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Resumen  

La investigación aborda el problema del exceso de inventario y la acumulación de subproductos en la 

industria cerámica ecuatoriana. Para enfrentar este desafío, se. La justificación de esta investigación se 

basa en la necesidad de mantener la sostenibilidad de la industria cerámica nacional, utilizando 

herramientas digitales y de marketing para competir eficazmente y satisfacer las demandas cambiantes 

de los consumidores. Esta investigación no solo pretende mejorar la eficiencia operativa de la empresa, 

sino también contribuir al desarrollo económico local. Al ayudar a las empresas a mantener sus 

operaciones y a generar empleo, se promueve el crecimiento del sector manufacturero en Ecuador. La 

implementación de estas estrategias digitales puede significar una ventaja competitiva significativa para 

Ecuacerámica S.A. en un mercado cada vez más digitalizado. 

Palabras clave: cerámicas, subproductos, exceso de inventario, segunda posición. 

Abstract 

The research addresses the problem of excess inventory and the accumulation of by-products in the 

Ecuadorian ceramic industry. To address this challenge, the implementation of digital marketing 

strategies and the development of a mobile application are proposed. The objective is to evaluate the 

impact of these strategies on the competitiveness of Ecuacerámica S.A. and the satisfaction of the end 

customer, taking advantage of the growing trend of online shopping and the use of mobile devices. The 

aim is to optimize inventory management and reduce overstock, especially in second and third position 

products. The rationale for this research is based on the need to maintain the sustainability of the domestic 

ceramic industry, using digital and marketing tools to compete effectively and meet changing consumer 

demands. This research not only aims to improve the operational efficiency of the company, but also to 

contribute to local economic development. By helping companies maintain their operations and generate 

employment, it promotes the growth of the manufacturing sector in Ecuador. The implementation of 

these digital strategies can mean a significant competitive advantage for Ecuacerámica S.A. in an 

increasingly digitized market. 

Keywords: ceramics, by-products, excess inventory, second position. 
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Resumen  

La investigación aborda el problema del exceso de inventario y la acumulación de 

subproductos en la industria cerámica ecuatoriana. Para enfrentar este desafío, se. La 

justificación de esta investigación se basa en la necesidad de mantener la sostenibilidad 

de la industria cerámica nacional, utilizando herramientas digitales y de marketing para 

competir eficazmente y satisfacer las demandas cambiantes de los consumidores. Esta 

investigación no solo pretende mejorar la eficiencia operativa de la empresa, sino 

también contribuir al desarrollo económico local. Al ayudar a las empresas a mantener 

sus operaciones y a generar empleo, se promueve el crecimiento del sector 

manufacturero en Ecuador. La implementación de estas estrategias digitales puede 

significar una ventaja competitiva significativa para Ecuacerámica S.A. en un mercado 

cada vez más digitalizado. 

Palabras clave: cerámicas, subproductos, exceso de inventario, segunda posición.  
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Abstract 

The research addresses the problem of excess inventory and the accumulation of by-products in 

the Ecuadorian ceramic industry. To address this challenge, the implementation of digital 

marketing strategies and the development of a mobile application are proposed. The objective 

is to evaluate the impact of these strategies on the competitiveness of Ecuacerámica S.A. and 

the satisfaction of the end customer, taking advantage of the growing trend of online shopping 

and the use of mobile devices. The aim is to optimize inventory management and reduce 

overstock, especially in second and third position products. The rationale for this research is 

based on the need to maintain the sustainability of the domestic ceramic industry, using digital 

and marketing tools to compete effectively and meet changing consumer demands. This research 

not only aims to improve the operational efficiency of the company, but also to contribute to 

local economic development. By helping companies maintain their operations and generate 

employment, it promotes the growth of the manufacturing sector in Ecuador. The 

implementation of these digital strategies can mean a significant competitive advantage for 

Ecuacerámica S.A. in an increasingly digitized market. 

Keywords: ceramics, by-products, excess inventory, second position. 
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Introducción 

Descripción de la situación problemática  

     Ecuacerámica S.A. enfrenta un desafío crítico relacionado con la acumulación de productos 

en la segunda y tercera posición del stock, es decir, la liquidación de productos con fallas. La 

acumulación excesiva de estos productos ha generado costos de almacenamiento innecesarios y 

ha impactado negativamente en su gestión financiera. Para abordar esta situación, están 

comprometidos en optimizar la gestión de inventario y mejorar la rotación de estos productos. 

     La implementación de una aplicación y estrategias digitales les permitirá llegar de manera 

efectiva a los clientes finales, promocionando estos productos y facilitando su compra. Esto no 

solo reducirá la acumulación de stock, sino que también mejorará sus flujos de efectivo y la 

salud financiera de la empresa. El enfoque de la empresa es eliminar la acumulación en el stock 

de productos en la segunda y tercera posición al promover su venta directa a los clientes finales 

a través de medios digitales. Esta iniciativa no solo resuelve el problema del exceso de stock, 

sino que también los coloca en una posición competitiva para el futuro en la industria de 

cerámicas.      

Antecedentes de la empresa de estudio 

     Ecuacerámica S.A, fundada en 1960 en Riobamba, Chimborazo, inició sus operaciones con 

20 empleados y tecnología de horno túnel para la producción de azulejos. En 1990, la 

adquisición por el grupo industrial Eljuri marcó un punto de inflexión, implementando una 

reingeniería que impulsó un crecimiento exponencial. Actualmente, la empresa emplea a 

alrededor de 650 personas y es el principal productor de cerámica plana en Ecuador. 

     La planta de producción de Ecuacerámica S.A, con una extensión de 137,000 metros 

cuadrados, está equipada con tecnología italiana de vanguardia. Este enfoque en la 

modernización ha mejorado la capacidad, calidad y eficiencia de sus productos, consolidando 

su posición en la industria cerámica nacional y preparándola para futuros desafíos. 
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Ilustración 1 Ubicación geográfica de la empresa de estudio

 

Fuente: (Google Earth, 2024) 

     Bajo el grupo industrial Eljuri, Ecuacerámica ayudó a crear nuevas industrias como Cerámica 

Andina, Keramicos y Hypoo. La empresa divide sus ventas en cinco territorios geográficos, 

utilizando distribuidores como su principal canal. Kerámicos respalda estas ventas reservando 

espacio exclusivo para la marca, y hay un equipo de ventas internacionales operando en países 

como Costa Rica, Colombia, Perú, Honduras, Chile y Guatemala y a nivel nacional como se 

observará a continuación descritos en la tabla 1.  

Tabla 1 Estratificación de territorios de ventas Ecuacerámica S.A. 

Territorio Ubicación 

1 Pichincha, Imbabura, Carchi  

2 Guayas, Los Ríos, Galápagos, Santa Elena 

3 Azuay, Cañar, Loja, El Oro, Morona Santiago, 

Zamora  
4 Chimborazo, Tungurahua, Bolívar, Cotopaxi, 

Pastaza, Sucumbios, Orellana, Napo 

5 Esmeraldas, Santo Domingo, Manabí  

Fuente: (Ecuacerámica, 2024) Elaboración: Propia.. 

Proceso productivo  

Ilustración 2 Proceso Productivo de Ecuacerámica S.A. 

 

Fuente y elaboración: (Perugachi Salamea, 2016) 
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1. Molienda de la pasta: Los materiales crudos se trituran y mezclan para formar una masa 

uniforme, crucial para la calidad de las piezas. 

2. Atomización: La pasta se convierte en polvo fino, mejorando la manejabilidad y la 

adherencia de los esmaltes 

3. Prensado: La pasta se introduce en moldes y se prensa, asegurando precisión 

dimensional y uniformidad. 

4. Esmaltado: Las piezas se esmaltan para proporcionar color y protección, garantizando 

cobertura uniforme y adherencia adecuada. 

5. Cocción: Las piezas esmaltadas se cuecen a altas temperaturas para endurecerlas y fijar 

el esmalte, asegurando durabilidad y resistencia. 

Formulación del problema  

     Las empresas fabricantes de revestimientos cerámicos en Ecuador se enfrentan a una 

amenaza constante debido a la falta de control gubernamental sobre la importación de 

revestimientos cerámicos de baja calidad y precios competitivos, principalmente de países como 

India y China. Esta situación dificulta significativamente la competencia de los fabricantes 

nacionales en el mercado local, lo que a su vez pone en peligro la continuidad de sus operaciones 

y la viabilidad de sus plantas de producción. 

     En la actualidad, los consumidores están adoptando nuevas tecnologías y medios de 

comunicación para realizar compras en línea. El uso generalizado de Internet se ha convertido 

en una parte esencial de la vida cotidiana de las personas. A través de diversos canales en línea, 

como redes sociales, sitios web y aplicaciones móviles, los usuarios están expuestos a estímulos 

de marketing en múltiples formatos. Esto representa una oportunidad valiosa para las empresas 

del sector cerámico para vender productos de segunda calidad y promover ofertas especiales 

(Attaran, 2020). 

     El marketing digital se ha convertido en una herramienta esencial para las empresas en la era 

digital. Permite la conexión con clientes en cualquier momento y lugar, haciendo que las 

empresas sean más accesibles y relevantes para sus audiencias. Además, las aplicaciones 

móviles pueden desempeñar un papel fundamental en la adquisición de productos y la captación 

de nuevos clientes. 
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     En resumen, el problema se centra en la necesidad de competir efectivamente en el mercado 

de revestimientos cerámicos, aprovechando las oportunidades que brinda el entorno digital y las 

aplicaciones móviles, y superar los desafíos presentados por las importaciones de productos de 

baja calidad. 

Pregunta de Investigación  

     Para facilitar el entendimiento del problema de investigación, se plantea la pregunta ¿Cómo 

influyen las estrategias de marketing digital y el uso de aplicaciones móviles en la promoción 

de productos cerámicos de segunda calidad y en la visibilidad de la empresa Ecuacerámica?  

Objetivos 

Objetivo general   

     Evaluar el potencial del marketing digital y las aplicaciones móviles como estrategias 

efectivas para llegar directamente al cliente final y promover los productos cerámicos de 

segunda calidad, identificando cómo estas herramientas pueden aumentar la visibilidad de la 

Empresa Ecuacerámica y su capacidad para competir en el mercado. 

Objetivos específicos 

• Evaluar el impacto de la gestión de redes sociales y la publicidad digital en la 

preferencia y compra de productos cerámicos por parte de clientes y distribuidores de 

Ecuacerámica, con el fin de desarrollar estrategias de fidelización y expansión de la base de 

clientes. 

• Analizar el rendimiento actual de las estrategias de marketing digital de 

Ecuacerámica, enfocándose en la mejora de las ventas y el desempeño en línea, para 

identificar oportunidades de optimización y crecimiento en el ámbito digital. 

• Proponer recomendaciones específicas para potenciar la presencia y efectividad 

de Ecuacerámica en el entorno digital, mediante ajustes en la gestión de redes sociales, la 

inversión publicitaria en línea y otras acciones de marketing digital, con el objetivo de 

incrementar la visibilidad y las conversiones de ventas. 
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Justificación de la investigación  

     La metodología “Just in Time” permite a las empresas reducir sus niveles de inventario, 

disminuir el costo de la gestión del inventario y evitar desperdicios a causa de stocks 

innecesarios Lo cual la producción no se hace bajo suposiciones, sino sobre demanda real de 

clientes. Esta metodología permite eliminar toda clase de desperdicio que se encuentra inmerso 

en las actividades de negocio (Ufua et al., 2021).  

     La investigación busca evaluar el impacto de las importaciones de revestimientos cerámicos 

de baja calidad y bajo precio en la industria nacional, junto con la aplicación de estrategias de 

marketing digital y una aplicación móvil para optimizar el control de inventario en 

Ecuacerámica S.A., utilizando la metodología "Just in Time" (JIT). 

La competencia de productos importados de baja calidad y precio afecta la sostenibilidad de la 

industria cerámica nacional. Es crucial abordar este problema para proteger a las empresas 

locales. Además, la creciente adopción de compras en línea y el uso de dispositivos móviles 

representan una oportunidad para llegar directamente a los clientes finales, manteniendo la 

competitividad en el mercado. 

El marketing digital y las aplicaciones móviles son herramientas esenciales para mejorar la 

visibilidad y relevancia de Ecuacerámica, contribuyendo al éxito de la industria cerámica 

nacional. La implementación de una aplicación móvil y la gestión de redes sociales mejoran la 

satisfacción del cliente al proporcionar información actualizada sobre tendencias y sugerencias 

de uso de productos cerámicos. 

La investigación puede ayudar a las empresas nacionales a competir eficazmente, generando 

empleo y contribuyendo al crecimiento del sector manufacturero en Ecuador. En este contexto, 

la metodología JIT ofrece varios beneficios clave, como el control del inventario mediante la 

producción de la cantidad necesaria en el momento y lugar justo, la optimización del tiempo de 

almacenaje de subproductos con fallas, y la reducción de niveles de stock y eliminación de 

desperdicios o elementos sin valor. 
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1.7 Hipótesis y variables  

 

Hipótesis principal: 

 

     Una implementación efectiva de estrategias de marketing digital como la generación de una 

aplicación para gestionar de mejor manera la venta y distribución de productos secundarios y 

terciarios (falla de fábrica) con los clientes principales de Ecuacerámica S.A, incluyendo una 

mayor presencia en redes sociales, promoción de productos y servicios, y una mejor experiencia 

del usuario, mejorará significativamente la visibilidad y el desempeño de Ecuacerámica en el 

mercado, lo que se traducirá en un aumento de las ventas y la satisfacción del cliente. 

 

Hipótesis derivada 1: 

 

     El uso de descuentos y promociones, junto con una estrategia de marketing digital sólida, 

resultará en un aumento de la atracción de nuevos clientes y en la retención de los clientes 

existentes. 

 

Hipótesis derivada 2: 

 

     La inversión en publicidad en línea y medios tradicionales, como anuncios en televisión, 

radio y medios impresos, tendrá un impacto positivo en la visibilidad de la marca Ecuacerámica 

y atraerá una nueva base de clientes. 

 

Hipótesis derivada 3: 

 

     El fortalecimiento de las relaciones con los clientes, mediante la participación en ferias 

comerciales, eventos de la industria y programas de fidelización, contribuirá a la construcción 

de la lealtad del cliente y a un mayor éxito en el mercado. 
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Capítulo 1: Marco Teórico  

1.1 Antecedentes 

     Los antecedentes de la investigación revelan una serie de estrategias y enfoques que las 

empresas, en particular aquellas del sector de construcción y decoración de interiores, han 

empleado para fortalecer sus estrategias de marketing y atraer y retener clientes. Ofrecer 

promociones y descuentos ha demostrado ser una táctica efectiva para atraer tanto a nuevos 

clientes como para mantener satisfechos a los existentes. Estos descuentos pueden ser aplicados 

en base al volumen de compra, en temporadas específicas o en productos seleccionados. La 

eficacia de estas estrategias se basa en la premisa de que los clientes valoran las oportunidades 

de ahorro y los incentivos para realizar compras repetidas. 

     Además, la mejora de la experiencia del usuario se ha convertido en un factor crítico para 

mantener la satisfacción del cliente. Esto involucra la optimización de la plataforma en línea, 

asegurando que el sitio web sea fácil de navegar, proporcionando herramientas de búsqueda 

avanzada y garantizando tiempos de carga rápidos. La importancia de una experiencia de usuario 

fluida radica en la capacidad de la empresa para retener a los clientes y alentar su participación 

continua. 

     Las ferias y eventos son otro enfoque comúnmente utilizado para interactuar directamente 

con los clientes y mostrar productos de manera efectiva. La participación en ferias de 

construcción o eventos de decoración de interiores puede ayudar a la empresa a establecer 

conexiones directas con clientes potenciales y destacarse en un entorno competitivo. 

     Por otro lado, incentivar las recomendaciones se basa en la idea de que los clientes 

satisfechos son excelentes embajadores de la marca. La empresa puede emplear programas de 

referidos o sorteos para motivar a los clientes a recomendar sus productos a amigos y familiares, 

lo que puede expandir su base de clientes de manera orgánica. De esta manera, el marketing de 

contenido se ha destacado como una estrategia para establecer la autoridad de la empresa en su 

campo. A través de la creación de contenido útil y relevante, como guías de instalación de 

baldosas y consejos de diseño de interiores, la empresa puede atraer a un público interesado y 

demostrar su experiencia en la industria. 



 

8 
 

     Además, ofrecer un servicio al cliente excepcional es un elemento que puede marcar una 

gran diferencia en las ventas. La capacitación del personal de ventas y atención al cliente es 

fundamental para brindar un servicio personalizado y satisfactorio (Rubiano Ovalle & Soto 

García, 2009). 

     Por último, la publicidad en línea, con herramientas como Google AdWords y anuncios en 

redes sociales, se ha convertido en una vía efectiva para atraer nuevos clientes. La segmentación 

precisa de la audiencia y la creación de anuncios específicos pueden ayudar a la empresa a llegar 

a su público objetivo de manera efectiva. Estos antecedentes proporcionan una base sólida para 

investigar y desarrollar estrategias de marketing digital efectivas para Ecuacerámica. 

1.2 Análisis general del objeto de estudio 

     La investigación en Ecuacerámica S.A. es altamente viable debido a varios factores clave. 

La empresa cuenta con un departamento de marketing digital bien establecido y un presupuesto 

mensual de 200,000 USD, que incluye fondos para software de análisis de datos y herramientas 

de recopilación de información en línea. Además, Ecuacerámica ya tiene una sólida presencia 

en línea, incluyendo un sitio web, catálogos digitales y redes sociales, lo que facilita la 

recopilación de datos y la interacción con los clientes. La investigación se alinea perfectamente 

con los objetivos de la empresa de mejorar la experiencia del cliente en línea y optimizar sus 

operaciones digitales. 

     La importancia de esta investigación radica en que las aplicaciones digitales son cada vez 

más relevantes en la compra de productos y servicios, ofreciendo experiencias personalizadas. 

Una aplicación digital puede mejorar la eficiencia operativa, reducir costos de promoción y 

generar liquidez inmediata. Además, una estrategia digital adecuada mejora la experiencia de 

compra en línea, aumentando la satisfacción del cliente y fomentando la recomendación de la 

aplicación a nuevos usuarios. 

     Sin embargo, la investigación enfrenta ciertas limitaciones. Entre ellas, las dificultades en la 

obtención de datos precisos debido a la rotación de personal en los almacenes y eventos externos 

como cambios económicos, políticos y naturales que pueden afectar el entorno empresarial y la 

operación. También hay que considerar la dinámica competitiva, como la entrada o salida de 
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competidores y los cambios en las preferencias de los clientes que pueden influir en la demanda 

de productos y servicios. Además, eventos impredecibles como desastres naturales, crisis de 

salud pública y revueltas sociales podrían interrumpir las operaciones de la empresa. 

1.3 Gestión de inventarios  

     La esencia de la gestión de inventarios es aumentar las operaciones empresariales para 

garantizar un flujo de bienes, productos y servicio. En este contexto la palabra inventario es la 

lista agregada de artículos, una cantidad de bienes en stock y existencias del producto que una 

organización está produciendo para la venta y los componentes que hacen la venta. Las 

“existencias” consisten en una amplia gama de bienes o materiales disponibles para su uso o 

venta. El elemento de gestión o control es fundamental en este contexto ya que todo control se 

considera un proceso mediante el cual los acontecimientos se ajusten a un plan establecido (Aro-

Gordon, 2017). 

     El término “control” tiene sinónimos familiares como gestión, supervisión, administración, 

todo ello realizado con el fin de evitar la indefensión del sistema. Así la gestión de inventarios 

es la supervisión del suministro, almacenamiento y accesibilidad de los artículos con el fin de 

garantizar un suministro adecuado sin un exceso de suministro. La gestión de existencias suele 

asociarse a la comprensión del inventario de una organización y los diferentes niveles de 

demanda de ese inventario, dependiendo de diversos factores externos e internos que pueden 

ejercer una demanda de materiales en un período determinado (Sumantri et al., 2022).  

     En el sector privado, el “inventario”, designa cualquier bien almacenado por la empresa, 

incluidos productos listos para la venta, bienes en proceso de producción, materias primas y 

bienes que se consumirán en el proceso de producción de bienes y servicios para la venta. Las 

existencias suelen figurar en el balance de una empresa como un activo. Por ello la rotación de 

existencias que indica el ritmo al que los bienes se convierten en efectivo es un factor clave para 

evaluar la situación financiera de la empresa (Ahmed et al., 2015).  

     La fluctuación de la relación entre existencias y ventas se conoce como inversión o 

desinversión de existencias. El valor monetario de las existencias también aparece en la venta 

de resultados para determinar el coste de los bienes vendidos. El coste de estos bienes se 
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determina sumando el inventario disponible al principio del periodo al coste de la compra y 

producción de los bienes y servicios durante el periodo restando de ese total las existencias al 

final del período (Long & Ouyang, 2022).  

     En los estados financieros de muchas organizaciones, las existencias suelen valorarse al coste 

o al valor de mercado, el que sea menor. Los costes de adquisición de los materiales suelen 

fluctuar a lo largo del año, lo que hace necesario determinar que hipótesis de coste-flujo debe 

utilizarse para la gestión de existencias (Fatmawati et al., 2023).  

     En la tabla siguiente se ilustran algunas de las cuestiones destacadas en el ámbito de la 

gestión moderna de inventarios.  

Tabla 2 Preguntas de gestión de inventarios 

Preguntas clave en la gestión de stocks  Descripción  

¿Donde? Disponibilidad de suministros, ubicación de 

almacenes e instalaciones asociadas, 

logística. 

¿Qué? Necesidades de los usuarios, niveles de 

uso/frecuencia.  

¿Cuándo? Planeamiento, eficiencia. 

¿A que costo? Presupuesto, mantenimiento de 

existencias/almacenamiento y dinámica de 

costes de manipulación.  

Fuente y elaboración: Propia  

     Modelo de control de existencias para la cadena de suministro típica sigue la secuencia 

mostrada en la figura siguiente.  
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Ilustración 3 Proceso de modelo de control de existencias

 

Fuente y elaboración: Propia.  

     La gestión de inventario en la cadena de suministro implica un control eficaz y eficiente, no 

solo de las cantidades físicas sino también el coste de las mercancías a medida que fluyen por 

la cadena de suministro. Existen varios métodos de uso general: primero en entrar, primero en 

salir (FIFO) que asigna el coste de las ultimas unidades compradas al inventario y el coste de 

las primeras unidades compradas al inventario. Así también el proceso inverso que es el proceso 

LIFO (Singh Yadav et al., 2020). 

1.4 Just do it  

     La metodología Just in Time (JIT), conocida también como Just do it, representa una 

innovadora estrategia de gestión de inventarios que se fundamenta en un sistema de oferta y 

demanda, promoviendo una producción en flujo continuo y buscando alinear con precisión la 

atención a la demanda con la oferta disponible. Originada por Toyota Motor Company en Japón, 

esta metodología ha sido posteriormente adoptada en una variedad de sectores a nivel global. 

La esencia de los sistemas JIT radica en su capacidad para satisfacer la demanda sin incurrir en 

excesos de inventario, optimizando así los recursos y reduciendo costos (Batth, 2023). 

 

     En los sistemas JIT, los proveedores suministran cantidades reducidas de materiales 

conforme son requeridas, eliminando la necesidad de almacenar grandes volúmenes de 

inventario. La reposición de inventarios y la realización de nuevos pedidos se llevan a cabo 

Paso 1
•Solicitud de nuevas existencias de los almacenes a la sede central

Paso 2
•La oficina central emite órdenes de compra al proveedor

Paso 3
•El proveedor envía los materiales

Paso 4
•Almacén recibe los materiales 

Paso 5
•Almacén organiza y distribuye a las sucursales y tiendas regionales 

Paso 6 
•El almacén recibe la mercancía y la distribuye a los clientes finales y/o usuarios
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automáticamente cuando se alcanza un umbral mínimo predefinido, lo que se determina a través 

de indicadores que señalan la necesidad de abastecimiento para cubrir la demanda actual. Cada 

categoría de suministro requiere un volumen de pedido específico para garantizar que no se 

produzcan faltantes durante el período entre pedidos (Bah et al., 2023). 

 

     Es importante tener en cuenta que los diferentes tipos de suministros pueden experimentar 

variaciones en la demanda, por lo que es crucial contar con un software robusto para el 

seguimiento y gestión efectiva de los mismos. Por lo tanto, la implementación exitosa de un 

sistema JIT implica el establecimiento de un sólido sistema de seguimiento y evaluación que 

pueda identificar y determinar los niveles mínimos aceptables de inventario en cada categoría 

de suministro. Este enfoque proactivo y orientado a la eficiencia en la gestión de inventarios 

permite a las empresas optimizar sus operaciones y mantener un flujo constante de producción, 

maximizando así su rentabilidad y competitividad en el mercado (Balkhi et al., 2022). 

 

1.5 Beneficios y riesgos del sistema JIT 

 

     Los sistemas JIT funcionan bien en entornos normales, aportando soluciones a muchos 

problemas a los que se enfrentan otros sistemas de inventario, así como muchos beneficios a 

largo plazo. El exceso de existencias genera desperdicios y artículos perdidos y dañados.  

     El JIT ayuda a aumentar las ratios de rotación de inventarios, lo que conduce a una mayor 

eficiencia al evitar que los productos permanezcan largos periodos. Además, la aplicación de 

JIT ahorra tiempo con un inventario más pequeño se reduce el tiempo dedicado a los pedidos, 

las compras y la gestión de las existencias, lo que puede mejorar la productividad y los servicios.  

     La supervisión también se puede mejorar el seguimiento y la gestión del inventario gracias 

al bajo número de artículos en el inventario (Siddiqui, 2022).  

 

     Por ejemplo, cerrar gestión de existencias más pequeñas reduce la posibilidad de desperdiciar 

artículos del inventario. Otra ventaja del enfoque JIT incluye la mejora d ellos flujos de trabajo 

y operaciones, mejorando la productividad general de la operación. También es posible mejorar 

la calidad del servicio, lo que conduce a una mayor satisfacción del cliente (Leite et al., 2020). 
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1.6 Clasificación de producto terminado  

 

     Es importante conocer que Ecuacerámica tiene una carta de productos de alrededor de 300, 

principalmente los productos se estructuran en tres esquemas, monoquema, monoporosa y 

porcelanato, el parámetro más importante para clasificar productos son los parámetros de 

calidad, estos según la calidad del producto terminado se dividirán en:  

Primera calidad: este producto es denominado de exportación y se le asigna este 

nombre a cerámicas que no presenten falla, de forma dimensional, superficial o de matiz y 

que cumplan los parámetros de calidad dados por la norma ISO. 

Segunda calidad: son identificados como calidad estándar, se determina así a 

cerámicas que presenten cambios de tipo dimensional, es decir que se encuentren fuera de 

rango de control para exportación y que visualmente sean tolerables dentro de la norma ISO.  

Tercera calidad: se denomina como terceras a las cerámicas que presenta fallas 

evidentes en la superficie, pero no afectan sus cualidades estructurales.  

Bajas: productos que presente defectos evidentes y que estructuralmente no cumplen 

función debido al incumplimiento de parámetro de calidad, generalmente este parámetro se 

utiliza en reproceso (Perugachi Salamea, 2016).  

 

1.8 Variables y definición operacional  

 

     Para gestionar el inventario de subproductos, se debe contar el número de unidades de cada 

tipo en el almacén. Es fundamental registrar las fechas de entrada y salida de cada subproducto, 

almacenando esta información tanto en una aplicación como en la nube,así al contemplar la 

demanda de subproductos se registra mediante la cantidad solicitada por otras áreas o clientes, 

utilizando una aplicación principal y un software complementario para pedidos fuera de la 

aplicación. 
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     El rendimiento de producción de subproductos se calcula en relación con la producción total 

de cerámica y los costos de almacenamiento incluyen todos los gastos asociados, como espacio, 

mantenimiento y seguridad, y deben ser sumados para obtener un total. Para evaluar la eficiencia 

de utilización de subproductos, se calcula el porcentaje de subproductos utilizados en 

comparación con los generados. 

 

     Los pedidos de subproductos en tiempo real se registran a través de la aplicación, vinculada 

a la nube para actualizar el inventario. Las notificaciones de exceso de inventario se contabilizan 

cada vez que se detecta un exceso. Además, se debe mantener un historial detallado de todas las 

transacciones de subproductos, incluyendo entradas, salidas y transferencias, con fechas, 

cantidades y ubicaciones. 

 

     Finalmente, la satisfacción del usuario de la aplicación se mide mediante encuestas 

periódicas que recopilan comentarios y calificaciones. Esta información es crucial para mejorar 

continuamente la gestión del inventario y la experiencia del usuario. 

 

     Dentro de las técnicas de reducción de inventario se tienen grandes avances, por ejemplo, 

utilizando predicción de la demanda mejorada, es básicamente utilizar los históricos de ventas, 

combinados con el conocimiento personal del equipo operativo para predecir como va a trabajar 

la demanda, este tipo de análisis es vital para cualquier tipo de inventario, así que se puede 

planear con seguridad y organizar ventas de manera correcta. 

     Por otro lado según Bland, (2021) el re-evaluar el stock de seguridad contemplando la 

metodología Just in Time enfocado a ventas, es importante recordar que cada negocio, requiere 

al menos un porcentaje de inventario en exceso, ese sería el stock de inventario, siempre se 

necesitará una cantidad adicional del planificado ya que se evita que en el momento que se 

requiera, no se encuentre por tener un stock incompleto (Bland, 2021). Es importante realizar 

un balance y colocar progresivamente stock para en función de eso saber su comportamiento en 

función del comportamiento de la demanda.  
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     Según Abdolazimi et al. (2021) dentro del área de inventario de acuerdo con el principio de 

Pareto gran cantidad de organizaciones el 80% de su valor está ligado al 20% de sus productos. 

Por ello se aplica la regla de ABC, esta se divide en tres categorías:  

• Categoría A: los ítems son de negocio crítico y requiere alto nivel de control 

de inventarios.  

• Categoría B: los ítems son el promedio de importancia y se requiere gran 

control.  

• Categoría C: los ítems son menos importantes para el negocio y requieren 

relativamente.  

     Si se acabaran las existencias de seguridad de los artículos de la categoría A, el impacto en 

el negocio sería mucho mayor que si se agotaran las existencias de la categoría C, por lo que la 

categoría A requiere mucha atención. Pero eso no significa que haya que abastecerse en exceso 

de artículos de la categoría A: tal vez se disponga de una cadena de suministro fiable y, aunque 

se agotaran las existencias, se podría reabastecer con gran rapidez, por lo que se correría el 

riesgo de funcionar con poco personal así como lo indica (Nurprihatin et al., 2021).  

     De igual manera, para (Granillo-Macías, 2020) es importante, mejorar los datos, ya que así 

mejora la gestión de inventarios tener buenos datos son la piedra angular de una empresa 

moderna, ya que sin ellos muy pocos tipos de automatización u optimización son posibles, o al 

menos poco fiables. Los datos le permiten tomar decisiones estratégicas basadas en pruebas, 

prescindiendo del enfoque de intuición, puede combinar puntos de datos para filtrarlos por 

diferentes categorías, por ejemplo, ver las ventas por producto, grupo demográfico, ubicación y 

otros criterios. O puede recopilar datos para analizar su inventario, usando métricas importantes.  

     Para lograr una gestión eficaz de datos, es crucial mantener una buena higiene de datos. Esto 

implica almacenar los datos en un repositorio central accesible para todas las funciones de la 

empresa, eliminando así los silos de información. Los datos deben ser consistentes y estar en un 

formato uniforme para permitir un análisis rápido y efectivo. Es esencial evitar la duplicación 

de datos, ya que los duplicados pueden causar imprecisiones. Para prevenir esto, se deben 
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implementar sistemas que detecten y eliminen automáticamente los duplicados o, en su defecto, 

realizar revisiones periódicas de la base de datos. 

     Es importante evaluar a la organización en torno a sus indicadores al considerar lo 

mencionado por Arvidsson, (2021), si se pretende reducir costos es importante realizar un 

levantamiento de procesos, así también revisar progresos. Existen parámetros útiles que 

contribuyen para saber su estado de avance, estos son: Rotación de existencias ya que calcula la 

rapidez con la que se vende todo el inventario en un periodo determinado, días de venta de 

inventario, ya que mide el número de días que mantiene un determinado producto antes de 

convertirlo en una venta por ejemplo: Rendimiento de productos (más vendidos) se refiere a los 

productos más vendido por su rentabilidad, son claves para calcular el ABC y por último el 

rendimiento de productos (peores vendidos), sus productos más bajos en términos de 

rentabilidad. Así es como se encuentran los productos que se mueven con lentitud.  

     Centralizar la información mediante un sistema de gestión de inventario es esencial para la 

eficiencia operativa de Ecuacerámica. Un software de gestión de inventarios recopila y 

centraliza datos sobre el inventario, permitiendo un seguimiento preciso de los niveles de stock, 

las entradas y salidas de productos, y las relaciones con los proveedores. Este software facilita 

la toma de decisiones estratégicas basadas en métricas precisas, como la identificación de 

productos obsoletos o de baja rotación, y la gestión de ventas para liquidar inventarios no 

rentables. Es fundamental contar con datos precisos para determinar rápidamente el nivel actual 

de inventario, el valor de las existencias, y gestionar las existencias entrantes y salientes de 

manera eficiente. 

     Además, estrategias como el kitting, que agrupa productos de baja demanda con otros de 

mayor valor, y la reutilización de componentes a través de prácticas como el Gemba Walk, 

ayudan a optimizar el espacio de almacenamiento y reducir costos (Clemente-Pecho et al., 

2023). Estas estrategias permiten eliminar artículos obsoletos, aumentar el valor de productos 

menos demandados y reciclar o reutilizar componentes, lo que contribuye a reducir la cantidad 

de inventario necesario. De esta manera, se libera espacio en el almacén, se agiliza el proceso 

de cumplimiento y se mejora la eficiencia general de la gestión de inventarios, asegurando que 

la empresa pueda operar de manera más efectiva y rentable (Koenig, 2017). 
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CAPÍTULO 2 

2.1 Diseño metodológico 

 

     Cuando se gestiona el inventario, es común enfrentar el desafío de tener demasiados 

productos en stock o, por el contrario, enfrentar la escasez de ciertos elementos. Estos problemas 

suelen ser habituales en empresas de diversos sectores, como la industria, el comercio y los 

servicios, que incorporan en sus operaciones la gestión de materias primas, insumos, 

componentes y productos terminados, y estos desequilibrios en los niveles de inventario pueden 

ser más o menos pronunciados (Lyu et al., 2020). 

 

Primera Fase: Diagnóstico del negocio  

Segunda Fase: Capacitación de personal  

Tercera Fase: Mejora en los procesos  

Cuarta Fase: Relación cliente-proveedor 

Quinta Fase: Desarrollo de Aplicación  

 

2.1 Diseño muestral  

 

     Para el diseño, se realiza con todos los lotes existentes de subproducto secundario y terciario, 

y con diez clientes segmentados, se trabaja con el aplicativo primero para familiarizar al cliente 

para determinar experiencia del interfaz del aplicativo.  

Población: La población en este estudio sería todos los productos de segunda y 

tercera clase dentro de la industria cerámica. Esto incluiría todos los productos que se 

consideran de calidad inferior o que no cumplen con los estándares de calidad establecidos 

por la industria. 

 

Unidades de estudio: Las unidades de estudio serían los productos de segunda y 

tercera clase en sí mismos. Cada uno de estos productos sería una unidad individual que se 

puede rastrear utilizando la aplicación de tracking y ventas.  
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     Para escoger se trabaja con todas las muestras, considerando para encuestas el 50% de 

clientes. 

     Se determina esa cantidad de muestra debido a la facilidad de distribución geográfica de los 

clientes, en este caso en el cantón Azuay, Cuenca y también dado que los clientes son clientes 

cercanos al grupo industrial propietario del foco de estudio.  

 

2.2 Técnicas de recolección de datos  

 

     Para el desarrollo de la primera fase se selecciona un tipo de investigación cualitativa 

considerando:  

 

     La entrevista: un evento en el cual con anticipación se considera un dialogo entre el 

entrevistador y un entrevistado, el objeto de este dialogo es el intercambio de información, se 

hace preguntas y se de este proceso se obtienen respuestas (Gallardo de la Parada & Moreno 

Garzón, 2001).  

 

     Para esto se utiliza fuentes primarias de investigación en este caso podrían ser: diarios, 

entrevistas, discursos, libros, tesis entre otros. O, fuentes secundarias la cuales son el reproceso 

de información de primera mano, estos pasan por un procesamiento y síntesis para una mejor 

interpretación. Así por ejemplo se tienen comentarios de libros, resúmenes, enciclopedias entre 

otras (Wilson, 2012).   

 

     Para este paso, se realizan preguntas durante la entrevista semiestructurada para esta primera 

etapa así se obtiene información sobre el conocimiento de la empresa, los productos 

comercializados, estructura organizacional, análisis de inventario y los procesos actuales de la 

entidad.  

 

     La observación: considerando la observación aplicada, tanto directa como indirecta ya que 

esta se realiza de forma presencial sobre cómo se lleva el control de inventario de la mercadería 

de producto secundario y terciario que se distribuye:  

 

Personal
Resaltar
ORTOGRAFÍA
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Tabla 3 Control de inventario de mercadería de producto secundario y terciario 

Parámetros  Si No  

Tiene sistema de inventario      

Tiene comunicación con los proveedores      

Se registra diariamente la mercadería      

Se tiene documentación de apoyo      

Se tiene teléfono de comunicación entre bodega y 

oficina      

Tiene un sistema de contabilidad      

Se tiene un orden en la bodega      

Se tiene clasificación en las bodegas      

Se archiva la documentación respaldo      

Definición de funciones de personal      

Realizan inventario físico     

Tiempo de entrega es comunicado al cliente      

Fuente y elaboración: Propia. 

 

     Para la segunda fase, se debe envolver todo el personal, ya que en este momento se realiza 

una formación para entender la metodología que se va a utilizar en este caso Just in Time y que 

el equipo de trabajo entienda la filosofía y la pueda incorporar en el trabajo. 

     En la tercera fase se puede utilizar metodologías como 5s para primero mejorar el 

establecimiento del lugar donde se encuentra el producto (Leming-Lee et al., 2019). 

     Es importante tener en cuenta que el envolvimiento del personal en esta etapa es fundamental, 

ya que considerando la estructura ISO 9001:2015 es importante que tanto la organización como 

las partes interesadas se relacionen para poder cumplir los objetivos planteados. Además de que 

la alta dirección muestre compromiso con respecto a la adopción de una estrategia de mejora 

continua.  

 

     En esta cuarta fase, el uso de técnicas de mejora continua como Just In Time contribuye al 

trabajo en equipo, así como la integración de la red de proveedores que tenga la empresa, de 
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esta manera al crear una relación estrecha, permite que tanto cliente como empresa puedan 

conseguir los objetivos planteados formando una alianza estratégica, por otra parte también es 

fundamental dar a conocer al proveedor la metodología de trabajo para que todas las partes 

interesadas puedan trabajar en conjunto.  

 

     En esta última fase, se establece la aplicación para venta de productos secundarios y terciarios 

de la fábrica de cerámicas Ecuacerámica, dentro de las características de esta aplicación constará 

de las siguientes:  

 

Aplicación Integral para la Gestión de Promociones y Operaciones 

 

     En un entorno empresarial donde la eficiencia y la satisfacción del cliente son primordiales, 

nuestra aplicación se destaca como una solución integral para la gestión de promociones y 

operaciones. A continuación, se detallan las características y beneficios que hacen de nuestra 

aplicación una herramienta indispensable: 

 

Envío de Promociones a Clientes 

 

     Nuestra aplicación permite enviar promociones personalizadas directamente a los clientes, 

ahorrando tiempo y aumentando la eficiencia en la gestión de marketing. Mediante el uso de 

notificaciones push, correos electrónicos y mensajes SMS, las promociones llegan de manera 

oportuna y segmentada, asegurando que los clientes reciban ofertas relevantes para ellos. 

 

Mayor Coordinación y Planificación de la Producción 

 

     La aplicación ha sido desarrollada con una fuerte base en la planificación de la producción, 

lo que minimiza errores y optimiza la coordinación entre diferentes departamentos. La 

integración de módulos de planificación permite una alineación precisa de la oferta con la 

demanda, reduciendo el desperdicio y mejorando la eficiencia operativa. 
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Tracking en Tiempo Real 

 

     El seguimiento en tiempo real es una funcionalidad clave de nuestra aplicación. Los clientes 

pueden rastrear sus pedidos desde el momento de la compra hasta la entrega final. Esta 

transparencia no solo mejora la experiencia del cliente sino que también permite a la empresa 

monitorizar el rendimiento del servicio y tomar decisiones informadas sobre la logística y 

distribución. 

 

Automatización de Tareas 

 

     La automatización de tareas es un componente esencial que mejora significativamente el 

rendimiento y reduce la carga de trabajo de los empleados. Procesos como la gestión de 

inventarios, el procesamiento de pedidos y la generación de informes se automatizan para 

garantizar eficiencia y precisión. Esto permite a los empleados enfocarse en tareas más 

estratégicas que requieren intervención humana. 

 

Satisfacción del Cliente Asegurada 

      

     El diseño intuitivo y amigable de la interfaz de nuestra aplicación asegura una experiencia 

de usuario óptima. Los clientes pueden navegar fácilmente, realizar compras sin inconvenientes 

y recibir sus pedidos dentro del plazo establecido. La facilidad de uso y la confiabilidad del 

servicio son factores cruciales que contribuyen a una alta satisfacción del cliente. 

 

Obtención de Datos en Tiempo Real y con Cierre de Caja 

 

     La aplicación ofrece la capacidad de obtener datos en tiempo real, lo que permite una toma 

de decisiones ágil y basada en información actualizada. Además, el módulo de cierre de caja 

proporciona un resumen detallado y preciso de las transacciones diarias, facilitando la gestión 

financiera y la auditoría. 

 

Algoritmo de Predicción Anual con Machine Learning e Inteligencia Artificial 
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     Una de las características más avanzadas de nuestra aplicación es la incorporación de un 

algoritmo de predicción anual basado en Machine Learning (ML) e Inteligencia Artificial (IA). 

Este algoritmo analiza grandes volúmenes de datos históricos y tendencias actuales para 

proporcionar previsiones precisas de demanda. Esto no solo ayuda a mejorar la planificación y 

la gestión de inventarios, sino que también permite a la empresa anticiparse a las necesidades 

del mercado y ajustar sus estrategias en consecuencia  

 

 

Ilustración 4 Panel de Aplicativo. 

 

Nota: Elaboración propia. 

 

     La pantalla de control de stock de cerámicas está diseñada para facilitar el manejo eficiente 

y preciso de los inventarios, permitiendo al usuario gestionar las cajas disponibles para realizar 

su trabajo de manera ordenada y lógica. A continuación, se detallan los pasos y funcionalidades 

que ofrece esta herramienta. 

 

     En primer lugar, el usuario debe seleccionar el tipo de cerámica deseado de una lista 

desplegable. Esta lista está integrada en un catálogo virtual que incluye una codificación 
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específica para cada tipo de cerámica, simplificando así el proceso logístico. La codificación 

ayuda a identificar rápidamente los productos y reduce el riesgo de errores en la selección. 

 

     Una vez que el usuario ha elegido el tipo de cerámica, debe confirmar su selección 

ingresando el código correspondiente en un campo de texto designado. Esta acción asegura que 

la selección ha sido registrada correctamente y prepara el sistema para los siguientes pasos. 

 

     Con el tipo de cerámica definido, el usuario procede a especificar la cantidad de cajas que 

desea manejar. Esto se realiza mediante los botones "+" (suma) y "-" (resta), que permiten ajustar 

el número de cajas de manera intuitiva. Esta funcionalidad es crucial para la gestión precisa de 

inventarios, permitiendo aumentar o disminuir el stock según las necesidades logísticas. 

 

     Al pulsar el botón "Confirmar retiradas", la aplicación realiza un cálculo automático del stock 

actual, actualizando en tiempo real la cantidad disponible. El nuevo resultado se muestra en la 

parte inferior de la pantalla, justo debajo de los nombres de cada tipo de caja. Esta actualización 

inmediata permite al usuario tener un control preciso y actualizado del inventario en todo 

momento. 

 

     El botón "Salir" permite redirigir la aplicación a la pantalla de inicio. Si el usuario decide 

cerrar el sistema, debe pulsar el botón correspondiente para cerrar el programa o volver a la 

pantalla anterior. Esta funcionalidad asegura una navegación fluida y una fácil desconexión del 

sistema cuando sea necesario. 

 

     Una característica avanzada de nuestro software es la capacidad de realizar predicciones 

mensuales del inventario utilizando series temporales. Este proceso se implementa mediante un 

algoritmo desarrollado en el lenguaje de programación Python, que recopila y analiza los datos 

del programa. Los resultados de estas predicciones se exportan a Microsoft Excel para un 

análisis más detallado y una mejor toma de decisiones. 

 

     El algoritmo de predicción se afina continuamente a medida que se recopila más información, 

mejorando su precisión con el tiempo. Esto permite anticipar las necesidades de stock y 
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optimizar la gestión de inventarios, reduciendo costos y asegurando la disponibilidad de 

productos. 

 

2.3 Métodos y técnicas empleadas para la recolección de la información: 

 

     Entrevistas estructuradas y no estructuradas con personal interno: Se llevarán a cabo 

entrevistas con los responsables de la producción y control de calidad en las instalaciones de la 

industria cerámica, como se mencionó anteriormente. 

 

     Entrevistas con clientes: Además, se realizarán entrevistas con clientes que hayan adquirido 

productos de segunda y tercera clase para comprender el destino y uso final de estos productos. 

Estas entrevistas proporcionarán información valiosa sobre cómo se utilizan estos productos en 

diferentes aplicaciones y si existen patrones o tendencias en términos de demanda y satisfacción 

del cliente. 

 

     Observación directa y análisis documental: La observación directa en la planta de 

producción y el análisis documental de registros relacionados con la producción y calidad se 

mantendrán como métodos para recopilar información adicional sobre los procesos y el 

rendimiento de los productos de segunda y tercera clase. 

     Formas de procesamiento de la información obtenida: Se seguirá el mismo proceso de 

organización, tabulación, análisis de datos, elaboración de regularidades, gráficos y tablas, como 

se mencionó anteriormente. 

 

     Operacionalización de las variables: Se mantendrá la misma operacionalización de las 

variables independientes y dependientes, pero se podrían agregar algunas variables adicionales 

relacionadas con la satisfacción del cliente y la demanda de productos de segunda y tercera 

clase, como: 

Variable independiente: Implementación de la tecnología de tracking de productos. 

Variable dependiente: Calidad de los productos de segunda y tercera clase. 

Variable dependiente adicional: Satisfacción del cliente con los productos de 

segunda y tercera clase. 



 

25 
 

Variable dependiente adicional: Patrones de demanda de productos de segunda y 

tercera clase. 

 

2.4 Técnicas estadísticas para el procesamiento de la información  

 

En el manejo de datos se utilizan algunas técnicas estadísticas como:  

 

-Estadística descriptiva y transformación de variables, entre cada variable se plantea 

la determinación de correlaciones, se evalúan medias de proceso y características de estas, 

la visualización de datos se realiza mediante diagramas de dispersión, diagramas de cajas e 

histogramas.  

 

     Las técnicas de análisis de datos para la investigación de mercados implican el uso de análisis 

avanzados y principios científicos para extraer información valiosa de grandes volúmenes de 

datos. Estas técnicas contribuyen a una planificación adecuada basada en datos, una mayor 

personalización, la previsión mediante análisis predictivos, la medición eficaz del retorno de la 

inversión y la mejora de los modelos de fijación de precios. 

     Algunas de las herramientas y técnicas más utilizadas para el análisis de datos en la 

investigación de mercados son los marcos informáticos distribuidos, las bases de datos NoSQL, 

los algoritmos de aprendizaje automático y las herramientas de visualización de datos, como por 

ejemplo big data.  

 

     Además, los modelos de análisis predictivo pueden determinar con precisión las preferencias 

de los consumidores con respecto a la aplicación, mejoras y añadir un componente cognitivo a 

tareas tradicionalmente humanas y automatizadas. Al aprovechar estas herramientas y técnicas, 

las organizaciones pueden obtener una ventaja competitiva y mejorar la eficacia y el rendimiento 

del marketing. 

 

2.5 Aspectos Éticos  
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     La ética desempeña un papel crucial en la investigación donde se recopilan y analizan datos 

para comprender a los consumidores y tomar decisiones empresariales. Varios aspectos éticos 

son esenciales en esta área: 

• Consentimiento informado: Los participantes deben dar su consentimiento 

después de comprender claramente la investigación a realizar. 

• Privacidad y confidencialidad: La privacidad de los participantes y la 

confidencialidad de los datos deben ser protegidas. 

• Transparencia: Los investigadores deben ser abiertos sobre sus objetivos y 

métodos. 

• Integridad de la investigación: Los datos no deben manipularse ni presentarse de 

manera sesgada. 

• Trato justo de los participantes: Los participantes deben ser tratados con respeto 

y no deben ser manipulados. 

• Protección de datos: Se deben seguir las leyes de protección de datos y garantizar 

la seguridad de los datos personales. 

• Evitar el engaño: Las prácticas engañosas deben evitarse a toda costa. 

• Investigación con poblaciones vulnerables: Se deben tomar precauciones 

adicionales cuando se trabaja con grupos vulnerables. 

• Responsabilidad social y ambiental: La investigación también puede abordar 

cuestiones éticas relacionadas con la responsabilidad social y ambiental de las empresas. 

• Revisión ética: En algunos casos, es necesario contar con la revisión y aprobación 

de comités éticos. 

     Cumplir con estos principios éticos es fundamental para asegurar la integridad de la 

investigación de mercados y fomentar la confianza en el proceso. Es esencial para las 

empresas y los investigadores promover prácticas éticas en esta área. 

 

 



 

27 
 

Capítulo III 

3.1 Propuesta: Desarrollo  

Fundamentos de la propuesta  

     La gestión eficaz de inventarios es fundamental para cualquier empresa, y Ecuacerámica no 

es la excepción. Uno de los desafíos más apremiantes que enfrenta la empresa es la reducción 

del stock de productos de segunda y tercera categoría. Estos productos representan no solo una 

pérdida de recursos y capital, sino también un obstáculo para la optimización de los procesos de 

producción y distribución. 

     Para abordar esta cuestión de manera efectiva, es crucial implementar estrategias digitales 

sólidas que optimicen la gestión de inventarios y minimicen la presencia de productos de 

segunda y tercera posición en el stock de la empresa. En este sentido, es fundamental mejorar 

la presencia y la actividad de Ecuacerámica en las redes sociales, especialmente en plataformas 

clave como Instagram, donde la empresa cuenta con una base de seguidores considerable pero 

una participación limitada. 

     La integración de la aplicación de Ecuacerámica con las redes sociales y viceversa es un paso 

crucial para aumentar la visibilidad de la marca y mejorar la interacción con los clientes. Al 

seguir el ejemplo de otras empresas que han logrado una sinergia efectiva entre su presencia en 

línea y su estrategia de marketing digital, Ecuacerámica puede fortalecer su posición en el 

mercado y reducir la incidencia de productos de segunda y tercera categoría en su inventario. 

     Además de mejorar su presencia en las redes sociales, Ecuacerámica debe desarrollar una 

estrategia de marketing digital integral que abarque todos los aspectos de su negocio, desde el 

posicionamiento de la marca hasta la publicidad y la promoción. Esto implica una comprensión 

profunda del mercado objetivo, las necesidades de los clientes y la competencia, así como la 

implementación de un plan de marketing digital sólido que incluya la creación de un sitio web 

atractivo y la gestión activa de las redes sociales. 

     La inversión en publicidad digital es esencial para aumentar la visibilidad de la marca y atraer 

nuevos clientes, pero también es importante adaptar productos y servicios para satisfacer las 
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necesidades de segmentos específicos de clientes, como los clientes de alta gama. Fortalecer las 

relaciones con los clientes a través de la participación en eventos de la industria y programas de 

fidelización también es clave para construir lealtad y establecer conexiones sólidas en el 

mercado. 

     En términos de analítica web, es fundamental superar obstáculos como la falta de archivos y 

registros de la página web de Ecuacerámica. La implementación de herramientas como Google 

Search Console y Google Analytics, así como la configuración de un dashboard para medir KPI 

específicos, puede proporcionar una visión más clara de lo que sucede en el negocio y las áreas 

clave para mejorar. La adopción de Power BI puede ayudar a consolidar y visualizar estos datos 

de manera efectiva, informando y ajustando la estrategia de marketing digital de Ecuacerámica 

para eliminar el stock de productos de segunda y tercera categoría. 

3.2 Análisis FODA  

Fortalezas 

Experiencia en el Sector 

     La empresa tiene un conocimiento profundo del mercado cerámico y una sólida trayectoria 

en la industria. 

Calidad del Producto 

     A pesar de las fallas menores en los productos de segunda y tercera posición, la cerámica 

sigue siendo de alta calidad y funcionalidad. 

Red de Distribución Establecida 

     Una red de distribución ya existente facilita la logística y el alcance a distintos mercados. 

Capacidad de Producción 
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     La empresa cuenta con una capacidad de producción que puede adaptarse a las demandas del 

mercado. 

Equipo de Marketing y Logística 

     Personal capacitado en marketing y logística dispuesto a implementar nuevas estrategias. 

Debilidades 

Gestión de Inventarios Ineficiente 

     Problemas con el sobrestock y la gestión de inventarios que afectan la rentabilidad. 

Falta de Digitalización 

     Ausencia de herramientas tecnológicas avanzadas para optimizar ventas y operaciones 

logísticas. 

Baja Rotación de Productos de Segunda y Tercera Posición 

     Dificultad para vender productos con defectos menores, lo que genera acumulación de 

inventario. 

Poca Visibilidad Online 

     La empresa podría tener una presencia online limitada, que afecta el alcance a nuevos 

clientes. 

Procesos Logísticos Lentos 

     Ineficiencias en los procesos logísticos que retrasan la entrega de productos. 

Oportunidades 

Implementación de Tecnología 
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     La incorporación de una aplicación puede mejorar la eficiencia en la gestión de inventarios 

y acelerar las ventas. 

Expansión del Mercado 

     Oportunidad de llegar a nuevos mercados y segmentos de clientes a través de plataformas 

online. 

Aumento de la Demanda de Productos Económicos 

     Creciente demanda de productos con precios más accesibles, como la cerámica de segunda 

y tercera posición. 

Mejora de la Satisfacción del Cliente 

     Utilizar la aplicación para ofrecer un mejor servicio al cliente y personalizar las ofertas. 

Colaboraciones y Alianzas 

     Posibilidad de establecer alianzas estratégicas con otras empresas y proveedores 

tecnológicos. 

Amenazas 

Competencia Intensa 

     Alta competencia en el mercado cerámico, especialmente de empresas con mayor 

digitalización. 

Cambios en las Preferencias del Consumidor 

     Variaciones en las tendencias del consumidor que pueden afectar la demanda de ciertos 

productos. 

Problemas Económicos Globales 
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     Factores económicos globales que pueden afectar el poder adquisitivo de los clientes. 

Regulaciones y Normativas 

     Cambios en las regulaciones y normativas que pueden impactar la producción y distribución. 

Fallas Tecnológicas 

     Riesgo de fallas tecnológicas en la aplicación que podrían afectar la operación y la confianza 

del cliente. 

Estrategias Basadas en el Análisis FODA 

Fortalezas + Oportunidades (Estrategias Ofensivas) 

     Integrar Tecnología: Aprovechar la experiencia en el sector y la capacidad de producción 

para incorporar una aplicación que optimice la gestión de inventarios y acelere las ventas. 

     Expandir el Mercado: Utilizar la red de distribución establecida y las capacidades de 

marketing para expandirse a nuevos mercados a través de la aplicación. 

Fortalezas + Amenazas (Estrategias de Defensa) 

     Mejorar la Calidad y Servicio: Utilizar la alta calidad del producto y la capacidad de 

producción para diferenciarse de la competencia y mejorar la satisfacción del cliente. 

     Adaptarse a las Regulaciones: Mantenerse informado sobre las regulaciones y adaptar 

rápidamente los procesos para cumplir con las normativas. 

Debilidades + Oportunidades (Estrategias de Reforzamiento) 

     Digitalización y Automatización: Implementar la aplicación para mejorar la digitalización y 

automatización de procesos logísticos e inventarios. 
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     Aumentar la Visibilidad Online: Desarrollar una estrategia de marketing digital para 

incrementar la presencia online y atraer a más clientes potenciales. 

Debilidades + Amenazas (Estrategias de Supervivencia) 

     Optimizar Procesos Internos: Mejorar la eficiencia en la gestión de inventarios y procesos 

logísticos para reducir costos y tiempos de entrega. 

     Mitigar Riesgos Tecnológicos: Asegurar un buen soporte técnico y realizar pruebas 

exhaustivas de la aplicación para minimizar el riesgo de fallas tecnológicas. 

3.3 Presentación de la propuesta  

 

     Esta propuesta intenta resolver el problema de exceso de stock de productos de segunda y 

tercera clase por medio de etapas en serie comenzando a partir de la clasificación ABC, junto 

con previsión, la planificación agregada y la planificación de capacidad, como se revisó ABC 

es una técnica para priorizar la gestión de inventarios en este caso solo se tendrán dos 

características relevantes los cuales son los productos de segunda clase y de tercera clase.  

Tabla 4 Requerimientos de identificación de usuarios 

No. Usuario Descripción 

1 Administrador 

Usuarios tienen derechos de 

acceso a todas las funciones 

de la aplicación  

2 División de almacén 

Usuarios que tienen derechos 

de acceso para gestionar 

datos maestros de materias 

primas, datos maestros de 

proveedores, productos, 

inventario, datos de coste de 

pedido, datos de porcentaje 
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de almacenamiento y datos 

de compra de materias primas 

3 División de producción 

Usuarios que tienen derechos 

de acceso para gestionar 

datos de materias primas, 

productos de inventario y 

datos de producción 

4 Gerente 

Los usuarios tienen derecho a 

recibir informes sobre las 

compras, producción y 

resultados de los cálculos JIT 

Fuente y elaboración: Propia. 

     En la siguiente fase, se evaluarán los requisitos para realizar un análisis del sistema funcional. 

Dentro de los parámetros que se revisarán son:  

1. Función de inicio de sesión 

2. Función de visualización del cuadro de mandos 

3. Función de gestión de datos del usuario maestro 

4. Función de gestión de datos maestros de materias primas 

5. Función de gestión de datos maestros de proveedores 

6. Función de gestión de datos maestros de productos 

7. Función de gestión de datos de compras 

8. Función de gestión de datos de inventario 

9. Función de gestión de datos de producción 

10. Función de gestión del cálculo del inventario mediante el método JIT 

11. Función de gestión de los costes de los pedidos 

12. Función de gestión del porcentaje de almacenamiento 

13. Función de gestión de informes sobre compras, producción y cálculos JIT. 
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Tabla 5 Reconocimiento de funciones con identificador 

ID Funciones 

1 Función de inicio de sesión 

2 Función de visualización del cuadro de mandos 

3 Función de gestión de datos del usuario maestro 

4 Función de gestión de datos maestros de materias primas 

5 Función de gestión de datos maestros de proveedores 

6 Función de gestión de datos maestros de productos 

7 Función de gestión de datos de compras 

8 Función de gestión de datos de inventario 

9 Función de gestión de datos de producción 

10 Función de gestión del cálculo del inventario mediante el método JIT 

11 Función de gestión de los costes de los pedidos 

12 Función de gestión del porcentaje de almacenamiento 

13 Función de gestión de informes sobre compras, producción y cálculos JIT 

Fuente: Elaboración Propia  

    En la tabla 5, se coloca a cada función descrita con un identificador (ID), para poder facilitar 

la comprensión en el desarrollo de la aplicación y detección de errores en la plataforma así por 

ejemplo al detectar un error en la función de gestión de costes de los pedidos, se facilita explicar 

error en ID 11, y así se puede solucionar de forma eficaz los problemas, para ellos fueron 

contemplados con el departamento logístico los eventos más comunes dentro de la gestión de 

inventarios.  

Para la identificación de requerimientos de datos se considerarán los siguientes 

parámetros:  

1. Datos de materia prima  

2. Datos de producto  

3. Datos del proveedor  

4. Datos del usuario 

5. Fecha del número de requerimientos de producción 

6. Fecha del requerimiento de materia prima  

7. Dato del porcentaje de almacenamiento 

8. Dato de costes de pedido  

9. Datos medios del inventario de materias primas  
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     En la parte anterior se han llevado a cabo el análisis de datos y los procesos de negocio, 

la siguiente etapa es el diseño el sistema. El diseño del sistema se lleva a cabo con el objetivo 

de ayudar a identificar y proporcionar una visión general del software que se va a construir. 

El diseño del sistema mediante el Lenguaje Unificado de Modelado (UML) define los 

requisitos y describe la arquitectura en programación orientada a objetos. Los resultados del 

diseño del sistema son un sistema de casos de uso y un diagrama de clases. El sistema de 

casos de uso se utiliza para describir la interacción entre el usuario y el sistema mediante la 

historia de cómo se utiliza el sistema. 

     En la figura siguiente hay 15 actividades principales en la aplicación, como la aplicación 

de inicio de sesión, visualización del cuadro de mando, gestión del usuario entre otros. En 

dicha figura existe un diagrama de clases para describir la estructura del sistema, hay 5 bases 

de datos de tablas de entidades que contiene 1 base de datos de tabla maestra y 10 bases de 

datos de tablas de transacciones. El sistema de base de datos se crea utilizando un servidor 

SQL.  

 

Ilustración 5 Distribución del caso de trabajo 
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Fuente y elaboración: Propia 

     También dentro del análisis se utilizará el alisamiento exponencial de Holt-Winters como un 

enfoque apropiado y para predecir series temporales estacionarias, para ello se considerarán 

parámetros como nivel, tendencia y estacionalidad de los datos, para trabajar con el alisamiento 

es importante tener data mensual o anual de ser posible ya que se obtienen resultados óptimos 

considerando una gran cantidad de datos. Así se pueden predecir las ventas futuras en función 

del estado de las ventas actuales, o por ejemplo el tiempo de inventario parado. 

     Además, se utilizará para realizar predicciones en series de tiempo modelos en Machine 

Learning para mejorar la predicción de datos, para ellos se usa un código que será presentado 

más adelante.  

3.4 Ejecución de la propuesta  

 

     En la ejecución de la propuesta, se indica que como se mencionó, se realizó una encuesta al 

personal, en Google Forms, para saber los conocimientos del personal sobre estrategias de 

inventarios como Just in Time o método ABC de inventarios, para esta actividad participó todo 

el personal operativo de Ecuacerámica.  
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Ilustración 6 Evidencia de captura pantalla de encuesta de conocimientos generales sobre JIT 

y ABC  

Fuente y elaboración: Propia. 

 

     De todo el personal operativo, se obtuvieron 61 respuestas las mismas que arrojaron los 

siguientes resultados que serán presentados en la siguiente tabla.  

Ilustración 7 Evidencia de respuesta sobre encuesta general de conocimientos

 

Fuente y elaboración: Propia. 

 

     Sobre el personal que tuvo conocimiento solo el 8.19%, es decir solamente 5 personas de 

las 61 personas tuvieron conocimiento global sobre los temas mencionados.  
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Ilustración 8 Resultado de encuesta general

 

Fuente y elaboración: Propia. 

 

     Por otro lado, para tomar una acción correctiva, se realizó una capacitación sobre la 

metodología al personal operativo y personal administrativo, así se familiariza y se aporta con 

ideas dentro de la toma de decisiones. Además, se creará un esquema de capacitaciones para el 

personal en aspectos fundamentales a esta índole en aspectos como logística y marketing.  

Ilustración 9 Evidencia de captura de pantalla de material para enseñanza a personal sobre JIT/ABC

 

Fuente y elaboración: Propia. 

Ilustración 10 Capacitaciones vinculadas a mejora logística y ventas 

Fuente y elaboración: Propia. 

Encuesta General de Conocimientos JIT/ABC

Conocen No conocen
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     Se presentó el esquema de trabajo a realizar, mediante un diagrama de flujo como se presenta 

en la ilustración 11, posterior a ello se realizó un levantamiento de información para determinar 

las existencias presentes al momento y poder forjar una base de datos, es evidente que por la 

ausencia de datos no se puede tener un resultado aun así como evidenciar un indicador que 

apunte a la ejecución de este aplicativo sin embargo, los datos que se lograron obtener con la 

toma de datos serán presentados más adelante.  

Ilustración 11 Diagrama de flujo de proceso de trabajo 

 

Nota: Elaboración propia 

     En la tabla 7, se puede evidenciar los datos proporcionados por el departamento logístico de 

la cantidad de SKU, es decir la cantidad de paquetes que se encuentran según la clase, estos han 

ido disminuyendo de manera gradual, en el caso de la segunda clase, sin embargo, para la tercera 

clase, existen valores fluctuantes debido a que muchas veces estos no se re utilizan para procesos 
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nuevos o dado los fallos de calidad pertenecen ahí y se apilan poco a poco, el mayor problema 

dentro de la retención de productos es eliminar o reducir productos de la tercera clase.   

Tabla 6 Inventario disponible en SKU período de 3 meses 

 

Inventario Disponible 

SKU  

No. 

Semanas 

Segunda 

Clase 

Tercera 

clase 

1 192 8 

2 164 20 

3 146 9 

4 108 25 

5 96 6 

6 44 5 

7 39 15 

8 72 15 

9 70 4 

10 54 10 

11 47 6 

12 35 2 

13 21 4 

Fuente y elaboración: Propia. 

 

     En el desarrollo de la aplicación los algoritmos para definir las series temporales son los 

siguientes, como se verifica en la ilustración 12, esto se puede realizar con ayuda de software 

estadísticos, y desde Python para determinar una serie predicha con el fin de determinar el 

número de ventas, en el caso de los productos de segunda clase.  
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Ilustración 12 Esquema general de algoritmo de predicción

 

Fuente y elaboración: Propia. 

     A la par del aplicativo digital, se elaboraron estrategias para optimizar inventarios y poder 

gestionar de mejor manera el sobre stock en productos de segunda posición, para ello se realizan 

implementaciones que se realizarán desde el abordaje de estrategias de marketing digital, dado 

el análisis FODA previamente realizado determinando el estado de la empresa.  

Análisis de Mercado y Competencia 

     Se realiza un análisis exhaustivo del mercado cerámico y de la competencia para identificar 

oportunidades y amenazas. Esto incluye el estudio de tendencias del sector y la identificación 

de las necesidades específicas de los clientes potenciales. Se sugiere el uso de herramientas 

PEST (Político, Económico, Social y Tecnológico) con periodicidad inicial de 6 meses para 

evaluar el avance de la estrategia. 

Estrategias de SEO y Contenidos 
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     Ecuacerámica tiene planteada en su segundo trimestre del año, desarrollar una estrategia de 

SEO robusta y un plan de contenidos dirigido a mejorar el posicionamiento en motores de 

búsqueda. Esto implica la creación de un blog con contenido especializado en cerámica y gestión 

de inventarios, utilizando palabras clave relevantes. Se recomienda la implementación de 

prácticas de SEO on-page y off-page para maximizar la visibilidad online. 

Marketing en Redes Sociales 

     Se pretende implementar una estrategia de marketing en redes sociales que incluya la mejora 

de los perfiles en plataformas clave como Instagram, Facebook, y LinkedIn. Es crucial publicar 

contenido visualmente atractivo y relevante, además de utilizar herramientas de análisis de redes 

sociales para medir el impacto y ajustar las estrategias según los resultados obtenidos. De forma 

primordial se enfocará el eje de ventas en Instagram y Facebook, ya que la mayor parte de 

compradores conocen las ofertas disponibles por medio de estas dos plataformas.  

Email Marketing Segmentado 

     Diseñar campañas de email marketing segmentadas para diferentes grupos de clientes, 

ofreciendo contenido valioso como guías de uso de cerámica, promociones exclusivas y noticias 

del sector. Se sugiere el uso de herramientas de automatización de marketing para personalizar 

y optimizar el alcance de estas campañas. 

Publicidad Online 

     Se invertirá en el uso de Google Ads y otras plataformas de publicidad online para captar 

tráfico cualificado. Las campañas de retargeting son especialmente recomendables para atraer a 

usuarios que ya han mostrado interés en los productos, incrementando así las tasas de 

conversión. 

Diseño de la Aplicación Móvil 

Identificación de Necesidades de los Usuarios 

     Realizar un estudio profundo de las necesidades de los usuarios potenciales mediante 

entrevistas y encuestas posterior al primer año del uso del aplicativo. Esto ayudará a definir las 
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funcionalidades clave de la aplicación, como la gestión de inventarios, alertas de sobrestock, y 

análisis de ventas. Se recomienda el uso de técnicas de investigación cualitativa y cuantitativa 

para poder detectar puntos fuertes y puntos de mejora dada la primera versión del aplicativo.  

Arquitectura y Usabilidad de la Aplicación 

     Mejorar una arquitectura de la aplicación que sea clara y fácil de usar, asegurando que la 

navegación sea intuitiva. Es fundamental realizar pruebas de usabilidad con usuarios reales para 

identificar y corregir problemas antes del lanzamiento. 

Desarrollo de Funcionalidades Clave 

     Gestión de Inventarios: Herramientas para actualizar y monitorear el inventario en tiempo 

real. 

     Alertas y Notificaciones: Sistemas de alertas para prevenir sobrestock y obsolescencia de 

productos. 

     Análisis y Reportes: Dashboards con métricas clave sobre ventas, productos en sobrestock, 

y rotación de inventarios. 

Integración y Pruebas 

     Asegurar al primer mes del lanzamiento interno del aplicativo que la aplicación se integre 

bien con otros sistemas de gestión utilizados por la empresa. Realizar pruebas exhaustivas para 

garantizar que la aplicación funcione sin problemas en diferentes dispositivos y plataformas. Se 

recomienda el uso de metodologías ágiles para el desarrollo y pruebas continuas. 

Optimización de Inventarios y Reducción de Sobrestock 

Análisis de Datos y Previsión de Demanda 

     Utilizar herramientas avanzadas de análisis de datos para entender patrones de ventas y 

demanda, implementando sistemas de previsión de demanda basados en datos históricos y 

tendencias del mercado cerámico.  

Automatización de Procesos 
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     Implementar sistemas de automatización para la reposición de stock basado en niveles 

mínimos y máximos predeterminados. La automatización de la ordenación automática para 

productos de alta rotación puede reducir significativamente el sobrestock. 

Gestión de Productos por Categorías 

     Clasificar los productos en categorías (A, B, C) según su rotación y demanda. Implementar 

estrategias específicas para cada categoría para optimizar el inventario, como descuentos para 

productos de baja rotación y promociones para productos de alta demanda. 

Colaboración con Proveedores 

     Establecer relaciones estrechas con proveedores para mejorar los tiempos de entrega y la 

flexibilidad en órdenes. Se sugiere la implementación de acuerdos de colaboración y sistemas 

de gestión de proveedores (SRM). 

Formación y Cultura Organizacional 

     Capacitar constantemente al equipo en mejores prácticas de gestión de inventarios y fomentar 

una cultura organizacional orientada a la eficiencia y mejora continua. Se recomienda la 

implementación de programas de formación continua y workshops, así mismo considerando 

información documentada por la implementación de la norma ISO 9001.  
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Conclusiones 
Dentro de las conclusiones de este trabajo se puede determinar que: 

     La aplicación tuvo un mejor impacto en productos de segunda clase que en los de tercera 

clase, ya que existe una reducción significativa en los valores con el conteo de 3 meses, los datos 

que se tienen aún son insuficientes para determinar un porcentaje de mejora o una predicción en 

función de serie de tiempo.  

     Por otro lado, la implementación de una aplicación móvil ha mostrado un impacto 

significativo en la reducción de inventarios, especialmente en productos de segunda categoría. 

La aplicación permitió un seguimiento más preciso y una mejor gestión de las existencias, 

facilitando la rotación de productos y reduciendo costos de almacenamiento innecesarios. Sin 

embargo, la gestión de productos de tercera categoría sigue siendo un desafío debido a sus 

defectos más evidentes y su menor demanda. Esto subraya la necesidad de desarrollar estrategias 

específicas para mejorar la salida de estos productos. 

     La recolección de datos periódica es fundamental para una gestión efectiva del inventario. 

La toma de muestras más frecuente permite una predicción más precisa de las necesidades de 

inventario, mejorando la planificación y reduciendo el riesgo de sobre stock. La periodicidad en 

la recolección de datos ya sea por turno o por producto terminado, proporciona una base sólida 

para las decisiones estratégicas y operativas. 

     La aplicación de algoritmos de predicción, como las series temporales, ha demostrado ser 

eficaz para anticipar las necesidades de inventario. Estos algoritmos permiten visualizar 

tendencias y patrones en los datos, facilitando la toma de decisiones basadas en información 

real y actualizada. La implementación de estas herramientas tecnológicas es crucial para 

optimizar la gestión de inventarios y mantener la competitividad en el mercado. 

     La capacitación continua del personal en técnicas de gestión de inventarios, como Just in 

Time (JIT) y la clasificación ABC, es esencial para el éxito de la empresa. La familiarización 

con estas metodologías mejora la eficiencia operativa y fomenta una cultura de mejora continua. 
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La formación regular del personal asegura que todos los empleados estén alineados con los 

objetivos estratégicos y operativos de la empresa. 

     Mantener la documentación de los procesos siguiendo estructuras estandarizadas, como la 

ISO 9001, es vital para la eficiencia y la calidad en la gestión de inventarios. La estandarización 

de procedimientos facilita la consistencia en las operaciones y prepara a la empresa para futuras 

certificaciones. Además, la documentación detallada y precisa es fundamental para el 

seguimiento y la mejora continua de los procesos. 

     La metodología de gestión de inventarios implementada en Ecuacerámica S.A. debe ser 

extendida a las empresas comercializadoras asociadas, como Kerámicos. La aplicación de estas 

estrategias a nivel nacional e internacional mejorará la eficiencia en la cadena de suministro y 

optimizará la gestión de inventarios en todos los niveles. Esto permitirá a la empresa adaptarse 

mejor a las demandas del mercado y reducir los costos operativos. 

     El fortalecimiento de las estrategias de marketing digital es crucial para aumentar la 

visibilidad de Ecuacerámica S.A. en el mercado. La mejora de la presencia online, la interacción 

con los clientes y la personalización de las ofertas son aspectos clave para atraer y retener 

clientes. La inversión en publicidad digital y la optimización de la experiencia del usuario en la 

aplicación móvil contribuirán significativamente al éxito de la empresa en un entorno cada vez 

más digitalizado. 

     Los parámetros utilizados en la aplicación para el control de inventarios han demostrado ser 

efectivos, evidenciándose en la reducción de productos en inventario. El conteo de inventarios 

mostró una disminución gradual en los productos de segunda clase, mientras que los productos 

de tercera clase presentaron valores fluctuantes debido a su menor reutilización y mayores fallas 

de calidad. Esto indica la necesidad de seguir mejorando las estrategias para la gestión de 

productos de tercera categoría. 
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Recomendaciones 
 

Para garantizar la continuidad y el éxito de las mejoras implementadas, se 

recomienda continuar con la optimización del proceso asignando la responsabilidad de la 

gestión y el monitoreo continuo de los parámetros del inventario al departamento de ventas 

y logística. Esta medida permitirá reducir la variabilidad en el stock y mejorar la precisión 

en la gestión de inventarios, asegurando que los niveles de stock se mantengan dentro de los 

rangos óptimos para satisfacer la demanda sin incurrir en costos excesivos por 

almacenamiento. Es crucial mantener la documentación de los procesos siguiendo 

estructuras estandarizadas como la ISO 9001, lo que no solo estandariza procedimientos e 

instructivos, sino que también prepara a la empresa para futuras certificaciones. Esta 

documentación detallada y precisa facilitará el seguimiento y la mejora continua de los 

procesos, garantizando que se mantenga un alto nivel de calidad en todas las operaciones. 

 

Además, es vital continuar capacitando al personal en metodologías de control de 

inventarios y técnicas de mejora continua, incluyendo tanto al personal operativo como al 

administrativo. La formación regular asegurará que todos los empleados estén alineados con 

los objetivos estratégicos y operativos de la empresa, mejorando la eficiencia operativa y 

fomentando una cultura de mejora continua. La metodología de gestión de inventarios 

implementada en Ecuacerámica S.A. debe extenderse a las empresas comercializadoras 

asociadas, como Kerámicos. Esto optimizará la cadena de suministro y mejorará la gestión 

de inventarios a nivel nacional e internacional, permitiendo a la empresa adaptarse mejor a 

las demandas del mercado y reducir los costos operativos. 

 

Es también fundamental fortalecer las estrategias de marketing digital para aumentar 

la visibilidad online y mejorar la interacción con los clientes. Esto implica implementar una 

estrategia integral que abarque desde la publicidad digital hasta el SEO, pasando por la 

creación de contenido de valor y la optimización de la experiencia de usuario en la aplicación 

móvil. Una presencia online robusta no solo atraerá a más clientes, sino que también 

mejorará la fidelización y la satisfacción del cliente. Para abordar los desafíos específicos 

de los productos de tercera categoría, se deben desarrollar estrategias que incluyan 
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promociones especiales, reutilización creativa de materiales y mejora de la calidad para 

reducir defectos. Estas estrategias ayudarán a aumentar la rotación de productos y a 

minimizar la acumulación de stock de baja calidad. 

 

La integración continua de tecnologías avanzadas como el machine learning y el 

análisis de datos es esencial para mejorar la previsión de demanda y la gestión de inventarios. 

Estas tecnologías proporcionan una ventaja competitiva al permitir decisiones más 

informadas y precisas, ayudando a anticipar las necesidades del mercado y ajustar las 

estrategias operativas en consecuencia. Finalmente, realizar evaluaciones periódicas de las 

estrategias implementadas y ajustar según sea necesario es crucial para responder a las 

cambiantes condiciones del mercado y asegurar el éxito a largo plazo. La flexibilidad y la 

adaptabilidad son esenciales para mantener la relevancia y la competitividad en un entorno 

de mercado dinámico. La implementación de estas recomendaciones y la continuidad en la 

optimización de los procesos de gestión de inventarios posicionarán a Ecuacerámica S.A. 

como líder en la industria cerámica, mejorando su eficiencia operativa, competitividad y 

satisfacción del cliente. 
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Anexos  

Definición de Términos Básicos  

1. Balance General: Reporte financiero que refleja todos sus activos y pasivos en 

un momento determinado. 

2. Ecuacerámica: Empresa Ecuatoriana pionera en la fabricación de revestimientos. 

3. Centro Cerámico (CC): Empresa nodriza de varias empresas de fabricación de 

revestimientos y afines. 



 

 
 

4. Keramikos: Empresa del grupo Eljuri que funciona como un distribuidor o 

boutique de los distintos productos del CC. 

5. Licencia de Negocio: Casi todas las empresas requieren una licencia de negocio 

- consulte los requisitos a nivel local, municipal, estatal y federal. 

6. Plan de Negocio: Esquema por escrito que evalúa todos los aspectos de su 

negocio. 

7. Perfil Empresarial: Definición concisa y descripción de su negocio deseado, y 

cómo planea llevarlo a cabo. 

8. Capital: Los fondos y activos invertidos en un negocio por sus propietarios. 

9. Gran Superficie Especializada: Grandes cadenas de descuento con poderoso 

poder de compra y eficiencias de escala. 

10. Negocio de Materias Primas: Negocio en el que se debe tener el costo más bajo 

para sobrevivir. 

11. Capitalización: Capacidad de un activo de generar ganancias, las cuales son 

reinvertidas con la finalidad de generar sus propias ganancias. En otras palabras, 

capitalización se refiere a generar utilidades de ganancias anteriores (el interés es agregado 

al capital, de manera que el interés añadido también genera intereses) 

12. Reporte Demográfico: Estadísticas de población basadas en datos del censo de 

un lugar determinado. 

13. Depreciación: Gasto no monetario de hacer negocios (como registrar la 

disminución de valor de los activos con el paso del tiempo). 

14. Comercio Electrónico: Método de compra - venta de productos o servicios a 

través de Internet. 



 

 
 

15. Emprendedor: Aquel que organiza, opera y asume el riesgo en un negocio. 

16. Acciones: Participación accionaria que una persona tiene en un negocio 

17. Fondo de Comercio: El valor de la reputación de una empresa, que le da una 

ventaja competitiva y poder de adquisición. Se considera un activo intangible de la empresa, 

derivado del valor percibido de los activos del negocio. 

18. Departamento de Recursos Humanos: El Departamento de Recursos Humanos 

abarca funciones como nómina y capacitación. 

19. Contratista Independiente: Persona contratada para desempeñar una actividad 

determinada pero no es un empleado. Un contratista Independiente, paga sus propios gastos, 

impuestos y no recibe ninguna prestación laboral. 

20. Controles Internos: Conjunto de procedimientos necesarios para evitar pérdidas 

en el manejo de fondos: ya sea efectivo, cheques o tarjetas de crédito. 

21. Just in Time (JIT): Sistema de control de inventarios en el que los materiales 

son entregados Justo a Tiempo para ensamblaje o fabricación. 

22. Enlaces: Los enlaces desde y hacia otros sitios web, ayudan a crear más formas 

para que las personas lleguen a su sitio web. La red informática mundial (World Wide Web 

por sus siglas en inglés WWW) se refiere a la red que estos enlaces crean.  

23. Meta Etiquetas: Código HTML que se inserta en el encabezado de toda página 

web para que lo lean los motores de búsqueda. 

24. Contratación Externa: Práctica de usar subcontratistas en lugar de empleados 

remunerados. 

25. Asistente Digital: Personal (por la traducción de sus siglas del inglés PDA) 
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26. Operación Piloto: Operación a pequeña escala para evaluar y probar las ventajas 

de un concepto de negocio.  

27. Colocación de un motor de búsqueda: Métodos de mejoramiento utilizados 

para favorecer el posicionamiento de su sitio web en los motores de búsqueda. 

28. Aplicación: App o sistema en el que se pueda subir la información para un fin 

determinado 

29. Decoración: Colocación y combinación de elementos funcionales y 

ornamentales en un lugar o un espacio. 

30. Interiores: Espacios u Espacio que se encuentran cubiertos por el techo y las 

paredes 

31. Exteriores: Espacios que se encuentran en la parte de afuera de techo y paredes 

32. Nicho: Es un término que se utiliza en marketing y que hace referencia a una 

parte del mercado en la que hay individuos con determinadas características y, por eso, 

tienen determinadas necesidades que el mercado no cubre. 

33. Tasa de abandono: Es un concepto que se utiliza en marketing para hacer 

referencia al porcentaje de usuarios que dejan de consumir determinado producto o servicio. 

34. Inventario: Conjunto de mercancías o artículos que tiene la empresa para 

comercializar con aquellos, permitiendo la compra y venta o la fabricación antes de la venta, 

todo dentro de un período económico determinado.  
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