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Resumen 

En el presente trabajo, se ha realizado un análisis de los problemas presentes en las áreas 

de producción y ventas en Casa Deportiva Valencia, con el objetivo de poder plantear un 

modelo de gestión de procesos. Primeramente se ha realizado un análisis de los 

diferentes conceptos, componentes,  elementos  y factores que forman parte de un 

proceso, obteniendo así un amplio conocimiento sobre el tema. A continuación a través 

del uso de las diferentes metodologías como el análisis PEST y FODA, se pudo 

determinar los diferentes aspectos tanto internos como externos al cual la empresa está 

sujeta. Se evaluaron todos los procesos, pudiendo determinar todas aquellas actividades 

que no agregan valor, las mismas  que se deberán  tomar en cuenta para su correcto 

funcionamiento. Finalmente se concluye con la propuesta del plan de mejoras de las 

áreas involucradas, en la cual constan las actividades que la empresa deberá realizar para 

poder solventar los problemas, y lograr así un funcionamiento correcto.    
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INTRODUCCION 

 

El presente trabajo de titulación, está enfocado en poder determinar los diferentes 

problemas que afronta en este momento Casa Deportiva Valencia, en las áreas de 

producción y ventas, con el único objetivo de poder  plantear un modelo de propuesta de 

solución 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 confección y 

elaboración de uniformes deportivos y escolares y en la comercialización de 

implementos deportivos. 

 

Casa Deportiva Valencia es una pequeña empresa familiar que fue creada en los años 

1984 por el Sr. Juan Valencia Aleaga y la Sra. María Sacóto, quienes tenían como único 

objetivo poder brindar productos de calidad a nuestra tan distinguida clientela. Su único 

local desde sus inicios está ubicado en las calles Serrano y Simón Bolívar, en la 

provincia del Cañar, Cantón Azogues. 

 

La empresa desde sus inicios se ha dedicado a la producción y comercialización de 

uniformes deportivos, escolares y en general para niños jóvenes y 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 así ser unas de las mejores empresas en esta 

actividad en la ciudad de Azogues.  
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CAPÍTULO I 

1. MARCO CONCEPTUAL O MARCO TEÓRICO 

 

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 definición de 2 autores los cuales nos dicen:  

 

 Según la ISO 9000:2005 define proceso como:  

“Conjunto de actividades mutuamente relacionadas o que interactúan, las cuales 

transforman elementos de entrada en resultados” 

 

 Según la definición en el libro Gestión por procesos de José Antonio Pérez 

Fernández de Velasco define proceso como:  

“Secuencia ordenada de actividades repetidas cuyo producto tiene valor intrínseco para 

su usuario o cliente” 

 

A continuación, se detalla gráficamente que es un proceso y cuáles son sus elementos.  
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Grafico N° 1: Que es Proceso 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Fernández de Velasco, J. A. (2010). Gestión por procesos. Madrid: Eisc. 

Autor: Carlos Valencia Redrován  

 

Elementos que forman parte de un proceso. 

 

 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.  

 Secuencia de Actividades: Es el proceso que se sigue para la obtención del 

producto, dicha actividad depende de un conjunto de factores tales como 

humano, material y tecnológico, los mismos que permitirán la transformación.  

 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 así un producto que va destinado a un cliente o para otro proceso en la 

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

 

 Personas: son todos aquellos responsables que cuentan con los conocimientos, 

habilidades y destrezas para permitir que el proceso se realice.  

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

 Recursos físicos: hace referencia a las instalaciones, maquinaria, que se utiliza 

para permitir que proceso sede.  

 Métodos/ planificación del proceso: es aquella que nos describe en la forma en 

la que se debe utilizar los recursos.  

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

proceso.  

 

Clasificación de los procesos  

 

Según la ISO 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 

satisfacción del cliente. Como por ejemplo tenemos:  

 

 El proceso de compras  

 El proceso productivo 

 El proceso del diseño del producto. 

 Atención al cliente. 

 

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

procesos operativos. Como, por ejemplo: 

 

 Proceso de gestión de los recursos humanos. 

 Sistemas de información  
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Procesos de Estratégicos: Son todos aquellos procesos que están destinados a 

actividades como de evaluación, seguimiento y medición de cada una de las metas que 

tiene como objetivo la empresa. Están ligados a cada uno de los otros procesos ya que 

aseguran el funcionamiento y dotan de información para la toma de decisiones. Como, 

por ejemplo:  

 Procesos de comunicación 

 Procesos de calidad  

 Procesos de auditoria interna, etc. 

 

Gestión por procesos  

“Forma de gestión de la organización basándose en los procesos en busca de lograr la 

alineación de los mismos con la estrategia, misión y objetivos, como un sistema 

interrelacionado destinados a incrementar la satisfacción del cliente, la aportación de 

valor y la capacidad de respuesta. Supone reordenar los flujos de trabajo de forma de 

reaccionar con más flexibilidad y rapidez a los cambios y en la búsqueda del por qué? y 

para quién? se hace el trabajo”1 

 

Beneficios de la aplicación de la Gestión por Procesos: 

 

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

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

 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.  

 Sirven mucho en la toma de decisiones. 

 Permite tener una visión general de la empresa y de las relaciones internas.  

 Permiten tener una orientación hacia la el cliente y hacia el cumplimiento de los 

objetivos plateados.  

                                                           
1 León, A. M., Rivera, D. N., & Nariño, A. H. (2010). Relevancia de la Gestión por 

Procesos en la Planificación Estratégica y la Mejora Continua. Eídos. 
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CAPÍTULO II 

2. DIAGNOSTICAR   LA SITUACIÓN EMPRESARIAL 

 

2.1. Introducción  

En el desarrollo del presente capítulo se va a poder determinar a través de un análisis 

tanto interno como externo, al cual está sujeto Casa Deportiva Valencia en la actualidad 

para lo cual se utilizara la metodología Pest y Foda respectivamente, las mismas que nos 

permitirán conocer los aspectos positivos y negativos que tiene la empresa en el ámbito 

en el que se desarrolla. 

2.2. Análisis externo (metodología Pest) 

DEFINICIÓN: representan la suma de las fuerzas ambientales no controlables por la 

organización, pero que representan fuerzas o aspectos negativos y problemas 

potenciales.2 

 

2.2.1. Político 

Art. 3.- Son deberes primordiales del Estado: 

5.- Planificar el desarrollo nacional, erradicar la pobreza, promover el desarrollo 

sustentable y la redistribución 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 

pequeñas y medianas empresa con el único objetivo de permitir el crecimiento de las 

mismas. 

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

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

                                                           
2 Chapman, A. (2004). Análisis DOFA y análisis PEST. Portal Web http://www. 

degerencia. com/artículos. php. 
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mecanismo permitirá al país la sustitución de importaciones, y ayudara a la protección y 

al impulso de la industria ecuatoriana.3 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 pequeñas y medianas empresas siendo estos: 

 

Crédito “5-5-5”: Es un préstamo que otorga el gobierno nacional, para impulsar, a la 

micro, pequeña y mediana empresa, a través del Banco Nacional de Fomento, el cual 

está destinado a financiar capital de trabajo y la compra de activos fijos. Dentro de las 

características del préstamo están: monto de $5.000, plazo de hasta 5 años a un interés 

del 5%.4 

 

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

continuación se describen:  

Línea de crédito Financiamiento Productivo: El cual está destinado para: 

 Financiamientos de terrenos, bienes muebles e inmuebles y construcción. 

 Capital de trabajo: excluyendo gastos no operativos. 

 Asistencia técnica 

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

o cartera propia. 

 

                                                           
3 Ministerio de coordinador de Producción, 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 está destinado para micro, pequeños y 

medianos empresarios que desarrollen actividades que contribuyan a la transformación 

de la Matriz Productiva del país, y que no cuenten con las garantías suficientes y 

adecuadas para obtener un crédito en una Institución Financiera. Información sustraída 

de la página de la Corporación Financiera Nacional. 5 

 

Estrategias por parte de ministerio de educación,  para la ejecución de programas que 

vayan destinados al aumento del número de horas de la actividad física en las 

instituciones educativas, con un programa denominado “Aprendiendo en movimiento”.6 

 

El proyecto “Hilando el desarrollo” el cual tiene el propósito de la entrega gratuita de 

uniformes escolares, fomentando a la par un modelo de inclusión económica, a través de 

nexos con el sector artesanal de la confección.7 

 

Políticas aplicadas por parte el gobierno nacional, que nos permitirán tener un aumento 

en las ventas, y nos permitirán crecer como empresa.  

Convenios internacionales por ejemplo con la Unión 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. 

  

 

 

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

 

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

aprendiendo-en-movimiento/ 

 
7 http://educacion.gob.ec/uniformes-escolares/ 

http://www.cfn.fin.ec/
http://educacion.gob.ec/desde-este-ano-lectivo-los-estudiantes-ecuatorianos-estaran-aprendiendo-en-movimiento/
http://educacion.gob.ec/desde-este-ano-lectivo-los-estudiantes-ecuatorianos-estaran-aprendiendo-en-movimiento/
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2.2.2. Económico  

 

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 relación al año 1999, debido 

únicamente a la dolarización. 

 

Durante todo este tiempo las industrias textiles aprovecharon debido a que se procedió a 

la compra de nueva maquinaria, capacitación del personal con lo que se logró una mayor 

eficiencia productiva, permitiendo así ser más competitivos en una economía más 

globalizada.  

 

La industria textil aporta al crecientito del sector manufacturero del país ya que coopera 

con un valioso aporte. Los artículos 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 más baratos. (FLACSO ECUADOR, 2011) 

 

Dentro de los países a los que se dirigen los productos ecuatorianos tenemos Colombia 

en un 52%, Venezuela en un 7% y en un 6% a Perú. Según los datos obtenidos de la 

página de la Asociación de Industriales de Ecuador, se puede observar que durante los 

últimos años las exportaciones han ido aumentando, pero aun teniendo un saldo negativo 

debido a factores como la competencia desleal, el comercio ilegal, la subdeclaración de 

importaciones, comercio informal y la falsificación de productos.  

 

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

 

 

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 

permitían importar hasta un monto de $400 dólares y hasta 4 kilos. Según Javier Díaz 

Presidente de la AITE aproximadamente unos 140 millones de dólares 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 eliminaría 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:  

 

- Facturación con tarifa 0% (I.V.A.) 

- Declaración semestral del I.V.A 

- Exoneración de impuesto a la exportación de artesanías 

- Exoneración del pago del impuesto a la renta 

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

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

destinados a centros y talleres de capacitación artesanal. 

 

El ámbito económico es un aspecto que hay que tomar muy en cuenta en los últimos 

tiempos debido a la situación actual que vive el país.    

 

2.2.3. Social  

 

El sector textil en el Ecuador es una de las actividades que más plazas de trabajo genera 

a nivel nacional llegando a ser el segundo sector que más mano de obra emplea, ya que 

según la Asociación de Industriales Textiles del Ecuador (AITE) en el sector laboran 

alrededor de 50.000 personas directamente en empresas textiles, y más 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 número 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 número de productos textiles en el 

Ecuador.  
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Según datos obtenidos del último censo económico del año 2010, no indica que en la 

provincia del Cañar existen un número de 894 establecimientos dentro del segmento 

denominado industrias manufactureras en las cuales laboran un total de 2223 personal8.  

 

 

 

Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos  

 

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

actividades a nivel nacional y una de las que más empleo proporciona en el país. 

 

2.2.4. Tecnológico. 

 

En la confección de uniformes deportivos el uso de la maquinaria especializada es 

indispensable.  El continuo desarrollo tecnológico, la competencia y la automatización 

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 relación la 

maquinaria moderna ya que estas brindan un mejor acabado, una mejor forma de coser, 

las mismas que nos permitirán obtener una producción más rápida y limpia.  

                                                           
8 http://200.110.88.41/censo-nacional-economico/ 
 

Grafico N° 3: Resultado Censo Económico 

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:  

2.2.4.1. Maquinaria Actual  

 

Tabla N° 1: Maquinaria 

 

Fuente: Casa Deportiva Valencia  

Autor: Carlos Valencia Redrován   

NOMBRE  CANTIDAD  MARCA  MODELO 

TIPO DE 

TRABAJO  

Cortadora 1 KL  350A 3 1/2" Corte  

Maquina 

Recubridora  
1 KANSAI W-8103-F Dobladillo 

Maquina Overlock 3 

OMNITEX 
CO7-00-

1CD-01 
Overlock 

JUKI MO-2316N 

JUKI MO-3304E 

Maquina Recta  2 
BROTHER  DB2-B755-3 

Costura Recta  
CONSEW  231A 

Tijeras  4 Zoje - Corte 

Troquel (pega 

Broches) 

 

1 Phaff - 
Colocación de  

Broches 

Plancha a Vapor 1 CONSEW  CES-90A  Planchado 

Mesas de trabajo  2 - - Corte, doblado 

Estantería  

 
2 - - 

Colocación de 

prendas y 

suministros  

Computadora 1 Hp Pro serie 630 Control  
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Según el Lic. Patricio Valencia Gerente de la empresa supo manifestar que las maquinas 

con las que cuentan fueron compradas hace aproximadamente 15 años, ocasionado así 

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

producción de Casa deportiva Valencia va ser menor en relación con los nuevos 

competidores los mismo que cuentan con maquinaria más actual en relación a la nuestra 

tanto en el área de producción como en el de ventas. 

 

2.2.5. Factores Externos  

 

Tabla N° 2: Factores Externos 

 

OPORTUNIDAD  AMENAZAS  

  Innovaciones tecnológicas.  

 Nuevos mercados sin explotar.  

 Generación 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 más 

barata de países vecinos a un 

precio mínimo.  

 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 políticas aplicadas por el 

gobierno.  

 Pocas barreras de entrada. 

Autor: Carlos Valencia Redrován  
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2.3. Análisis interno  

 

Para el análisis interno de Casa Deportiva Valencia nos basaremos en poder describir las 

cinco fuerzas de Porte las cuales nos van a permitir obtener un análisis más profundo de 

lo que se enfrenta la empresa. 

 

2.3.1. Análisis de proveedores  

 

 Dentro de los proveedores de Casa Deportiva Valencia, tenemos los que se detallan a 

continuación, siendo esto proveedores muy conocidos en el ámbito textil y en la 

distribución de insumos para la confección. La falencia actual que presenta la empresa 

es que al contar con proveedores que se encuentran fuera de la provincia del Cañar, por 

lo que la entrega de la materia prima o insumos para la confección pueden tardar algún 

tiempo, provocando así el retraso en la entrega del producto terminado al consumidor 

final. 

 

Casa Deportiva Valencia ha venido trabajando con estos proveedores desde ya hace 

algunos años, los mismo que nos ofrecen materia prima e insumos de calidad para la 

confección, se tratan de proveedores muy conocidos en el mercado ya que manejan un 

abanico de productos muy amplio. Permitiéndonos así tener una gran variedad de 

productos para la confección. 

 

Según el Lic. Patricio Valencia Sacóto Gerente de la empresa al tener una gran cantidad 

de proveedores, en los criterios en los que se basan para la selección del mejor 

proveedor es: 

 Precio y calidad del producto. 

 Crédito y tipo de pago. 

 Stock de los productos. 

 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 mayoría de 

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

Paute 

07-4090472 TELA  

González 

Suárez y 

Yaruquí 

07-2861121 TELA  

MI  

ALMACEN  
CUENCA  

Benigno Malo 

13-95 y Pío 

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 Cía. Ltda. 
QUITO 

Hernando de la 

Cruz N31-19 y 

Av. Mariana 

de Jesús, 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 

TEXPAC CIA 

LTDA 

Diego de 

Vásquez - 

Sector Agua 

Clara - Quito 

(02) 247-7483 TELA  

DECORTEX GUAYAS  

Miraflores, 

Linderos 418 y 

Calle 4ta Esq. 

04-2203821 
INSUMOS PARA 

LA CONFECCION  

SCI 

SERVICIO  

TECNICO  

CUENCA  

Presidente 

Cordova4-91 y 

Mariano 

Cueva 

07- 834-132 MAQUINARIA  

MACOSER  
GUAYAQUI

L  

Francisco de 

Paula Icaza 

608-610 y 

Escobedo 

(04) 2313915 MAQUINARIA  

Fuente: Casa Deportiva Valencia  

Autor: Carlos Valencia Redrován 

 

2.3.2. Análisis de los clientes  

La información utilizada para realizar este análisis es proporcionada directamente por el 

personal de la empresa. 

 

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

Consumidores Finales en los que están considerados público en general, clubes 

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

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

últimos años se ha venido participando para poder ser proveedor del estado sin poder 

obtener resultados positivos. 

 

En el gráfico adjunto se puede ver que desde el año 2013 el principal cliente de Casa 

Deportiva Valencia es el Público en general. 
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2.3.2.1. Clientes  

 

Grafico N° 4: Clientes. 

 

 

Autor: Carlos Valencia Redrován  

Fuente: Casa Deportiva Valencia  

 

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

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

número provienen de las parroquias rurales del cantón. 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. 

 

 

Fuente: Casa Deportiva Valencia  

Autor: Carlos Valencia Redrován  

 

Hasta el 2012 Casa Deportiva Valencia, confeccionaba uniformes escolares solo para la 

temporada de entrada a clases, debido a que en el transcurro del año las ventas de los 

uniformes para escuelas y colegios eran mínima. A partir del 2013 la confección se 

mantiene durante todo el año 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 continuación se detalla se puede observar los niveles 

de ventas de Casa Deportiva Valencia, es un registro promedio de las ventas mensuales 

desde el año 2013. En el cual se procedió 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. 

 

 

Fuente: Casa Deportiva Valencia  

Autor: Carlos Valencia Redrován  

 

2.3.3. Barreras de entradas y salidas  

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

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

 

 Las que están expresadas en la ley (barreras legales)  

 La inversión necesaria para la adecuación y equipamiento.  

 Conocimiento sobre el giro del negocio.  

 Acceso de facilidades de pago con los proveedores. 

 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 están: 

 

 Las barreras económicas en las cual están consideradas las inversiones 

realizadas para la adecuación y equipamiento del negocio. 

  Las laborales liquidaciones del personal. 

 Pago a los proveedores. 

 Las barreras legales. 

 

2.3.4. Competidores potenciales  

 

A continuación, 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. 

Nº NOMBRE  RODUCTOS. DIRECCION  

1 Casa Deportiva 

Valencia  

Uniformes Escolares, Deportivos, 

Implementos deportivos 

Serrano y Bolívar  

2 Casa Deportiva 

J&M Valencia  

Uniformes Deportivos, Implementos 

Deportivos, trofeos 

Bolívar entre Serrano y 

Vintimilla  

3 Casa Deportiva 

Azosport 

Uniformes Deportivos, Implementos 

deportivos. 

Serrano y Emilio Abad  

4 Fair Play  Uniformes Deportivos, Implementos 

deportivos. 

Serrano entre Benigno Malo y 

Matovelle  

5 Credeport  Uniformes Escolares, Deportivos, 

Implementos deportivos 

Ayacucho Entre Azuay y Av. 

Juan Bautista Cordero 

6 

Casa Deportiva 

Susy Sport  Uniformes Deportivos y escolares. 

Ayacucho Entre Azuay y Av. 

Juan Bautista Cordero 
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7 Mundo Sport Text  Uniformes Deportivos y escolares. Av. Juan Bautista Cordero  

8 David Sport  

Uniformes Deportivos, Implementos 

deportivos. 

Azuay, Terminal  Terrestre 

Interprovincial  

9 

Centro Deportivo 

Peñaloza  Uniformes Deportivos y escolares. 

Azuay, Terminal  Terrestre 

Interprovincial  

10 Sport Chavis  Uniformes Deportivos y escolares. Av. 16 de abril  

11 Contexas Uniformes Deportivos y escolares. 

3 de Noviembre Entre Luis 

Cordero y Rivera  

12 

Confección 

Divino Niño  Uniformes Deportivos y escolares. Rivera entre Solano y Sucre  

13 Dismascoser  Uniformes Deportivos  

Luis Cordero entre Serrano y 

Veintimilla  

14 
Gool Sports  

Uniformes Deportivos, Implementos 

deportivos. 

Luis Cordero entre Serrano y 

Solano  

15 Mundo Sports  

Uniformes Deportivos, Implementos 

deportivos. 

Luis Cordero entre Serrano y 

Solano  

16 Real Sport  Uniformes Deportivos y escolares. 
Aurelio Jaramillo y Emilio 

Abad  

17 
Casa Deportiva 

Lucho Quizhpi  

Uniformes Deportivos, Implementos 

Deportivos, trofeos 
Bolívar Y Tenemaza 

18 Boutique del Niño  Uniformes Deportivos Bolívar 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. 
Bolívar entre Sucre y Solano  

Fuente: Investigación de Campo  

Autor: Carlos Valencia Redrován 
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De igual manera en la imagen adjunta se puede observar la ubicación 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. Ubicación Competencia  

Grafico N° 7: Ubicación Actual de la Competencia. 

 

Fuente: 

https://www.google.com/maps/d/edit?hl=es&authuser=0&mid=zco8rV0fmA8o.kmgRE

AU9NDPc 

Autor: Carlos Valencia Redrován  

 

Casa Deportiva Valencia, en relación a sus competidores cuenta con una ubicación 

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. Además, cuenta 

con un local propio, amplio y adecuado permitiendo así poder dar a conocer de una 

mejor manera nuestro portafolio de productos. Nuestros mayores competidores en la 

https://www.google.com/maps/d/edit?hl=es&authuser=0&mid=zco8rV0fmA8o.kmgREAU9NDPc
https://www.google.com/maps/d/edit?hl=es&authuser=0&mid=zco8rV0fmA8o.kmgREAU9NDPc
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producción de uniformes escolares, deportivos y comercialización de implementos son: 

Contesax, Azosport y fair play las mismas que cuentan con tecnología moderna y son 

empresas nuevas en relación a la nuestra ya que presentan una mayor inversión 

tecnológica, permitiendo así que se ofrezcan productos y un servicio de calidad.  

 

Casa Deportiva Valencia pese a las limitaciones tecnológicas está a la par de sus 

competidores ya que los años 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 área de producción en la parte 

superior con lo que se logra que si existe algún daño en la ropa elaborada se puede 

corregir el mismo instante logrando así la satisfacción de nuestros clientes.  

 

2.3.5. Productos sustitutos 

 

Un producto sustituto de la confección 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 o innovaciones en cuanto a telas y 

accesorios.  

 

2.3.6. Factores Internos  

Tabla N° 5: Factores Internos. 

FORTALEZAS  DEBILIDADES  

 Ubicación de nuestro local, el cual 

está cerca del consumidor. 

 Local apropiado para el giro del 

negocio. 

 Carencia de tecnología en las 

áreas de producción y ventas 

 Cultura tradicionalista. 

 Falta de una marca en nuestros 
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 La trayectoria y posicionamiento 

en el mercado. 

 Amplia gana de diseños para la 

confección de ropa deportiva.   

 Precio de los productos accesibles 

para los consumidores. 

 Excelente relación con sus 

proveedores.  

 Elaboración de productos 100% 

ecuatorianos. 

 

productos. 

 Falta de un sistema de inventario 

 Falta de campañas publicitarias 

 No se cuenta con una estructura 

organizacional definida. 

 Tiempos de producción 

demasiados extensos. 

 

Autor: Carlos Valencia Redrován.  

 

 

A continuación 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 líderes en la producción y comercialización 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 Ubicación de nuestro local, el cual está 

cerca del consumidor. 

D.1Carencia de tecnología en las 

áreas de producción y ventas.  

   F.2 Local apropiado para  el giro del 

negocio. 
 D.2   Cultura tradicionalista.  

   F.3 La trayectoria y posicionamiento en el 

mercado. 

 D.3Falta de una marca en nuestros 

productos. 

   F.4 Amplia gana de diseños para la 

confección de ropa deportiva.   

 D-4Falta de un sistema de 

inventario. 

   F.5 Precio de los productos accesibles para 

los consumidores. 
D-5 Falta de campañas publicitarias. 

   F.6 Excelente relación con sus proveedores.   
D.6No se cuenta con una estructura 

organizacional definida. 

   F.7 Elaboración de productos 100% 

ecuatorianos.  

 

 

 

 

D.7 Tiempos de producción 

demasiados extensos. 
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OPORTUNIDADES FO DO 

1 

·         Innovaciones 

tecnológicas.  

F4, F5, O2: Aprovechar la amplia gama de 

diseños a precios accesibles para el 

consumidor, para así poder llegar a mercados 

sin explotar.  

D1, O1, O6: Para disminuir la 

debilidad de la falta de tecnología en 

las áreas de producción y ventas, 

aprovecharemos las innovaciones 

tecnológicas las mismas que serán 

cubiertas con los diferentes tipos de 

créditos destinados para este tipo de 

actividad.  

2 

·         Nuevos mercados sin 

explotar.  

3 

·         Generación de nuevas 

plazas de trabajo. 

F1,F2,F3,O5: Aprovechar las diferentes 

ventajas que al momento cuenta Casa 

Deportiva Valencia (Ubicación, Local y 

trayectoria), para dar a conocer el nuevo 

portafolio de productos de calidad a los 

clientes. 

4 

·         Oportunidades de 

trabajo con el estado.                

( proveedor). 

5 

. Aumentar el portafolio de 

productos de mejor calidad.  

O4,F7: Aprovechar la oportunidad de trabajar 

con el Estado, debido a que el Estado 

Ecuatoriano prioriza el consumo de productos 

100% nacionales.  

 

 

 

 

 

 

D7, O3, O5: A través de la 

generación de plazas de trabajo, 

vamos a poder obtener personal 

comprometido en la realización de 

las diferentes actividades, 

eliminando así los tiempos extensos 

de producción y cumpliendo a 

tiempo lo solicitado por los clientes.  

 

Y a la vez nos va a permitir 

aumentar nuestro portafolio de 

6 

. Oportunidad de crecimiento 

debido a los diferentes tipos 

de crédito.  
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productos. 

  

AMENAZAS FA DA 

1 

. Alto nivel de competencia 

en la ciudad de Azogues.  

F3,F6,A5: Aprovechar la trayectoria y la 

excelente relación con los proveedores con la 

que cuenta Casa Deportiva Valencia en la 

relación a las nuevas empresas que estén 

iniciando en la actividad.  

A1, 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 campañas publicitarias en 

relación a los de la competencia, nos 

va a permitir llegar y dar a conocer 

nuestros productos. 

2 

·Pocos proveedores de 

materia prima a nivel local. 

3 

·Ingreso de ropa deportiva 

más barata de países vecinos 

a un precio mínimo. 

4 

·Mano de obra extranjera que 

labora que labora en la 

competencia. 

 
 

 

  

5 

. Ingreso de nuevas empresas 

que se dediquen a igual 

actividad.  
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6 

. Las políticas aplicadas por 

estado que afectan al sector.  

7 . Alto costo de la maquinaria. 

8 . Pocas Barreras de entrada. 

FUENTE: Casa Deportiva Valencia.   

AUTOR: Carlos Valencia Redrován  
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2.3.8. Síntesis estrategias foda. 

 

Estrategias FO 

Aumentar clientes.  

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

consumidor, para así poder llegar a mercados sin explotar.  

 

F1, F2, F3, O5: Aprovechar las diferentes ventajas que al momento cuenta Casa 

Deportiva Valencia (Ubicación, Local y trayectoria), para dar a conocer el nuevo 

portafolio de productos de calidad a los clientes. 

 

Estrategias DO 

 

D1, O1, O6: Para disminuir la debilidad de la falta de tecnología en las áreas de 

producción y ventas, aprovecharemos las innovaciones tecnológicas las mismas que 

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

 

Aumentar el volumen de producción.  

 

D7, O3, O5: A través de la generación de plazas de trabajo, vamos a poder obtener 

personal comprometido en la realización de las diferentes actividades, eliminando así los 

tiempos extensos de producción 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 relación con los 

proveedores con la que cuenta Casa Deportiva Valencia en la relación a las nuevas 

empresas que estén iniciando en la actividad 
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Estrategias DA 

 

A1, 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 campañas publicitarias en redes sociales en relación 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 

 

2.4. Conclusiones  

 

Luego de realizar el análisis tanto interno y externo a que Casa Deportiva Valencia está 

sujeto en la actualidad, se puede decir que existen muchas cosas nuevas que con el 

tiempo debe seguir siendo aplicadas.  

Apoyo de 

artesanos y 

pequeñas 

empresas 
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En el ambiente externo Casa deportiva Valencia tendrá que enfocarse en buscar 

mercados que todavía no han sido explotados y seguir ofreciendo a sus clientes la 

elaboración y comercialización 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 

pequeños negocios (costureras) y a la competencia desleal existente. 

 

Existen varias oportunidades de crecimiento en las que consta la inversión para la 

compra de tecnología, la cual no es la solución a todos los problemas, pero ayudaría en 

poder disminuir los constantes problemas con los que se cuenta en la actualidad. Pero 

debido a la situación económica en la que actualmente se encuentra el país y al nivel de 

competencia el personal de Casa Deportiva Valencia se ha visto en la obligación 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 líderes en la ciudad de Azogues. Se tiene los instrumentos que 

lamentablemente no se les explota al máximo, es así por ejemplo la poca o nada 

publicidad que realiza la empresa, la misma que no solo nos dará 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 pequeña empresa 

antigua a la cual le costara mucho acoplarse a las nuevas formas de realizar y 

comercializar sus productos.   

  



  

44 
 

CAPÍTULO III 

 

3. EVALUAR LOS PROCESOS ESPECÍFICOS EN LAS ÁREAS DE 

PRODUCCIÓN Y VENTAS 

 

3.1. Introducción  

 

En este punto tiene como objetivo de poder evaluar detalladamente cada uno de los 

procesos que se sigue para la confección de los artículos que realiza Casa Deportiva 

Valencia, y poder mostrar la distribución del espacio físico de la planta y del área de 

ventas a través de un lay-Out.  

 

3.2. Evaluación de los procesos en las áreas de producción y ventas. 

 

3.2.1. Área de producción  

 

En los diferentes procesos que se realizan en el área de producción, se han podido 

detallar las actividades para cada proceso, gracias a la colaboración del personal de Casa 

Deportiva Valencia, y la aplicación de técnicas de campo como la observación. 
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3.2.1.1. Lay-Out Área de Producción  

Gráfico N° 9: Lay-Out Área de Producción. 

 

  

SIMBOLOGIA 

1 Maquinas  

2 Mesas  

3 Estantes  

4 Mesa de Planchado 
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Dentro de los productos que elabora la empresa tenemos:  

 Pantalones deportivos. 

 Camisetas polo para adultos y niños  

 Camisetas deportivas para adultos y niños 

 Ternos deportivos adultos y niños 

 Pantalonetas deportivas. 

Adicionalmente contamos con implementos deportivos complementarios como. 

 Guantes de arquero, bicicletas  

 Rodilleras, coderas, tobilleras, musleras. 

 Pelotas (futbol, vóley, básquet, tenis) 

 Gafas, gorras de natación 

 Vendas. 

 Redes de vóley  
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3.2.1.2.  Proceso Productivo Pantalón Deportivo   

Tabla N° 7: Procesos Productivo Pantalón Deportivo. 

DEPARTAMENTO DE PRODUCCIÓN  

ARTÍCULO: PANTALÓN DEPORTIVO  

Nª DESCRIPCIÓN DEL PROCESO  

1 Recepción del pedido y materia prima del área de ventas.  

2 Traslado del rollo de tela a la mesa de trabajo. 

3 Diseñar el molde, patrón deseado. 

4 Tender y cortar según el patrón trazado. 

5 Pulir el corte (igualar filos). 

6 Identificar la tela cortada (Tallas). 

7 Diseñar el molde de los bolsillos. 

8 Preparar tela para los bolsillos. 

9 Cortar bolsillos. 

10 Traslado a la sección de costura.  

11 Costura de la piezas. 

12 Colocación de los bolsillos. 

13 Doblado del producto.   

14 Enlasticado.  

15 Planchar producto terminado. 

16 Doblado y enfundando.  

17 Traslado al área de ventas.  

18 Distribución o venta.  

FUENTE: Casa Deportiva Valencia.  

AUTOR: Carlos Valencia Redrován.   
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3.2.1.3. Proceso Productivo Pantalón Deportivo 

 

 

Gráfico N° 10: Proceso  Productivo Pantalón Deportivo 
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3.2.1.4. Proceso Productivo Casaca Deportiva  

Tabla N° 8: Procesos Productivo Casaca Deportiva. 

DEPARTAMENTO DE PRODUCCIÓN  

ARTÍCULO: CASACA DEPORTIVA 

Nª DESCRIPCIÓN DEL PROCESO  

1 Recepción del pedido y materia prima del área de ventas.  

2 Traslado del rollo de tela a la mesa de trabajo. 

3 Diseñar el molde, patrón deseado. 

4 Tender y cortar según el patrón trazado. 

5 Pulir el corte (igualar filos). 

6 Identificar la tela cortada (Tallas). 

7 Diseñar el molde de los bolsillos. 

8 Preparar tela para los bolsillos. 

9 Cortar bolsillos. 

10 Traslado a la sección de costura.  

11 Selección de las piezas.  

12 Costura de las piezas. 

13 Colocación de los Bolsillo.  

14 Colocación del Cuello. 

15 Realizar y coser dobleces.  

16 Colocación del Cierre.  

17 Realizar serigrafía. 

18 Planchar producto terminado. 

19 Doblado y enfundando.  

20 Traslado al área de ventas.  

21 Distribución o venta.  

FUENTE  Casa Deportiva Valencia.  

AUTOR Carlos Valencia Redrován.  
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3.2.1.5. Proceso Productivo Casaca Deportiva  

 

Gráfico N° 11: Proceso Productivo Casaca Deportiva 
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3.2.1.6. Proceso Productivo Pantaloneta Deportiva  

 

Tabla N° 9: Proceso Productivo Pantaloneta  Deportiva 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DEPARTAMENTO DE PRODUCCIÓN  

ARTÍCULO: PANTALONETA 

Nª DESCRIPCIÓN DEL PROCESO  

1 Recepción del pedido y materia prima  del área de ventas.  

2 Traslado del rollo de tela a la mesa de trabajo. 

3 Diseñar el molde, patrón deseado. 

4 Tender y cortar según el patrón trazado. 

5 Pulir el corte (igualar filos). 

6 Identificar la tela cortada (Tallas). 

7 Diseñar el molde del forro. 

8 Preparar tela para el forro. 

9 Corte del forro. 

10 Traslado a la sección de costura. 

11 Costura de las piezas.  

12 Colocación de detalles (reata). 

13 Colocación del forro.  

14 Enlasticado, Colocación del cordón.  

15 Planchar producto terminado. 

16 Doblado y enfundando.  

17 Traslado al área de ventas.  

18 Distribución o venta.  

FUENTE: Casa Deportiva Valencia.   

AUTOR: Carlos Valencia Redrován   

. 
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3.2.1.7. Proceso Productivo Pantaloneta Deportiva  

 

Gráfico 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 PRODUCCIÓN  

ARTÍCULO: CAMISETA  DEPORTIVA 

Nª DESCRIPCIÓN DEL PROCESO  

1 Recepción del pedido y materia prima del área de ventas.  

2 Traslado del rollo de tela a la mesa de trabajo. 

3 Diseñar el molde, patrón deseado. 

4 Tender y cortar según el patrón trazado. 

5 Pulir el corte (igualar filos). 

6 Identificar la tela cortada (Tallas). 

7 Traslado a la sección de costura. 

8 Selección de las piezas.  

10 Unir los hombros.  

11 Pegar mangas. 

12 Colocar puños.  

13 Pegar cuello. 

14 Cerrar los costados. 

15 Realizar y coser los dobleces. 

16 Realizar serigrafía. 

17 Planchar producto terminado. 

18 Doblado y enfundando.  

19 Traslado al área de ventas.  

20 Distribución o venta.  

FUENTE: Casa Deportiva Valencia.   

AUTOR: Carlos Valencia Redrován.   
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3.2.1.9. Proceso Productivo Camiseta Deportiva 

 

 
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 PRODUCCIÓN  

ARTÍCULO: CAMISETA POLO  

Nª DESCRIPCIÓN DEL PROCESO  

1 Recepción del pedido y materia prima del área de ventas.  

2 Traslado del rollo de tela a la mesa de trabajo. 

3 Diseñar el molde, patrón deseado. 

4 Tender y cortar según el patrón trazado. 

5 Pulir el corte (igualar filos). 

6 Identificar la tela cortada (Tallas). 

7 Traslado a la sección de costura. 

8 Selección de piezas. 

9 Unir hombros (espalda y delantera). 

10 Pegar mangas. 

11 Colocar puños.  

12 Pegar cuello. 

13 Cerrar los costados. 

14 Realizar y coser los dobleces. 

15 Colocar broches o botones. 

16 Realizar serigrafía. 

17 Planchar producto terminado. 

18 Doblado y enfundando.  

19 Traslado al área de ventas.  

20 Distribución o venta. 

FUENTE: Casa Deportiva Valencia.   

AUTOR: Carlos Valencia Redrován.   
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3.2.1.11.  Proceso Productivo Camiseta Polo.  

 

Gráfico N° 14: Proceso Productivo Camiseta Polo 
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3.2.2.  Área de ventas  

A continuación, se detalla el lay-Out del área ventas de Casa Deportiva Valencia: 

3.2.2.1. Lay-Out Área de ventas   

Gráfico N° 15: Lay-Out Área de Ventas.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

SIMBOLOGÍA 

1 Mostrador 

2 Vitrinas 

3 Cerchas 

4 Estantes 

5 Vestidor  
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3.2.2.1.  Proceso de Ventas 

Tabla N° 12: Proceso de Ventas. 

DEPARTAMENTO DE VENTAS 

Nª DESCRIPCIÓN DEL PROCESO  

1 Atención al cliente.  

2 Dar a conocer nuestro portafolio de productos. 

3 Elección del producto por parte del cliente.  

4 Cotización del producto elegido.  

5 Determinación 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 área de producción.  

11 Recepción del área de producción. 

12 Verificación de lo solicitado. 

13 Pago de la diferencia. 

14 Entrega de los productos al cliente.  

FUENTE: 
Casa Deportiva Valencia.   

AUTOR: 
Carlos Valencia Redrován.   
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3.2.2.1. Proceso de ventas  

 

Gráfico N° 16: Proceso de Ventas 



  

60 
 

3.3.  Determinar los problemas presentes en las áreas de Producción y ventas. 

 

3.3.2. Producción  

 

Para poder determinar los problemas presentes en el área de producción en esta sección 

nos basaremos es poder detallar cada uno de los aspectos mencionados en la teoría de los 

siete desperdicios, los mismos que a continuación se describen: 

 

3.3.2.1.Sobreproducción  

 

En Casa Deportiva Valencia la sobreproducción está 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 venderán en mes de agosto y septiembre.  

 

Los motivos por los que se dice que existe una sobre producción es debido a: 

 Falta de una planificación adecuada de lo que se va a producir  

 Producir teniendo el criterio de “de repente” falte. 

 Cultura tradicionalista.  

 Falta de un control de inventarios.  

 

3.3.2.2.Inventario 

 

Debido a una falta de planificación 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 continuación: 

 Al cambio de modelos y tipos de telas de los uniformes escolares cada año. 

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

 A la falta de mantenimiento de la maquinaria. 

 A la falta de orden y limpieza en el área de trabajo.  

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

 Falta de experiencia de las empleadas. 
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 Mala distribución de los productos en el área de ventas.  

 Sobrante de años anteriores.  

 Falta de calidad en la materia prima.  

 Prendas que no cumplen con las características solicitas por el cliente.  

Debido a los diferentes aspectos mencionados en Casa Deportiva Valencia existe el 

inventario de cada año.  

 

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:  

 Falta de una planificación inadecuada.  

 Falta de proveedores cercanos. 

 Mantenimiento inadecuado en las maquinarias y equipos.  

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

trabajos de serigrafía 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 días, debido a todos los problemas 

descritos con anticipación. 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 

continuación, se detalla los aspectos a tomarse en cuenta: 

 Traslado para trabajos de serigrafía y bordados en la ciudad de Cuenca.  

 Movimientos innecesarios dentro del área de trabajo. 

 Envió de materia prima de otras ciudades.  Traslado hacia a la empresa.  
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 Traslado a la ciudad de Cuenca para la compra de materia prima.  

 

Dentro de la distancia recorrida para el realizar los trabajos de serigrafía 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 

producción completo. Debido a las siguientes causas.  

 No realizar la correspondiente revisión de calidad.  

 Existe falta de motivación 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: 

 Una mala comunicación en las áreas involucradas. (ventas y producción) 

 Trabajo mal realizado por las personas que realizan el trabajo de serigrafía y 

bordado.  

 

3.3.2.7.Exceso de movimientos. 

 

El exceso de movimientos se encuentra presente más en al área de producción debido a 

los aspectos que se describen a continuación: 

 Falta de limpieza y orden en el área de producción.  

 Mala distribución en el área de trabajo. 

 Falta de Mantenimiento de la maquinaria. 
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Un ejemplo claro del exceso de movimientos es en la fabricación 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 anticipación, logrando así una producción 

diaria de 3 casacas deportivas terminadas.  

 

Otro aspecto para tomar en cuenta es que en cada una de las áreas es la falta de 

aplicación de las 5s, debido a que no se tiene un orden, organización o limpieza de las 

áreas mencionadas.  

 

3.3.3. Área de ventas.  

 

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

en la realización de un diagrama de causa efecto el mismo que se detalla a continuación. 

El mayor problema encontrado dentro de esta área según 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 

 



  

64 
 

 

  

 

Pérdida de Clientes. 

HOMBRE MAQUINARIA 

Falta de 

Cocimiento del 

Vendedor. 

Falta de atención 

personalizada. 

Falta de 

maquinaria.  

Imagen 

inadecuada 

Falta de 

Merchandising 

Competencia 

ENTORNO PRODUCTO 

Mejor calidad 

competencia 

Falta de un 

distintivo.  

 

Grafico N° 17. Diagrama de Causa-Efecto 

 

 

Maquinaria 

antigua 

Cultura 

Tradicionalista 
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Descripción del problema: con la información obtenida en el diagrama de causa efecto 

de Casa Deportiva Valencia se puede observar que el problema presente en el área 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 consideró todos aquellos 

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

 

Grafico N° 18: Procedimiento. 

 

 

 

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

confección de una casaca deportiva, pudiendo darnos cuenta que debido a una mala 
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distribución de en el área existen movimientos innecesarios para poder realizar el 

trabajo. 

 

El mayor proceso que no agrega valor en la elaboración de los productos en Casa 

Deportiva Valencia es la espera que se debe realizar mientras se realizan los trabajos de 

serigrafía y bordado en la ciudad de Cuenca, cuyo trabajo demora entre uno a dos días 

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 área de trabajo. Otro 

aspecto a que no agrega valor son las revisiones de calidad que se realizan tanto en el 

área de producción como en el de ventas, ya que durante todo el proceso de fabricación 

se realizan varias revisiones, con el único objetivo de que no se realice un re trabajo y 

así obtener productos de calidad.  

 

Dentro del área de producción 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 producción. 

 

De igual manera en el área de ventas el proceso que no agrega valor es el tiempo de 

espera que se obtiene para realizar el pedido y envió de la materia prima de nuestros 

proveedores, de la cual depende de la cantidad a producirse para la selección del 

proveedor adecuado. El traslado de la materia prima al área de producción. 

 

3.5. Conclusiones  

 

Dentro de este capítulo 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 área de producción en donde se encuentran los mayores 

problemas debido a que no se cuenta con una adecuada distribución y el más importante 
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no se cuenta con una  planificación 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 

(serigrafía 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 área 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 atención 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 área de ventas como con el de producción 

debido a que cada una de las áreas es importante para el desarrollo y crecimiento de la 

empresa.  
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CAPÍTULO IV 

 

4. ELABORAR LA PROPUESTA PARA LA MEJORA DE PROCESOS. 

 

4.1.Introducción 

 

En el presente capitulo se darán a conocer las diversas formas como Casa Deportiva 

Valencia en la actualidad puede mejorar sus procesos tanto en el área de ventas como en 

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

 

4.2.Plan de mejora en los procesos de producción  

 

Primeramente, antes de poder describir las diversas formas de como Casa Deportiva 

Valencia puede mejorar sus procesos en las áreas involucradas, describiremos a través 

de la estructuración de un organigrama, el cual nos permitirá saber, quienes son los 

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

 

4.2.1. Organigrama  

 



  

69 
 

Grafico N° 19: Organigrama 

 

Autor: Carlos Valencia Redrován  

Una acción a tomarse de forma rápida seria que la distribución de la maquinaria del área 

de producción se realice de una forma más adecuada con lo que ganaría tiempo en la 

producción y elaboración de nuestros productos.  

 

Es decir, tomando el mismo ejemplo descrito en el capítulo tres la producción de una 

casaca deportiva se la realizara en solo 15 metros recorridos, logrando así que el nivel de 

producción diaria aumente de 3 a 5 casacas deportivas terminadas.  

 

A continuación, en el grafico N° 12, se puede ver la nueva distribución y el proceso a 

seguir para la elaboración del producto. La colocación de la maquinará se realizará 

teniendo en cuenta el menor desperdicio de tiempo posible.  
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El responsable de realizar esta actividad es el jefe de producción, con el apoyo de las 

operarias debido a que ellas son las que conocen el procedimiento que se tiene que 

realizar para la elaboración de cada una de las prendas que se confecciona.  

El tiempo para la realización 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 aplicación de la Metodología 5S  

Otro aspecto a tomar en cuenta para mejorar es la aplicación de la metodología de las 5s 

en el área de producción las mismas que nos permitirán reducir nuestros costos, eliminar 

tiempos de producción 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 

confección y elaboración de nuestro productos. A continuación se detalla cada una de las 

medidas a realizarse: 

 

4.1.2.1.Clasificación (Seiri):  

 

Casa Deportiva Valencia debe tomar muy en cuenta esta opción debido a que se debe 

clasificar  la materia prima necesaria o que se va utilizar en el área de corte para la 

producción de las prendas en sus diferentes estados y tallas.  

La ventaja de aplicar esta medida es que  ayudara a la reducción 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 producción debido al orden 

obtenido.   

 

4.1.2.2.Ordenar (Seiton):  

 

Todos los materiales utilizados ya sean moldes utilizados para delinear la tela para su 

futuro corte, tijeras deberán ser colocados en los estantes correspondientes con su 

identificación respectiva, con lo cual para las próximas ocasiones se facilitara la 

búsqueda de dicho material. 

La ventaja de aplicar esta medida es que nos ayudara a poder disminuir el tiempo de 

producción debido al orden de cada uno de los materiales y a la correcta identificación 

obtenida.    
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4.1.2.3.Limpiar (Seiso):   

 

Es una actividad que se la debe realizar de forma diaria en el área 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 recolección de los desperdicios. Los desperdicios generados en 

el proceso de producción se deberán recolectar de una forma adecuada para que en un 

futuro sean desechados de la mejor forma. El beneficio de esta actividad nos permitirá 

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 continuación se detalla un modelo de informe de producción el 

cual nos permitirá llevar un control más adecuado de los que se produce de igual manera 

nos va a permitir dar un seguimiento y así poder evitar inconvenientes con el área de 

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

  

A continuación, se adjunta un modelo estandarizado de informe de producción.   

 

Tabla N° 13: Informe de Producción 

Informe de Producción  

Operaria:   

Fecha:          

Descripción  Artículos Cantidad  Talla  Observaciones  Fecha de Entrega  

  

  

  

  

  

  

          

          

          

          

          

          

Autor: Carlos Valencia Redrován.  

 

Es una actividad que mediante su aplicación obtendremos un mayor nivel de producción, 

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 aplicación de esta metodología 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 

hábitos y nos permitirá crecer como empresa y como personas.   

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

mayor responsabilidad por las operarias.  

 

La aplicación de las 5s en al área de producción se le debe realizar de forma constate 

para así tener limpio y ordenado el área de trabajo. Nos ayudara a mejorar, a evitar 

movimientos innecesarios, se lograr un mayor espacio y sobretodo sentirse bien en el 

área donde se trabaja. 

 

4.1.3. Propuesta de Inversión de Maquinaria  

 

De las diferentes propuestas tenemos la de realizar la inversión de la maquinaria para el 

área de serigrafía 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 reducción del tiempo de entrega de nuestros productos con lo cual Casa 

Deportiva Valencia tendría los productos a tiempos y así se podría evitar en una parte el 

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

 

A continuación, se da conocer 2 proformas de diferentes proveedores en las cuales 

consta el precio de la maquinaria necesaria para poder realizar las actividades de 

serigrafía y bordado:  
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4.1.3.1.Proforma #1 

Grafico N° 21: Proforma #1 
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4.1.3.2. Proforma #2 

Grafico N° 22: Proforma #2 
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Como se pueda observar el costo de maquinaria es bastante alto, por lo cual las personas 

encargadas de tomar esta decisión son el Gerente general, el administrador, el jefe de 

producción debido a que se debe tomar muy en cuenta la fuerte inversión que se debe 

realizar, el costo benéfico que se obtendrá 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 

inversión sería algo duro de poder solventarla.   

 

4.1.4. Propuesta de Capacitación 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 capacitación en el uso de las Tic usaremos los Infocentros Ecuador, los cuales 

son espacios comunitarios que brinda el acceso a las tecnologías de la información 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 módulos.  

 

4.1.5. Apoyo en artesano o pequeñas empresas para la elaboración de nuestros 

Productos.  

 

Otra propuesta a tomar en muy cuenta es el apoyo en artesanos, pequeñas empresas que 

elaboraran nuestros productos, con nuestra marca, la cual nos va a permitir aumentar la 

producción, 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.  
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4.2.Plan de mejora en los procesos de ventas 

 

Dentro del plan de mejoras en los procesos de ventas a continuación se describe como 

Casa Deportiva Valencia a través de las diferentes acciones descritas podrá superar los 

aspectos negativos que se describieron, logrando así 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 capítulo I, los segmento de mercado que maneja Casa 

Deportiva Valencia son: público en general, Clubes deportivos, empresas y almacenes 

deportivos.  

 

De los diferentes segmentos descritos con anterioridad en cual nos basaremos es en el 

público en general. Realizaremos una segmentación geográfica es decir de las diferentes 

parroquias urbanas del cantón Azogues nos basaremos únicamente en la parroquia 

Azogues. Dentro de este segmento realizaremos una segmentación demográfica la cual 

abarcara personas desde los 20 a 50 años sin importar el sexo y la profesión.  

 

4.2.1.2.Target:  

 

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

 

Según 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. Metodología de las 7p  

 

4.2.2.1.Producto o Servicio 

 

Casa Deportiva Valencia es una empresa que se caracteriza en la producción y 

comercialización de uniformes deportivos, escolares a gustos y modelos de nuestros 

clientes.  

Dentro de unas de las acciones a tomar es la aplicación de un logo a nuestros productos, 

a continuación, se adjunta 2 diseño tentativo para nuestros productos y para nuestra 

imagen.  

 

Grafico N° 23: Logo #1 para nuestros productos 

 

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

Autor: Carlos Valencia Redrován.  

https://www.logaster.com.es/account/logos/concept/2069278/
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Grafico N° 24 Logo #2 para nuestros productos. 

 

 

Autor: Carlos Valencia Redrován   

 

4.2.2.2.Precio 

 

Casa Deportiva Valencia ofrece a sus clientes la elaboración y comercialización 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 está ubicado en el centro de la ciudad de Azogues, rodeado de 

instituciones financieras e importantes instituciones públicas, adicionalmente se puede 

decir que cuenta con un lugar apto y propicio para el giro de negocio en el que se 

desempeña.  Adicionalmente a esto la empresa tendrá que realizar: 

 Correcta imagen del local tan interna como externa. 

 Limpieza y orden en el área de ventas.  
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4.2.2.4. Promoción  

 

Casa Deportiva Valencia durante los últimos años la realización de publicidad ha sido 

casi nula provocando así que sea un problema. La empresa debe realizar actividades en 

busca de dar a conocer los productos que comercializa y lograr así atraer nuevamente a 

los clientes por medio de acciones como:  

 La utilización del marketing viral, a través del uso de las redes sociales como 

herramienta de difusión.  

 Realizar una campaña publicitaria a través de radio, prensa para dar a conocer los 

diferentes tipos y productos que se elabora y se comercializa. 

 Participar en ferias, campeonatos, etc. 

 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 exposición de los productos se la realiza de una forma inadecuada.  

Las acciones a tomarse para poder aprovechar al máximo es la aplicación 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 

más clientes. Las actividades a realizarse serian:  

 La cantidad de los productos expuestos se la adecuada. 

 Dar mayor visibilidad a los productos más vendidos. 

 Distribución adecuada del mobiliario utilizado para exhibición.  

 Exposición de productos actuales y de calidad.  

 Dividir por secciones a los productos.  

 Limpieza y orden.  

 Buena imagen externa.  

 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. 

 La empresa debe realizar una correcta selección del personal. Con lo cual nos 

permitirá tener personal capaz de brindar un servicio de calidad. 

 Personal de ventas que conozca sobre los productos que ofrece. 

 Dotar de uniformes con publicidad de la empresa, para lograr una buena 

apariencia hacia los clientes. 

 

4.2.2.7.Evidencia Física 

 

Casa Deportiva Valencia se ha caracterizado por la comercialización 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 práctica algunas recomendaciones para dar a 

conocer los productos que comercializa.  

 Buena práctica de merchandising.  

 Comercializar productos de calidad.  

 

4.2.3. Marketing Relacional  

 

Fidelización y Lealtad: las acciones que Casa Deportiva Valencia deberá hacer para 

poder fidelizar a sus clientes y poder retenerlos y lograr que sean leales a la empresa 

tenemos:  

 La comercialización y elaboración de productos de calidad en el tiempo pactado 

por el cliente.  

 Buena imagen del local. 

 Encuestas de satisfacción  lo cual nos va permitir conocer la calidad del servicio 

y los errores a corregir.  

 Atención adecuada. 

 Portafolio amplio y actualizado de productos.  
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Pero todas las acciones descritas se complementarán con la aplicación de programas que 

ayudarán a fidelizar a nuestros clientes. A continuación, se describen algunas tácticas 

para evitar la pérdida de nuestros clientes.  

 

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

En este programa Casa deportiva Valencia estará alineado en función a la cantidad de 

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

 Si el contrato consta de 12 uniformes completo o más el arquero no paga. 

 Si son más de 10 uniformes banda de madrina gratis. 

 Ofertas semanales en productos seleccionados. 

 Por la compra de todo el paquete de uniformes escolares (deportivo-diario), 

10% de descuento 

 5 % de descuento si en los uniformes deportivos permiten la colocación 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 así la perdida de los mismos.  

 

4.3.Conclusiones  

 

Luego de describir las mejoras que Casa Deportiva Valencia tienen que realizar tanto en 

las áreas de producción como en el de ventas, se puede decir que las múltiples 

actividades descritas con anterioridad van a permitir que la empresa tenga un mayor 

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

 

En el área de producción la mejor alternativa fuese la de apoyarnos en artesanos o en 

pequeñas empresas para la fabricación de nuestros productos con nuestra marca, 

aprovechando así el posicionamiento que tiene la empresa. Esta acción nos permitirá la 

eliminación de los costos laborarles y de producción. 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 inversión es grande de realizar para el tipo de negocio y el nivel de 

competencia que existe en la actualidad.  

 

Con respecto al área de ventas son acciones que se deben realizar de una manera 

primordial y rápida 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 

según el portal de empresas Inc. Dice “Cuesta 5 a 10 veces más un nuevo cliente que 

fidelizar uno que ya existe”. 

 

En la actualidad a Casa Deportiva Valencia le va a costar mucho referente en la 

aplicación de los diferentes programas de fidelización y lealtad, ya que debido a la 

cultura tradicionalista con la que se maneja en la actualidad en la que todavía se piensa 

que no se debe realizar nada para que los clientes lleguen hacia nosotros y peor aún 

lograr que se queden con nosotros.  
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5. Conclusiones generales 

 

 Casa deportiva Valencia es una empresa que durante los últimos años ha venido 

presentado diversos problemas en las áreas de producción y ventas, debido a su 

tipo de administración.  

  

 Casa Deportiva Valencia presenta un alto nivel de competencia en la ciudad de 

Azogues, por lo que jamás deberá dejar de un lado la calidad en la elaboración de 

sus productos. 

 

 En el mercado existen instituciones financieras, que brindan facilidades de 

crédito destinados a la compra de maquinaria y tecnología.  

  

 La actividad en la que se desarrolla Casa Deportiva Valencia, se ha podido 

detectar diferentes riegos laborales, tributarios provocando a la vez altos costos 

fabricación. 

 

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

nos permitirán, aumentar nuestra producción. 

 

 Dentro del área de producción y ventas la aplicación de las medidas 

recomendadas se las debe realizar en el menor tiempo posible y de una forma 

continua, ya que son áreas claves de las cuales depende el cumplimento de las 

actividades en la empresa.  
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6. Recomendaciones 

 

Luego de haber realizado la evaluación a las áreas involucradas en Casa Deportiva 

Valencia y a la vez poder establecer un modelo de plan de mejoras, en los cuales se 

manifiesta cuáles son las posibles soluciones a los problemas encontrados se 

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

 

 Dentro de una de las propuestas que Casa deportiva Valencia debe tomar muy en 

cuenta en su aplicación son los programas de marketing, los mismo que están 

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. 

 

 Otra alternativa a tomar en cuenta es la de apoyarse en pequeñas empresas o 

artesanos calificados para la producción de nuestros productos, debido a que así 

Casa Deportiva Valencia, evitará realizar la gran inversión en la maquinaria para 

el área de serigrafía y bordado, adicionalmente estará libre de gastos laborables y 

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

 

 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. 

 

 Para el éxito de las diferentes mejoras planteadas, se deberá socializar con cada 

una de las personas que forman parte de Casa Deportiva Valencia, con el 

objetivo de darles a conocer cuáles son las medidas a tomar, y el impacto que se 

tendrá ejecución de las mejoras.  

 

 Las alternativas propuestas para las diferentes áreas, no solamente están dirigidas 

a la aplicación por parte de los dueños, 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 permitirán crecer como empresa y nos 

ayudarán a salir de la brecha en la que se encuentra.  
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  Al estructurar un plan de mejoras para las áreas de producción y ventas se 

deberá tomar muy en cuenta las soluciones o alternativas planteadas, los costos 

que traerán consigo la aplicación de las mismas, el financiamiento necesario y se 

deberá 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  

 

             AREA DE VENTAS 

 

 

 

 

 

            AREA DE PRODUCCION  

 

 

 

    AREA DE VENTAS.  

Autor: Carlos Valencia Redrován.  
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