTEX |GUAYAS | Linderos 418 y | 04-2203821 :_'\Egg"l\?FSEPC%TgN
Calle 4ta Esq.
sCl Presidente
SERVICIO  |CUENCA &Orqo"a“'gl Y107-834-132 | MAQUINARIA
TECNICO ariano
Cueva
Francisco de
GUAYAQUI |Paula Icaza
MACOSER |/ 608.610 y (04) 2313915 | MAQUINARIA
Escobedo

Fuente: Casa Deportiva Valencia

Autor: Carlos Valencia Redrovéan

2.3.2. Anélisis de los clientes
La informacion utilizada para realizar este andlisis es proporcionada directamente por el

personal de la empresa.

Los principales Clientes con los que cuenta Casa Deportiva Valencia son en su mayoria

Consumidores Finales en los que estdn considerados publico en general, clubes

deportivos y empresas, por otro lado, Casa Deportivas Valencia entrega su producto para

su comercializacion a almacenes deportivos de la ciudad de Azogues. Durante los dos

ultimos afios se ha venido participando para poder ser proveedor del estado sin poder

obtener resultados positivos.

En el grafico adjunto se puede ver que desde el afio 2013 el principal cliente de Casa

Deportiva Valencia es el Publico en general.
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2.3.2.1. Clientes

Grafico N° 4: Clientes.
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Autor: Carlos Valencia Redrovéan

Fuente: Casa Deportiva Valencia

0% 0% 0%

Proveedores
del estado.

La mayor procedencia de nuestros clientes provienen del cantén Azogues debido a que

es donde se encuentran el mayor nimero de escuelas, colegios, empresas y en un menor

namero provienen de las parroquias rurales del canton. En el siguiente grafico se puede

observar en porcentajes la procedencia de nuestros clientes.
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2.3.2.2. Procedencia de los Clientes.

Grafico N° 5: Procedencia de los Clientes.
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Fuente: Casa Deportiva Valencia

Autor: Carlos Valencia Redrovéan

Hasta el 2012 Casa Deportiva Valencia, confeccionaba uniformes escolares solo para la
temporada de entrada a clases, debido a que en el transcurro del afio las ventas de los
uniformes para escuelas y colegios eran minima. A partir del 2013 la confeccién se
mantiene durante todo el afio aunque en menor cantidad, debido a que las ventas son

menores en los meses posteriores.

Los meses de mayores ventas son agosto septiembre y octubre, debido a que es un
periodo escolar. En el grafico que a continuacion se detalla se puede observar los niveles
de ventas de Casa Deportiva Valencia, es un registro promedio de las ventas mensuales

desde el afio 2013. En el cual se procedié a llevar un control del volumen de las ventas.
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2.3.2.3. Volumen de Ventas.
Grafico N° 6: Volumen de Ventas.
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Fuente: Casa Deportiva Valencia

Autor: Carlos Valencia Redrovéan

2.3.3. Barreras de entradas y salidas

Las barreras de entrada existentes para la implementacion de este tipo de negocio se

puede decir que existen algunas, como las que se describen a continuacion:

e Las que estan expresadas en la ley (barreras legales)

e Lainversion necesaria para la adecuacién y equipamiento.
e Conocimiento sobre el giro del negocio.

e Acceso de facilidades de pago con los proveedores.

e Marketing.
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Dentro de las barreras de salida de una empresa con el giro de negocio de producir y

comercializar ropa deportiva estan:

e Las barreras econdmicas en las cual estan consideradas las inversiones
realizadas para la adecuacion y equipamiento del negocio.

e Las laborales liquidaciones del personal.

e Pago a los proveedores.

e Las barreras legales.

2.3.4. Competidores potenciales

A continuacion, en la tabla N° 4, se indican los competidores de Casa deportiva
Valencia en la ciudad de Azogues.

2.3.4.1. Competidores Potenciales

Tabla N° 4: Competidores Potenciales.

N° NOMBRE RODUCTOS. DIRECCION

1| Casa Deportiva Uniformes Escolares, Deportivos, Serrano y Bolivar

Valencia Implementos deportivos

2 | Casa Deportiva Uniformes Deportivos, Implementos | Bolivar entre Serrano y

J&M Valencia Deportivos, trofeos Vintimilla

3 | Casa Deportiva Uniformes Deportivos, Implementos | Serrano y Emilio Abad

Azosport deportivos.
4 | Fair Play Uniformes Deportivos, Implementos | Serrano entre Benigno Malo y
deportivos. Matovelle
5 | Credeport Uniformes Escolares, Deportivos, Ayacucho Entre Azuay y Av.
Implementos deportivos Juan Bautista Cordero
Casa Deportiva Ayacucho Entre Azuay y Av.
6 | Susy Sport Uniformes Deportivos y escolares. | Juan Bautista Cordero
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Mundo Sport Text

Uniformes Deportivos y escolares.

Av. Juan Bautista Cordero

David Sport

Uniformes Deportivos, Implementos

deportivos.

Azuay, Terminal Terrestre

Interprovincial

Centro Deportivo

Azuay, Terminal Terrestre

9| Pefaloza Uniformes Deportivos y escolares. | Interprovincial
10 | Sport Chavis Uniformes Deportivos y escolares. | Av. 16 de abril
3 de Noviembre Entre Luis
11 | Contexas Uniformes Deportivos y escolares. | Cordero y Rivera
Confeccion
12 | Divino Nifio Uniformes Deportivos y escolares. | Rivera entre Solano y Sucre
Luis Cordero entre Serrano y
13 | Dismascoser Uniformes Deportivos Veintimilla
14 Uniformes Deportivos, Implementos | Luis Cordero entre Serrano y
Gool Sports )
deportivos. Solano
Uniformes Deportivos, Implementos | Luis Cordero entre Serrano y
15 [ Mundo Sports deportivos. Solano
16 | Real Sport Uniformes Deportivos y escolares. Aurelio Jaramillo y Emilio

Abad

17

Casa Deportiva
Lucho Quizhpi

Uniformes Deportivos, Implementos

Deportivos, trofeos

Bolivar Y Tenemaza

18

Boutique del Nifio

Uniformes Deportivos

Bolivar y 3 de Noviembre

19

Creaciones Peralta

Sport

Uniformes Deportivos y escolares.

3 de Noviembre entre Guayas
y Emilio Abad

20

D-Sport

Uniformes Deportivos, Implementos

deportivos.

Bolivar entre Sucre y Solano

Fuente: Investigacion de Campo

Autor: Carlos Valencia Redrovéan
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De igual manera en la imagen adjunta se puede observar la ubicacion actual de todos los
competidores con los que cuenta Casa Deportiva Valencia en la ciudad de Azogues.
Pudiendo verificar que tan saturado se encuentra el mercado y el nivel de competitividad

que se tiene en la actualidad.

2.3.4.2.  Ubicacion Competencia
Grafico N° 7: Ubicacion Actual de la Competencia.
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Fuente:
https://www.google.com/maps/d/edit?hl=es&authuser=0&mid=zco8rVOfmA8o0.kmgRE
AUINDPc

Autor: Carlos Valencia Redrovan

Casa Deportiva Valencia, en relacion a sus competidores cuenta con una ubicacién
privilegiada ya que es un factor importante, ya que se encuentra en el centro de la ciudad
de Azogues, los que nos permite estar cerca de nuestros consumidores. Ademas, cuenta
con un local propio, amplio y adecuado permitiendo asi poder dar a conocer de una

mejor manera nuestro portafolio de productos. Nuestros mayores competidores en la
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produccion de uniformes escolares, deportivos y comercializacion de implementos son:
Contesax, Azosport y fair play las mismas que cuentan con tecnologia moderna y son
empresas nuevas en relacion a la nuestra ya que presentan una mayor inversion

tecnoldgica, permitiendo asi que se ofrezcan productos y un servicio de calidad.

Casa Deportiva Valencia pese a las limitaciones tecnoldgicas esta a la par de sus
competidores ya que los afios en que nos encontramos en el mercado han permitido que
nuestro producto sea conocido por la calidad y los precios asequibles para nuestros

clientes.

Adicionalmente Casa Deportiva Valencia cuenta con su area de produccion en la parte
superior con lo que se logra que si existe algin dafio en la ropa elaborada se puede

corregir el mismo instante logrando asi la satisfaccion de nuestros clientes.

2.3.5. Productos sustitutos

Un producto sustituto de la confeccion deportiva 100% nacional a la que se dedica Casa
Deportiva Valencia, puede ser la misma ropa deportiva extranjera considera de marca la
misma que se comercializa en grandes almacenes. Adicionalmente lo que también se
puede encontrar en el mercado son variantes 0 innovaciones en cuanto a telas y

accesorios.

2.3.6. Factores Internos

Tabla N° 5: Factores Internos.

FORTALEZAS DEBILIDADES
e Ubicacion de nuestro local, el cual e Carencia de tecnologia en las
esta cerca del consumidor. areas de produccion y ventas
e Local apropiado para el giro del e Cultura tradicionalista.
negocio. e Falta de una marca en nuestros
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e La trayectoria y posicionamiento

en el mercado.

e Amplia gana de disefios para la

confeccion de ropa deportiva.

e Precio de los productos accesibles

para los consumidores.
e Excelente relacion con

proveedores.

e Elaboracién de productos 100%

ecuatorianos.

productos.

Falta de un sistema de inventario
Falta de camparias publicitarias
No se cuenta con una estructura
organizacional definida.

Tiempos de produccion

demasiados extensos.

Autor: Carlos Valencia Redrovan.

A continuacién de detalla el FODA cruzado de Casa Deportiva Valencia, el cual nos va

a permitir establecer las diferentes estrategias, para que la empresa pueda seguir siendo

unas de las lideres en la produccion y comercializacion de ropa e implementos

deportivos.
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2.3.7. FODA Cruzado

Tabla N° 6: FODA Cruzado

Factores Internos

Factores Externos

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F.1 Ubicacion de nuestro local, el cual esta

cerca del consumidor.

D.1Carencia de tecnologia en las

areas de produccion y ventas.

F.2 Local apropiado para el giro del

negocio.

D.2 Cultura tradicionalista.

F.3 La trayectoria y posicionamiento en el

D.3Falta de una marca en nuestros

mercado. productos.
F.4 Amplia gana de disefios para la| D-4Falta de un sistema de
confeccion de ropa deportiva. inventario.

F.5 Precio de los productos accesibles para

los consumidores.

D-5 Falta de campafias publicitarias.

F.6 Excelente relacidn con sus proveedores.

D.6No se cuenta con una estructura

organizacional definida.

F.7 Elaboraciébn de productos 100%

ecuatorianos.

D.7 Tiempos de produccion

demasiados extensos.
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OPORTUNIDADES

FO

DO

Innovaciones

tecnoldgicas.

Nuevos mercados sin

F4, F5, O2: Aprovechar la amplia gama de

disefios a precios accesibles para el

consumidor, para asi poder llegar a mercados

explotar. sin explotar.
Generacion de nuevas |F1,F2,F3,05: Aprovechar las diferentes
plazas de trabajo. ventajas que al momento cuenta Casa

de

estado.

Oportunidades
trabajo con el

( proveedor).

Deportiva Valencia (Ubicacion, Local vy
trayectoria), para dar a conocer el nuevo
portafolio de productos de calidad a los

clientes.

D1, O1, O6: Para disminuir la
debilidad de la falta de tecnologia en
las éareas de produccion y ventas,
aprovecharemos las innovaciones
tecnoldgicas las mismas que seran
cubiertas con los diferentes tipos de
créditos destinados para este tipo de

actividad.

. Aumentar el portafolio de

productos de mejor calidad.

. Oportunidad de crecimiento
debido a los diferentes tipos

de crédito.

O4,F7: Aprovechar la oportunidad de trabajar

con el Estado, debido a que el Estado
Ecuatoriano prioriza el consumo de productos

100% nacionales.

D7, 03, O5: A través de la
generacion de plazas de trabajo,
vamos a poder obtener personal
comprometido en la realizacion de
las diferentes actividades,
eliminando asi los tiempos extensos
de produccion y cumpliendo a

tiempo lo solicitado por los clientes.

Y a la vez nos va a permitir

aumentar nuestro portafolio de
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productos.

AMENAZAS

FA

DA

. Alto nivel de competencia

en la ciudad de Azogues.

-Pocos proveedores  de

materia prima a nivel local.

-Ingreso de ropa deportiva
mas barata de paises vecinos

a un precio minimo.

-Mano de obra extranjera que
labora que labora en la

competencia.

. Ingreso de nuevas empresas
que se dediquen a igual

actividad.

F3,F6,A5: Aprovechar la trayectoria y la
excelente relacion con los proveedores con la
que cuenta Casa Deportiva Valencia en la
relacion a las nuevas empresas que estén

iniciando en la actividad.

Al, D3, D5: El alto nivel de
competitividad con la que cuenta la
empresa €s una amenaza constante,
pero al poder incorporar una marca
(distintivo de nuestros productos), y
realizar campafias publicitarias en
relacion a los de la competencia, nos
va a permitir llegar y dar a conocer

nuestros productos.

38



. Las politicas aplicadas por

estado que afectan al sector.

7 |. Alto costo de la maquinaria.

g | . Pocas Barreras de entrada.

FUENTE: Casa Deportiva Valencia.

AUTOR: Carlos Valencia Redrovan




2.3.8. Sintesis estrategias foda.

Estrategias FO
Aumentar clientes.

F4, F5, O2: Aprovechar la amplia gama de disefios a precios accesibles para el

consumidor, para asi poder llegar a mercados sin explotar.

F1, F2, F3, O5: Aprovechar las diferentes ventajas que al momento cuenta Casa
Deportiva Valencia (Ubicacion, Local y trayectoria), para dar a conocer el nuevo

portafolio de productos de calidad a los clientes.

Estrategias DO

D1, O1, 0O6: Para disminuir la debilidad de la falta de tecnologia en las areas de
produccién y ventas, aprovecharemos las innovaciones tecnoldgicas las mismas que

seran cubiertas con los diferentes tipos de créditos destinados para este tipo de actividad.

Aumentar el volumen de produccion.

D7, 03, O5: A través de la generacidn de plazas de trabajo, vamos a poder obtener
personal comprometido en la realizacion de las diferentes actividades, eliminando asi los
tiempos extensos de produccion y cumpliendo a tiempo lo solicitado por los clientes. Y a

la vez nos va a permitir aumentar nuestro portafolio de productos.

Estrategias FA

F3, F6, A5: Aprovechar la trayectoria, el posicionamiento y la excelente relacion con los
proveedores con la que cuenta Casa Deportiva Valencia en la relacion a las nuevas

empresas que estén iniciando en la actividad
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Estrategias DA

Al, D3, D5: El alto nivel de competitividad con la que cuenta la empresa es una
amenaza constante, pero al poder incorporar una marca (distintivo de nuestros
productos), y realizar campafas publicitarias en redes sociales en relacion a los de la

competencia, nos va a permitir llegar y dar a conocer nuestros productos.
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2.3.9. Mapa Estratégico
Grafico N° 8 Mapa Estratégico
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2.4. Conclusiones

Luego de realizar el analisis tanto interno y externo a que Casa Deportiva Valencia esta
sujeto en la actualidad, se puede decir que existen muchas cosas nuevas que con el
tiempo debe seguir siendo aplicadas.
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En el ambiente externo Casa deportiva Valencia tendra que enfocarse en buscar
mercados que todavia no han sido explotados y seguir ofreciendo a sus clientes la
elaboracion y comercializacion de productos de calidad. Debido a que en la actualidad
el nivel de competencia con la que cuenta la empresa es bastante alto, solo en la ciudad
de Azogues existen 20 locales que se dedican a igual actividad. Y sin contar a otros
pequefios negocios (costureras) y a la competencia desleal existente.

Existen varias oportunidades de crecimiento en las que consta la inversion para la
compra de tecnologia, la cual no es la solucion a todos los problemas, pero ayudaria en
poder disminuir los constantes problemas con los que se cuenta en la actualidad. Pero
debido a la situacion econdmica en la que actualmente se encuentra el pais y al nivel de
competencia el personal de Casa Deportiva Valencia se ha visto en la obligacion de
hacer frente a las diversas necesidades con lo que cuenta en la actualidad, pero pese a
todas las limitantes la empresa nunca ha dejado de lado la calidad del producto que

ofrece a sus clientes.

Internamente hablando se puede decir que falta mucho por hacer para poder llegar a ser
una de las empresas lideres en la ciudad de Azogues. Se tiene los instrumentos que
lamentablemente no se les explota al maximo, es asi por ejemplo la poca o nada
publicidad que realiza la empresa, la misma que no solo nos dara problemas internos si
no también externos. Otro aspecto a tomar en cuenta es el nivel de competencia que
existe solo en la ciudad de Azogues, Casa Deportiva Valencia es una pequefia empresa
antigua a la cual le costara mucho acoplarse a las nuevas formas de realizar y

comercializar sus productos.
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CAPITULO Il

3. EVALUAR LOS PROCESOS ESPECIFICOS EN LAS AREAS DE
PRODUCCION Y VENTAS

3.1. Introduccién

En este punto tiene como objetivo de poder evaluar detalladamente cada uno de los
procesos que se sigue para la confeccion de los articulos que realiza Casa Deportiva
Valencia, y poder mostrar la distribucion del espacio fisico de la planta y del area de

ventas a través de un lay-Out.

3.2. Evaluacién de los procesos en las areas de produccion y ventas.
3.2.1. Area de produccion

En los diferentes procesos que se realizan en el area de produccion, se han podido
detallar las actividades para cada proceso, gracias a la colaboracion del personal de Casa

Deportiva Valencia, y la aplicacion de técnicas de campo como la observacion.
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3.2.1.1.  Lay-Out Area de Produccion

Grafico N° 9: Lay-Out Area de Produccion.
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Dentro de los productos que elabora la empresa tenemos:

Adicionalmente contamos con implementos deportivos complementarios como.

Pantalones deportivos.

Camisetas polo para adultos y nifios
Camisetas deportivas para adultos y nifios
Ternos deportivos adultos y nifios

Pantalonetas deportivas.

Guantes de arquero, bicicletas
Rodilleras, coderas, tobilleras, musleras.
Pelotas (futbol, voley, basquet, tenis)
Gafas, gorras de natacién

Vendas.

Redes de voley

46



3.2.1.2. Proceso Productivo Pantalon Deportivo

Tabla N° 7: Procesos Productivo Pantalon Deportivo.

DEPARTAMENTO DE PRODUCCION
ARTICULO: PANTALON DEPORTIVO

N? DESCRIPCION DEL PROCESO
1 Recepcidn del pedido y materia prima del area de ventas.
2 Traslado del rollo de tela a la mesa de trabajo.
3 Disefiar el molde, patron deseado.
4 Tender y cortar segun el patrén trazado.
5 Pulir el corte (igualar filos).
6 Identificar la tela cortada (Tallas).
7 Disefar el molde de los bolsillos.
8 Preparar tela para los bolsillos.
9 Cortar bolsillos.
10 Traslado a la seccidn de costura.
11 Costura de la piezas.
12 Colocacién de los bolsillos.
13 Doblado del producto.
14 Enlasticado.
15 Planchar producto terminado.
16 Doblado y enfundando.
17 Traslado al area de ventas.
18 Distribucion o venta.

FUENTE: | Casa Deportiva Valencia.

AUTOR: |Carlos Valencia Redrovan.
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3.2.1.3.  Proceso Productivo Pantalén Deportivo
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Grafico N° 10: Proceso Productivo Pantalon Deportivo
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3.2.1.4.  Proceso Productivo Casaca Deportiva

Tabla N° 8: Procesos Productivo Casaca Deportiva.
DEPARTAMENTO DE PRODUCCION
ARTICULO: CASACA DEPORTIVA

N DESCRIPCION DEL PROCESO
1 Recepcion del pedido y materia prima del area de ventas.
2 Traslado del rollo de tela a la mesa de trabajo.
3 Disefar el molde, patron deseado.
4 Tender y cortar segun el patrén trazado.
5 Pulir el corte (igualar filos).
6 Identificar la tela cortada (Tallas).
7 Disefiar el molde de los bolsillos.
8 Preparar tela para los bolsillos.
9 Cortar bolsillos.
10 Traslado a la seccion de costura.
11 Seleccién de las piezas.
12 Costura de las piezas.
13 Colocacion de los Bolsillo.
14 Colocacion del Cuello.
15 Realizar y coser dobleces.
16 Colocacion del Cierre.
17 Realizar serigrafia.
18 Planchar producto terminado.
19 Doblado y enfundando.
20 Traslado al area de ventas.
21 Distribucion o venta.

FUENTE | Casa Deportiva Valencia.

AUTOR | Carlos Valencia Redrovan.
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3.2.1.5.  Proceso Productivo Casaca Deportiva
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Grafico N° 11: Proceso Productivo Casaca Deportiva



3.2.1.6.  Proceso Productivo Pantaloneta Deportiva

Tabla N° 9: Proceso Productivo Pantaloneta Deportiva

DEPARTAMENTO DE PRODUCCION
ARTICULO: PANTALONETA

Na DESCRIPCION DEL PROCESO
1 Recepcidn del pedido y materia prima del area de ventas.
2 Traslado del rollo de tela a la mesa de trabajo.
3 Disefiar el molde, patrén deseado.
4 Tender y cortar segun el patrén trazado.
5 Pulir el corte (igualar filos).
6 Identificar la tela cortada (Tallas).
7 Disefiar el molde del forro.
8 Preparar tela para el forro.
9 Corte del forro.
10 Traslado a la seccion de costura.
11 Costura de las piezas.
12 Colocacion de detalles (reata).
13 Colocacion del forro.
14 Enlasticado, Colocacion del corddn.
15 Planchar producto terminado.
16 Doblado y enfundando.
17 Traslado al area de ventas.
18 Distribucion o venta.

FUENTE: | Casa Deportiva Valencia.

AUTOR: |Carlos Valencia Redrovan




3.2.1.7.  Proceso Productivo Pantaloneta Deportiva
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Grafico N° 12: Proceso Productivo Pantaloneta Deportiva
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3.2.1.8.  Proceso Productivo Camiseta Deportiva

Tabla N° 10: Procesos Productivo Camiseta Deportiva.

DEPARTAMENTO DE PRODUCCION

ARTICULO: CAMISETA DEPORTIVA

N DESCRIPCION DEL PROCESO
1 Recepcion del pedido y materia prima del area de ventas.
2 Traslado del rollo de tela a la mesa de trabajo.
3 Disefar el molde, patron deseado.
4 Tender y cortar segun el patrén trazado.
5 Pulir el corte (igualar filos).
6 Identificar la tela cortada (Tallas).
7 Traslado a la seccion de costura.
8 Seleccién de las piezas.
10 Unir los hombros.
11 Pegar mangas.
12 Colocar pufios.
13 Pegar cuello.
14 Cerrar los costados.
15 Realizar y coser los dobleces.
16 Realizar serigrafia.
17 Planchar producto terminado.
18 Doblado y enfundando.
19 Traslado al area de ventas.
20 Distribucion o venta.
FUENTE: | Casa Deportiva Valencia.
AUTOR: |Carlos Valencia Redrovan.
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3.2.1.9.  Proceso Productivo Camiseta Deportiva
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Grafico N° 13: Proceso Productivo Camiseta Deportiva
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3.2.1.10. Proceso Productivo Camiseta Polo

Tabla N° 11: Procesos Productivo Camiseta Polo.

DEPARTAMENTO DE PRODUCCION
ARTICULO: CAMISETA POLO

Na DESCRIPCION DEL PROCESO
1 Recepcion del pedido y materia prima del area de ventas.
2 Traslado del rollo de tela a la mesa de trabajo.
3 Disefiar el molde, patrén deseado.
4 Tender y cortar segun el patrén trazado.
5 Pulir el corte (igualar filos).
6 Identificar la tela cortada (Tallas).
7 Traslado a la seccion de costura.
8 Seleccion de piezas.
9 Unir hombros (espalda y delantera).
10 Pegar mangas.
11 Colocar pufios.
12 Pegar cuello.
13 Cerrar los costados.
14 Realizar y coser los dobleces.
15 Colocar broches o botones.
16 Realizar serigrafia.
17 Planchar producto terminado.
18 Doblado y enfundando.
19 Traslado al area de ventas.
20 Distribucion o venta.

FUENTE: | Casa Deportiva Valencia.

AUTOR: |Carlos Valencia Redrovan.
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3.2.1.11. Proceso Productivo Camiseta Polo.
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Gréafico N° 14: Proceso Productivo Camiseta Polo

56



3.2.2. Areade ventas
A continuacion, se detalla el lay-Out del area ventas de Casa Deportiva Valencia:

3.2.2.1. Lay-Out Area de ventas
Grafico N° 15: Lay-Out Area de Ventas.
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3.2.2.1. Proceso de Ventas
Tabla N° 12: Proceso de Ventas.

DEPARTAMENTO DE VENTAS

N DESCRIPCION DEL PROCESO
1 Atencion al cliente.

2 Dar a conocer nuestro portafolio de productos.

3 Eleccion del producto por parte del cliente.

4 Cotizacion del producto elegido.

5 Determinacion de la forma de pago (50-50).

6 Detallado del producto por parte del cliente.

7 Concretar del pedido (fecha de entrega).

8 Firma del contrato.

9 Pedido de la materia prima (proveedores).
10 Traslado del pedido al area de produccion.
11 Recepcidn del area de produccion.

12 Verificacion de lo solicitado.

13 Pago de la diferencia.

14 Entrega de los productos al cliente.

FUENTE: Casa Deportiva Valencia.

AUTOR: Carlos Valencia Redrovan.




3.2.2.1. Proceso de ventas
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3.3.  Determinar los problemas presentes en las areas de Produccion y ventas.

3.3.2. Produccion

Para poder determinar los problemas presentes en el area de produccion en esta seccion
nos basaremos es poder detallar cada uno de los aspectos mencionados en la teoria de los

siete desperdicios, los mismos que a continuacion se describen:

3.3.2.1.Sobreproduccion

En Casa Deportiva Valencia la sobreproduccion esta presente, ocurre durante los meses
de mayo, junio y julio debido a que en estos meses la empresa produce uniformes para

la temporada escolar, los mismos que se venderan en mes de agosto y septiembre.

Los motivos por los que se dice que existe una sobre produccion es debido a:
e Falta de una planificacion adecuada de lo que se va a producir
e Producir teniendo el criterio de “de repente” falte.
e Cultura tradicionalista.

e Falta de un control de inventarios.

3.3.2.2.Inventario

Debido a una falta de planificacion adecuada de lo que se va a producir, en Casa
Deportiva Valencia existe un inventario bastante grande debido a las causas que se
detallan a continuacion:

e Al cambio de modelos y tipos de telas de los uniformes escolares cada afio.

e A las medidas tomadas por el gobierno “Proyecto Hilando Desarrollo”

e A lafalta de mantenimiento de la maquinaria.

e Alafalta de orden y limpieza en el area de trabajo.

e La falta de entrega de materia prima por parte de los proveedores.

o Falta de experiencia de las empleadas.
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e Mala distribucion de los productos en el area de ventas.
e Sobrante de afios anteriores.
o Falta de calidad en la materia prima.
e Prendas que no cumplen con las caracteristicas solicitas por el cliente.
Debido a los diferentes aspectos mencionados en Casa Deportiva Valencia existe el

inventario de cada afo.

3.3.2.3.Tiempo de espera

Dentro de este aspecto en Casa Deportiva Valencia, el tiempo de espera es alto debido a
aspectos como:

e Falta de una planificacion inadecuada.

e Falta de proveedores cercanos.

e Mantenimiento inadecuado en las maquinarias y equipos.

e Tiempo que se espera debido a que Casa Deportiva Valencia no realiza los

trabajos de serigrafia y bordados.

Dentro de los datos proporcionados por el personal del Casa Deportiva Valencia el
tiempo promedio de retraso que tienen es de 0.5 dias, debido a todos los problemas
descritos con anticipacion. Cabe recalcar que se hace lo posible para que la entrega de
los pedidos se realice en la fecha pactada por el cliente.

3.3.2.4.Transporte

Casa Deportiva Valencia en el aspecto de transporte presenta una falencia debido al tipo
de actividades que realiza para poder producir y terminar sus productos necesariamente
realiza diversos traslados ya sean estos dentro de la ciudad o fuera de la provincia. A
continuacion, se detalla los aspectos a tomarse en cuenta:

e Traslado para trabajos de serigrafia y bordados en la ciudad de Cuenca.

e Movimientos innecesarios dentro del area de trabajo.

e Envio6 de materia prima de otras ciudades. Traslado hacia a la empresa.
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e Traslado a la ciudad de Cuenca para la compra de materia prima.

Dentro de la distancia recorrida para el realizar los trabajos de serigrafia y bordado en la
ciudad de Cuenca, son 44 Km, dato obtenido en google maps, por tal motivo representa

un costo en el consumo de combustible.

3.3.2.5.Re trabajo

El re trabajo en Casa Deportiva Valencia se produce cuando no se realiza el proceso de

produccion completo. Debido a las siguientes causas.

e No realizar la correspondiente revision de calidad.

e Existe falta de motivacion del personal.

3.3.2.6.Sobre procesamiento.

Dentro de Casa Deportiva Valencia se puede decir que existe un sobreprocesamiento en
los productos que realiza debido a:
e Una mala comunicacion en las &reas involucradas. (ventas y produccion)
e Trabajo mal realizado por las personas que realizan el trabajo de serigrafia y
bordado.

3.3.2.7.Exceso de movimientos.

El exceso de movimientos se encuentra presente mas en al area de produccion debido a

los aspectos que se describen a continuacion:

e Falta de limpieza y orden en el area de produccion.
e Mala distribucion en el area de trabajo.

¢ Falta de Mantenimiento de la maquinaria.
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Un ejemplo claro del exceso de movimientos es en la fabricacion de las casacas
deportivas debido a que para poder terminar la operaria recorre un total de 30 metros a
causa de los aspectos que se describieron con anticipacién, logrando asi una produccion

diaria de 3 casacas deportivas terminadas.

Otro aspecto para tomar en cuenta es que en cada una de las areas es la falta de
aplicacion de las 5s, debido a que no se tiene un orden, organizacion o limpieza de las

areas mencionadas.

3.3.3. Area de ventas.

Dentro del area de ventas para poder determinar los problemas presentes nos basaremos

en la realizacion de un diagrama de causa efecto el mismo que se detalla a continuacion.

El mayor problema encontrado dentro de esta area segun el personal de Casa Deportiva

Valencia es la pérdida de clientes debido a las causas que se describen:

3.3.3.1.Diagrama de Causa Efecto
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Grafico N° 17. Diagrama de Causa-Efecto
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Descripcion del problema: con la informacion obtenida en el diagrama de causa efecto
de Casa Deportiva Valencia se puede observar que el problema presente en el area de

ventas en la pérdida de clientes.

3.4. Identificar los procesos que no agreguen valor.

Dentro de las actividades que no agregan valor se considerd todos aquellos

procedimientos, que no contribuyen o no tienen un impacto final en el producto.

Grafico N° 18: Procedimiento.

En el grafico adjunto se puede observar todos los movimientos que se realiza para la

confeccion de una casaca deportiva, pudiendo darnos cuenta que debido a una mala
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distribucion de en el &rea existen movimientos innecesarios para poder realizar el

trabajo.

El mayor proceso que no agrega valor en la elaboracion de los productos en Casa
Deportiva Valencia es la espera que se debe realizar mientras se realizan los trabajos de
serigrafia y bordado en la ciudad de Cuenca, cuyo trabajo demora entre uno a dos dias

laborables dependiendo de la cantidad enviada.

Durante este tiempo las empeladas se dedican a elaborar uniformes complementarios u
otros uniformes o a realizar actividades de limpieza o arreglo del area de trabajo. Otro
aspecto a que no agrega valor son las revisiones de calidad que se realizan tanto en el
area de produccion como en el de ventas, ya que durante todo el proceso de fabricacion
se realizan varias revisiones, con el Unico objetivo de que no se realice un re trabajo y

asi obtener productos de calidad.

Dentro del area de produccion un aspecto que no agrega valor es la falta de un plan de
mantenimiento de la maquinaria, ya que debido a esto estamos propensos a que

cualquiera de las maquinas sufra un desperfecto durante la produccion.

De igual manera en el area de ventas el proceso que no agrega valor es el tiempo de
espera que se obtiene para realizar el pedido y envi6 de la materia prima de nuestros
proveedores, de la cual depende de la cantidad a producirse para la seleccion del

proveedor adecuado. El traslado de la materia prima al area de produccién.

3.5. Conclusiones

Dentro de este capitulo nos hemos podido darnos en cuenta que a través de los diferentes
diagramas de procesos de los productos que realiza Casa Deportiva Valencia, los pasos a
seguir para poder obtener un producto de calidad. A pesar de los inconvenientes que
presenta en la actualidad en el area de produccion en donde se encuentran los mayores

problemas debido a que no se cuenta con una adecuada distribucion y el mas importante
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no se cuenta con una planificacién de los que se va a producir y sumando todos los
aspectos mencionados nos podemos dar cuenta que son los causantes de que existan
inventarios y finalmente la falta de proveedores y realizar trabajos complementarios
(serigrafia y bordado), causan en algunas ocasiones el retraso en la entrega de los

productos debido al tiempo que se emplea para estas actividades.

En el area de ventas hay que tomar muy en cuenta el problema que describen ya que es
un pilar fundamental en la actividad que realiza Casa Deportiva Valencia. Hay que
poner atencion en los aspectos descritos en el diagrama de causa efecto, debido en que
su mayor parte son actividades que dependen de nosotros mismo como empresa para

poder mejorar.

Hay que trabajar de forma conjunta tanto en el area de ventas como con el de produccion
debido a que cada una de las areas es importante para el desarrollo y crecimiento de la

empresa.
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CAPITULO IV

4. ELABORAR LA PROPUESTA PARA LA MEJORA DE PROCESOS.

4.1.Introduccion

En el presente capitulo se daran a conocer las diversas formas como Casa Deportiva
Valencia en la actualidad puede mejorar sus procesos tanto en el &rea de ventas como en

el de produccidn, para ofrecer y brindar un servicio y productos de calidad a sus clientes.

4.2.Plan de mejora en los procesos de produccion

Primeramente, antes de poder describir las diversas formas de como Casa Deportiva
Valencia puede mejorar sus procesos en las areas involucradas, describiremos a través
de la estructuracion de un organigrama, el cual nos permitird saber, quienes son los

responsables de realizar cada una de las actividades a realizarse para la mejora.

4.2.1. Organigrama
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Grafico N° 19: Organigrama
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Autor: Carlos Valencia Redrovéan

Una accidn a tomarse de forma rapida seria que la distribucion de la maquinaria del area
de produccion se realice de una forma mas adecuada con lo que ganaria tiempo en la

produccion y elaboracion de nuestros productos.

Es decir, tomando el mismo ejemplo descrito en el capitulo tres la produccion de una
casaca deportiva se la realizara en solo 15 metros recorridos, logrando asi que el nivel de

produccién diaria aumente de 3 a 5 casacas deportivas terminadas.

A continuacion, en el grafico N° 12, se puede ver la nueva distribucion y el proceso a
seguir para la elaboracion del producto. La colocacion de la maquinara se realizara

teniendo en cuenta el menor desperdicio de tiempo posible.
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El responsable de realizar esta actividad es el jefe de produccién, con el apoyo de las
operarias debido a que ellas son las que conocen el procedimiento que se tiene que
realizar para la elaboracion de cada una de las prendas que se confecciona.

El tiempo para la realizacion de esta actividad es inmediata debido que es una actividad

fundamental para la empresa.

4.1.1. Propuesta de Lay-Out
Grafico N° 20: Propuesta Lay-Out
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4.1.2. Propuesta de aplicacion de la Metodologia 5S

Otro aspecto a tomar en cuenta para mejorar es la aplicacion de la metodologia de las 5s
en el area de produccion las mismas que nos permitirdn reducir nuestros costos, eliminar
tiempos de produccién y a tener una mejor limpieza y ordenamiento tanto de la materia
prima como de las herramientas (moldes, tijeras, tizas, citas métricas etc.), para la
confeccion y elaboracion de nuestro productos. A continuacion se detalla cada una de las

medidas a realizarse:

4.1.2.1.Clasificacion (Seiri):

Casa Deportiva Valencia debe tomar muy en cuenta esta opcion debido a que se debe
clasificar la materia prima necesaria 0 que se va utilizar en el area de corte para la

produccién de las prendas en sus diferentes estados y tallas.

La ventaja de aplicar esta medida es que ayudara a la reduccion del espacio utilizado
por la materia prima, de las diferentes prendas y evitara realizar la compra de materia
prima ya existe y finalmente nos va a permitir aumentar la produccion debido al orden

obtenido.

4.1.2.2.0rdenar (Seiton):

Todos los materiales utilizados ya sean moldes utilizados para delinear la tela para su
futuro corte, tijeras deberan ser colocados en los estantes correspondientes con su
identificacion respectiva, con lo cual para las proximas ocasiones se facilitara la

busqueda de dicho material.

La ventaja de aplicar esta medida es que nos ayudara a poder disminuir el tiempo de
produccion debido al orden de cada uno de los materiales y a la correcta identificacion

obtenida.
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4.1.2.3.Limpiar (Seiso):

Es una actividad que se la debe realizar de forma diaria en el area de trabajo por parte de
las operarias. La empresa debe de dotar de los instrumentos necesarios para la limpieza,
y de igual manera para la recoleccién de los desperdicios. Los desperdicios generados en
el proceso de produccion se deberan recolectar de una forma adecuada para que en un
futuro sean desechados de la mejor forma. El beneficio de esta actividad nos permitira

tener un mejor ambiente de trabajo y mayor productividad.

4.1.2.4.Estandarizar (Seiketsu):

Casa Deportiva Valencia debe buscar opciones para evitar realizar 2 veces el mismo
trabajo, para lo cual a continuacion se detalla un modelo de informe de produccién el
cual nos permitira llevar un control mas adecuado de los que se produce de igual manera
nos va a permitir dar un seguimiento y asi poder evitar inconvenientes con el area de

ventas con lo solicitado y al momento de la entrega del producto.

A continuacion, se adjunta un modelo estandarizado de informe de produccion.

Tabla N° 13: Informe de Produccién

Informe de Produccién

Operaria:

Fecha:

Descripcion | Articulos | Cantidad | Talla| Observaciones | Fecha de Entrega

Autor: Carlos Valencia Redrovan.

Es una actividad que mediante su aplicacion obtendremos un mayor nivel de produccion,

orden y control de los que se produce y de los que se va a producir.
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4.1.2.5.Disciplina (Shitsuke):

La aplicacion de esta metodologia depende de cada uno de los que conformamos Casa
Deportiva Valencia, debido a que si logramos cumplir con cada una de las mediadas
descritas con anterioridad lograremos crear un entorno de trabajo basado en buenos

habitos y nos permitird crecer como empresa y como personas.

Esta actividad se le debe realizar por el administrador, jefe de produccion y en una

mayor responsabilidad por las operarias.

La aplicacion de las 5s en al area de produccion se le debe realizar de forma constate
para asi tener limpio y ordenado el area de trabajo. Nos ayudara a mejorar, a evitar
movimientos innecesarios, se lograr un mayor espacio y sobretodo sentirse bien en el

area donde se trabaja.

4.1.3. Propuesta de Inversion de Maquinaria

De las diferentes propuestas tenemos la de realizar la inversion de la maquinaria para el
area de serigrafia y bordado, el cual nos va a permitir optimizar los diferentes costos que
se tienen en la actualidad (traslados a la ciudad de Cuenca, 44 Km), a la vez nos va
permitir la reduccion del tiempo de entrega de nuestros productos con lo cual Casa
Deportiva Valencia tendria los productos a tiempos y asi se podria evitar en una parte el

problema de la perdida de nuestros clientes en el area de ventas.

A continuacién, se da conocer 2 proformas de diferentes proveedores en las cuales
consta el precio de la maquinaria necesaria para poder realizar las actividades de

serigrafia y bordado:
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4.1.3.1.Proforma #1

Teléfono: 2-249-199

Grafico N° 21: Proforma #1

DISMACOSER

VENTA DE MAQUINAS DE COSER INDUSTRIALES Y DOMESTICAS

Hilos, agujas y repuestos en general para la industria de la confeccion
Reparacion y Mantenimiento
CRIOLLO LARGO LUIS WILMER
RUC: 0103931705001
Dir. Luis Cordero 1-15 entre General Vintimilla y Bartolomé Serrano
Claro: 0988099369

Movistar: 0995333085

PROFORMA
Fecha: Azogues, 18 de Noviembre del 2015
Cliente: Sr. Carlos Valencia
RUC/CI: | Telf. 0995813605
Direcciéon:
Cant. Descripcion V. Unitario V. Total
1 Maquina bordadora 2 cabezas 15 agujas.
Bastidor de gorras
B Happy HCR-1502-45 35.783,00
1 Estampadora Nacional 695,00
1 Horno nacional 250,00
1 Pinturas plastisol x Kilo normal 7.95 7,95
i Pintura plastisol dorado % de kilo 13,80
© 1 | Mallade 40x45 12,00
1 Paleta depende el tamafio 15,00
1 Hilos de bordar sylko 3000 yardas 4,95
1 Pellén x metro 2,00
Esta proforma tiene validez de 30 dias a partir de la fecha de emisién | Subtotal
IV AL cosvowiis % | $
Firma autorizada Firma cliente TOTAL ' $36.703,70
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4.1.3.2. Proforma #2
Grafico N° 22: Proforma #2

[NDENRCORP €. 1eea.

La mas grande Di

i de Maquinaria para la Industria de la Confeccién

Quito,
e Cliente Sr{a):
Direccidn:
Teléfonos:
e E-mail:
GERMANY
g Sirvase encontrar a continuadion las caracteristicas de la mejor bordadora del mundo marca ZSK,
fabricada 100% en Alemania, en espera de que la presente cotizacidn sea de su completa acogida.
MAUSER BORDADORA ALEMANA MARCA ZSK 1 CABEZA, MODELO SPRINT
CARACTERISTICAS MODELO SPRING COMPACTA
CABEZAS 1
Metre Suodal COLORES 12
CAMPO DE BORDADO PLANO 310x460 mm
CAMPO DE BORDADO PARA GORRAS 70X360 mm { 1000 ppm)
Richpeace CAMPO DE BORDADOS PRENDAS TERMINADAS 310X400 mm
VOLTAGE 1 fase 120 v. 60 ddos
VELOCIDAD 1200 puntadas por minuto
ONSEW APLICACION DE BORDADO Plano, tubular, zapato,
medias, bolsillo de camisa
temminada, alfombra, etc.
PUERTO USB v
qu CAMBIO DE COLOR AUTOMATICO v
CORTE DE HILO AUTOMATICO v
BAJA GENERACION DE RUIDO v
SINGER ANALISIS DE ERRORES DE MANERA AUTOMATICA v
ACEPTA TODOS CODIGOS BORDADOS INDUSTRIALES v
SUBTOTAL $.15.982.14
AMF REECE vA $. 1.917.86
PRECIO TOTAL DE CONTADO 5.17.900,00
Rimoldi”

GARANTIA: 1 afo ante defectos de fébrica, 6 meses en calibradones, excepto en rotura de
piezas, sistema eléctrico y/o electronico, o por mal use y/o manejo del operario.
KANSAI  FORMA DE PAGO:
Crédito directo con el 50% de entrada y el saldo financiamos a 12 meses con el interés legal vigente
-También Tenemos corwenios con instituciones financieras.

PFAFF -Aceptamos todas las tarjetas de crédito.
; Atentamente,

SirUBA

Repuestos v

INDEXCORP CIA. LTDA.
Mantenimienio,

Av. Replblica Oe2-61 y Burgecis + Telfs. 2465 227 / 2242 367 + Fax: (593 2) 2443 543 » P.O. Box: 17-03-1565
www.indexcorpcialtda.com +« e-mail: indexcorp@andinanet.net « Quito - Ecuador



Como se pueda observar el costo de maquinaria es bastante alto, por lo cual las personas
encargadas de tomar esta decision son el Gerente general, el administrador, el jefe de
produccién debido a que se debe tomar muy en cuenta la fuerte inversion que se debe
realizar, el costo benéfico que se obtendra en el largo plazo al realizar la compra de la
maquinaria la empresa. Hay que tener presente en el tipo de negocio en la que se
desenvuelve la empresa, debido a que no todos los meses se tiene trabajo, con lo cual la

inversion seria algo duro de poder solventarla.

4.1.4. Propuesta de Capacitacion en el uso de Tic

Dentro de las actividades por realizarse se encuentran las capacitaciones del personal en
las tanto el manejo de la maquinaria que realizada por el proveedor o por parte del

personal encargado en la empresa, como en el uso de las Tic.

Para la capacitacion en el uso de las Tic usaremos los Infocentros Ecuador, los cuales
son espacios comunitarios que brinda el acceso a las tecnologias de la informacion de
forma gratuita. En estos centros se brindan capacitaciones que van destinadas al
fortalecimiento productivo y empresarial de las diferentes personas a través de sus

diferentes médulos.

4.1.5. Apoyo en artesano o pequefias empresas para la elaboracion de nuestros

Productos.

Otra propuesta a tomar en muy cuenta es el apoyo en artesanos, pequefias empresas que
elaboraran nuestros productos, con nuestra marca, la cual nos va a permitir aumentar la
produccion, rentabilidad y a la vez disminuir nuestros riesgos de costos laborales y sobre
todo nos va a permitir aumentar nuestro portafolio de productos. ES una propuesta a
tomar en cuenta debido a que Casa Deportiva Valencia cuenta en una de sus fortalezas

que es tener local propio y posicionamiento en el mercado de la ciudad de Azogues.

La empresa que realice nuestro producto es aquella que cumpla con la calidad y

experiencia en el mercado.

76



4.2.Plan de mejora en los procesos de ventas

Dentro del plan de mejoras en los procesos de ventas a continuacion se describe como
Casa Deportiva Valencia a traves de las diferentes acciones descritas podra superar los
aspectos negativos que se describieron, logrando asi que cuyo mayor problema la
pérdida de clientes, se pueda superar y a la vez que la empresa logre ser una de las
mejores en la ciudad de Azogues. Son actividades que se las deben aplicar en el corto

plazo y de manera inmediata.

4.2.1. Marketing Estratégico.

4.2.1.1.Segmento

Como se dio a conocer en capitulo I, los segmento de mercado que maneja Casa
Deportiva Valencia son: publico en general, Clubes deportivos, empresas y almacenes
deportivos.

De los diferentes segmentos descritos con anterioridad en cual nos basaremos es en el
publico en general. Realizaremos una segmentacion geogréafica es decir de las diferentes
parroquias urbanas del canton Azogues nos basaremos Unicamente en la parroquia
Azogues. Dentro de este segmento realizaremos una segmentacion demogréfica la cual

abarcara personas desde los 20 a 50 afios sin importar el sexo y la profesion.

4.2.1.2. Target:

Personas (20 a 50 afios) que se fija en la calidad del producto
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4.2.1.3.Posicionamiento:

Segin datos proporcionados por el personal de Casa Deportiva Valencia, el
posicionamiento que tiene la empresa en sus clientes es debido a la calidad de sus
productos. Los datos promedio que se manejan son de un 10 al 12% del mercado de

Azogues.

4.2.2. Metodologia de las 7p
4.2.2.1.Producto o Servicio

Casa Deportiva Valencia es una empresa que se caracteriza en la producciéon y
comercializacion de uniformes deportivos, escolares a gustos y modelos de nuestros

clientes.

Dentro de unas de las acciones a tomar es la aplicacion de un logo a nuestros productos,
a continuacion, se adjunta 2 disefio tentativo para nuestros productos y para nuestra

imagen.
Grafico N° 23: Logo #1 para nuestros productos
4

-

\

Casa Deporitiva Dalencia

Azogues

Fuente: https://www.logaster.com.es/account/logos/concept/2069278/

Autor: Carlos Valencia Redrovan.
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Grafico N° 24 Logo #2 para nuestros productos.

CASA DEPORTIVA

VHL ENCIH

“'GUES

Autor: Carlos Valencia Redrovan

4.2.2.2 Precio

Casa Deportiva Valencia ofrece a sus clientes la elaboracion y comercializacion de ropa
deportiva y escolar de calidad, al precio del mercado los cuales son accesibles para los

consumidores

4.2.2.3.Plaza

En referencia al lugar donde Casa Deportiva Valencia desarrolla su actividad es una de
sus fortalezas ya que estd ubicado en el centro de la ciudad de Azogues, rodeado de
instituciones financieras e importantes instituciones publicas, adicionalmente se puede
decir que cuenta con un lugar apto y propicio para el giro de negocio en el que se

desempefia. Adicionalmente a esto la empresa tendra que realizar:

e Correcta imagen del local tan interna como externa.

e Limpiezay orden en el &rea de ventas.
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4.2.2.4. Promocién

Casa Deportiva Valencia durante los Gltimos afios la realizacion de publicidad ha sido
casi nula provocando asi que sea un problema. La empresa debe realizar actividades en
busca de dar a conocer los productos que comercializa y lograr asi atraer nuevamente a
los clientes por medio de acciones como:
e La utilizacién del marketing viral, a través del uso de las redes sociales como
herramienta de difusion.
e Realizar una campafia publicitaria a través de radio, prensa para dar a conocer los
diferentes tipos y productos que se elabora y se comercializa.
e Participar en ferias, campeonatos, etc.

e Aplicaciones de promociones.

4.2.2.5.Procesos

En casa deportiva Valencia en la actualidad es unos de los problemas presentes debido a
que al tener un local adecuado y propicio para el giro del negocio no se aprovecha, ya
que la exposicion de los productos se la realiza de una forma inadecuada.
Las acciones a tomarse para poder aprovechar al maximo es la aplicacion de un
programa de merchandising. El cual nos va permitir poder llegar con nuestros productos
de una mejor manera hacia nuestros clientes, aumentar nuestras ventas y lograr atraer
mas clientes. Las actividades a realizarse serian:

e Lacantidad de los productos expuestos se la adecuada.

e Dar mayor visibilidad a los productos mas vendidos.

e Distribucion adecuada del mobiliario utilizado para exhibicion.

e Exposicion de productos actuales y de calidad.

o Dividir por secciones a los productos.

e Limpiezay orden.

e Buena imagen externa.

e El uso de maquinaria moderna para realizar las ventas.
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4.2.2.6.Personas

Casa Deportiva Valencia debe de aplicar acciones necesarias con lo cual nos ayudara a
que nuestros clientes estén satisfechos de haber realizado la compra en nuestro local.
e La empresa debe realizar una correcta seleccion del personal. Con lo cual nos
permitira tener personal capaz de brindar un servicio de calidad.
e Personal de ventas que conozca sobre los productos que ofrece.
e Dotar de uniformes con publicidad de la empresa, para lograr una buena

apariencia hacia los clientes.

4.2.2.7.Evidencia Fisica

Casa Deportiva Valencia se ha caracterizado por la comercializacién de productos de
calidad. Pero al momento de colocarlos en el local comercial no se les da la importancia
necesaria. La empresa tiene que poner en practica algunas recomendaciones para dar a

conocer los productos que comercializa.

e Buena practica de merchandising.

e Comercializar productos de calidad.

4.2.3. Marketing Relacional

Fidelizaciéon y Lealtad: las acciones que Casa Deportiva Valencia debera hacer para
poder fidelizar a sus clientes y poder retenerlos y lograr que sean leales a la empresa
tenemos:
e La comercializacion y elaboracion de productos de calidad en el tiempo pactado
por el cliente.
e Buena imagen del local.
e Encuestas de satisfaccion lo cual nos va permitir conocer la calidad del servicio
y los errores a corregir.
e Atencion adecuada.
e Portafolio amplio y actualizado de productos.
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Pero todas las acciones descritas se complementaran con la aplicacion de programas que
ayudarén a fidelizar a nuestros clientes. A continuacion, se describen algunas tacticas

para evitar la perdida de nuestros clientes.

e Programas que van destinados al aumento de las ventas a través de incentivos:

En este programa Casa deportiva Valencia estara alineado en funcién a la cantidad de

compra que realicen nuestros clientes en uniformes deportivos y escolares, es decir:

v Si el contrato consta de 12 uniformes completo o mas el arquero no paga.

v Si son mas de 10 uniformes banda de madrina gratis.

v Ofertas semanales en productos seleccionados.

v Por la compra de todo el paquete de uniformes escolares (deportivo-diario),
10% de descuento

v" 5 % de descuento si en los uniformes deportivos permiten la colocacion de

publicidad de la empresa.

Son acciones y programas que de una u otra forma van a permitir el crecimiento de la
empresa, el aumento de nuestros ingresos y por ultimo van a permitir mejor nuestra

imagen hacia nuestros clientes evitando asi la perdida de los mismos.

4.3.Conclusiones

Luego de describir las mejoras que Casa Deportiva Valencia tienen que realizar tanto en
las areas de produccién como en el de ventas, se puede decir que las mdultiples
actividades descritas con anterioridad van a permitir que la empresa tenga un mayor

numero de ventas, y nos van a permitir crecer como empresa.

En el area de produccidn la mejor alternativa fuese la de apoyarnos en artesanos o en
pequefias empresas para la fabricacion de nuestros productos con nuestra marca,
aprovechando asi el posicionamiento que tiene la empresa. Esta accion nos permitira la
eliminacién de los costos laborarles y de produccion. Hay que tomar en cuenta el costo

beneficio si la empresa decidiera realizar la comprar de la maquinaria, ya que como se
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puede ver la inversion es grande de realizar para el tipo de negocio y el nivel de
competencia que existe en la actualidad.

Con respecto al area de ventas son acciones que se deben realizar de una manera
primordial y rdpida ya que el mayor problema que presenta es la pérdida de clientes.
Hay que tomar muy en cuenta cada uno de estos aspectos que se describieron, ya que
segun el portal de empresas Inc. Dice “Cuesta 5 a 10 veces mas un nuevo cliente que

fidelizar uno que ya existe”.

En la actualidad a Casa Deportiva Valencia le va a costar mucho referente en la
aplicacion de los diferentes programas de fidelizacion y lealtad, ya que debido a la
cultura tradicionalista con la que se maneja en la actualidad en la que todavia se piensa
qgue no se debe realizar nada para que los clientes lleguen hacia nosotros y peor adn

lograr que se queden con nosotros.
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Conclusiones generales

Casa deportiva Valencia es una empresa que durante los ultimos afios ha venido
presentado diversos problemas en las areas de produccion y ventas, debido a su
tipo de administracion.

Casa Deportiva Valencia presenta un alto nivel de competencia en la ciudad de
Azogues, por lo que jamas debera dejar de un lado la calidad en la elaboracion de

sus productos.

En el mercado existen instituciones financieras, que brindan facilidades de

crédito destinados a la compra de maquinaria y tecnologia.

La actividad en la que se desarrolla Casa Deportiva Valencia, se ha podido
detectar diferentes riegos laborales, tributarios provocando a la vez altos costos

fabricacion.

En el entorno existen pequefias empresas o artesanos calificados, los mismos que

nos permitiran, aumentar nuestra produccion.

Dentro del area de produccion y ventas la aplicacion de las medidas
recomendadas se las debe realizar en el menor tiempo posible y de una forma
continua, ya que son areas claves de las cuales depende el cumplimento de las

actividades en la empresa.
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6. Recomendaciones

Luego de haber realizado la evaluacion a las areas involucradas en Casa Deportiva
Valencia y a la vez poder establecer un modelo de plan de mejoras, en los cuales se
manifiesta cuéles son las posibles soluciones a los problemas encontrados se

recomendaria al personal de la empresa tomar en cuenta las siguientes recomendaciones:

e Dentro de una de las propuestas que Casa deportiva Valencia debe tomar muy en
cuenta en su aplicacion son los programas de marketing, los mismo que estan
destinados no solamente a realizar la publicidad necesaria, si no aquellos también
que nos permitan no perder a clientes, que son nuestro principal objetivo para

nuestro desarrollo.

e Otra alternativa a tomar en cuenta es la de apoyarse en pequefias empresas 0
artesanos calificados para la produccion de nuestros productos, debido a que asi
Casa Deportiva Valencia, evitara realizar la gran inversion en la maquinaria para
el area de serigrafia y bordado, adicionalmente estara libre de gastos laborables y

costos de fabricacion, logrando incurrir en la menor cantidad de costos posibles.

e Se recomienda cuyas actividades que sean empleadas se las realice en un corto

tiempo, ya que son actividades que requieren tiempo para que den sus frutos.

e Para el éxito de las diferentes mejoras planteadas, se debera socializar con cada
una de las personas que forman parte de Casa Deportiva Valencia, con el
objetivo de darles a conocer cuales son las medidas a tomar, y el impacto que se

tendra ejecucion de las mejoras.

e Las alternativas propuestas para las diferentes areas, no solamente estan dirigidas
a la aplicacion por parte de los duefios, sino que también se necesita el apoyo por
parte de los trabajadores y de todos los que forman parte de Casa Deportiva
Valencia, ya que son actividades que nos permitirdn crecer como empresa y nos

ayudarén a salir de la brecha en la que se encuentra.

85



Al estructurar un plan de mejoras para las areas de produccion y ventas se
deberd tomar muy en cuenta las soluciones o alternativas planteadas, los costos
que traerdn consigo la aplicacion de las mismas, el financiamiento necesario y se
debera proponer un cronograma en el cual se indique el tiempo y los

responsables para cada actividad.
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Anexo #1

CADENA DE VALOR DE CASA DEPORTIVA VALENCIA

Espera del Recepcion Pedido de Recepcion Traslado al AREA DE VENTAS
Cliente. del pedido la materia de la area de

por parte prima a los materia produccion
del cliente proveedore prima.

Planchado Recepcion Trabajos ST Traslado y

y del de la seccién corte de la
enfundado producto serigrafia B el materia
0 bordado prima

AREA DE PRODUCCION

Entrega Servicio
del Post

producto ventas.
al cliente AREA DE VENTAS.

Autor: Carlos Valencia Redrovan.



Doctora Jenny Rios Coel-lo, Secretaria de la Facultad de Ciencias de la Administracion de
la Universidad del Azuay,

CERTIFICA:

Que, el H. Consejo de Facultad en sesién realizada el 30 de enero del 2015, conociod la
peticion del estudiante CARLOS ANDRES VALENCIA REDROVAN con cédigo 50543
que denuncian su trabajo de titulacion denominado; “MODELO DE GESTION DE
PROCESOS DE PRODUCCION Y VENTAS EN CASA DEPORTIVA VALENCIA”
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informe ‘de’ la Junta Académica que considera que la documentacién cumple con las
normas legales y reglamentarias, y aprueba la denuncia de tesis. Designa como Director al
Ing. Ivan Orellana Osorio y como miembros del Tribunal Examinador a los ingenieros
José Ivan Coronel y Marco Rios Ponce. De conformidad con el Reglamento de Régimen
Académico, aprobado el 21 de noviembre de 2013, el peticionario tiene un plazo
equivalente'a dos periodos académicos (semestres) para desatrollar y terminar su trabajo de
titulacion, esto es hasta el 30 de enero de 2016.

Cuenca, febrero 3 de 2015

T



CONVOCATORIA

Por disposicién de la Junta Académica de Administracién de Empresas, se convoca a los
Miembros del Tribunal Examinador, a la sustentacion del Protocolo del Trabajo de
Titulacién : “Modelo de Reingenieria en los Procesos de Producciéon y Ventas en Casa
Deportiva Valencia”, presentado por el estudiante Carlos Andrés Valencia Redrovan, con
codigo 50543, previa a la obtencion del grado de Ingeniero Comercial/para el dia
VIERNES 16 DE ENERO DE 2015 A LAS 11H00

Cuenca, 14 de enero de 2015

Dra. Jenny Rios Coello
Secretaria de la Facultae

Ing. l..v’én Orellana Osorio

Ing. José Ivan Coronel

Ing. Marco Rios Ponce




LCuenca, 4 de Diciembre de 2014

Cficior EA-405-2014-UDA

tngeniers

KAVIER ORTEGA

Decano de la Facultad de Ciencias de la Administracion
Ciudad,.

De nuestia consideracion:
'_L:af Junta Académica de !a Escuela de Administracion, en relacidn a la Denuncia/Protocolo de
Trabajo de Titulacién, presentado por Valencia Redrovan Carlos Andrés, tema: MODELO DE

REINGENIERIA A LOS PROCESOS DE PRODUCCION Y VENTAS EN CASA DEPORTIVA VALENCIA,
.resueive:

) Cvu‘mpile' con todos los requisitos, por lo tanto es Aprobado.

-

Director ing. Orellana lvan
Tribunal: ing. Coronel Ivari

o Ing. Rios Marco
Atentamente,

Presfdente de la Junta de Administracidn



Sustentacion del Disefio de Tesis (DOCTORA JENNY RIOS COELLO)

Fecha:10-12-2014

[ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Disenio de Tesis
Escuela de Administracion de Empresas

Estudiante: Carlos Andrés Valencia Redrovan con cddigo 50543.

Tema: "IVIODELO DE REINGENIERIA EN LOS PROCESOS DE PRODUCCION Y VENTAS EN CASA
DEPORTIVA VALENCIA”

Para; P_rewo la obtencidn del titulo de Ingeniero Comercial.

Director:.Ing. Ivdn Orellana

Tribunal: Ing. Ivén Coronel .

Tribunal: Ing. Marco Rios ~

DIA: ¢ - '\/;'6721/55
FECHA: Jé DL gﬂfﬁ/w@
HORA: //Wc)

.-?



v

; n- \
Gma para T rabajos de Titulacién & /
l Pmtmo]n//ul 1 de sustentacion

PRETPEN

/‘ # N
EUNI\}\E;.S-IDMI DEL) B

% AZUAY
%MK’E:’J

ACTA ;
SUSTENTACION DE PROTOCOLO/DENUNCIA DEL TRABAJO DE TITULACION

1.1 Nombre del estudiante: Carlos Andrés Valencia Redrovan
1.1.1 Coédigo 50543

1.2 Director sugerido: Ing. lvdn Orellana Osorjo

1.3 Codirector (opcional):

1.4 Tribunal: Ing. José lvan Coronel / Ing. Marco Rios Ponce

1.5 Titulo propuesto: “Modelo de Relngenlerla en los Procesos de Produccién y ventas en Casa
Deportiva Valencia” .

1.6 Resolucion:

1.6.1 Aceptado sin modificaciones

1.6.2 Aceptado con las sngwentes modificaciones:

*(amé(m Tdvb a. MOGIC'J[O- Aé ét‘): roi Ac jWCé‘OC‘JS O:LC
(pbbd.occ (zm 4 O-en'-r-y en C%?s:} Dfi?o?'h_ua _UA— EOCH l} //

AAU)*H"\ OLD\(:)P‘LVV 6&'}1&(:}_@ ;
s lvuluw enm e/( C’l‘-}ﬁefvbb 2 lg MWW:O

e Responsable de dar seguim en[oa Ias modn‘n:acnones Ing. Ivan Orellana Osorio
o \MMcluiy wn el NZade Plores de m:a,o ns

1.6.3 No aceptado
e Justificacion:

ng. lvan Oréllana Osorio

Sr. Carlos Andrés Valencia Redrovan

Secretario de Facultad

Fecha de sustentacion: Viernes 16 de enero de 2015
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RUBRICA PARA LA EVALUACION DEL PROTOCOLO DE TRABAJO DE TITULACION

1.1 Nombre del estudiante: Carlos Andrés Valencia Redrovan

1.1.1 Cédigo 50543

1.2 Director sugerido: Ing. Ivan Orellana Osorio

1.3 Codirector (opcional):.

1.4 Titulo propuesto: “Modelo de Reingenieria en los Procesos de Producuon y ventas en

Casa Deportiva Valencia”

1.5 Revisores (tribunal): Ing. José Ivdn Coronel / Ing. Marco Rios Ponce .
1.6 Recomendaciones generales de la revision:

Observaciones

. Cumple Cumple No
totalmente | parcialmente | cumple (*)
Linea de investigacion e e
1. ¢éEl contenido se enmarca en la linea P
de investigacion seleccionada?
Titulo Propuesto ..ol o
2. ¢(Esinformativo? e

3. ¢éEs conciso?

Estado del arte

4. {ldentifica claramente el contexto
histdrico, cientifico, global y
regional del tema del trabajo?

5. ¢Describe la teoria en la que se
enmarca el trabajo

6. éDescribe los trabajos relacionados
mas relevantes?

7. ¢Utiliza citas bibliograficas?

Problematica y/o pregunta de
investigacién

8. ¢Presenta una descripcién precisa y
clara?

9. ¢Tiene relevancia profesional y
social?

Hipétesis (opcional)

10.¢Se expresa de forma clara?

11.¢Es factible de verificacién?

Objetivo general

12.¢Concuerda con el problema
formulado?

13.¢Se encuentra redactado en tiempo -

verbal infinitivo?

Objetivos especificos




i
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Guia para Trabajos de Titulacién
1. Protocolo/Ribrica

14.éConcuerdan con el objetivo

general?

15.¢Son comprobables cualitativa o ~
cuantitativamente?

Metodologia ‘

16.¢Se encuentran disponibles los -
datos y materiales mencionados?

17.élas actividades se presentan Va
siguiendo una secuencia légica?

18.¢Las actividades permitiran la S

consecucion de los objetivos
especificos planteados?

19.¢Los datos, materiales y actividades /
mencionadas son adecuados para
resolver el problema formulado?

Resultados esperados S
20.éSon relevantes para resolver o r

contribuir con el problema 4 _’

formulado?
21.iConcuerdan con los objetivos e !

especificos?

N

22.¢Se detalla la forma de
presentacion de los resultados?

NI
o
[aoT)
A
o
wv
-~
(1]
(7]
c
=
Q
f= X
=)
w
Mm:
v
gl
1)
-
i
=
O
wni
w!
=4
S
~

consecuencia, en todos los casos,
de las actividades mencionadas?

Supuestos y riesgos

24.¢Se mencionan los supuestos y e
riesgos mas relevantes?

25.¢Es conveniente llevar a cabo el / :
trabajo dado los supuestos y riesgos #
mencionados?

Presupuesto

26.¢El presupuesto es razonable?

/
27.éSe consideran los rubros mas &
relevantes?

Cronograma

28.¢Los plazos para las actividades son /
realistas?

Referencias
29.éSe siguen las recomendaciones de Fa
normas internacionales para citar?

Expresion escrita

30.¢éLa redaccidn es clara y facilmente s
comprensible?

31.¢El texto se encuentra libre de faltas /
ortograficas?

(*) Breve justificacién, explicacién o recomendacién.



Opcional cuando cumple totalmente,
Obligatorio cuando cumple parcialmente y NO cumple.

. Marco Rios Ponce

0
tnr:_wlrg'-mj
Guia para Trabajos de Titulaciéon o/
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Cuenca, 26 de enero de 2015 /

Ingeniero
Xavier Ortega Vazquez
DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMNISTRACION

Presente.-
De mi consideracion:

En mi calidad de director sugerido del trabajo de grado previo a la obtencién del titulo de
Ingeniero en Administracién de Empresas del estudiante Carlos Andrés Valencia Redrovan,
titulado “MODELO DE GESTION DE PROCESOS DE PRODUCCION Y VENTAS EN CASA
DEPORTIVA VALENCIA.”. Informo a usted que el presente disefio del trabajo de grado ha sido
revisado y se han realizado los cambios sugeridos por el tribunal

Dgtente Univefsidad del Azuay / '
s
."I

£



Cué‘ricé‘, 30 de octubre de 2014

Ingeniero

Xavier Ortega Vazquez

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMNISTRACION
Presente.-

De mi consideracion:

En ‘mi calidad de director sugerido del trabajo de grado previo a la obtencion del titulo de
Ingenjero en Administracién de Empresas del estudiante Carlos Andrés Valencia Redrovan,
titulado “MODELO DE REINGENIERIA EN LOS PROCESOS DE PRODUCCION Y VENTAS EN
CASA. DEPORTIVA VALENCIA.”. Informo a usted que el presente disefio del trabajo de grado ha

sido revisado.




-, UNIVERSIDAD DEL
Cuenca, 23 de Octubre de 2f:J_1'4 |
ingenrero
XaVIerOrtegaVasquez

Yo, Carlos Andrés Valencia Redrovan con. coédigo. 50543, egresado-de-la-carrera-de Adrainistracion T
de Empresas acudo ante sy autorldad para presentar Ia Denuncia/ Protocolo. de. Trabajo..de....r
~Titulacidn, ¢or el téma:

“Nodelo de Remgemerla en Ios Procesos de Produccmn y Ventas en Casa Deportwa Valencua"

"Mismo que espero sea anallzado ¥ se apruebe la EJECLICIOH ¥Ya que es un requisito previo.a. la..
“obtencidmn dei titulo de Ingemero Comercial,

‘Adicionalmente, adjunto los s:gwentes documentos

Car‘ta__de aprobacidn’ dé ”CASADEPORTIVAVALENCIA”
__________ ] '--~--5°”'3.itUd~de-l~lnE---iVén-OreHana-Osorio;--[ji_rgctar-"""“"-------------------------------'--"“---"-"--"-"“'"""'"-"-'""-'"""----"-""“““'““""""
* .LaDenuncia/ Protocslo de Trabajo, de TIUIACION ..........ooooooeoeoosooeeeesoseseoees

Sin otro particular, me despida.de.Ud. No sin-antes-dejar-constancia-de-mi infinito sgradeaiats. """

A.T.ENT.A.M.ENTE.:........,,.",,,A,.“..u,,....................v....,_.v..‘.....,...._.....................,......n».,.uu............A.....

_Carlos Valencia REArON AN ... e
.. ESTUDIANTE DE LA UNIVERSIDAD.DEL AZUAY..... oottt

Gl 0302208080

Edwmn autorizada de 20,000 qempTares Ng 6 2 5 3
Dal 638.501 al 655 500° .



UMAE%SL!J%YD’ DEL |
DOCTORA JENNY RAI‘OSLCOELL.O SECRE-
 TARIA DE LA FACULTAD DE CIENCIAS.__
DB EA ADMINISTRACION DE LA UNT---
_CBRTIFICA

-Quey.¢l.sefior-Carlos.-Andrés. Valencia.Redrovan,.una vez. que.aprobd.todas. las. asignaturas. del

“plan’d&€studios de Ta carrera de Administracion Empresas; ¢gress de1a Facultad el 26 de Tulio del

NODereCh00106593

‘Edicion aviorizada de 20000 efemplares g | g ;
501 al 658.500 ° 06 52833
e 5 [ .'2‘.-7. ; S it e o e e



CAS% DEPORTIVA VALENCIA -

AZOGUES, 23 de octubre 2014

Yo, i’ﬂTRICIO VALENCIA SACOTO con numero de cedula 030063003-3 Gerenté

| propietario de “"CASA DEPORTIVA VALENCIA”, autorizo que el Sr. CARLOS ANDRES
VALENCIA REDROVAN, estudiante de la carrera de Administracién de Empresas, de .7 .-
la Universidad del Azuay, tenga todos los accesos y la informacién necésaria para que: 4 .

pueda desarrollar su tema de tesis denominado:

“VIODELO DE REINGENIERIA EN LOS PROCESOS DE PRODUCCION Y VENTAS " -

EN CASA DEPORTIVA VALENCIA”

Para los fines pertinentes

ATENTAMENTE:

PA'yiéIO VALENCIA SACOTO
GERENTE PROPIETARIO

CASA DEPORTIVA VALENCIA

| Prolongacion de la Serrano y Bolivar
Telf.: 2240-862 Cel.: 0987135127
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o

1. DATOS GENERALES  yyysons ost
1.1. NOMBRE DEL ESTUDIM%‘:YValencia Redrovan Carlos Andrés
. 1 12 CONTACTO Telefono convenc1ona1 07 2243734 telefono rnov1l'__“__m__

0995813605 correo electromco _pepe "alrednhOt”?fi{{;E?f?}{m_,,_,_._,,,_

carlosvalenc1a3 37(’1«1111311 com _

. l:2. DIRECTOR SUGERIDQ: Ivan.Orellana Qsorio. Ing..... . 7
2.1, CONTACTOQ;. Telefono 1mavil;.. 0987220698, . correq.. electrénicos........

e A O Az U G

17 LINEA-DE INVESTIGAGCION DE-CARRERA:-Organizacién-y-direceidp
O L
w1 CODIGOUNESCO: 531 Lmcnseensnssssnsnsssnssssmsssssssissssssssss

- LaZ.2... TIPO. . DE.. TRABAJO:..£l.. presente.. trabajo...se...encuentra...€n...Jas...........

o STGUAETHES LIMEAS ..t s
N S O, S

D) INVeSt g aC oD O A VA, e

--~---1:8-:-A'rRE'A'"'DE""ES"'I"UD'IO:""IaS'"materiaS""que""a‘b'arca"'el'"'tema"'propuestt‘)S"'ES‘.’""""""""

~administractén de-la-produccidn; marketing; ventas; recursos-humanos:

O TITULOS PROPUESTO: Modelo de. gestlon de procesos de produccxon y

“'ventas'en CASA DEPORTIVA VATENEIA o
Tty ——

1.11. ESTADO DEL PROYECTO el presente trabajo de mvestlgacmn se
trata de un trabajo nuevo ya que eI modelo planteado nunca antes se ha

desarrollado dentro de Ia empresa.

e CONTENIDO....

"""2;’1‘:"M'OT'IVA€IéN'“'DE""L'A""‘I‘NV‘ESTI‘GAC‘I‘(‘)‘N':‘""@'I""éﬁtﬁrﬁt‘i'"'éh“'"'e"l""q'u“e'""s"é“"""“"""‘
--------------------------------------------- desarrol-la--GA'S-A"BEPORTI'VA"VﬁI:ENCIA'es‘muy‘competitivo'y'exi'g'emé;""““""""




- ya.que.cuenta.con. competéncié tanto. local éomo provincial,.-las.mismas.que
..ofrecen productos.de.calidad y.durabilidad....

. PROBLEMATICA,. C.QnsLd,erQ.._....lmer.‘can'_Lc.._....plantcar.....,un......modela......de

remgemerlaaIOSprocesosdeProducmonyVentasyaquelaempmSa

~.guenta_con diversos problemas en estas. aéreas. (produccion, servicio al

..cliente). La empresa estd situada en un mercado muy competitivo dentro la
cmdadelmlsmoquehacequelaentldaddebaaphcarestandaresdccahdad
..que permitiran que la empresa se distinga por sus productos de calidad, su

buen servicio y que sus productos se entreguen e;_;__t;'empos pactados.

~Las varrab}es (problemas) encontradas-para-et-desarrollo-de-este tema

~son-los- SIguIentes _ 7
‘,Fahadeespmeneialeadeprodmm
V’InexpenencmdeIastrabajadoras(costureras)
il de ST de s emplea das

e Desmotwacwn T empleadas
v Ausencla de una buena dlstr1buc1on en el érea de trabajO.....................‘............
o Carenc1a g tecnoloola moderna

v Tlempos de produccmn muy extensos

‘/ Inexmtemla de planes de trabajo )
"DemasmdaCompeﬂtmdadenelarea

.Y Carencia de proveedores locales - -
..Y..Ealta de una marca conocida anivellocal .

¥ Ciltura. organizacional tradicionalista...coooooo

"""E"ci'S"""'pﬁ's"i'b'l'éS'"'"'§'(')"l’ll"éi'6'1'1‘é§"""'éi'ﬂ'té"'""Ié"s'.'"'"'Vﬁfi’éﬁl'éﬁ'"""t’:'fl'ﬁii‘éi'é'"""E')'("ﬁiiéé'fé's
""'anteri'ormenrefpﬁdem'O'S"de'c'ir"qu'e"'aﬁté"l'c's's-'ti'emp'o's"éit‘téﬁé‘@'s"dé"pfc‘j‘c’i‘ﬁék‘:i‘é‘ﬁ"la
“empresa-debe-adoptar-en-buscar proveedores cercanos en eindadss aledafias
""'cercan'as"'(Guema);"adquiﬁr""te‘cn'ologia"'modema;“'y"'eiabo‘rar"'un“'Iayout‘“'e'l
“~MISMO-que-nos-permitird-contar-con-una-buena-distribucion-en-et-drea-de
~produccion;-y-los-mas-importante-contar-con-un-plan-de-trabajo; todo-esto
-----nes---—ayud&ran----a----que---‘l-es---»produetos—-~ter-minados-~-l-leguen~-~en---~los-----ti-cmpos
---~-pactadoswcon----lo-s---elien-te;----¥---een--«respeete---a----l-a--------eu-ltura---91'-g&n-i-zaeiona~1

.....Il:adic.ionalista;..es‘-.un-.-.problema---q-ueu-podr-iames---i-r-~--salueionando--v-gr-aei-as--oa

3



convertlrlealaempresaenunaentldadquebrlndeunbuensemcmy

e PrOductos de calidad.

2t SUPUESTOS Y- RIESGOS: Los-ries gos~quesepresentan-en-el
weene prESente - trabaje--de--investigaeién--son--que-no--se-pueda--determinar--las
-----..-'-------falenei-as»--vpresentes----dent-ro----d—e----la----empresa----oeas-ionando----que-.--los--‘-nuevos

e PEOCESOS-tENGAN-CITOFES-0-NO-S€-las. puedan-aplicar-en.su- totalidad e

-t RUBRO--DENOMINA CION. |- USD oo JUSTIFICACION oo

~|tramites-y-desarrollo-.|-..

SumlnlstrosyMatenales $]40,Q0 ..... del-tema.-de. e,

1nvest1gaclgn ..........

R LT T D P O U PN SO trél']ﬂ-tespal'ala

......................................................... T TémiteS“para'Creacién"d(‘:'marca""'"" o .cre,aci.(’jn..d.e..I.a..marca....,....

B mOVilidadenautO

et MOVEARE: it . D60 O L U(0) 55 (o T —— S

| Derechos de gradﬁ;cién : $70,00 | tramites universitarios

..} desgaste por.desarrollo. ...

.|Depreciacion de computadora | $4444 |delatesis |

comunicacion conel. |

|Telefonfamevil | $18050 lttor |

..213. . FINANCIAMIENTO: el costo_del trabajo de investigacién serd
.....2utofinanciada en un 30% del monto total por parte del autor, y la diferencia



capacitaciones y a diverﬁgi;vﬁ agpaplicadas que permita que la empresa

vaya adquiriendo una culhﬁg [g]%ganizacional que permita que la empresa

funcione correctamente de acuerdo a las exigencias actuales del mercado

; local. T B TR T T

'...:................El..tema..de..tesi.s..que..se..propone--es-el--de-.rea.lizar--una--reingenier—ia--de—--les

....pmc.esos...de..Pmduccién...y...V.entas..,...la,..mi.sma..que...nc)s...permitiré--determ-inar---.--m------

...aSpectos.negativos,.los. cuales. se.estan transformando.en.un.obsticulo. 0. eStan. ...

....poder llegar a determinar. cudles.son.los.procedimientos.adecuados.y. los. més............

..importantes que me permitiran, corregirlos. logrando, asf_que._la.empresa.se

_.posesione dentro de las mejores empresas anivel local, .

-determinar-cudles-son-las-neeesidades-o-problemas-que-presenta-al-momento

~Gasa-Deportiva--Valencia--y--a-la-vez-poder-solucionarlos-aplicando-tog:

I...d.iversos..-proced-imiento-s---en---l-a-s---'ci-r-eas----ya----sean---estos—-'eﬂ---el»'-de---produeeién;---------------

...logistica,.servicio.al.cliente,.que.permita-que-la-empresa-se-convierta en-una...-

..as.necesidades. que el cliente necesita, estindares.de.calidad. y.que.tenga. una

....:._..empr.esa..competitiya..en..e],..érca..en..la..que..se..desenvuelve,..c.ump-la-.eon--todas ----------------

...planta de produccion moderna.y.con personal capacitado.y.motivado.a.la hora........

..de producir logrando asf que la empresa.sea mas.competitiva.en.el mercado. ...

Bl teina planteado €S iy relevante débids A giie e ‘fodos Tos afios que™

""'"Ca'sa'"Dé‘po'ft‘iva'"V'a'l'f‘z‘ﬁéi'éi'“i?ié'r'ié"fl‘j'ﬁ'éi"c')'fl'éﬁdﬁ"éﬁ"él"ﬁiéfé’éi'c’l'('i'"ﬁiiﬁﬁ:'é"'éi'ﬁ"téé'"'S'é""""""""

..ha.re.aiizadtj.una.reing,eni,é.fié.....a:..lt.).g..p.f(.j.c.e.sﬁsd.e.Pr.(.)ducc.ién..y...-V-e‘.hfé.s.-.,Yé..................

: '""que"'l_a"'empre'sa'"'siempre"“ha"fum:‘ibnado‘"'bajb'"'lIi‘Ia'“'cu'lﬁi‘r“e'i""C)'fg‘éiﬁ'ii'a'éiﬁﬁ'éil"""""'"""

~tradicionalista: 'de‘sde'm"creacién"ya'h'ace"variUS'aﬁDS'atré's:"E'stos"parz‘fm‘etrd's"'"""""""'

~y--lineamientos-~dan-~como--consecuencia-tosproblemasempresarfaleg

TV Qué es reingenieria?

V....
""Vm"Z;Cijélnétiﬁ.‘l‘é‘é‘V‘éﬁfﬁjaé“dé“féé]iiéi‘..ﬁﬁé:-fé.iﬁ"g.éﬁi.élfia.‘?‘m‘“‘m"-mm""m-".mm."".mm."m""m-""m”"
vt.....

(Motives de téalizar ing Teingenieria?




..de reingenieria.a.los procesos.de. Produceion. y.Ventas.de.. la. empresa. Casa .

—dend RESUMEN:. La.presente. investigacidn. tiene. por. .objeto. planteéx.-.un.mo.d;é]o}

.Deportiva Valencia, ubicada en.ciudad del Azogues provingia. del. Cafiar,. El

..motivo por el que se realiza este proyecto es que la empresa.cuenta con -

..vaias fallas notorias en sus 4reas (produccion y ventas), la finalidad de la

..[presente investigacion es la diferenciacion entre las empresas que “se

encuentran dentro de esta érea_._“______ ok

~La-metodelogia-que-fue-propuesta-se-fundamentaba-en-la-investigacion

-----bi-bl-io-gréﬁca--v-y----de---.campos----uti-l-izando----técn-icas---rde---i-nve,stiga@ién---eoma--'la

~entrevista,..observacion,.Pareto..¢..Ishikawa...Al- finalizar. este.. trabajo..dé

-.investigacidn.obtendremos.una.empresa. sohda en.todas.sus.areas. en espeelal '

..en.las.de.Produccién. y. Ventas. permitiendo. .asi.ser. competltlvos dentro del

o ATERA.EN.ELANE SE ABSEIVIIELVE ..o

4 P

ESTADO DEL ARTE: El conitenido del tiabajo 4 realizarss u otitintiacion

“"tr'ata'“"'b'&'lsicamentli""""en""“'(l‘eﬁriil"""'bé‘Si'C'aﬁ‘iéﬁl’é”"'_“'QU'E"""ES"""t_i'lj"':"féi'ﬁg”éﬂ'iéffé
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Hammer y Champy (1994) definen que la reingenieria no es una nueva

actividad ‘Que promete aumentar la calidad de un producto o serviéio de Ia

compama al redumr determmado porcentaje de los costos, smo mas blen los

autores le catalogan a la remgemerla de negocws como dejar de lado v1ejas

1deas pI'lI]Clpl()S procedlmlentos orgamzacmnales Y operatlvos ya la vez

poder aphcar y crear nuevos procednmentos y pr1nc1plos de como se debla

organizar y dmglr un negoclo en otras palabras es empezar desde cero.

.....Dc...i.gual..manera..los..autares..describe:n..un.nuem..mo.delo..de..los..negocios

~.Y.1n.conjunto. de.correspondientes. téenicas que los. ejecutivos.y.los.gerentes

..tendrdn_que emplear para_reinventar..compafifas. a. fin.de. competir en un

Lundo nuevo,

""'E'GS‘."’d’iféféﬁté’s’i"I'iﬁé'ziﬁi’iéﬁfﬁé"ﬁfé?Jé"ri‘t'éidt’ié“l’:’:ﬁ'f'Mﬁi‘fié',"'Bfé'ﬁdéﬁ"( 1994) 1os

""'di'cen"'p()'r"'d‘é'nde'"'C'Orfi'e'fl'zz’l"r'"'j‘/""16S""C"E'i’ffl‘b‘i‘(’)'s";"'ﬁé‘ééS’ﬁi‘iiﬁé""ﬁﬁféﬁ“‘d’é"s"ei'"ri‘é’l'll’él"r‘"ﬁﬁ'a

""'reingeni‘en’a"con"e'xim"considerand‘c)'"l'O'S'S‘iguiente'S'pumti'S:"'"'““"""""""“""'""""""‘



v’ Utilizar técnicas - amgientos y simulaciones para analizar las

operaciones actuales y proy%gtgé%s cambios necesarios para reducir costos,

aumentar Ia calldad economlzar los tiempos de produccién y garantlzar la

sa’nsfaccmn del cllente

......‘(...Disci_ial_“.;..una...nue:ya....es'{,t'.uc.tura....Qrganizanional....quc....p.o.sesione...a,...su..............

...ompaiiia para sacarle continuamente ventaja.de los.cambios.en.el mercado. ...

'--"v‘--‘lmp}ementar'una"formﬁ"gradual'"de'"Ia'nueva"estructura"Sin"interrumpfr"""""""'

~|ag-operaciones diarias:

- Para realizar ‘una reingenieria. exitosa se necesita de ‘una planificacién

eﬁcaz 24 dmamwa la mlsrna que se logra a traves de la vmculacmn de todos

los mlembms de Ia empresa establec1endo Ob_] etlvos y metas los cuales 1os

guiaran ha01a un objetlvo comun que. buscan todas las _empresas..

W'MimSandoval (1990)

“'"Ivancevi:i:h,'"I:drenzi'"y"Petéf"('1'995)"11'03"detenninan"l'a'S"té‘cnica'S"qUE"van”""""""'

~enfoeadas-bésicamente -en-el-mejoramiento--continuo-de-lasdiferentes -

V" "Motivacién 'y Tiderazgo: Ta misma quie nos ayuda a tener trabajadores

; ‘----'aéyuuqn:ﬁué..éﬁﬁiij]aﬁ-qéyéuﬂ..e..l.-Bbjéfivé--aé..lé'.--.e.iﬁﬁi:é.éé.-.---.-....--...‘..-------.'-.".....--u-unu.u-u..-.-------....."...---------—---—-.

v Gestlon de la p10ducc1on poder optlrmzar tecnlcas de produccmn las

mismas que nos penmtan reahzar una producc1on eﬁc1ente y en el menor

mmtlempo posﬂale B

*/ Gestlon de los serv101os brmdar un Serv1c:10 adecuado en el momento

de reahzar la entrega del producto o servicio.

.....\./....Gestién._.rdel..ca.mb.io..en..la.organ.izacién;..e,l-.cual--consiste--en--reali-zar--un----------‘--.--

~.cambio.profundo.de.la.estructura. de.1a.EMPreSa. .. ...

v Crecinfentor poder determinas el creciimients e 4 eipresava

""Obteni'end'O"EH'ET‘ITHS'CHYFO"CIE‘UH'pEI‘i'O'dU“de"ﬁ'ﬁ&ﬁ‘ip@"détéffﬁiﬁ'ﬁﬂb"'"""""'"'""""""""""“"""""'

/ Tecnolocna e innovacion: contar con maqumarla y equ1pos aptos para

* la realizacién de Tas actividades que empresa tiene como fin




..Las. mismas que nos ayudaran a mejorar la inteleccion del trabajo de

..gestion y ofrecer aplicaciones que ilustren las relaciones del gestor con las

..personas de dentro y fuera de la organizacion =~~~

~-La-realizacién-de-una-reingenieria-administrativa-conlleva-la-aplicaeion
~-de-varias-técnicas-en-las-diferentes-éroas-de-la-empresa-ya-sean-estas-para-la
~Inejorat--tiempos,-calidad..y..el..servicio - prestado.-hacia-nuestros..clientes,
~logrando. asi.que.la. misma se.reestructuré.de una.forma.completa,.ya.que.los
.diferentes..autores. nos..presentan.. Jos..caminos..més..adecuados.. para..que..la
-.Jestructuracion. de.la.empresa.se. realice. de.la.mejor. manera. y..de.la. mejor
..forma. logrando. asi.tener. una.empresa.apta. para.que. sea.considerada una.de

...la mejores dentro. de la actividad que.realiza,. ..o

.....2...6......HIPOTESTS:.M......._..,.........._...........,...
"'"2':'?;""0B"'JETIV0"GEN'ERAL‘:"Diseﬁar'un"MUd'el‘o"d‘e,"gesti'én"en'IUS"prUce'SGS"de

prOdHCCIC')nyven’[asen“CasaDeportlvaValencia”

2 8. OBJETIVOS ESPECIFICOS: “ios” ob_]etlvos espec1ﬁcos ‘del tema de

R e g e T I WU T
\/ Dlagnostlcar la situacion empresanal o
# Anahzar los procesos espemﬁcos en las areas de Produccmn y Ventas o

v EIaborar la [propuesta para la mejora de los _procesos.

.....2.3...BETODQDOL.OGIA:..En..el..pres.ente..trabaj.o..de..investigacién,..se.uiil.izar.an
-.1os...dos. tipos. de.investigacion. las. mismas..que. nos. permitiran. realizar. un
-..correcto trabajo de investigacion,. Entre. las. metodologias utilizadas. tenemos
..4as bibliogréaficas cuyo contenido nos dard los lineamientos tedricos.de.como
..Iealizar una excelente reingenierfa, entre algunos instrumentos bibliograficos

......Wtilizados tenemos libros, articulos anexados y revistas. La otra metodologia
... utilizada es la investigacién de campo la cual esta aplicada directamente a la
..empresa en este caso a CASA DEPORTIVA VALENCIA la misma que esta

..Ubicada en la calle Serrano y Bolivar en la ciudad de Azogues.

......CASA..DERORI‘.I..V.A.MALENCIA..y..todas..Ias.ére:as..que..Ia-con-fomnan-,--»ya--que

..este.frabajo.va dirigido. exclusivamente. para.la.mejora. de.la empresa.................



Dentro de los compeﬁixg[% '

gilgﬁctos de la empresa se les consideran a

todas las empresas que se deé@ayf\g la misma actividad y que podr_én' basarse

en este trabajo de investigacién para realizar las mejoras en sus empresas.
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Al--concluir-

- presente-investigacion-tenemos-como-resultado-la-implementacion-de-eada -

uno....de...los....obj.eti»vos.--plamead-o-----obteniendo----info-mqasién----neeesar-ia---tante ----------------
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214.  ESQUEMA TENJATH

Introduccion

Resumen del diseflo e tOSIS .. st
. Copitulo 1 Marco conceptual omarcotedrico

l 2 Marco legal

5 Capltulo 2 DIAGNOSTICAR LA SITUACION EMPRESARIAL o

”21 Introduccmn
""2.2. Andlisis PEST

i FODA S-Sl SR V01 | SR AT 5% =W N . SO S

B e e

“Capitulo 3 EVALUAR TOS PROCESOS ESPECIFICOS EN LAS AREAS DE
“PRODUCCIONY VENTAS -

s

~ 3.2, Evaluacion de Tos procesos en las areas de produccién y ventas. .

3.3, Determinar los problemas presentes en las areas de Produccién y ventas, .

34Idenﬁﬁcarlosprocesosquenoagreguenvalor S

o Capitile 4 ELABORAR LA PROPUESTA “"PARA LA™ MEJORA BE -
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215 CRONOGRAMA. oo

OBIETIVO L ¥ i
ESPECIFICO .ACTIVIDADES ....................... HES[JLTADODE A.CT[VIDAD\ ‘RIESGD” T]EMPUS
.[Obtener informacion necesariadel . |Noexistalacooperacion | .
entorno en el que se desarrollala "|de las empresas claves en
Dlagnostlcarla e ANALISIS RESTA oo BINPFRGE ++sverrsrrsssrssssssscissinssiiesnssrsnsciseasesaes ef.area.....: ........................... -.3:semanas-

situacion E )

----empresar‘ral---- Obtencion'dE'lainfoi'macion'interna'-"""" .Ng.teng;u_na.vi;ign........... .....................
necesaria de la empresa - |profunda yasino poder
| BNALISIS ENPRESARIAL | st it ot | ot

e o DETERMINAR LGS Ya determinado a5 falencias. eJos..........\No-poder anafizar bag - frvveerrsmnns
T8 | PROBLEMAS PRESENTES [Procesos poder determinar las causas quelfalencias que tienen los
et K — estar fogrando queeste protesoeste ez

especificos en fallande e
PRODUI NTA . rod . m
S ——— L RODUCCION Y VENTAS |8 e (pro uccion.yv.ventas. .......|. 4 semanas.

producciony | IDENTIFICAR 105 |Pover deterfinar procesosque nos - - |Gyl empresacuente |
ventas PROCESOS QUE NO agreagan valor para reducarcostos ¥ leanle Procesos.”
] i .. AGREGUEN.VALOR.....|ti€MPOS. s nssnsssngsnssasssnsens| NRERSAIOG - ocrvorecerescreceecseee o4 SLEFANASHH

Elaborarla | 1 20 ;’I‘.I‘BVEZ de 105 I:IUEVQS rocesos i
--propuesta para-{ PLANTEAMIENTO DE.LOS| p 2 '{
la mejoradelos| NUEVOS pRoCEsos | S™Pes? bustaia llegaraobtener los | Qi€ amplerientacioi
- . |estadares NeCesaras. ... |N0SC loBYR A1 100%Y OS]

RS S——————— i : s e
it ob]etiva_. ..'].sem.aﬂ.a,su
o _ TOTAL - 21 semanas
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