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Confianza empresarial
alcanza su maximo

El indice de Confianza Empresarial
(ICE), en la provincia del Azuay se situé
en un nivel positivo de 297.7 puntos el
mes de febrero , este nivel sefiala una
expansion de 34.4 puntos respecto del
mes anterior. Comparativamente con el
resto del pais, el empresariado azuayo
se muestra bastante mas optimista, al
ubicar su ICE 61.5 puntos por encima
del agregado nacional. En el Cuadro 1
se puede apreciar que basicamente el
sector industrial es el que contribuye a
elevar el ICE, puesto que el sector de
servicios mantiene estable su ICE con
una mejora Unicamente de 8.5 puntos, y
el comercio y la construccion inclusive
reducen sus niveles de confianza. Sin
embargo, al consultarse a los
empresarios sobre la situacion actual
de los negocios, se detecta un animo
pesimista en todos los sectores
investigados, excepto en la industria, en
tanto las mediciones realizadas
apuntan saldos netos de respuesta
negativos.

Al considerar el comportamiento de los
agregados sectoriales durante el mes
de febrero, unicamente la construccion
observo un crecimiento positivo de sus
ventas (1.31%). No obstante de este

nivel post elecciones
presidenciales

INDICE DE CONFIANZA EMPRESARIAL

AG:ZEL"; AAYDO CONSTRUCCION INDUSTRIA  SERVICIOS COMERCIO
Sep-06 334.1 99.3 338.1 2416 267.8
Oct-06 460.2 759.6 421.0 2216 137.0
Nov-06 364.2 313.9 351.7 314.3 336.2
Dic-06 280.7 305.1 188.7 184.6 224.4
Ene-07 263.3 164.9 231.6 211.5 306.4
\_ Feb-07 297.7 136.8 374.6 220.0 2781 )

El ICE es un indicador que agrega las expectativas de los empresarios de 4 sectores productivos sobre ventas,
empleo, precios y otras variables. Este indice esta centrado en 200 y tiene un valor de 0 a 400. Un valor mayor a
200 muestra optimismo de los empresarios y una proyeccion de expansion de la actividad econémica, al contrario

de un valor menor a 200 que anticipa una contraccion.

inclusive presentd un ligero
mejoramiento en el sector comercial y
de servicios. En cuanto al fenémeno
inflacionario, los resultados de la
encuesta sefialan una estabilizacion de
los precios de venta, excepto en los
precios de los servicios que
observarian un ajuste de 0.46%. En
relacion al precio de los insumos,
mientras los costos para la construccion
se han mostrado estables, los rubros
utilizados en la industria mantienen un
crecimiento positivo, aunque bastante
menor al observado en enero.

empresarios consultados para el mes
de marzo, se puede anticipar una
recuperacion en todos los sectores
productivos. El sector mas dindmico
seria el comercial, con un crecimiento
de sus ventas de 3.7% y una expansion
de su demanda laboral de 1.65%. En
términos de los precios de venta, las
expectativas de ajuste se mantienen
altas en el sector de servicios (0.58%),
moderadas en el comercio (0.2%) y
estables en la industria. Por su parte,
los precios de insumos, tanto para la
industria como para la construccién se

comportamiento negativo, la demanda
laboral permaneci6 constante e

(%) Agregados

COMERCIO

El sector comercial exhibié una contraccion de sus
ventas en febrero. En efecto, la medicion de esta
variable sefiala una caida de 3.6%. La prevision para
marzo, en cambio muestra un aumento de 3.8%,
debiendo destacarse que el mayor impulsor de estos
resultados seria el mercado doméstico, ya que las
ventas al extranjero se mantienen estables. En
términos de compras, siguiendo el patrén en la
variable de ventas, el valor de compras del sector
comercial se contrajo 0.7% el mes de febrero,
situacion que se revertiia en marzo con un
crecimiento de 2.3%. Por su parte, la demanda
laboral se muestra relativamente creciente, si
consideramos un aumento promedio de 1.6% en
estos dos meses. Por otro lado, la estabilidad
observada en el precio de ventas del sector comercial
durante febrero, se romperia en marzo, con una
proyeccion de aumento de 0.2%.

VARIACION MENSUAL
EN PORCENTAJE

VALOR VENTAS PRECIOS VENTA COMPRAS
PROV EEDORES

W Mar-07

PERSONAL
OCUPADO

[ Feb-07

mantendrian estables.

De acuerdo a las previsiones de los

CONSTRUCCION

El volumen de construccion en el Azuay, recuperaria su
dinamismo el tercer mes del afio (0.17%). Este resultado
impulsa al alza la demanda laboral, que mostraria un
incremento de 0.17% y romperia la estabilidad advertida
en los primeros dos meses del afio. En términos del
valor planillado, el crecimiento de 1.3% en febrero y
0.1% en marzo, en el primer caso se explica Unicamente
por el planillaje de obras terminadas; y en el segundo,
tanto por obras en curso como por obras nuevas. En
esta mediciéon, se percibi6 que los precios de los
diferentes insumos utilizados en la construccion,
mantendrian el nivel observado en enero, lo cual
representa un quiebre de la tendencia de crecimiento
observada en los rubros importados desde noviembre
del afio pasado, algo similar ocurre con los insumos
nacionales, excepcion hecha por la fuerte contraccion
de precios observada en enero.

VARIACION MENSUAL
EN PORCENTAJE

VALOR PRECIOS PRECIOS PERSONAL
PLANILLADO MATERIALES MATERIA LES 'OCUPADO
NACIONALES IMPORTADOS

@ Feb-07 M Mar-07

O T T

INDICADORES

*Tasa de interés activa referencial (en %) 9.86 8.90 9.51
MAC ROECONOMICOS eTasa de interés pasiva referencial (en %) 4.87 4.79 4.93
Fuente: Ranea Contral da] Ecuador | *indice riesgo pais (EMBI) 920 822 717

*Tasa de inflacion mensual (en %) -0.03 0.3 0.07

*Activos externos netos de OSD(1) (en millones de délares) | 2515.8 | 2301.1 | 2284.9

eCrédito al sector privado de OSD (en millones de dolares) 9868.4 | 10009.4|10055.3

*Depésitos en las OSD (en millones de dolares) 9344.0 | 9234.5 | 9249.1

(1) Las OSD incluyen bancos, sociedad J cooperativas, BEV y BNF.

SERVICIOS INDUSTRIA

En el sector de servicios, las variables que aportaron al
mejoramiento del indice de confianza sectorial, fueron
las expectativas de crecimiento de las ventas para
marzo (2%), no asi las ventas de febrero que
permanecieron estables respecto a enero, y el buen
desempefio que tendria la contratacion de personal en
estos dos meses, con un crecimiento mensual promedio
de 0.7%. En términos del mercado al cual va dirigido
estos servicios, vale destacar la expansion observada
en las exportaciones de febrero (0.37%), pero que al
verse anuladas por la contraccion del mercado
doméstico, determind la estabilidad antes sefialada para
el mes de febrero; mientras que para marzo, la
expansion prevista alcanzaria tanto al mercado
domeéstico (2.1%), como al mercado externo (0.43%).
En lo que respecta a los precios de venta, podemos
inferir un crecimiento relativamente alto de 0.5% en
febrero y 0.6% en marzo.

VARIACION MENSUAL
EN PORCENTAJE

VALOR VENTAS
[ Feb-07

PRECIOS VENTA PERSONAL OCUPADO
@ Mar-07

En el sector industrial, se ha presentado una combinacion
de pesimismo y optimismo. Las variables que aportaron al
pesimismo fueron los resultados de febrero: contraccion
del volumen de produccion (1.33%), reduccion del valor de
ventas (0.53%), con una correccion de los precios de venta
a la baja de 0.06% y una reduccion del volumen efectivo de
ventas de 1.33%, que sumado a un incremento de 0.2% en
los precios de los insumos nacionales y de 0.11% en los
rubros importados, determina un resultado negativo para la
industria en este mes; mientras las expectativas para
marzo contribuyen positivamente al indice, al preverse un
incremento del volumen de produccion de 1.88%, aumento
del valor de ventas de 1.77%, con un incremento en
volumen de 1.72% y un aumento en precios de 0.06%, que
se suman a la estabilidad proyectada en los precios de los
insumos utilizados en la industria y el propio incremento del
personal de 0.11%.
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Para exportar zumos
de frutas a Holanda

OPORTUNIDADES
COMERCIALES

(Paises Bajos)

Empresa:

DELI XL

Contacto:

Sr. Van Grinsven
Fuente: Corporacién de Email:
Promocién de Exportaciones e

( Telf: 0031318 678911
Inversiones CORPEI

Fax : 0031 318 678993
Dir:
(GLD)

Fr 74

,
==

Economia nacional al instante:
Acuerdo de Libre Comercio con los
Estados Unidos

Articulo

frank_van_grinsven@ahold.com
1

Para exportar
hortalizas en
conservas a Rusia

Empresa:
KAMPOMAR

Email:

kingfood@cityline.ru

Telf. - Fax: 274-2627, 274-2557
Dir: SIMONOVSKY VAL 7/2

FRANKENENG 18, 6716 AA, EDE

Informe de la Mesa de Cooperacion (1)
Tomado de http://www.tlc.gov.ec

SECCION B:
FORTALECIMIENTO
CAPACIDADES

4. Comité para
fortalecimiento de
Capacidades
Comerciales

DE

3) El Comité debera:

regional.

o

decida otra cosa;

Comité decida otra cosa.

(&

bjetivo

1) Reconociendo que el fortalecimiento de capacidades comerciales es un catalizador para las reformas e
inversiones necesarias para promover el crecimiento econémico impulsado por el comercio, la reduccion de la
pobreza y el ajuste a un comercio mas libre, las Partes establecen un comité para el Fortalecimiento de las
Capacidades comerciales, conformado por representantes de cada Parte.

2) Ademas de los esfuerzos que estan realizando las Partes en el fortalecimiento de capacidades comerciales, y con
el objeto de brindar asistencia a Colombia, Ecuador, y Peru en la implementacion de este Tratado y en su ajuste
hacia un comercio mas libre, cada una de esas Partes deberia actualizar periédicamente y brindar al Comité su
estrategia nacional de fortalecimiento de capacidades comerciales.

a. Buscar dar prioridad a los proyectos de fortalecimiento de capacidad comercial, en el nivel nacional y

b. Invitar a instituciones donantes internacionales, entidades del sector privado y organizaciones no
ubernamentales apropiadas para asistir en el desarrollo e implementacién de los proyectos de
ortalecimiento d capacidades comerciales que sean acordes con las prioridades establecidas en cada

estrategia nacional de fortalecimiento de capacidades comerciales;

. Trabajar con otros comités y/o grupos de trabajo establecidos bajo este Tratado y con mecanismos de
cooperacion relacionados, inclusive en sesiones conjuntas, en apoyo al desarrollo e implementacion de
proyectos de fortalecimiento de capacidades comerciales, particularmente los relacionados con los
compromisos asumidos en el Acuerdo, que sean acordes con las prioridades establecidas en cada estrategia
nacional de fortalecimiento de capacidades comerciales;

d. Monitorear y evaluar el progreso, inclusive el desarrollo de mecanismos segin sea conveniente, en la

implementacion de los proyectos de fortalecimiento de capacidades comerciales, y
e. Brindar un informe anual a la comisién, describiendo las actividades del Comité, a menos que el Comité

4) Durante el periodo de transicion, el Comité debera reunirse por lo menos dos veces al afio, a menos que el

5) El Comité establecera reglas y procedimientos para su funcionamiento. Todas las decisiones del Comité deberan
tomarse por consenso, a menos que el Comité decida otra cosa.

6) EI Comité podra establecer grupos de trabajo ad hoc, los cuales estar conformados por representantes
gubernamentales o no gubernamentales, o por ambos.

7) Las partes establecen un grupo de trabajo en administracion aduanera y facilitacion del comercio, el cual debera
trabajar bajo la supervision del, y reportar al, Comité. El enfoque inicial de este grupo de trabajo debera estar
relacionado con la implementacion del Capitulo 5 (Administracion Aduanera y Facilitacién del Comercio) y con
cualquier otra prioridad que el Comité designe. )

(1) informe Borrador de /a Mesa de Cooperacion, una vez que ha concluido a discusion en el ambito técnico. Sin embargo, la ronda de negociaciones
entre Ecuador y Estados Unidos se encuentran suspendidas.

Tema del mes

Tomado de
http://www.mercadeo.com

Sobre el factoring

Se denomina con el nombre de
"factoring”, al contrato de cesion de
derechos de facturas o documentos a
un tercero para que éste se encargue
de su cobro, en base a un
determinado descuento. Esta figura
de descuento de facturas puede ser
considerado como un sistema de
financiamiento, cuando la empresa
requiere de liquidez.

Este concepto de factoring es de
especial interés en nuestros paises
donde el crédito a doce 0 mas meses
es indispensable para vender
productos o servicios, en tanto los
bajos ingresos de las grandes
mayorias hacen del crédito su Unica
forma de adquirir productos que
cuestan varias veces su salario
mensual. De igual modo las
empresas que dan crédito tienen que
necesariamente conseguir
financiamiento, para cubrir el crédito
que dan a su clientes. Por tanto, el
factoring tiene la ventaja de hacer
posible a las empresas pequefas
otorgar crédito a sus clientes,
recibiendo de inmediato el monto de
las ventas.

Para las empresas con intenciones
de exportar, el factoring dado por
empresas privadas internacionales,
puede ser un instrumento para
potenciar su capacidad exportadora,
dando una mayor flexibilidad
crediticia a sus clientes del exterior y
garantizandose de ese modo los
ingresos por ventas al momento
mismo de exportar.

Por otro lado, los créditos bancarios o
de otras instituciones financieras,
cuando son garantizados con
facturas, se convierten en “factoring”
o factoraje, como también se conoce
a este concepto en castellano. Sin
embargo, un contrato de factoring es
generalmente mas amplio que una
forma de financiacién, en tanto
incluye  otros  servicios como
investigacion de clientes, cobro y
control de las facturas, administracion
de la cartera de clientes y cobertura
de riesgo de insolvencia. En cada
caso las clausulas contractuales
determinaran  en  detalle las
responsabilidades y derechos de las
partes, tales como: monto, plazo,
comision, interés, cantidad del
anticipo, etc.

Ventajas e inconvenientes de un
contrato de factoring

Ventajas

© Ahorro de tiempo, ahorro de gastos, y

precision de la obtencién de informes.

o Permite la maxima movilizacion de la
cartera de deudores y garantiza el
cobro de todos ellos.

o Simplifica la contabilidad. El usuario
pasa a tener un solo cliente, que
paga de contado

oSaneamiento de la cartera de

clientes.

NOTA METODOLOGICA

Las encuestas de negocios se
conducen mensualmente con el
propésito de buscar informacion
acerca de la actividad econdmica
en el mes corriente y su expectativa
para el siguiente mes. La encuesta
realizada en la provincia del Azuay
correspondiente al mes de febrero
del 2007, se baso en encuestas
realizadas a empresas clasificadas
en los sectores productivos de
industria, comercio, construccion y
servicios, las mismas que fueron

seleccionados tanto por su tamario
operativo como por el sector
econdmico que representan.

Para mayor informacion:
Econ. Carlos Rivera

E-mail: crivera@bce.ec
Teléfono: 2831255 Ext: 109
Fax: 2831255 Ext: 301
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NOTAS EMPRESARIALES

10 mandamientos de mercadeo

1.- Segmente el mercado. No se puede vender
pregunteles que quieren y déselos tal cual.

Tomado de http://www.degerencia.com

a todos de lo mismo. Ataque sus nichos,

2.- Posicione su marca/producto. Al posicionar su marca o producto, automaticamente se
posiciona la empresa. Dependiendo de muchos factores, entre ellos la estrategia del servicio
al cliente, una empresa se posiciona negativa o positivamente en la mente del cliente o

oPermite recibir los

créditos cedidos.

anticipos de

oReduce el endeudamiento de la
empresa contratante.
oSe puede comprar de contado
obteniendo descuentos.

oPara el personal directivo, ahorro de
tiempo empleado en supervisar y
dirigir la organizacion de una
contabilidad de ventas.

oPuede ser utilizado como una fuente
de financiacion y obtencion de
recursos circulantes.

Inconvenientes

o Costo elevado. Concretamente el tipo
de interés aplicado es mayor que el
descuento comercial convencional

oEl factor puede no aceptar algunos
de los documentos de su cliente.

o El cliente queda sujeto al criterio de la
sociedad factor para evaluar el riesgo
de los distintos compradores.

oQuedan excluidas las operaciones
relativas a productos perecederos y
las de a largo plazo (mas de 180
dias).

o El cliente queda sujeto al criterio de la
sociedad compradora de la cartera
para evaluar el riesgo de los distintos
compradores.

Banco Central del Ecuador
Sucursal Cuenca

Ramiro Viteri C.
Gerente

www.bce.fin.ec

Universidad de Cuenca

Jaime Astudilo R.

Rector

Fabian Carrasco C.

Vicerrector

Marco Valencia O.

Decano Facultad Ciencias Econémicas
Milton Quesada C.

Subdecano Facultad Ciencias Econémicas
Adrién Carrasco V.

Director del DIP

infoeconomia
Es una publicacion mensual del
Banco Central del Ecuador

consumidor.
3.- Diferénciese de los demas. Una vez que la empresa elige su mercado meta, se posiciona, Alisi
B o , Andlisis
debe buscar ser diferente. Preguntese: ¢que hago?, sque tengo?, ;que me hace diferente
frente a los otros competidores? Carlos Rivera B.
4.- Maneje la nueva mezcla de mercadeo. Adicional a las 4 Pes del mercadeo: producto, precio, BCE

promocion, plaza, se agregan post-venta, personas, procesos y proveedores.

5.- La participacion del mercado por cliente, mas que la de mercado debe convertirse en la
punta de lanza del crecimiento: "venda mas de lo mismo, al mismo”.

6.- Haga investigaciones de mercadeo. Conocer necesidades del cliente significa investigarlas,
no suponerlas. El equipo de ventas debe ser una especie de intermediario permanente entre
la compaifiia y los clientes.

7.- No subestime la competencia. El crecimiento se da en gran medida robando ventas a la
competencia. Esté al tanto de sus movimientos y la vulnerabilidad suya frente a ella.

8.- Busque nuevos prospectos. Los clientes actuales sostienen la empresa, los nuevos la hacen
crecer.

9.- No ofrezca precios, ofrezca valores agregados.

10.- Elimine clientes y productos no rentables.

Recopilacién y Procesamiento
de Informacién
Empresa Criteria

Milton Quesada C.
Jorge Luis Palacios
DIP Universidad de Cuenca

Direccién de Arte
Patricio Maldonado O.

Impresién
Servigraf

Fundada en 1867
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