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PROPUESTA DE UN MODELO DE GESTION DE
COMPRAS EN EMPRESAS FABRICANTES DE
CERAMICA DE CUENCA

PROPOSAL OF A PURCHASING MANAGEMENT MODEL IN CERAMIC
MANUFACTURING COMPANIES IN CUENCA

Resumen

La gestién de compras es un proceso fundamental para todas las organizaciones, sin importar su
tamafio. El objetivo principal de esta investigacion es proponer un modelo de gestiéon de compras que
permita a la organizacién optimizar sus procesos de adquisicidn, mejorar la eficiencia, garantizando la
calidad y el cumplimiento de los productos y servicios adquiridos. Como parte de la metodologia a
utilizar, se realizara un andlisis cualitativo y cuantitativo, utilizando la herramienta FODA que nos
permitira identificar la situacion interna de la empresa a través de sus fortalezas y debilidades, asi
como el andlisis de su entorno a través de sus oportunidades y amenazas.
Con base en los datos recopilados, se propuso implementar herramienta para realizar mejoras en las
estrategias que abarquen diversas actividades, como la seleccion y evaluacién de proveedores, el
andlisis de cotizaciones, los procesos de negociacion y la verificaciébn de caracteristicas y logistica
necesaria para adquirir bienes o servicios. Se ha formulado una propuesta para optimizar el
desempefio de las actividades de adquisicién llevadas a cabo por las empresas fabricantes de
ceramica plana en la ciudad de Cuenca, con el propésito de mejorar la eficiencia y efectividad de dichas
actividades, a la espera de un impacto positivo en el ambito de compras tanto para las empresas

fabricantes de cerdmica como para aquellas que busquen mejorar y progresar en estas areas.

Abstract

Purchasing management is a fundamental process for all organizations, regardless of their size. The
main objective of this research is to propose a purchasing management model that allows the
organization to optimize its procurement processes, improve efficiency, guaranteeing the quality and
compliance of the products and services acquired. As part of the methodology to be used, a qualitative
and quantitative analysis will be carried out, using the SWOT tool that will allow us to identify the internal
situation of the company through its strengths and weaknesses, as well as the analysis of its
environment through its opportunities and threats.
Based on the data collected, it was proposed to implement a tool to make improvements in strategies
that cover various activities, such as the selection and evaluation of suppliers, the analysis of
guotations, negotiation processes and the verification of characteristics and logistics necessary to
acquire goods or services. A proposal has been formulated to optimize the performance of the

procurement activities carried out by flat ceramic manufacturing companies in the city of Cuenca, with



the purpose of improving the efficiency and effectiveness of these activities, waiting for a positive impact
in the field of purchases both for ceramic manufacturing companies and for those seeking to improve

and progress in these areas.

Palabras clave

Gestion de compras, proceso, calidad, logistica, negociacién, proveedores, planificacion, producto,

eficiencia, departamentos, precio, cotizacion.
Keywords

Purchasing management, process, quality, logistics, negotiation, suppliers, planning, product,

efficiency, departments, price, quotation.

1. Introduccion

La gestiéon de compras es un elemento crucial en la estrategia de una empresa y puede tener
un gran impacto en su capacidad para competir en el mercado. Un proceso de compras eficiente puede
permitir a una empresa obtener los materiales y suministros que necesita para su operacion diaria al
precio mas competitivo posible y con la calidad adecuada. Ademas, dicho proceso también puede
ayudar a una empresa a minimizar los riesgos relacionados con los proveedores y los suministros. Un
buen proceso de seleccion y evaluacién de proveedores puede garantizar que una empresa trabaje
con proveedores confiables y de calidad, o que puede minimizar los problemas relacionados con la

calidad y el tiempo de entrega.

Todas las empresas entre otras, deben implementar un sistema de gestién de inventarios para
mejorar la planificacién de los pedidos, asegurarse de que se cumplan los plazos de entrega y evitar
el stock excesivo. Es importante mejorar el control y la gestion de la cadena de suministro para
asegurar que todos los materiales entrantes se reciban y almacenen de forma adecuada, que se
cumplan los plazos de entrega y que los costes se reduzcan. Segin Fernandez (2018), “Las empresas
deben tener en cuenta este proceso de inventariar, desde la funcién de aprovisionamiento hasta la de
distribucion del producto, para llevar a cabo una correcta gestiéon del inventario. En el
aprovisionamiento en la empresa es una de las funciones que forman parte de la logistica de la

empresa y se encarga de las compras y su gestion”. (p.12).

Segun Arenal (2022), “una cadena de abastecimiento va a estar presente la logistica, ya que
tiene como objetivo abastecer los materiales necesarios en cantidad necesaria, calidad y tiempo
requeridos al costo mas bajo posible, lo cual sera traducido en mejor servicio al cliente” (pg.10). La
Logistica se centra en todos los insumos, se encarga de suministrar y abastecer los mismos, para

lograr un cliente satisfecho bridando el producto o servicio en el instante que solicite el cliente.

El departamento de compras sera el encargado de reunir informacion sobre las relaciones con
los proveedores. Segun Arenal (2022), “Los compradores también negocian con proveedores para

hacer las mejores ofertas, planificar un abasto eficiente del inventario y para manejar otros aspectos



para satisfacer las necesidades de los clientes finales” (pg.9). Esto permitira a la organizacion crear un
plan de negociacién en el cual vamos a definir cuales son los intereses y objetivos que se desea
obtener a raiz de la negociacion, teniendo en cuenta que una negociaciéon puede variar dependiendo
del lugar, ocasion y técnicas, por eso se debe crear estrategias que se adapten a cada circunstancia

con el fin de conseguir los objetivos planteados por la organizacion.

Tras realizar un analisis detallado tanto de las empresas en general como de las fabricantes de
ceramica plana, se lleva a cabo una investigacion que consta de varios componentes clave. En primer
lugar, se realiza la elaboracién exhaustiva de la investigacion, recopilando datos relevantes de la
gestion de compras. A continuacion, se describe detalladamente la metodologia empleada en la
investigaciéon detallando las herramientas utilizadas. Posteriormente, se presentan los resultados
obtenidos, resaltando los hallazgos significativos y las conclusiones relevantes. Por Gltimo, se propone
un modelo de gestién de compras, que busca mejorar la eficiencia y el rendimiento en este proceso

crucial de las operaciones empresariales.

1.1 Revision de la literatura

Escudero (2019) propone que el proceso de compras es un conjunto de actividades que realiza una
organizacién para comprar un producto o servicio que se adapten a los requisitos establecidos, es
decir, que el producto se ajuste al presupuesto de la empresa junto con la calidad deseada para

garantizar la satisfaccion del cliente.

La compra de productos o materiales y la contratacién de servicios es un proceso que requiere de una
planificacién y organizacion adecuada para asegurar que todos los requisitos se cumplan. Esto incluye:
determinar las necesidades, identificar los proveedores potenciales, realizar la evaluacion de los
proveedores, negociar los precios, establecer contratos, realizar pagos, etc. Segun Escudero (2019),
“El departamento de compras recibe las solicitudes de los materiales que necesitan en otros
departamentos o secciones, busca los proveedores y realiza las gestiones necesarias para que los

productos adquiridos lleguen a los inventarios de la empresa”. (p.50).

Previo a un proceso de adquisiciones los consumidores tienden a considerar la calidad, precio,
disponibilidad, facilidad de uso, la marca que desean. Por otra parte, estas caracteristicas ayudan a
los consumidores a elegir productos que satisfagan sus necesidades, permiten a los vendedores
identificar la mejor forma de satisfacer a los clientes, disefiando productos que se adapten a sus
necesidades y preferencias. Los vendedores pueden utilizar esta informacién para mejorar su
estrategia de ventas y alcanzar los resultados deseados de sus productos. Por Gltimo, ayudan a las
empresas a predecir las tendencias de compra futuras para adaptar su estrategia de marketing y sus

productos antes de que estos cambios sean detectados por los competidores.

Segun Nogueras (2018): Aspectos como los niveles de coste de los compradores, cantidad y clase de
proveedores a emplear, el tipo de relacién a establecer con ellos asi con los tipos de contratos a
suscribir, son factores que van a afectar la estrategia de compras de la compafiia. No hay que olvidar

que la globalizacion ha traido consigo un mayor mercado en el que operar; pero a su vez, un mayor



namero de potenciales competidores, con lo que la estrategia mas eficaz para lograr la diferenciacion
con estos, comienza desde el primer escalén del proceso productivo: las compras de materiales, bienes
y servicios para el proceso productivo; incluso las estrategias logisticas de abastecimiento de las
materias necesarias y de las entregas de los productos terminados al cliente, van a marcar la diferencia

respecto de los consumidores. (parr 1).

Para la busqueda de proveedores el departamento encargado de recibir los productos que se van a
comprar primero debe analizar los objetivos, politicas, presupuestos y procedimientos, es decir,
planificar las compras para tener una lista actualizada de las empresas que oferten productos y
servicios de interés para la organizacion. Segun Mendoza (2020), “Antes de decidir si se va a contar
con un proveedor, se debe estudiar si los proveedores ofrecen la materia prima ofrecida, y esta va a

tener un impacto positivo en la productividad, calidad y competitividad de la organizacion” (pg.7)

Otro de los puntos importantes dentro de la gestion de compras es considerar la cadena de suministros
para garantizar que los productos fluyan de forma eficiente desde el punto de origen hasta el destino
final. Segun Arenal (2022): En una cadena de abastecimiento va a estar presente la logistica, ya que
tiene como objetivo abastecer los materiales necesarios en cantidad necesaria, calidad y tiempo
requeridos al costo méas bajo posible, lo cual serd traducido en mejor servicio del cliente. La cadena de
suministro tiene como objetivo principal satisfacer las necesidades del cliente final de la mejor manes

posible.

Lo anterior incluye los siguientes fines:

- Entregar los bienes y servicios a tiempo.

- Evitar las perdidas o mermas innecesarias.

- Optimizar los tiempos de distribucién.

- Manejo adecuado de inventarios y almacenes.

- Establecer canales de comunicacién y coordinacion adecuados.

- Hacer frente a cambios imprevistos en la demanda, oferta u otras condiciones. (p.10).

2. Materiales y métodos

En este trabajo se busca identificar las actividades actuales que utilizan las organizaciones en un
proceso de compras, para esto, parte de la metodologia a utilizar serd el andlisis Cualitativo y
Cuantitativo. Entre otras herramientas, se utilizara la técnica de realizar entrevistas con el fin de
recolectar informacién del proceso de compras de las empresas y a su vez establecer estrategias para
garantizar un mejor rendimiento de la misma. Y, por Gltimo, se utilizara el analisis FODA que nos
permitird identificar la situacion interna de la empresa a través de sus fortalezas y debilidades, asi
como el analisis de su entorno externo a través de sus oportunidades y amenazas, para obtener
informacion sobre los procesos que se ejecutan actualmente en las empresas. Basados en la

recomendacion de Sanchez Huerta (2020) que menciona: “La forma visual de un analisis FODA o



DAFO es una matriz de cuatro cuadrantes donde se listan las principales caracteristicas y
observaciones correspondientes a cada categoria mencionada” (p.15). Nos permitira reconocer las
actividades clave del proceso de compras, los proveedores mas frecuentes, las métricas de

desempefio y los desafios mas comunes que enfrenta el equipo de compras.

Al recopilar los resultados de la herramienta FODA nos permite observar las areas de mejora en el
proceso de compras y se pueden tomar medidas para abordar las deficiencias que puedan estar
afectando el proceso de compras en la organizacion. Segin Sanchez Huerta (2020), “Antes de definir
y priorizar qué acciones implementar, es fundamental que entendamos cual es la estrategia de la
empresa, ya que en funcion de la misma puede ser que prioricemos corregir debilidades, afrontar

amenazas, mantener fortalezas o explotar oportunidades” (p.32).

3. Resultados
La obtencion de informacion, referente a sus procesos de compras de las empresas fabricantes de
ceramica plana, resultdé ser un desafio, debido al grado de importancia que esta tiene dentro de las

empresas.

El acceso a la informacion se lo logré obtener luego de haber realizado entrevistas informales a varios

de los colaboradores de las empresas dentro del estudio.

En otro caso se tuvo una apertura total al acceso de informacidn, evidenciando las intenciones de

mejora que existe por parte de las personas encargadas de este proceso.

En base a la informaciéon recolectada, se presenta una propuesta general para la mejora de las
estrategias utilizadas por las empresas dentro del proceso de compras, que integre actividades varias
como: seleccién y evaluacion de proveedores, analisis de cotizaciones, procesos de negociacion,
verificacion de caracteristicas y logistica necesaria para obtener un bien o servicio. Segun Esquivel et
al. (2018): “La excelencia de una organizacion viene marcada por su capacidad de crecer en la mejora
continua y cada uno de los procesos que rigen su actividad diaria. La mejora se produce cuando a
dicha organizacién aprende de si misma, y de otras, es decir, cuando planificas tu futuro teniendo en
cuenta el entorno cambiante que le envuelve y en conjunto de fortalezas y debilidades que la
determinan” (p.43). Si se mantiene en constante mejora la informacion de los cambios y métodos
utilizados dentro del sector en el que opera incluyendo las funciones y responsabilidades de las

personas involucradas, ayudara a la empresa a maximizar sus ingresos.

3.1 Descripcion del proceso de compras.

Mediante esta integracion de datos, se buscara identificar las mejores practicas, los puntos de mejora
y las oportunidades de optimizacion en el proceso de compras. Al unificar la informacion, se espera
aprovechar las experiencias y conocimientos adquiridos por cada empresa, lo que permitira establecer

un proceso de compras consolidado y estandarizado. Ademas, nos permitira implementar mejores



estrategias y maximizar los beneficios tanto para las empresas fabricantes de ceramica y empresas en
general

A continuacion, se realizara la descripcion del proceso de compras que contine varias actividades que
son comunes entre las diferentes empresas.

Un sistema centralizado registra de manera conjunta la informacion proveniente de los departamentos,
referente a los requerimientos de materiales o servicios. Para solicitar la adquisicion de materiales,
servicios, productos, repuestos, suministros, insumos y Utiles de oficina, los encargados de los
departamentos de mantenimiento, produccion y seguridad industrial envian solicitudes mediante correo
electronico dirigidas al jefe de Compras. Posteriormente, el jefe de Compras registra estas solicitudes
en el sistema para su seguimiento y gestion.

En el caso de requerimiento de reactivos de laboratorio, por cada compra se solicita a los proveedores
gue presenten el correspondiente certificado de andlisis o ficha técnica de los reactivos quimicos, del
mismo modo, para los requerimientos de servicios de calibracién de equipos, los departamentos
encargados de los diferentes equipos, deben asegurarse que los proveedores estén acreditados para
las necesidades requeridas.

Bajo ninguna circunstancia se realiza una compra que no esté alertada en el sistema. En caso de un
requerimiento adicional de un material no planificado, se coordina con el jefe de Compras, quien revisa

la disponibilidad del inventario en el sistema y las causas de generarse un nuevo pedido.
La solicitud anterior, el jefe de Bodega ingresa en el sistema asignando un cddigo a cada requerimiento.

El proceso de solicitud de compras incluye la obtencion de un méximo de tres cotizaciones de
proveedores. Luego, se realiza una comparacion de precios utilizando un formato para evaluar y
seleccionar la opcidn mas conveniente. Este formato es enviado a la Gerencia General para su
aprobacion.

Una vez que la solicitud es aceptada, se remite al jefe de compras para que prosiga con el proceso
de adquisicion. En las compras de algunos bienes y servicios, se da preferencia a proveedores que

forman parte del mismo grupo corporativo y se realiza el pedido a través de una Orden de compra.

En el proceso de adquisiciones, existen diferentes modalidades de pago, ya sea a través de crédito o
mediante el uso de la Caja Chica. Para este Ultimo, las transacciones se registran utilizando un formato
para el control de fondos, el cual permite realizar la compra hasta un determinado monto de dinero;

pasado este monto va a otra modalidad de negociacion.

Si la compra cumple con los requisitos especificados, el personal de bodega procede con el ingreso a
bodega. En caso de que el producto presente algun problema, se informa al Departamento de
Compras, quien se encarga de realizar el reclamo al proveedor para obtener la devolucion o el cambio
del producto. Los documentos pasan al responsable de Compras, debidamente sellados y firmados

por el jefe de bodega, para su revision y proceso de pago.



Se emite una natificacion al departamento de Contabilidad y Tesoreria para los pagos correspondientes
0 ajustes, en caso de anticipos. Todas las érdenes de pago son revisadas y autorizadas por el Gerente

General.

3.2 Flujograma del proceso de compras

Tabla 1. Flujograma del proceso de compras
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3.2 Diagnostico
Tabla 2. Matriz FODA



Dependencia permanente de las fichas técnicas.
Limitada diversificacién de proveedores.

Alto indice de compras urgentes no aprobadas.
Demora en el proceso de pagos a proveedores.

« Uso del correo electrénico. Fallos en la comunicacién interna entre

* Seguimiento eficaz de Ila departamentos.‘ . o
* Falta de cumplimiento en las caracteristicas por

compra.
* Seleccién de proveedores. parte de los proveedores.

* Aprobacion de las compras
alineadas al presupuesto de la

empresa.
* Comparativo de precios y
aprobacidén final. F A
AMENAZAS
* Falta de aclaracién en los
OPORTUNIDADES productos del mercado.
* Variacién en los precios de

Automatizacion del proceso.

Integracién con proveedores acreditados.
Uso de tecnologia de seguimiento.
Asegurar la calidad de los reactivos para
laboratorio.

Andlisis de inventario y causas de urgencia.
= Revision y andlisis periédico de solicitudes
pendientes.

productos y servicios que
requiere la empresa.

Segun los resultados del analisis FODA, se pueden identificar areas de mejora en el proceso de
compras. Por lo tanto, es necesario desarrollar estrategias para minimizar las debilidades y amenazas,

y fortalecer las oportunidades presentadas.

3.3 Andlisis de las debilidades y amenazas

Debilidades:
1. Dependencia permanente de las fichas técnicas o certificados de analisis de la materia
prima: El proceso de presentar certificados de analisis o fichas técnicas de reactivos quimicos

en formato fisico, genera retrasos y dificultades en la gestion de compras.

2. Limitada diversificaciéon de proveedores: poca diversidad de opciones muy pocos

proveedores registrados para proveer productos y servicios.

3. Alto indice de compras urgentes y no aprobadas: La falta de planificacién genera un
alto porcentaje de compras no planificadas, las mismas que derivan en un aumento en el
tiempo del tramite de adquisicion, lo que repercute en una demora en la finalizacion del

procedimiento establecido.

4. Demora en el proceso de pago a proveedores: Aunque existe cumplimiento en la
documentacion requerida para el proceso de pagos, no se menciona si existe un proceso
establecido para gestionar los pagos correspondientes, dando como consecuencia la pérdida
de confianza del proveedor hacia la empresa, restringiendo la posibilidad de nuevos procesos

de adquisicion.



5. Fallos en la comunicacion interna entre departamentos: La falta de conocimiento de las
caracteristicas de los productos o servicio existentes en el mercado, por parte de algunos

departamentos, ocasiona demoras en la entrega oportuna del producto o servicio requerido.

6. Falta de cumplimiento en las caracteristicas de los productos por parte de los
proveedores: Se ha generado inconvenientes por parte de los proveedores al no cumplir con

los requisitos establecidos por la empresa, lo que afecta la operacién de la empresa.

Amenazas
1. Falta de aclaracion en las caracteristicas de los productos del mercado: La falta de
aclaracion en los productos del mercado genera problemas entre una empresa y sus
proveedores. Cuando no se proporciona una descripcion precisa de los productos necesarios,
puede haber malentendidos o confusiones entre la empresa y sus proveedores. Esto conlleva
a que los proveedores suministren productos incorrectos o inadecuados, lo que afecta la

eficiencia y calidad de las operaciones de la empresa.

2. Variacion en los precios de productos y servicios que requiere la empresa: Las
fluctuaciones en los precios de los materiales y servicios afectaran en los presupuestos y
planificaciones de adquisiciones y esto amerita a un nuevo proceso de autorizaciones de las

compras.

4. Modelo de Gestion

La gestiéon de compras es una parte fundamental de la actividad empresarial, de manera que impacta
directamente a la eficiencia operativa, los costos y la satisfaccion del cliente. Para asegurar un flujo
Optimo de abastecimiento de bienes y servicios, es necesario contar con un modelo de gestion del
proceso de compras solido y eficaz. En este modelo de gestién presentaremos herramientas que
permitan optimizar las acciones para generar beneficios tangibles como: la mejora en la calidad de los
productos, el fortalecimiento de las relaciones con proveedores y la reduccién de los posibles riegos
gue puedan alterar el cumplimento de una planificacion adecuada. Basandonos en los resultados
obtenidos de la investigacion y mediante un andlisis FODA que identifica los puntos a mejorar en el
proceso de compras, con el objetivo de lograr una mejora continua y planificar los procesos de manera

eficiente.

Segun Arenal Laza (2022): Planificar las compras significa definir: qué necesita la organizacion,
cuanto, y para cuando lo necesita dentro de un periodo determinado. Ademas, en la planificacion se
identifica los proveedores potenciales de cada compra y una estimacion de sus principales parametros,
tales como, precio, plazos de entrega, calidad, etc. También se programan con anticipacion las
compras requeridas, lo que permite organizar de mejor manera el trabajo al interior de la unidad de

abastecimiento. (p.9)

Basado en la cita anterior se procede a elaborar un modelo de gestién del proceso de compras que le

permitira a la empresa controlar y mejorar eficientemente las actividades del area de compras. Este



modelo de gestidn tiene como objetivo optimizar el proceso de adquisicion de materia prima y
materiales que se adapte a las necesidades, presupuesto, tiempo de entrega y especificaciones
solicitadas por la empresa. Cabe destacar que el modelo de gestién puede variar dependiendo del
analisis previo, realizado a la empresa y a las necesidades de la misma. La implementacion de este
modelo requiere una planificacion cuidadosa, una comunicacién efectiva entre los departamentos y
demas involucrados en el proceso de compras. Por Ultimo, debe realizarse una constante supervision

para garantizar un mejor resultado.

Tabla 3. Modelo de Gestion

Debilidades Modelo de gestion

1) Dependencia permanente de las fichas | Analizar el uso de un sistema que reduzca la
técnicas o certificados de analisis de la | cantidad de documentos fisicos: se propone
materia prima. utilizar servicios de almacenamiento en la nube
que permite almacenar y gestionar todos los
documentos relacionados con el proceso de
compras. Estos servicios permiten el acceso en
linea, una efectiva organizacién y un acceso en

tiempo real.

2) Limitada diversificacién de proveedores Expandir el abanico de alternativas de
proveedores de materia prima y servicios:
Con el fin de contar con mas opciones de
proveedores que puedan cumplir con sus
requerimientos de productos y servicios,
estableciendo claramente las caracteristicas
deseadas. Esto permite aumentar las
alternativas disponibles, lo cual puede resultar
beneficioso en términos de condiciones, precios
competitivos y calidad de los materiales.
Ademés, debe implementar un proceso de
gestion de proveedores que involucre el registro,

seleccion y evaluacion de proveedores

3) Alto indice de compras urgentes y no | Unamejor planificacién en el abastecimiento
aprobadas de materias primas, materiales y servicios:
Actividad que puede lograrse mediante el uso de
herramientas estratégicas que ayudan a
disminuir el porcentaje de compras no

planificadas. Como la implementacion de




sistemas de gestién de inventario en tiempo real,
analisis de datos histéricos de compras,
prondsticos de demanda y la implementacién de

un trabajo basado en procesos.

4) Demora en el proceso de pago a

proveedores

Evaluar y mejorar la gestion de flujo de
efectivo: Si bien no es una actividad del
departamento de compras, se recomienda
realizar un andlisis constante del flujo de la
empresa para identificar posibles cuellos de
botella y tomar medidas proactivas, para evitar
retrasos en los pagos a proveedores. Esto puede
incluir la implementacién de politicas de gestion

de tesoreria mas eficientes.

5) Fallos en la comunicacién interna entre

departamentos

Establecer un sistema de comunicaciéon y
colaboracién interdepartamental: Establecer
medios de retroalimentacion y seguimiento para
que los departamentos puedan compartir
informacion sobre la disponibilidad de materiales
y servicios en el mercado y cualquier cambio o
actualizacion relevante. Esto ayudara a agilizar
el proceso de adquisicién y evitar demoras en la
entrega oportuna del producto o servicio

requerido.

6)Falta de las

caracteristicas de los productos por parte de

cumplimiento en

los proveedores

Proveedor permanente de los reactivos
quimicos: Llegar a un acuerdo con el proveedor
en base a la calidad requerida, las cantidades
necesarias, los estandares de seguridad y los
plazos de entrega.

Es importante llevar un registro actualizado de
los proveedores, que incluya informacién
detallada sobre su desempefio, historial de

transacciones y evaluaciones periédicas.

Amenazas

Modelo de gestion

1) Falta de aclaracion en las caracteristicas

de los productos del mercado

de

abiertos y fluidos con los proveedores: que

Implementar canales comunicacién

permita resolver cualquier duda en cuanto a los




productos del mercado antes de realizar las
compras.

La empresa debe proporcionar detalles
especificos de los productos requeridos, como;
caracteristicas  técnicas, especificaciones,
cantidades, fechas de entrega, entre otros.

De esta manera, se minimizan los riesgos de
malentendidos y se fomenta una relacion sélida

y productiva con los proveedores.

2)Variacion en los precios de productos y | Monitoreo y andlisis del mercado: Mantener
servicios que requiere la empresa un seguimiento constante de los precios del
mercado, realizando analisis periédicos para
identificar tendencias y prever posibles cambios
en los precios de los materiales y servicios.

Es necesario anticiparse a las variaciones y
utilizar contratos a largo plazo con los
proveedores, estos contratos pueden incluir
clausulas que establezcan un margen maximo
de variacién en los precios, lo que brindara una

proteccién contra aumentos excesivos.

5. Conclusién

La informacion referente a los procesos claves dentro de las empresas, como es el proceso de
compras, resulta ser una informacion reservada por algunas de ellas, generandose un gran reto el
poder acceder a la misma a pesar de tener el respaldo de la Universidad. Sin embargo, existen otras
organizaciones que mantiene un proceso de mejora continua y se interesan en las recomendaciones

y propuestas de mejora que se puedan presentar.

Al finalizar el trabajo realizado, podemos concluir que se ha logrado establecer una propuesta para
mejorar el rendimiento de las actividades de adquisiciones que desarrollan las empresas fabricantes
de ceramica plana de la ciudad de Cuenca dentro de sus departamentos de compras luego de haber

identificado las diferentes actividades que realizan actualmente.

Como resultado de esta investigacion, se ha propuesto un modelo de gestién del proceso de compras
gue integra las propuestas de mejora. Este modelo se fundamenta en los resultados obtenidos y tiene
como objetivo principal optimizar la eficiencia del proceso, fortalecer las relaciones con los proveedores

y reducir los riesgos. A través del analisis FODA hemos identificado aspectos del proceso de compras



gue muestran valor y requieren mejoras, brindando a las organizaciones un modelo guia para mejorar

su desempefio en esta area crucial de la gestion empresarial.
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