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Resumen

La investigacion tiene como objetivo desarrollar una planificacion estratégica para
incrementar las ventas de ColombiaPlast en 2024. Esta empresa, ubicada en el cantoén El Carmen,
Manabi, Ecuador, se dedica al reciclaje de fundas plésticas desechadas provenientes de la
produccion de platano barraganete. ColombiaPlast recolecta estas fundas a través de acuerdos
verbales con empacadoras y fincas locales, donde en algunos casos el acuerdo incluye el manejo
de la basura a cambio del plastico, y en temporadas altas, se realiza la compra especifica de las
fundas. El enfoque metodolégico incluye un andlisis FODA para identificar las fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas de la empresa, complementado con entrevistas a actores
clave y un estudio del mercado del reciclaje en la region. Este andlisis permitird formular
estrategias viables para optimizar los procesos de recoleccion, clasificacion y venta. Entre los
resultados esperados se encuentra la elaboracion de un plan estratégico que refuerce las relaciones
con proveedores, mejore la eficiencia operativa y diversifique los mercados de comercializacion.
Asimismo, se busca alinear los objetivos comerciales de la empresa con las tendencias de
sostenibilidad ambiental para mejorar su posicionamiento en el sector del reciclaje. Se recomienda
a ColombiaPlast formalizar acuerdos estratégicos con las empacadoras, optimizar los procesos de
separacion y empaquetado, e identificar oportunidades de financiamiento mediante incentivos
gubernamentales relacionados con la economia circular. Estas acciones contribuirdn a aumentar la

rentabilidad de la empresa y consolidar su impacto positivo en la gestion sostenible de residuos.

Palabras clave: planificacion estratégica; reciclaje; ventas.
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Introduccion

A nivel mundial, la planeacién estratégica se ha consolidado como una herramienta clave
para el crecimiento y sostenibilidad de las empresas, independientemente de su tamafo o sector.
En un entorno global marcado por la alta competitividad y la constante evolucion de los mercados,
las organizaciones buscan implementar estrategias que optimicen sus operaciones y mejoren sus
resultados. En este contexto, mejorar las ventas no solo representa un indicador de éxito
economico, sino también una medida de la capacidad de adaptacion a las necesidades de los
consumidores y las tendencias globales.

En el ambito nacional, el Ecuador enfrenta desafios especificos en cuanto a la gestion
empresarial, particularmente en el sector de pequefias y medianas empresas (PYMES). Estos
representan un importante motor econémico, pero a menudo carecen de recursos o conocimientos
para desarrollar una planificacion estratégica efectiva. La mejora de las ventas en este contexto
implica no solo incrementar los ingresos, sino también superar obstidculos como la falta de
infraestructura, la informalidad y las fluctuaciones econdmicas que impactan en el mercado local.

En el nivel cantonal, el caso de ColombiaPlast, una empresa ubicada en el canton El
Carmen, provincia de Manabi, refleja los desafios y oportunidades de una gestion estratégica
orientada a mejorar las ventas. La empresa, dedicada al reciclaje de fundas plasticas desechadas
en el sector agricola, opera de manera empirica, con acuerdos verbales y una cartera de clientes
limitada. Este panorama subraya la necesidad de una planificacion estratégica que le permita
formalizar sus procesos, diversificar su mercado y fortalecer su posicionamiento en un entorno
competitivo.

Este proyecto de investigacion se justifica debido a las dificultades que presenta

actualmente la empresa “ColombiaPlast” del canton EI Carmen en los procesos que se desarrollan
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dentro de la misma al momento de realizar sus ventas. Debido, a que no posee lineamientos
estructurados para enfrentar cualquier anomalia, actualmente proceden a realizarlo de manera
empirica o a su vez acudir a consultorias externas lo cual provoca amenazas en las diferentes
empresas que poseen este mismo problema por falta de conocimiento sobre la aplicacion
administrativa.

Por esta razon, la problematica que se presenta se debe a la deficiencia de los procesos que
se desarrollan dentro de las mejoras en las ventas en la empresa “Colombia Plast”, de la ciudad El
Carmen. De tal forma, el objeto de estudio se refiere a los procesos que se desarrollan en la mejora
de las ventas para el debido desempeio de la empresa. Mientras, que el campo de accion de
investigacion se enfoca dentro del area administrativa de la empresa “ColombiaPlast”.

Por lo consiguiente, el objetivo que se pretende alcanzar es disefiar una Planeacion
Estratégica para Mejorar las Ventas en la empresa “ColombiaPlast”, de la ciudad El Carmen, para
el periodo 2024. Para alcanzar, este objetivo se plantea las siguientes tareas cientificas: Analizar
desde el punto de vista historico los hechos relacionados con la mejora en las ventas.
Seguidamente, valorar los fundamentos tedricos de la investigacion de la planificacion estratégica
y mejora de ventas. Luego, diagnosticar la situacion actual referente el mejoramiento de las ventas
que se realizan dentro del 4rea administrativa. Y, por ultimo, elaborar la propuesta mediante un
disefio de una planificacion estratégica para mejorar las ventas.

Ademas, las variables de estudio se relacionan a la planificacion estratégica y a la mejora
en las ventas. Por ello, los métodos que se utilizan son el inductivo ya que permite extraer de algo
general a lo particular, mientras que el deductivo parte de algo inicial a algo general. Por esta razon,
la poblacion de estudio se enfoca en seis personas, entre ellas, gerente-dueiia, tres operarios, un

contador externo, y una secretaria, por eso, la muestra no probabilistica es de una persona que se



XIII

relaciona directamente con la mejora en las ventas. Finalmente, las técnicas de recoleccion de
informacion que se aplican son la entrevista, que sirve como un receptor de evidencia oral, y sera
aplicado a la gerente, mientras, que la observacion sirve para verificar el cumplimiento de los
procesos de la empresa al momento de mejorar sus ventas...

Dentro del Capitulo I, se pretende argumentar teéricamente con fuentes bibliograficas de
las variables de estudio como lo es la planificacion estratégica y las ventas. Mientras que en el
Capitulo II, se desarrollan los resultados obtenidos después de la aplicacion de los métodos y
técnicas. Por ultimo, dentro del Capitulo III, se encuentran el disefio de una propuesta direccionada
a mejorar las problematicas de la empresa por medio de una planificacion estratégica para mejorar

las ventas en la empresa “ColombiaPlast” ubicada en el canton El Carmen, para el periodo 2024.



Capitulo |

1. Marco Teodrico

1.1. Planeacion estratégica

Segin Gallardo Hernandez (2012) manifiesta que la planeacion estratégica conlleva
desarrollar un procedimiento en la cual permite a una determinada empresa establecer sus metas y
por ende estructurar acciones especificas para lograr un estado ideal. Este proceso involucra un
esfuerzo sistematico y estructurado donde se establecen los objetivos fundamentales de la
organizacion, desarrollando planes que faciliten la aplicacion de estrategias enfocadas al
cumplimiento de dichos objetivos. Es decir, representa una etapa clave de preparacion para lograr
el alcance de las metas propuestas.

Por otro lado, Wheelen & Hunger (2007) menciona que es un conjunto de decisiones y
actividades que influyen durante el desempefio a largo largo en una organizacion. Este proceso
comprende un andlisis tanto del entorno interno como del externo, permite crear estrategias y
posterior implementacion, evaluacion y control de las mismas. Es por ello, que se entra en la
identificacion y evaluacion de aquellas oportunidades y amenazas que rodean el entorno de la
empresa y a su vez considerar las fortalezas y debilidades que poseen de manera interna.

Cuando una empresa enfrenta dificultades, la atencion suele centrarse en el érea
administrativa. Segun Quiroa (2024), la planificacién estratégica actia como una herramienta
clave para el desarrollo del control administrativo, es disefiada para mejorar la eficiencia de cada
una de las actividades que desarrolla todo el personal de la organizacion, con el objetivo de lograr
sus objetivos. Si bien es cierto, si el plan estratégico esta bien estructurado los resultados a esperar

seran positivos y que dardn a notar progresivamente.



1.1.1. Importancia de la planeacion estratégica

La administracion estratégica facilita que una empresa acoja un enfoque proactivo en lugar
de reactivo para moldear su futuro. Esto le permite a una empresa tomar la iniciativa y a su vez
influir en las actividades, en lugar de limitarse a responder a ellas, lo que le otorga mayor control
para lograr sus objetivos (Fred R., 2013).

Para Miinch Galindo (2011) la planificacion estratégica resulta fundamental para el
correcto funcionamiento de cualquier organizacion, ya que mediante ella se anticipan aquellas
contigencias y posibles cambios a futuro, lo cual permite establecer acciones para enfrentarlas sin
mayor problema.

1.1.2. Estrategia

Una estrategia es un conjunto de acciones relacionadas que los ejecutivos implementan con
el fin de mejorar el rendimiento de la empresa. En su mayoria, las organizaciones tienen
establecido como reto empresarial obtener un rendimiento superior al de sus competidores (Hill et
al., 2019).

De acuerdo con Wheelen & Hunger (2007) en cualquier organizacion el establecer
estrategias puede definirse como un plan maestro integral donde se proporciona una guia detallada
sobre como se alcanzara su mision y si lograra los objetivos planteados. Este plan actiia como una
hoja de ruta en la cual se alinea los esfuerzos de la organizacion permitiendo dirigir sus recursos y
capacidades de manera eficaz y eficiencia con el fin de cumplir sus propositos.

1.1.3. Proceso formal de la planeacion estratégica

Hill et al. (2019) establecen que el proceso formal de la planeacion estratégica se comone
de cinco etapas clave:

1. Definir la misidon corporativa y establecer los objetivos principales de la misma.



2. Examinar el entorno competitivo externo para identificar posibles oportunidades y
amenazas hacia la organizacion

3. Evaluar el entorno operativo interno para detectar las fortalezas y debilidades
dentro de la organizacion.

4. Elegir estrategias que mejoren las fortalezas y disminuyan las debilidades, con el
proposito de aprovechar las oportunidades externas y a su vez enfrentar las
amenazas. Deben alinearse conjuntamente con la mision y los objetivos principales,
ademads deben ser coherentes y viables como modelo de negocio.

5. Poner en practica las estrategias seleccionadas.

Por todo lado, Armijo (2011) mediante la figura 1 sefiala las fases del proceso de la
planificacion estratégica dentro de una organizacion desde la creacion de la mision, vision,

objetivos estratégicos, estrategias e indicadores de desempeiio.



Figura 1

Fases del proceso de planificacion estratégica

Amenazas y
Oportunidades

Mision

—1 Descripcion concisa y clara de
la raz6n de ser de la entidad,
propasito...

£ Quiénes somos?
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quienes?
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Fortalezas y
Debilidades
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Valores de la organizacion,
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futuro deseado. Andlisis del entomo y
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Objetivos Estratégicos

¢ Dénde queremos ir, qué
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lograr? entidad para cumplir con su misior
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congruenies

Estrategias /

¢ Como llegaremos? >

Plan de accion para implementar|
los objetivos estratégicos y
determinar el presupuesto

+Cémo mediremos el Indicadores de desempefio J

) ? — 2
Seiampati logrd Para medir logros, evaluar y

tomar acciones correctivas

Nota: Fuente: Armijos (2011). Planificacion estratégica e indicadores de desempeiio en el sector publico.
Repositorio de la Comision Econdmica para América Latina y el Caribe (CEPAL).

1.1.4. Mision

Para Gallardo (2012), la mision representa el proposito fundamental de una empresa, en la
cual define su razon de existir. En ella se describe a qué tipo de cliente se atiende, cuales son las
necesidades a satisfacer y que productos o servicios ofrece en el mercado. Ademas, delimita de
manera general el alcance de sus actividades. Se podria decir que la mision cumple el rol de inspirar

aquellos compromisos y orientar el comportamiento dentro de la organizacion.



Segiin Chiavenato (2017) constituye una declaracidon que expresa su proposito,
considerando los productos que ofrece y los mercados a los que se dirige. La pregunta crucial a
responder es: “;Cudl es el negocio de la organizacion?”. Esta mision refleja el papel que
desempefia dentro de la sociedad en la que desarrolla sus actividades y explica la razon de sus
existencia. Ademas, debe considerarse en funcion de satisfacer las necesidades del entorno externo,
en lugar de centrarse solamente en lo que se ofrece.

1.1.5. Vision

Torres Hernandez (2015) considera que la vision de una organizacion refleja el rumbo al
que aspira llegar en el futuro; representa como la empresa se proyecta y se percibe a si misma en
unos afios mas adelante. En esencia, es una imagen en la cual se construye de manera consciente
para simbolizar el futuro deseado y guiar las acciones hacia ese objetivo.

Por otro lado, Miinch (2011) menciona que la vision es una declaracion donde se define el
objetivo futuro deseado, sirve como guia para orientar el rumbo de la organizacién y motivar a sus
colaboradores a la realizacion de acciones especificas en el presente para lograr sus objetivos en
el futuro.

1.1.6. Valores

Hill et al., (2019) manifiestan que los valores de una empresa establecen como deben
comportarse los miembros de la organizaciéon desde la alta direccion hasta los diferentes
empleados, definiendo su forma de operar, hacer negociaciones y construccion de la organizacion
con el paso del tiempo. Al influir en la conducta interna, los valores son considerados la base de la

cultura organizacional



1.1.7. Estructura organizacional

De acuerdo con Gallardo (2012) analizar la estructura organizacional permite comprender
como se integran las distintas funciones al proceso productivo de la empresa. Lo esencial de este
disefio es que la estructura sea practica, evitando obstaculizar las actividades diarias, ademas de
ser simple y adaptable para responder a los cambios dentro de la organizacion.

Segun el Equipo Editorial Elearning, (2020), la estructura organizacional se define como
“la forma de organizacion que adoptan los componentes de un conjunto o bien de un sistema bajo

condiciones particulares de tiempo y lugar” (p. 9).

1.1.8. Analisis FODA

Para Miinch (2011) el andlisis FODA, también denominado DOFA o FODA en inglés,
permite identificar fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que pueden influir en la
consecucion de los planes. Las fortalezas corresponden a los aspectos positivos y ventajas internas
de la empresa que favorecen el cumplimiento de sus objetivos, mientras que las oportunidades son
factores externos que facilitan su alcance. Por otro lado, las debilidades representan limitaciones
internas que dificultan el logro de metas, y las amenazas son elementos externos que impactan
negativamente en los planes de la organizacion como en proyecciones estadisticas, economicas y
financieras, busca transformar debilidades en fortalezas y amenazas en oportunidades

Por otro lado, Dussan & Serna (2017), mencionan que la matriz estratégica DOFA es
una herramienta disefiada para evaluar la capacidad de una empresa para desenvolverse en su
entorno. Ademas, facilitar la creacion de estrategias que permitan aprovechar las fortalezas
internas, capitalizar las oportunidades externas, minimizar las amenazas y fortalecer las
debilidades. Su objetivo es contribuir a que la organizacidon sea sostenible, sustentable y

competitiva



1.2. Ventas

Segtin De la Parra (2005) una venta consiste en el intercambio de un bien o servicio a
cambio de un valor previamente acordado en una unidad monetaria, con el objetivo de contribuir
tanto al desarrollo y valorizacion de una organizacidon o pais, como a la satisfaccion de las
demandas y necesidades del consumidor.

Adicionalmente, Mateo(2005) lo interpreta como una transaccion econdémica en la que un
producto o servicio se transfiere a un nuevo propietario a cambio de una retribucion monetaria
acordada.

1.2.1. Proceso de venta

Para Torres (2015) toda venta se desarrolla como un proceso dindmico que cuenta con un
inicio, un desarrollo y un final. Comprender este proceso proporciona al vendedor la claridad y
confianza necesarias para saber en qué etapa se encuentra y hacia donde se dirige, permitiéndole
evaluar si ya ha alcanzado sus objetivos. De manera similar a como un mapa es indispensable para
orientarse en una carretera o ciudad, entender el proceso de ventas actiia como una guia esencial
para navegar eficazmente en cada etapa de la interaccion comercial.

De acuerdo con Estupifian Pefiaherrera (2018) cada proceso de venta consiste en una serie
de pasos o etapas esenciales que permiten transformar una oportunidad en una transaccidn exitosa.
Este proceso abarca desde la creacion o adquisicion de un producto hasta concretar la venta. Es
importante destacar que no todos los procesos de venta son iguales ni requieren el mismo niimero
de fases.

1.2.2. Estrategia de ventas

Para Haneine (2014) es un componente clave de la estrategia global de la empresa, ya que

en ella se establecen las acciones que impulsan su crecimiento, fortalecen su posicionamiento en



los distintos segmentos del mercado y permiten alcanzar la rentabilidad proyectada. “Es un pilar
fundamental de la estrategia integral de la empresa, ya que en ella se define las acciones que
contribuyan a su crecimiento, a su posicionamiento en cada uno de los segmentos del mercado y a
alcanzar la rentabilidad esperada.”

Segun Gluck (2018) se trata de un plan disenado para posicionar la marca de una empresa
o producto, con el objetivo de lograr una ventaja competitiva. Las estrategias efectivas que
respaldan a la fuerza de ventas se enfocan en los clientes del mercado objetivo y establecen una

comunicacion que sea relevante y significativa para ellos.



Capitulo 11
2. Diagnostico o Estudio de Campo

En este apartado se establecen los resultados encontrados después de la aplicacion de las
técnicas de entrevista y observacion, que se realizo6 a la gerente de la empresa y a las operaciones
internas como externas, verificando y comprobando aquellas debilidades y falencias que posee la
empresa referente a como mejorar sus ventas, y con ello proponer una posible solucién a los
problemas.

2.1. Aplicacion de la Entrevista

Por medio de la entrevista realizada a la gerente se logré conocer como llevan a cabo sus
procesos dentro de la empresa y como optimizan los recursos. Asi mismo, conocer los elementos
principales de planificacion estratégica actual, hacia donde estd orientado, sus objetivos
especificos para el 2024, estrategias implementadas, factores internos y externos que afectaron sus
ventas, sus barreras para alcanzar objetivos, Como abordan para satisfacer y retener clientes.

Tabla 1

Resultados de la aplicacion de la entrevista

Categoria Resultados

La gerente destaca que la empresa no cuenta con una
planificacion estratégica, realiza sus actividades de
manera empirica

Elementos de la planificacion
estratégica

La gerente aclara que no posee estrategias, que se rige por
la 16gica natural segun las oportunidades que se le
presenten

Impacto de las ventas por
estrategias implementadas

La gerente menciona que se ha visto golpeado el negocio
debido al incremento del IVA'y la crisis enérgica que vive
el pais, debido a que cuenta con clientes muy limitados.

Afectacion por factores internos y
externos
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El gerente confirma que la situacion econdémica del pais,
la crisis energética, adicionalmente la competencia local y
pocos clientes hace que la brecha comercial sea muy
escasa.

El gerente menciona que mantiene sus clientes debido a
que entrega un pléastico limpio, con poca humedad
Satisfaccion y retencion de clientes  empacado y sin basura, a diferencia de la competencia
que lo entrega al granel tal como salen de las
empacadoras con otros tipos de residuos.

Barreras para alcanzar objetivos

Nota. Interpretacion de los resultados del instrumento aplicado al gerente de la empresa
ColombiaPlast. Elaborado por la autora.

Analisis

En la empresa ColombiaPlast se pudo evidenciar mediante la aplicacion de la entrevista a
la gerente que sus actividades las desarrolla de manera empirica usando la l6gica natural, debido
que no tiene estructurado politicas y procedimientos dentro de la empresa, como tampoco no tiene
definida una planeacién estratégica base, es decir no posee ni un logo que los represente como
empresa, ni establecida una misién o vision, ni objetivos empresariales. La empresa tiene solo
como objetivo recoger o comprar para vender, lo cual no se proyecta a un futuro estableciendo
metas. Ademads, debido a la escasez de clientes, cuando se presentan factores externos como lo es
la crisis energética se ve altamente afectada debido a que no posee estrategias para enfrentar este
tipo de problemas.

2.2. Aplicacion de la Observacion

Por medio de la observacion a ColombiaPlast es posible para evaluar la eficiencia y
sostenibilidad de sus operaciones. Al identificar debilidades y oportunidades en los procesos de
recoleccion, clasificacion y reciclaje de fundas plésticas, la empresa podra optimizar sus recursos,
mejorar su impacto ambiental y fortalecer sus relaciones con las empacadoras. Este enfoque

permite implementar mejoras continuas y mantener la competitividad en el mercado de reciclaje.
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Analisis

Por medio de la observacion se pudo corroborar lo que mencionaba la gerente en la
entrevista sobre sus actividades dentro de la empresa que es polifuncional, ya que es duefia, gerente
y trabaja conjuntamente con sus empleados, ella se encarga de la recoleccion de las fundas a las
distintas empacadoras y fincas del cantdon, para su posterior clasificaciéon en donde se puso
constatar que en los bultos que llegan al establecimiento al granel es comun encontrar desechos
como carton, botellas plasticas, sunchos y basura. Es por ello que se procede a separar cada uno
de dichos desechos para su correspondiente tratado, como en el caso del carton y botellas al tener
un volumen adecuado se lleva a una recicladora de botellas y cartdn, y en el caso de la basura se
procede a llevarla al depdsito del canton. Por otro lado, la empresa no cuenta con documentacion
que sustente el proceso de sus actividades ni definida su planeacion estratégica, solamente cuenta
con el RUC en el SRI y papeleos administrativos, pues en el area de produccion no existe ningun

registro.
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Capitulo 111
3. Diseiio de la Propuesta

Elaborar una planeacion estratégica para mejorar las ventas en la empresa

“ColombiaPlast”, ubicada en el canton El Carmen, para el periodo 2024
3.1. Introduccion

La planeacion estratégica es un proceso esencial para establecer objetivos claros y disefar
estrategias que permitan alcanzar el éxito organizacional. En el contexto empresarial, se centra en
el analisis de factores internos y externos para definir metas especificas y asignar recursos de
manera eficiente. Su implementacion adecuada permite a las empresas adaptarse al entorno
cambiante y tomar decisiones informadas que garanticen su sostenibilidad y crecimiento. La
mejora de las ventas es el resultado esperado de una planificacion estratégica bien ejecutada. Este
concepto abarca el incremento en el volumen de ventas, la diversificacion de mercados, la
fidelizacion de clientes y el fortalecimiento de la imagen empresarial. En el caso de ColombiaPlast,
mejorar las ventas implica maximizar la comercializacion de materiales reciclados mediante
estrategias efectivas que responden tanto a la demanda del mercado como a las capacidades
internas de la empresa.

3.2. Justificacion

La planeacion estratégica es fundamental para que ColombiaPlast enfrente los desafios del
mercado actual. Al ser una empresa pequeiia, carecer de un plan estratégico la limita en cuanto a
identificar oportunidades de crecimiento, optimizar recursos y adaptarse a los cambios externos.
Establecer una planeacion estratégica proporciona una guia estructurada que oriente todas las
actividades hacia el cumplimiento de metas comerciales y sostenibles. El aumento en las ventas es
indispensable para garantizar la estabilidad econdmica y el crecimiento de ColombiaPlast. Este

aspecto depende directamente de una adecuada planificacion estratégica, ya que la implementacion
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de acciones organizadas permite captar nuevos clientes, fortalecer las relaciones comerciales y
diversificar los ingresos. Mejorar las ventas no solo implica aumentar los ingresos, sino también
garantizar la permanencia de la empresa en un mercado competitivo.
3.3. Objetivo
Desarrollar una planeacion estratégica que permita a ColombiaPlast optimizar sus recursos,
diversificar su cartera de clientes y fortalecer su posicionamiento en el mercado con el propdsito
de incrementar sus ventas y garantizar su sostenibilidad a largo plazo.
3.4. Alcance
La propuesta se centrara al area de la gerencia y produccion de la empresa “ColombiaPlast”
ubicada en el canton El Carmen, en la misma donde se ejecutan los procesos de venta.
3.5. Base Legal
» Constitucion de la Republica del Ecuador
Ley de Compaiiias
Codigo Orgénico del Ambiente
Ley del Régimen Tributario Interno

Ordenanzas Municipales del GADMEC

vV V VYV VvV V

Codigo de Trabajo
3.6. Antecedentes de la Empresa
ColombiaPlast es una empresa ecuatoriana ubicada en el canton El Carmen, provincia de
Manabi, en el Km 40 via Chone en el Barrio Los Almendros, inicio sus actividades el 19 de marzo
del 2009 a manos de su fundador en ese entonces el Sr. Julio Burbano ciudadano colombiano y la
Sra. Silvia Riofrio su socia y representante legal, con el objetivo de contribuir a la sostenibilidad

ambiental mediante la recoleccion y reciclaje de fundas plasticas desechadas en la produccion de
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platano. La empresa opera bajo un esquema de acuerdos verbales con empacadoras y fincas locales
para recolectar desechos, incluyendo plasticos, cartones y botellas, que luego son clasificados y
vendidos a empresas recicladoras. Actualmente, ColombiaPlast enfrenta desafios como la falta de
formalizacidon en sus procesos, una base limitada de clientes y el impacto de factores externos
como la crisis energética, lo que ha reducido sus ventas y operaciones. Sin embargo, su
compromiso con el medio ambiente y su experiencia en el manejo de residuos reciclables la

posicionan como una empresa con gran potencial para crecer y consolidarse en el mercado.



3.7. Desarrollo de la Propuesta

cgiCa para

r

las ventas

Colombia

El Carmen-Manabi-Ecuador

(I &

Planeacion estrat
mejorar

Autora: Myriam Riofrio Aldana
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MISION

Contribuir al cuidado del medio ambiente mediante la recoleccion y reciclaje
responsable de fundas plasticas de platano desechadas en el canton El Carmen,
minimizando el impacto ambiental y creando soluciones sostenibles que beneficien a

la comunidad.

VISION

ColombiaPlast, aspira ser reconocidos como una empresa lider a nivel regional y
nacional en la gestion de residuos de fundas plasticas, siendo un referente en el reciclaje

promoviendo un futuro mas limpio y sostenible para las proximas generaciones.

RESPONSABLES

GERENTE SUPERVISOR

Elaborado por: Riofrio Aldana Myriam Alicia
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VALORES CORPORATIVOS

Los valores principales que representan la identidad de ColombiaPlast y definen sus

principios éticos, morales y empresariales son:

V V V V V V V V V V V

Sostenibilidad
Responsabilidad
Innovacién

Calidad

Trabajo en equipo
Puntualidad

Diligencia

Constancia

Transparencia

Pasion por el buen trabajo

Respeto

RESPONSABLES

GERENTE

SUPERVISOR

Elaborado por: Riofrio Aldana Myriam Alicia
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OBJETIVO EMPRESARIAL

Consolidar a ColombiaPlast como un referente en la industria del reciclaje,
promoviendo la sostenibilidad ambiental y generando valor econdémico para sus

clientes y a la comunidad.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

» Formalizar acuerdos con proveedores mediante contratos escritos que aseguren
un suministro constante de materia prima.

» Diversificar la cartera de clientes a través de campaiias de promocion.

» Optimizar los procesos internos mediante la adopcion de practicas mas
eficientes y sostenibles.

» Aumentar la capacidad de produccion mediante la optimizacion del espacio y

los recursos disponibles.

RESPONSABLES

GERENTE SUPERVISOR

Elaborado por: Riofrio Aldana Myriam Alicia
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POLITICAS EMPRESARIALES

» Promover practicas responsables de reciclaje y manejo de residuos, alineadas
con la proteccion del medio ambiente.

» Fomentar la bisqueda constante de mejoras y procesos innovadores en el
reciclaje.

» Actuar con integridad, transparencia y respeto en todas las relaciones laborales
y comerciales.

» Garantizar un ambiente de trabajo seguro para todos los empleados, cumpliendo
con normativas locales de seguridad.

» Fomentar un entorno de trabajo que valore la diversidad y respete las diferencias
individuales.

» Formalizar todos los acuerdos con proveedores y clientes para garantizar
claridad y cumplimiento mutuo.

» Utilizar de manera eficiente los recursos materiales, financieros y humanos de
la empresa.

» Proteger la informacion interna de la empresa y la de sus clientes.

» Buscar y mantener colaboraciones con empresas y organizaciones que
compartan valores similares.

» Establecer un esquema definido para el manejo, clasificacion y disposicion de
los residuos plasticos.

» Cumplir con todas las normativas y regulaciones legales aplicables a las

actividades de la empresa.

RESPONSABLES

GERENTE SUPERVISOR

Elaborado por: Riofrio Aldana Myriam Alicia
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ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

Gerencia

Produccion

RESPONSABLES

GERENTE

SUPERVISOR

Elaborado por: Riofrio Aldana Myriam Alicia
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POLITICAS DEPARTAMENTALES

» Garantizar la correcta ejecucion de las actividades de produccion, recoleccion
y ventas mediante un seguimiento continuo.

» Disefar estrategias comerciales para captar nuevos clientes y mantener
relaciones solidas con los actuales.

» Formalizar acuerdos con proveedores y clientes para evitar ambigiiedades.

A\

Realizar los actos de administracion y gestion ordinaria de la empresa.

» Ordenar y gestionar los pagos a los proveedores y empleados.

DESCRIPCION DEPARTAMENTAL

Esta area sera responsable de tomar las decisiones estratégicas, promocionar la empresa
para encontrar nuevos clientes y gestionar las ventas, coordinar las actividades de la
empresa verificando que tenga su documentacion en regla y supervisar los procesos
tanto operativos como los administrativos asegurando que las actividades de la empresa

sea lo mas eficiente posible.

RESPONSABLES

GERENTE SUPERVISOR

Elaborado por: Riofrio Aldana Myriam Alicia
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POLITICAS DEPARTAMENTALES

» Coordinar la planificacion y supervision del trabajo entre los operarios

» Optimizar las rutas y tiempos de recoleccion para maximizar la cantidad de
materiales recuperados.

» Implementar procesos estdndar para garantizar la correcta separacion y
almacenamiento de los materiales reciclados.

» Proveer equipos de proteccion personal (EPP) a los empleados para minimizar
riesgos durante la clasificacion.

» Brindar formacion periddica a los operarios sobre técnicas de clasificacion y
manejo de residuos.

» Minimizar el impacto ambiental de las actividades de recoleccion y
clasificacion.

» Gestionar los recursos, materiales y utilizacién del vehiculo.

» Buscar estrategias para aumentar la eficiencia y eficacia de la produccion.

DESCRIPCION DEPARTAMENTAL

El departamento de produccion abarca las actividades de recoleccion y clasificacion de
materiales reciclables. La recoleccion es realizada directamente por la propietaria,
quien recoge los materiales en empacadoras y fincas utilizando su vehiculo. En el
establecimiento, los operarios clasifican los desechos en fundas plasticas, carton,

botellas y basura.

RESPONSABLES

GERENTE SUPERVISOR

Elaborado por: Riofrio Aldana Myriam Alicia
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POLITICAS DEPARTAMENTALES

Emitir facturas en un plazo maximo de 24 horas tras la solicitud.
Proteger la informacion tributaria y comercial contenida en las facturas.
Emitir facturas electronicas conforme a las normativas tributarias.
Mantener al dia el software de facturacion y la firma digital.

Organizar y almacenar correctamente las facturas emitidas y recibidas.
Realizar copias de seguridad de la informacion de facturacion.

Actuar con integridad en la emision y gestion de facturas.

YV V.V V V V V V

Coordinar con los proveedores del software en caso de fallos técnicos.

DESCRIPCION DEL AREA

El area de secretaria se encarga exclusivamente de la emision de facturas electronicas,
registro de compras, archivo de las facturas fisicas de compras y cualquier otro tipo

de documentacion.

RESPONSABLES

GERENTE SUPERVISOR

Elaborado por: Riofrio Aldana Myriam Alicia
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ENTORNO POLITICO

VVVYYY

Regulaciones ambientales estrictas que promueven el reciclaje.
Requisitos para permisos legales y licencias ambientales.

Cambios en las politicas tributarias que afectan a contribuyentes RIMPE.
Sanciones por incumplimiento de normativas ambientales.
Implementacion de Nuevos Impuestos

Ordenanzas Municipales

ENTORNO ECONOMICO

VVVYVYVYVY

Impuestos Sobre el Producto Final

Tasas y Aranceles municipales

Crisis energética que afecta la produccion y el transporte.

Incremento en los costos operativos debido a la inflacion.

Escasa diversificacion de clientes, limitando las ventas.

Dificultad para acceder a financiamiento para pequefas empresas.
Afectacion de las jornadas laborales debido a limitaciones econdémicas.

ENTORNO SOCIAL

VVVYVYY

Falta de educacion ambiental en comunidades clave para el suministro.
Estigmatizacion del trabajo relacionado con residuos reciclados.

Baja participacion comunitaria en actividades de reciclaje.

Imagen Corporativa

Satisfaccion del cliente

ENTORNO TECNOLOGICO

VVVY 'V

Tecnologia limitada en el procesamiento y clasificacion de desechos
reciclables.

Falta de sistemas automatizados para la separacion de materiales reciclados.
Carencia de capacitacion tecnoldgica para el personal operativo.
Oportunidades de digitalizacion de procesos administrativos.

Facturacion Electronica

RESPONSABLES

GERENTE SUPERVISOR

Elaborado por: Riofrio Aldana Myriam Alicia
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DEBILIDADES

VVVVVVY VYVYV

Ausencia de formalizacion escrita en acuerdos con proveedores.
Dependencia de pocos clientes, limitando las ventas.

Falta de un esquema definido para la clasificacion y almacenamiento de
desechos.

Carencia de un manual de politicas y procedimientos internos.
Recursos humanos insuficientes para ampliar operaciones.
Nula promocién y marketing para captar nuevos clientes.
Dependencia del gerente para multiples funciones clave.
Vulnerabilidad ante cambios econdmicos y energéticos.
Competencia en el mercado de reciclaje

Falta de empoderamiento del mercado local

AMENAZAS

VVVY 'V

Inestabilidad econdémica nacional que afecta la demanda de productos
reciclados.

Dependencia de acuerdos verbales que generan incertidumbre operativa.
Baja valoracion del material reciclado en mercados locales.

Poca cultura de reciclaje en algunas comunidades locales.

Desafios para acceder a financiamiento para expansion y modernizacion.

FORTALEZAS

VV VYVVV VVVYVY

Relacion directa con proveedores locales de desechos sin intermediarios.
Experiencia en la clasificacion de residuos reciclables.

Flexibilidad operativa al ser una empresa pequefia.

Cumplimiento de requisitos legales basicos (RUC, permisos municipales y
ambientales).

Presencia de clientes empresariales en la ciudad de Manta.

Bajos costos iniciales de adquisicion de materia prima reciclada.
Gestion dual de la gerente como operaria y administradora.

Proximidad a la fuente de recoleccion de materiales reciclables (fincas y
empacadoras).

Empresa familiar y sustentable

Identidad empresarial orientada a la economia circular.
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OPORTUNIDADES

Alianzas estratégicas con grandes empresas que requieren materiales
reciclados.

Sensibilizacion social hacia el reciclaje y la sostenibilidad.

Expansion hacia nuevos mercados locales y regionales.

Potencial para obtener certificaciones ambientales que incrementen la
confianza del cliente.

Posibilidad de participar en programas municipales de gestion de residuos.
Creacion de redes de colaboracion con otras PYMES del sector reciclador.
Expansion a otras provincias

Aperturas de sucursales

VVVY VVV VY

RESPONSABLES

GERENTE SUPERVISOR

Elaborado por: Riofrio Aldana Myriam Alicia
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VENTA DE MERCADERIA

Objetivo: Garantizar la venta de los bultos de fundas plasticas recicladas sin

contaminantes, asegurando que el proceso sea eficiente y cumpla con los requisitos

legales.

DESCRIPCION RESPONSABLE DOCUMENTO
Recepcion de Bultos al granel Gerente/Operadores Recibo de Material
S T - — .

e ?ea iza }1na 1nspecc19n parg ' Listado de
verificar si los bultos vienen limpios | Gerente/Operadores . .,
verificacion.
o con otros desechos.
Se pesa cada bulto de fundas
plasticas para calcular el monto a Gerente/Operadores Registro de Pesaje
facturar.
Se emite la factura electronica segin , Factura
] Secretaria .
el peso y precio acordado. Electronica
Se clasifica los bultos que viene con
) Informe de
otros desechos, separando carton, Gerente/Operadores ) .,
. Clasificacion
botellas plasticas y basura.
Se coordina la entrega del material al
i i Documento de
cliente y se realiza el proceso de Gerente
Entrega
transporte.
Se contrata los servicios de un
transportista para el flete de la Gerente Factura Recibida
mercaderia.
. . Secretaria/Contadora Factura
Se registran las ventas en el sistema. L
Externa Electrénica
RESPONSABLES
GERENTE SUPERVISOR

Elaborado por: Riofrio Aldana Myriam Alicia
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RECOLECCION DE FUNDAS A LAS EMPACADORAS Y FINCAS

Objetivo: Asegurar que la recoleccion de las fundas plasticas en las empacadoras y

fincas se realice de manera eficiente y segura.

DESCRIPCION RESPONSABLE DOCUMENTO
El gerente establece las rutas y
) . Plan de
horarios para la recoleccion de las Gerente '
Recoleccion
fundas en empacadoras y fincas.
Se coordina con las empacadoras y
‘ Acuerdo de
fincas para confirmar la cantidad de | Gerente ‘
. Recoleccion
residuos a recoger.
El gerente o un operario recoge las
fundas plasticas y otros materiales _
‘ . Gerente/Operadores Hoja de Ruta
reciclables utilizando el vehiculo de
la empresa.
Al llegar a las empacadoras o fincas,
se recibe el material, y se verifica Recibo de
Gerente/Operadores .
que las fundas que encuentren en Material
buenas condiciones.
Se realiza la carga del material
reciclable en el vehiculo de Gerente/Operadores Recibo de
Material
transporte.
Se transporta el material recogido al
establecimiento de la empresa para Gerente/Operadores Hoja de Ruta
su clasificacion.
Al llegar al establecimiento, se _ Informe de
_ . Operarios _ _
verifica que las fundas plasticas estén Clasificacion
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separadas y se procede a

clasificarlas.

El material clasificado es )
Registro de

almacenado de forma ordenada para | Operarios _
Almacenaje

su posterior venta o disposicion.

RESPONSABLES

GERENTE SUPERVISOR

Elaborado por: Riofrio Aldana Myriam Alicia
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[ Recolectar fundas ]

plasticas

Proveedar con
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FORMATO DE ACUERDO PARA RECOLECCION DE PAGINA: 1/1
FUNDAS PLASTICAS DE PLATANO

ACUERDO DE COLABORACION PARA LA
RECOLECCION DE FUNDAS PLASTICAS
El Carmen,
Entre:

ColombiaPlast. Con domicilio en el km 40 via Chone Barrio Los Almendros,
representada por Silvia Riofrio, en adelante denominada "ColombiaPlast".

[Nombre de la Empacadora] Con domicilio en , representada por
, en adelante “

OBJETO DEL ACUERDO: El presente acuerdo tiene como objetivo establecer las
bases de colaboracion entre ColombiaPlast y “La Empacadora” para la recoleccion,
transporte y reciclaje de fundas plasticas generadas en las actividades de empacado de
platano. Ambas partes se comprometen a promover la sostenibilidad y el cuidado del
medio ambiente.

CLAUSULAS:
1. Obligaciones de las Partes
1.1. Obligaciones de ColombiaPlast:

o Proveer el servicio de recoleccion de fundas plasticas segun el cronograma
acordado.

« Transportar las fundas plasticas al centro de reciclaje de manera eficiente y
segura.

« Emitir un informe mensual a La Empacadora sobre la cantidad de material
recolectado.

1.2. Obligaciones de La Empacadora:

« Clasificar y almacenar las fundas plasticas en un area designada que sea
accesible para el equipo de recoleccion de ColombiaPlast.

o Garantizar que las fundas entregadas estén libres de residuos no reciclables y
de ser el caso en menor cantidad, preferible separado en otras bolsas plasticas.
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Informar a ColombiaPlast sobre cualquier cambio en el volumen estimado de
desechos plasticos.

2. Cronograma de Recoleccion:

La recoleccion se realizara los dias entre las amy
_____pm, coordinar con un dia de anticipacion la hora determinada.

En caso de dias festivos, ambas partes coordinaran una fecha alternativa para
la recoleccion.

3. Compensaciones:

ColombiaPlast pagara a La Empacadora en temporada alta una tarifa de
$__ por bulto de fundas plasticas recolectadas, sin recoleccion de basura. Si
es temporada baja se opta por recoger el plastico en las condiciones que esté
junto con otros desechos sin valor a pagar.

La Empacadora podré recibir un bono adicional de $ ___si entrega un
volumen superior a 150 bultos al mes.

4. Duracién del Acuerdo:

Este acuerdo tendra una vigencia de dias 0 meses, a partir de la
fecha de firma. Podra renovarse automéaticamente por periodos iguales salvo
notificacion escrita de alguna de las partes con al menos 30 dias de antelacion.
Si La Empacadora desea anular este acuerdo en temporada baja, debera
notificar con 15 dias de anticipacion.

Firmas:

ColombiaPlast La Empacadora

RESPONSABLES

GERENTE SUPERVISOR

Elaborado por: Riofrio Aldana Myriam Alicia
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Conclusiones

La empresa ColombiaPlast ha operado desde sus inicios con un enfoque empirico, sin una
planificacion estratégica formal. Historicamente, su modelo de negocio ha dependido de acuerdos
verbales y relaciones informales con empacadoras y fincas locales. Este enfoque le permitio
mantenerse operativa, pero limitdé su capacidad de crecimiento y adaptacion a los cambios del
mercado, como el incremento del IVA y la crisis energética reciente.

La investigacion evidencid que la ausencia de una planificacion estratégica ha impedido a
ColombiaPlast maximizar sus recursos y establecer objetivos claros. La teoria demuestra que una
adecuada planeacion estratégica permite identificar oportunidades, minimizar amenazas y alinear
los recursos internos para lograr metas comerciales sostenibles. Implementar estas herramientas
tedricas es crucial para enfrentar la competencia y diversificar su cartera de clientes.

Mediante entrevistas y observaciones, se identificaron las principales debilidades
administrativas de la empresa, como la falta de documentacion formal, objetivos definidos y
politicas internas claras. Ademas, la gerente desempefia multiples funciones clave, lo que limita la
eficiencia operativa. La empresa también carece de estrategias de marketing, registros de ventas
detallados y estandares en los procesos de recoleccion y clasificacion, lo que afecta directamente
su capacidad de mejorar las ventas.

La propuesta desarrollada incluye la creacion de una mision, vision, valores y objetivos
especificos para guiar las actividades de ColombiaPlast. También se disefiaron politicas y
procedimientos para formalizar acuerdos con proveedores, diversificar mercados y optimizar
procesos internos. Estas acciones permitirdn a la empresa aumentar sus ingresos, mejorar su

posicionamiento en el mercado y consolidar su impacto ambiental positivo.
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Recomendaciones

Formalizar acuerdos con empacadoras y fincas a través de contratos escritos, asegurando
un suministro constante de materia prima. Establecer registros historicos de ventas y operaciones
para identificar tendencias y tomar decisiones informadas. Ademas, implementar medidas para
mitigar el impacto de factores externos, como la crisis energética, mediante estrategias de ahorro
y optimizacién de recursos.

Establecer una planificacion estratégica formal que incluya mision, vision y valores para
dar direcciébn a las actividades de la empresa. Capacitar al personal en herramientas de
planificacion estratégica y técnicas de mejora continua, ademas diseflar un plan de marketing
basado en los fundamentos de posicionamiento y segmentacion de mercado, destacando la
sostenibilidad como valor diferenciador.

Implementar estandares en los procesos de recoleccion, clasificacion y almacenamiento de
fundas plasticas, reduciendo costos y tiempos. Ademads, delegar funciones administrativas y
operativas para evitar sobrecarga de trabajo en la gerente.

Ejecutar las politicas y procedimientos diseflados en la propuesta, asegurando su
cumplimiento mediante supervision continua. realizar campafias de marketing digital y presencial
para atraer nuevos clientes y expandir la cartera actual, asi mismo buscar financiamiento externo
para modernizar equipos y expandir la infraestructura de la empresa y lograr promover alianzas
estratégicas con instituciones publicas y privadas para potenciar el alcance y sostenibilidad de las

operaciones.
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ANEX0S

Anexo 1.- Entrevista aplicada al gerente

UNIVERSIDAD LAICA ELOY ALFARO DE MANABI
EXTENSION EL CARMEN

EMPRESA: ColombiaPlast I

AREA: Gerencia ,Ueam

ELABORADO POR: Myriam Riofrio j -
ENTREVISTA

Objetivo: Recopilar informacion detallada y precisa sobre los procesos actuales de
planificacion estratégica y ventas en ColombiaPlast.

La informacion proporcionada en la entrevista tiene el fin netamente académico. De los resultados obtenidos
servird para elaborar una propuesta de solucion como parte del trabajo de titulacién que se desarrolla en la

Universidad Laica Eloy Alfaro de Manabi Extension EI Carmen.

N° PREGUNTA

1 ¢Cudles son los principales elementos de la planificacion estratégica actual de
ColombiaPlast?

9 ¢En qué medida la planificacion estratégica esta orientada hacia el crecimiento de las
ventas?

3 ¢ Qué objetivos especificos se han planteado para incrementar las ventas durante el
periodo 2024?

4 ¢Existen estrategias nuevas o innovadoras que se han implementado para mejorar el
proceso de ventas en comparacion con afios anteriores?

5 ¢Como se han visto impactadas las ventas de ColombiaPlast por las estrategias
implementadas durante el Gltimo afio?
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¢ Qué factores internos y externos considera que han afectado la capacidad de la

6 | empresa para mejorar las ventas?

; ¢Cuales son las principales barreras que enfrenta el equipo de ventas para alcanzar los
objetivos de ventas definidos?

8 ¢Qué estrategias de marketing se han incluido en la planificacion para captar nuevos
clientes y como cree que influirdn en las ventas?

9 ¢Cdémo se ha preparado al equipo de ventas para alcanzar los objetivos establecidos en
la planificacion estratégica?

10 ¢Considera que los recursos asignados a las estrategias de ventas son suficientes para
lograr los objetivos del préximo afio?

11 ¢Qué métodos utiliza ColombiaPlast para evaluar la efectividad de sus estrategias de
ventas?

12 ¢ Qué papel desempefia el analisis de la competencia en la planificacion estratégica para
mejorar las ventas?

13 ¢De que manera la planificacion estratégica actual aborda la satisfaccion y retencion de

clientes para mejorar las ventas?
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¢ Qué herramientas de andlisis utilizan para determinar si la planificacion estratégica esta

14 cumpliendo con las expectativas de ventas?

¢Cudles son los principales cambios que se deberian implementar en la planificacion

15 - . - s N
estrategica para mejorar aun mas las ventas en el proximo ano?

TODA LA INFORMACION PROPORCIONADA SERA CONFIDENCIAL SOLO
PARA EL USO DEL PROYECTO DE TITULACION DEL ENTREVISTADOR
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Anexo 2.- Observacion al proceso de ventas

UNIVERSIDAD LAICA ELOY ALFARO DE MANABI
EXTENSION EL CARMEN
P’ZMPRESA: ColombiaPlast Uleam
AREA: Gerencia s S (o
ELABORADO POR: Myriam Riofrio
OBSERVACION

Objetivo: Obtener informacion detallada y directa sobre como la planeacion estrategica
influye para mejorar las ventas en la empresa “ColombiaPlast”, mediante la observacion de los

procesos que llevan actualmente la empresa, lo cual permitird identificar areas de mejora.

La informacion proporcionada en la entrevista tiene el fin netamente académico. De los resultados obtenidos
servira para elaborar una propuesta de solucion como parte del trabajo de titulacion que se desarrolla en la

Universidad Laica Eloy Alfaro de Manabi Extension El Carmen.

N° PREGUNTA
; (Se observa en las instalaciones el logotipo de la empresa, su mision, vision, valores y
objetivos empresariales o0 documentacion que lo demuestre?
s (La empresa tiene determinada la ubicacion de cada area, documentado sus politicas y

procedimientos?

3 | (El vehiculo es totalmente de la empresa o también de uso personal?

(La empresa tiene establecidos sus objetivos y estrategias para darse a conocer a las

grandes empresas?
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[ Se clasifica los desechos diariamente segun su tipo, y en el caso de basura cada cuanto

tipo se la traslada al basurero del canton?

6 | ;La empresa tiene establecidos ruta diarias y horarios de recoleccion?

(La empresa posee contenedores para clasificar los desechos distintos a las fundas
7

plasticas?

(La gerente toma en consideracion las ventajas y desventajas de acuerdos verbales, de
8

los proveedores y negociaciones con clientes intermediarios?

(La gerente toma en consideracion las ventajas y desventajas de acuerdos verbales, de
8

los proveedores y negociaciones con clientes intermediarios?

9 | ¢Existen registros del volumen de fundas recolectadas semanalmente?

10 ¢Hay algun retraso frecuente en el transporte de las fundas hacia el centro de reciclaje?

TODA LA INFORMACION PROPORCIONADA SERA CONFIDENCIAL SOLO
PARA EL USO DEL PROYECTO DE TITULACION DEL ENTREVISTADOR




Anexo 3.- Fotos de aplicacion de la entrevista
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Anexo 5.-RUC de la Empresa

~ Certificado
Registro Unico de Contribuyentes
Apellidos y nombres Niamero RUC
RIOFRIO ALDANA SILVIA JANETH 1716286644001
Estado Régimen Artesano
ACTIVO RIMPE - EMPRENDEDOR No registra
Fecha de registro Fecha de actualizacion
19/03/2009 14/10/2021
Inicio de actividades Reiniclo de actividades Cese de actividades
19/03/2009 14/10/2021 27109/2019
Jurisdiccion Obligado a llevar contabilidad
ZONA 4 | MANABI / EL CARMEN NO
Tipo Agente de retencion Contribuyente especial
PERSONAS NATURALES NO NO
Domicilio tributario
Ubicacion geografica
Provincia: MANABI Canton: EL CARMEN Parroquia: EL CARMEN
Direccion

Barrio: LOS ALMENDROS Calle: AV. CHONE Numero: S/N Kilometro: 38 Referencia:
A DOSCIENTOS METROS DE SONORADIO

Medios de contacto
Email: janethaldana1979@gmail.com Celular: 0993883025

Actividades economicas

* G46693001 - VENTA AL POR MAYOR DE DESPERDICIOS Y DESECHOS, CHATARRA METALICA Y
DE MATERIALES PARA EL RECICLADO, INCLUIDO LA RECOLECCION, CLASIFICACION,
SEPARACION Y EL DESGUACE DE PRODUCTOS USADOS, COMO: AUTOMOVILES,
ORDENADORES, APARATOS DE TELEVISION Y OTROS TIPOS DE EQUIPO, PARA OBTENER
PARTES Y PIEZAS REUTIUZABLES. EL EMBALAJE Y REEMBALAJE, ALMACENAMIENTO Y
ENTREGA, AUNQUE SIN UN PROCESO DE TRANSFORMACION REAL. ADEMAS, LOS MATERIALES
COMPRADOS Y VENDIDOS TIENEN UN VALOR REMANENTE

+N77301501 - ALQUILER CON FINES OPERATIVOS DE MAQUINARIA Y EQUIPO PARA LA
CONSTRUCCION E INGENIERIA CIVIL SIN OPERADORES: CAMIONES GRUA. ANDAMIOS Y
PLATAFORMAS DE TRABAJO, SIN MONTAJE NI DESMANTELAMIENTO, A CORTO PLAZO

Establecimientos
Abiertos Cerrados

1 0

Obligaciones tributarias
+ 2021 - DECLARACION SEMESTRAL IVA

+ 1011 - DECLARACION DE IMPUESTO A LA RENTA PERSONAS NATURALES

o Las obligaciones tributarias refiejadas en este documento estan sujetas a camblos, Revise

periodicamente sus obligaciones tributarias en www.sri.gob.ec,

12

www.sri.gob.ec
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Apellidos y nombres Numero RUC
RIOFRIO ALDANA SILVIA JANETH 1716286644001

Numeros del RUC anteriores

COM0 O veilicacon RCR173523816222771

Fecha y hoea dé emsidn 26 te diceenbire de 2024 1336

Dwreccan 1P 210211 .57 100

Valldez del centicado. E1 pmsents cenfcado & valioo da core LR jiecido an Ia

Resolucdn Na. NAC DGERCGC1500000217. pubkcada en of Torcor Suplemenio del Regstro Ofical
462 dol 19 o marzo do 2015, por ko qua no requiare solio m frma por parfe do la Administracion
Tribularia, mismo que lo pusde verlicar an la pagna ansacconal SRI en inea wo e B splcaain
SR Mow




Anexo 7.- Permisos del GADMEC
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