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SECCION I: CARACTERIZACION DE LA OFERTA Y LA DEMANDA 

 
 

DESARROLLO DE PRODUCTOS FINANCIEROS PARA 
CLUSTERS SUJETOS DE LA GARANTÍA DCA 

 

INTRODUCCION 
 
El Proyecto Red Productiva de USAID/Ecuador tiene entre sus objetivos el de asistir a 
los emprendedores o micro y pequeños empresarios, inmersos en clusters o cadenas 
productivas, a fin de que entre otros aspectos, mejoren su acceso a servicios 
financieros, especialmente al crédito; particularmente tomando ventaja del mecanismo 
de DCA que garantiza parcialmente los préstamos que pudieran conceder bajo ciertas 
condiciones, los bancos Pichincha/CREDIFE, PROCREDIT y Sociedad Financiera 
FINCA. 
 
El Proyecto Red Productiva, tiene diseñado el asistir a los tres operadores arriba 
señalados, para desarrollar nuevos productos financieros que incentivarán la atención 
en cantidad y calidad de las necesidades de financiamiento de las unidades productivas 
inmersas en clusters o cadenas de valor/productivas de sectores y sub-sectores 
económicos, como los de la agricultura, agroindustria, manufactura y ecoturismo.  
 
El mecanismo de garantía DCA, es un mecanismo de incentivo del financiamiento que 
en este caso del Ecuador,  prevé que el 60% de los créditos que otorguen las entidades 
financieras participantes de la garantía, estén geográficamente situadas fuera de las 
ciudades de Quito y Guayaquil. 
 
Al equipo de consultores, se le encomendó desarrollar o adaptar los productos de 
financiamiento más apropiados, que permitan incentivar a los operadores financieros y 
apoyar a los productores participantes del esquema de garantía, para mejorar su 
acceso al financiamiento.  
 

A. OBJETIVOS DE LA CONSULTORIA 
 

1. Conceptualizar productos de financiamiento de los clusters identificados,  que 
pudieran ser garantizados con el mecanismo de DCA. 

 
2. Identificados los productos de financiamiento deberán estar identificados 

también  las necesidades de ajustes metodológicos, tecnológicos y normativos 
en la oferta de crédito, de los 3  bancos sujetos del DCA. 

 
3. A partir del los objetivos anteriores, proponer la dimensión de la segunda fase en 

contenido y  alcance. 
 

6     Desarrollo de Productos Financieros para Clusters Sujetos de la Garantía DCA
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B. METODOLOGIA DE TRABAJO 
 

• Caracterizar la Demanda: de Seis Clusters identificados por el proyecto 
con mayor potencial: Cuero; Paja toquilla; Cacao; Leche; Confección, 
Textiles y Ecoturismo.  

 
• Establecer la Oferta de Financiamiento: para estos 7 Clusters por parte 

de los 3 Bancos participantes del Mecanismo de Garantía DCA 
 

• Definir la Brecha entre la Oferta y la Demanda de Financiamiento para 
los 7 Clusters identificados. 

 
• Identificar y conceptualizar la adaptación e implementación de productos 

y servicios financieros a ser propuestos a los tres Bancos participantes 
del DCA para: 

 
• Incentivar el financiamiento a sectores productivos 

 
• Incentivar el financiamiento a cadenas productivas, reconociendo la 

diversidad de la demanda en los distintos niveles y eslabones de esas 
cadenas productivas. 

 
• La incorporación de productos y servicios de financiamiento más 

adecuados al sector productivo. 
 

• Incentivar la innovación y la competencia entre los operadores 
microfinancieros más destacados del mercado ecuatoriano. 

 
• Disminuir las asimetrías de información entre la oferta y la demanda. 

 
• Establecer las necesidades de Asistencia Técnica en los 3 Bancos participantes 

de la iniciativa, para la adaptación e implementación en términos metodológicos, 
tecnológicos y normativos, de los nuevos productos y servicios financieros 
propuestos para clusters del sector productivo identificado. 

 
• Estructurar y establecer las  necesidades de asistencia técnica en cuanto a 

financiamiento para lograr que los actores de los clusters sean sujetos atractivos 
y activos en la oferta de financiamiento. 

 
• Establecer unas proyecciones de la demanda y de la cartera eventualmente 

sujeta al mecanismo de garantía del DCA. 
 

C. CARACTERISTICAS DE LA GARANTIA DCA 
 
Prestamos Garantizados dentro del Convenio 

 

Pueden ser sujetos de garantía prestamos a micro, pequeños, medianos 
empresarios, concedidos a cadenas de valor en agricultura, agroindustria, 
industria y eco-turismo.  
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Plazo 5 años; Monto máximo $50,000 por préstamo; Tasa de Interés de 
mercado. 
 

Monto por Institución 
Institución Desembolso 

Máximo 
Suma 
Garantizada 

Banco Pichincha 6,000.000 3,000.000 
Banco PROCREDIT 4,000.000 2,000.000 
Sociedad Financiera 
FINCA 

2,000.000 1,000.000 

Desembolsos Reservados 1,250.000    625.000 
Total 13,250.000 6,625.000 

 
Porcentaje Garantizado 
USAID garantiza el 50% de las pérdidas del principal de los préstamos otorgados a 
empresas o personas integrantes de los clusters. El 60% de los prestamos deberán 
otorgarse a prestatarios ubicados fuera de Quito y Guayaquil. 
 
Otras Condiciones 
A la firma del contrato las instituciones participantes pagaran una comisión del 1% sobre 
el monto total de la suma garantizada. Semestralmente deberán pagar 1% sobre el 
promedio de saldos de los préstamos que hubieran garantizado. 
 

D. OFERTA ACTUAL DE CRÉDITO EN LOS OPERADORES 
INTEGRANTES DEL DCA. 

 
Cartera Desembolsada 
A fin de conocer si existe una oferta de crédito dirigida a los clusters de los sectores 
potenciales identificados por el Proyecto Red Productiva, se solicitó la información a las 
instituciones financieras participantes, el detalle de los desembolsos de crédito en las 
actividades económicas y Provincias de interés inicial: 
 

• Producción de leche y productos lácteos: Carchi e Imbabura 
• Artículos de Cuero: Azuay 
• Sombreros de Paja Toquilla: Azuay 
• Cultivo de Plantas Aromáticas: Loja 
• Producción de Palma Africana: Esmeraldas 
• Cultivo de Brócoli: Imbabura 
• Calzado de Cuero y Lona: Tungurahua 
• Producción de Caña - Azúcar: Imbabura 
• Cultivo de Cacao: Guayas 
• Confecciones textiles: Tungurahua y Chimborazo. 
• Operaciones Turísticas: Nacional 

 
Banco del Pichincha - Credifé: Otorga préstamos de hasta $20.000, en el cuadro 
siguiente se puede observar la gama de sectores atendidos, en el período Sep06-Ago07 
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BANCO DEL PICHINCHA - CREDIFE 

PRESTAMOS  DESEMBOLSADOS EN CLUSTERS DE INTERES EN DCA 
SEPTIEMBRE 2006 - AGOSTO 2007 

 
Actividad Económica Número Desembolsos Saldo Ago 

2007
Ganado 669 $1,584,492.00 $1,050,840.00
Confección 428 $1,441,659.00 $984,163.00
Lácteos 43 $130,277.00 $79,700.00
Productos de Cuero 2 $9,575.00 $8,160.00
Calzado 153 $438,966.00 $278,375.00
Hostería y Cabañas 4 $12,388.00 $7,238.00
Hoteles 21 $88,712.00 $59,231.00
Otros Servicios Hoteleros 28 $81,970.00 $50,554.00
Total 1348 $3,788,039.00 $2,518,261.00

 
Se observa que algunas cadenas de valor o clusters identificados por el Proyecto, han 
accedido de alguna manera al financiamiento de este operador, en las provincias 
estudiadas y que corresponden al sector microempresarial. A esta información habría 
que añadir los créditos desembolsados por el área PYME (Pequeña y mediana 
empresa) del Banco Pichincha, que atiende las operaciones mayores a $20.000. 
 
Banco PROCREDIT: Especializado en el sector de MIPYMES, el banco PROCREDIT 
otorga financiamiento en distintas provincias del país. Su cobertura aún es limitada por 
el limitado número de agencias que dispone frente a otros operadores de la industria 
con muchos más años de permanencia en el mercado. Los datos disponibles de 
colocación de acuerdo a los sectores y provincias solicitados son: 

 
BANCO PROCREDIT 

PRESTAMOS  DESEMBOLSADOS EN CLUSTERS DE INTERES EN DCA 
ENERO - AGOSTO 2007 

Rubro Período
Cantidad 

USD 

Desembolsos
Sept/06 - 
Agosto/07 1,563,090 

Saldos Agosto/07 1,151,375 
 
Sociedad Financiera FINCA: Operador de crédito a la microempresa especializado en la 
tecnología de bancos comunales y en el sector rural. De la información suministrada de 
su cartera de créditos en las provincias estudiadas, el sector de servicios es el 
mayoritariamente atendido: 
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FINCA FINCA 
PRESTAMOS  DESEMBOLSADOS EN CLUSTERS DE INTERES EN DCA PRESTAMOS  DESEMBOLSADOS EN CLUSTERS DE INTERES EN DCA 

ENERO - AGOSTO 2007 ENERO - AGOSTO 2007 

Actividad Número Desembolsos
Saldo Ago 

2007 
Lácteos 180 $140,700.00 $75,500.00 
Agricultura – 
Cacao 1 $500.00 $0.00 
Restaurantes/       
Comida Rápida 6710 $3,642,060.00 $1,339,405.00 
Total 6891 $3,783,260.00 $1,414,905.00 

 
Características de la Oferta de Crédito  
Del análisis de los documentos de políticas de crédito entregados por los operadores y 
de la información publicada en sus páginas web, se puede realizar el siguiente resumen 
de las características principales de los productos de crédito ofertados por los tres 
operadores dirigidos a las MIPYMES. 
 

 

BANCO PICHINCHA

Segmento Requisitos Producto de Crédito Características Monto (USD) Frecuencia de 
Pago

Garantía Plazo Seguimiento

Activo Fijo 500 - 15000 Mensual o mas Personal 36 meses
   Maquinaria Incluído gastos de instalación 80% Maq. y Equipo 
   Vehículo Uso exclusivo del negocio 70% vehículo 
   Compra de local Uso exclusivo del negocio Valor en promesa
   Construcción Nuevos locales comerciales Valor de materiales y 

mano de obra
   Remodelación Ampliación, reparación, instalación Valor de materiales y 

mano de obra hasta 5000
Capital de Trabajo Cubre financiamiento de inventarios, 

CxC,Pasivos con Calif. A
300 - 15000, 5000 PC  1, 
10000 2-4, 15000 +5

Mensual o más Personal 18 meses

Flexible Experiencia previa en el Banco PichinchaMáximo 15000 Mensual o mas Personal
  Activo Fijo 36 meses
  Capital de Trabajo 18 meses

Capital de Trabajo El plazo depende del ciclo + 15000 6 meses rnv.
Tasa de interés fija

Activo Fijo Crédito flexible + 15000 Hipotecaria 1 - 5 años
  Hipotecario Empresarial Tasa de interés reajustable Trimes 70% del avaluo

Tasa de descuento vigente +100000 30-180 dias
Cesión de cuentas por cobrar (facturas, 
letras, pagarés, efectos de cobro)

Análisis y clasificación de compradores
Contrato de cesión de derecho de uso +15000 Mensual 24 m - BM

100% del valor del bien 5 a - BIM

Nota: también maneja sobregiros en cuenta corriente

Personal, 
Hipoteca, Prenda

Visita, Seguro 
de vehículo, 
facturas de 
compra

Microempresa

PYME

Un año de experiencia, 6 
meses en el mismo 
local, documentos del 
negocio, Proformas, 
máximo el 200% del 
patrimonio, certificación 
de pago del 30%

Factoring

Personal, 
Hipoteca, Prenda

Leasing
Personal, 
Hipoteca, Prenda

 
El Banco del Pichincha además maneja el concepto de Redes de Valor, que implica 
atender clusters a través de empresas ancla. Sus mayores experiencias han sido en el 
sector lácteo, con grandes empresas “ancla” como Nestlé o Grupo Wong, con las cuales 
manejó el descuento de documentos o factoring; Cuentas virtuales y Cash 
Management; etc. La observación que se hace, es que dichos conceptos de productos 
deberían adecuarse o adaptarse para trabajar con empresas ancla de escala PYMES. 
Adicionalmente, el Banco tiene previsto iniciar un proyecto piloto para el manejo de 
crédito agropecuario. 
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Dado que Banco PROCREDIT, dispone de productos adecuados de financiamiento 
para  actividades agropecuarias, es necesario que se los difunda aún más, y 
adicionalmente pueda adaptar su oferta, para considerar el crédito a asociaciones o 
grupos de productores (lo cual no quiere decir que necesariamente se introduzca una 
metodología de crédito grupal). 

Dado que Banco PROCREDIT, dispone de productos adecuados de financiamiento 
para  actividades agropecuarias, es necesario que se los difunda aún más, y 
adicionalmente pueda adaptar su oferta, para considerar el crédito a asociaciones o 
grupos de productores (lo cual no quiere decir que necesariamente se introduzca una 
metodología de crédito grupal). 
  

  

BANCO FINCA

Segmento Requisitos Producto de Crédito Características Monto (USD) Frecuencia de Pago Garantía Plazo

Bancos Comunales 50 - 3000 semanal o quincenal Solidaria + DPF 5% 16 - 36 semanas

Grupos de Desarrollo 3000 - 6000 semanal o quincenal Solidaria + DPF 5% 6 - 12 meses

Individual Experiencia con bancos comunales 2500 - 10000 Quincenal - mensual personal, Hiopotecaria o Prendaria
  Capital de Trabajo 12 m
  Activo Fijo 24 m

Microempresa Que tengan actividad 
económica

  
  
Dada la metodología asociativa de bancos comunales que maneja FINCA, su oferta 
bien podría ser la más adecuada para ampliar su actual cobertura de microempresarios 
fundamentalmente a la de pequeños productores, inmersos en algunos clusters como el 
de tejedores de paja toquilla – por otra parte, FINCA tiene la estrategia de ampliar sus 
zonas de atención-.  Se podría adicionalmente, impulsar los créditos individuales y 
agropecuario  a microempresarios y pequeños empresarios con cuotas variables  en 
monto y plazo en función de los flujos de efectivo de los clusters. 

Dada la metodología asociativa de bancos comunales que maneja FINCA, su oferta 
bien podría ser la más adecuada para ampliar su actual cobertura de microempresarios 
fundamentalmente a la de pequeños productores, inmersos en algunos clusters como el 
de tejedores de paja toquilla – por otra parte, FINCA tiene la estrategia de ampliar sus 
zonas de atención-.  Se podría adicionalmente, impulsar los créditos individuales y 
agropecuario  a microempresarios y pequeños empresarios con cuotas variables  en 
monto y plazo en función de los flujos de efectivo de los clusters. 
  
Si finalmente FINCA decide convertirse en banco, podría introducir crédito PYME  y el 
factoring y leasing dirigido hacia operaciones de pequeña y mediana escala, como parte 
de su estrategia de diversificación de riesgo y manejo de costos. 

Si finalmente FINCA decide convertirse en banco, podría introducir crédito PYME  y el 
factoring y leasing dirigido hacia operaciones de pequeña y mediana escala, como parte 
de su estrategia de diversificación de riesgo y manejo de costos. 
  
Se puede concluir que los tres bancos citados, tienen  una oferta dirigida a la micro y 
pequeña empresa, específicamente: 
Se puede concluir que los tres bancos citados, tienen  una oferta dirigida a la micro y 
pequeña empresa, específicamente: 
  

• Banco Pichincha - CREDIFE: Microempresa Urbana y Marginal • Banco Pichincha - CREDIFE: Microempresa Urbana y Marginal 
• Banco PROCREDIT: Microempresa Urbana, Rural, en especial la 

Agropecuaria 
• Banco PROCREDIT: Microempresa Urbana, Rural, en especial la 

Agropecuaria 
• FINCA: Microempresa urbana y rural. • FINCA: Microempresa urbana y rural. 

  
  
Para las PYMEs, Banco Pichincha y Banco PROCREDIT ofrecen productos con montos 
más altos y plazos más largos. 
Para las PYMEs, Banco Pichincha y Banco PROCREDIT ofrecen productos con montos 
más altos y plazos más largos. 
  
Banco PROCREDIT ofrece Crédito Agropecuario como producto específico, con tablas 
de amortización flexibles. 
Banco PROCREDIT ofrece Crédito Agropecuario como producto específico, con tablas 
de amortización flexibles. 
  
Las garantías son personales, prendarias e hipotecarias y la otorgación del crédito está 
en función a la capacidad de pago del cliente. 
Las garantías son personales, prendarias e hipotecarias y la otorgación del crédito está 
en función a la capacidad de pago del cliente. 
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E. CARACTERIZACIÓN DE LA DEMANDA DE CRÉDITO EN 
LOS CLUSTERS SELECCIONADOS 

 
Este capítulo presenta el resultado de la investigación de campo a clusters de micro, 
pequeños y medianos productores en los sub-sectores de: leche, cacao, paja toquilla, 
textiles, confección  y ecoturismo, con el objeto de evaluar la experiencia de esas 
cadenas de valor y sus productores con las instituciones financieras,  sus necesidades 
de crédito y su opinión sobre la posibilidad del uso de productos financieros 
innovadores, para la atención de sus necesidades financieras. 
 
La información que se presenta, es el resultado de entrevistas breves a grupos 
seleccionados de productores y en zonas específicas del país y no pretende ser el 
reflejo de la situación total del mercado, pero sí un indicador de que existen con- 
diciones actuales de financiamiento, que pueden ser mejoradas. Igual comentario 
merece la información sobre la demanda, que se presenta en cuadros siguientes, en el 
sentido de que en la mayoría de los casos, los números de posibles clientes y demanda 
de préstamos, fueron ofrecidos por los  propios asistentes, sin confirmación posterior 
debido a las limitaciones de información y tiempo existentes para la verificación de esas 
cifras. 
 

CLUSTER CUERO - CUENCA 
                       
                                               Fases del Proceso 
 
            Actividad                        Producto                     Destino 
      Producción de Ganado         Ganado en pie                 Matadero 
      Destace Ganado                   Piel Cruda                        Curtiembre 
      Curtiembres                          Cuero                              Zapatería 
      Fábricas Calzado                 Zapatos                            Venta local 
      Marroquinería                       Carteras/Chaquetas        Venta local/Exportación 
 
Producción de Ganado: Aunque es parte importante del proceso, en la entrevista  
mantenida por el equipo consultor asistieron sólo empresarios que trabajan en cuero 
para la producción  de calzado, marroquinería y peletería, no fue posible obtener 
información sobre esta fase inicial del proceso, es decir el aprovisionamiento de piel. El 
equipo de consultores recomienda una investigación de mercado posterior de esta fase 
de la cadena de producción. 
 
Destace y Venta de Piel Cruda: No asistió  ningún miembro de este grupo de 
productores, no fue posible obtener alguna información sobre esta fase del proceso 
productivo, se repite la recomendación arriba señalada. 
 
Curtiembres: Las tenerías ubicadas geográficamente mayoritariamente en la ciudad de 
Ambato y en menor cantidad en la ciudad de Cuenca, enfrentan problemas; uno de los 
principales es la falta de financiamiento de capital de trabajo en condiciones apropiadas 
de plazo, al no adecuarse las condiciones del crédito a su flujo de efectivo ya que en 
muchos casos los consumidores de cuero (zapaterías, peleterías y otros) no pagan en 
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el plazo estipulado; además la mayor parte de su equipo es obsoleto y su renovación 
requiere una inversión cuantiosa, esa es la razón por la cual no tienen capacidad de 
abastecer todas las necesidades de cuero tanto en cantidad y calidad, lo cual obliga a 
las industriales del cuero a abastecerse de esta materia prima del exterior. Se comentó 
sobre la  necesidad de financiamiento de maquinaria con precios fluctuantes entre 30 y 
40 mil  dólares, así como también sobre la conveniencia de capacitación financiera a los 
empresarios de las curtiembres, para la administración de su flujo de caja, 
especialmente en el caso de obtener líneas de crédito de los bancos. 
 
Calzado: Contando con la asistencia de 20 empresarios que mayoritariamente se 
dedican a la producción de zapatos y algunos a la marroquinería, se determinó que el 
cuero constituye el 60/70% de su  costo de producción y 10% es de materiales e 
insumos adicionales para el calzado. Reciben crédito de las curtiembres por entre 
90/120 días, pero a su vez conceden crédito a sus clientes, todos locales, generalmente 
por 90 y 120 días.  Pueden obtener un descuento del 5% al comprar al contado.  
Algunos se financian con cheques posfechados, pero este mecanismo tiene un costo 
adicional del 3% mensual. 
 
Ventas mensuales estimadas: pequeños $30,000 mensuales, medianos $60,000 
mensuales. El margen de utilidad se estima en 15 a 18%. La necesidad de 
financiamiento de una mediana empresa (50 empleados), se estimó  en unos $60.000 
para capital de trabajo. Para préstamos de inversión: pequeños productores  $50,000 y 
medianos $150,000.  
 
Desfases en los flujos de los pagos realizados a sus proveedores y los pagos de los 
créditos de sus clientes/compradores crean problemas de liquidez, por lo que 
consideran como muy conveniente innovaciones como el factoraje, crédito en cuenta 
corriente o cualquier tipo de préstamo que se conceda tomando en consideración las 
características de su flujo de efectivo y se tienda a eliminar para préstamos superiores a 
$20 mil dólares la necesidad de presentar garantías reales hipotecarias en préstamos 
de capital de trabajo. 
 
Alguno de los asistentes mencionó  la necesidad de maquinaria para coser la suela de 
zapatos que tiene un costo de $20,000 y una capacidad de producción de 1200 pares 
diarios, pero que  él no produce más que  200 pares diarios. Se sugirió  la alternativa de 
compartir esa maquinaria con otros productores mediante mecanismos de asociación 
previamente establecidos. 
 
Marroquinería y peletería: Las condiciones de compra de materiales y plazos de 
compra y venta, son bastante similares a la de los fabricantes de calzado. Existen 
algunas empresas que exportan. Estos tienen problemas de abastecimiento de cueros 
de calidad y por lo tanto tienen que importarlo. Uno de los asistentes manifestó  que por 
falta de abastecimiento de materia prima de calidad, a veces no puede cumplir con 
pedidos para la exportación, sus ventas mensuales promedio son alrededor de 
$100,000 mensuales y comentó que necesita una línea de crédito de $150,000 para 
capital de trabajo y unos $200,000 para inversión en activos fijos.  
 

 

El uso de órdenes de compra y/o letras de cambio para agilizar la obtención de 
préstamos mediante descuento de documentos, para obviar la necesidad de garantías 
reales hipotecarias, se consideró  un mecanismo adecuado. También se contempló  el 
uso de líneas de crédito y leasing como alternativas.  
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Todos coincidieron que por sumas superiores a $20 mil dólares, los bancos exigen 
garantías reales hipotecarias que cubren en un 120% a 140% el valor de los préstamos 
para capital de trabajo. El cuadro siguiente muestra el resumen de la demanda de este 
Cluster. 
 

Demanda Proyectada de Préstamos – Cluster Cuero Cuenca 
    Demanda de Crédito (Miles $) 

Actividad del 
Cluster 

No Capital de 
Trabajo 

Capital  
Inversión 

Centro de  
Acopio 

Total 

Producción 
ganadera n.d.  n.d.  n.d.  n.d.   n.d. 
Destace de 
Ganado n.d.  n.d.  n.d.  n.d.   n.d. 
Curtiembres             5                150                300                300        750 
Fábricas Calzado    18                170                650         820 
Marroquinería          6                420                600       1.020 
Total 29                740             1.550                300      2.590 
n.d. – Información no disponible. No se entrevistó  a empresarios 

 

CLUSTER PAJA TOQUILLA - CUENCA 

 
Fases del Proceso 

 
Actividad                                   Producto  Destino 
 
Cosecha Paja/ Tejido Campana       Campana           Venta a Intermediario 
Intermediario                          ------------                     Venta a Productor 
Fábrica Semi- 
Procesa Campana Sombrero  Semi-terminado      Venta al Extranjero 
Fábrica Procesa Campana         Sombrero  

Terminado              Venta Local/Exportación 
 
Cosecha Paja/Tejido Campana: Unas 30 mil familias campesinas, especialmente 
mujeres, utilizando la paja que se produce en la zona, tejen las campanas en sus 
viviendas a nivel artesanal  y venden el producto semi-acabado a intermediarios que a 
su vez lo revenden a las fábricas de sombreros. Los intermediarios generalmente 
ofrecen anticipos para garantizar  la compra/venta del producto. Debido a que no 
estuvieron presentes representantes de dichas familias campesinas, no se pudo obtener 
más información. Recomendamos se efectúe una investigación de mercado, para 
establecer la condición socio-económica de estas familias, el papel de intermediario y la 
posibilidad de establecer centros de acopio de los fabricantes. En esa fase fundamental 
de la cadena, por la metodología grupal que utiliza, FINCA podría tener una ventaja 
comparativa. 
 
Fábricas que Procesan Campanas de Sombreros: El cluster se compone de unas 13 
empresas, todas pequeñas. A partir de la compra de la campana, las fases del proceso 
de producción incluye blanqueo, lavado, teñido, acabado de bordes, hormado y otros 
procesos. En algunos casos estas labores se subcontratan. Aunque todas las 
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campanas compradas se someten a cierto proceso de producción como lavado, 
blanqueo y acabado de bordes, un 70% se exporta en esas condiciones y solo un 30% 
es sometido a las labores finales de teñido, hormado y colocación de adornos. Existe la 
necesidad de préstamos para compra de maquinaria, a fin de darle acabado final al 
sombrero y reducir el porcentaje de producto que se exporta semiacabado. El costo de 
maquinaria se estima en unos $200 mil por factoría. 
 
El trabajo artesanal de elaboración de  las campanas  se realiza a lo largo de todo el 
año, pero existe cierta estacionalidad. El trabajo de labores agrícolas en el campo y 
fiestas en esas épocas,  tiende a disminuir la producción en los meses de octubre a 
diciembre, período en el cual los productores tienen el mayor volumen de exportaciones. 
Esto podría solucionarse con un centro de acopio para  acumular inventario de 
campanas, que ayudaría también a disminuir la influencia de los intermediarios en su 
presión sobre los precios de la materia prima. 
 
En sus ventas, fundamentalmente de exportación (70%) conceden plazos de 30, 60, y 
90 días, estiman una necesidad de crédito para capital de trabajo de $15,000 a $20,000 
por fabricante. 
 
Consideraron conveniente  el uso de sus contratos a futuro y el descuento de los 
mismos en un banco local, como medio interesante de financiamiento, lo mismo que el 
descuento de letras y el financiamiento con garantía del inventario de campanas  en un 
centro de acopio asociativo que podría establecerse. 
 

Demanda Proyectada de Préstamos – Cluster Paja Toquilla Cuenca 
    Demanda de Crédito (Miles $) 
Actividad No Cap. 

Trabajo 
Inversión C. 

Acopio 
Total 

Tejedoras Campana                1000             250          250  
Intermediario   n.d.  n.d.  n.d.  n.d.   n.d.  
Fábrica Semi- Procesa 
Sombrero  

8             120          100        220  

Fábrica Procesa Sombrero      2               30           200         230  
Total 1010             400           200          100        700  

n.d. – Información no disponible. No se entrevistó  a empresarios 

CLUSTER DE CACAO – GUAYAQUIL 
 

Fases del Proceso 
 

Actividad    Producto   Destino 
Cosecha en FINCA   Grano                                     Venta a Intermediario 
Intermediario                                    Fermenta, Seca                      Venta a Exportador 
Exportador                              --------------                               Embarca al Exterior 
 
Cosecha en FINCA: En el Ecuador existen unos 100,000 productores de cacao de los 
cuales un 85% son pequeños, con parcelas de producción diversa que fluctúan entre 5 
y 10 hectáreas  con una producción anual de unos tres a cuatro quintales de cacao por 
hectárea, en dos o tres hectáreas cultivadas. Los pequeños productores en su gran 
mayoría venden el cacao a intermediarios de quienes reciben adelantos, con el 
compromiso de vender exclusivamente a ese intermediario la cosecha. Los 

15     Desarrollo de Productos Financieros para Clusters Sujetos de la Garantía DCA
 

  



SECCION I: CARACTERIZACION DE LA OFERTA Y LA DEMANDA 

intermediarios a su vez revenden el cacao a los exportadores. El precio del quintal del 
cacao fluctúa entre $70.00 y $90.00 según variaciones en el mercado internacional. 
 
Ecuador exporta anualmente 95,000 toneladas de cacao, de los cuales 90% se exporta 
en grano y un 10% como ya procesado en barras o licor. Según ACDI/VOCA, una 
organización privada de desarrollo sin fines de lucro, que proporciona asistencia      
técnica y capacitación a los pequeños productores, por el mal manejo de la finca,  la 
productividad del pequeño es muy baja, ya que la mayoría de los árboles son muy 
viejos, los productores carecen de conocimientos de poda y el control de enfermedades 
y del proceso post-cosecha que incluye secado, fermentación y selección del grano.  
 
La asistencia técnica que ACDI/VOCA proporciona se ha orientado precisamente a 
cubrir esas deficiencias, lo mismo a impartir conocimientos sobre la administración de 
recursos financieros, y principios básicos de asociación. A la fecha ACDI/VOCA ha 
capacitado a unos 18,500 productores a los que otorgan certificados de participación. 
Cuentan con participantes que aplicando las técnicas apropiadas, han logrado 
incrementar la productividad de su finca de tres quintales por hectáre, y entre 8 a 10 
quintales. 
 
Mediante el mejor manejo postcosecha y la venta del producto en forma  asociada, 
algunos grupos de productores están obteniendo mejores precios de los intermediarios 
que generalmente obtienen el 35% del precio de exportación.  La meta perseguida es la 
de promover la integración de grupos asociativos más grandes, para incrementar el 
volumen del grano y eventualmente vender directamente a los exportadores. 
 
En promedio,  el cacao proporciona un 25/30% del ingreso del productor, el resto lo 
obtiene de la venta de otros productos de su finca, tales como frutas, banano, frijol, 
naranjas, etc. En ciertos casos, especialmente en zonas bananeras, algunos 
productores  trabajan como jornaleros obteniendo ingreso adicional. 
 
Aunque, a nivel individual los préstamos, posiblemente  estos no excederán 
$2.000/$3.000, existe la posibilidad de préstamos de mayor monto a grupos asociados. 
Credifé manifiesta haber concedido a una asociación un préstamo de $45,000 para la 
instalación de una fábrica que procesará  chocolate en barras. 
 
Considerando,  los resultados positivos de la asistencia técnica, sería recomendable 
que los créditos se concedan de preferencia a productores que hubieran participado en 
los cursos de capacitación ofrecidos por ACDI/VOCA. 
 

Demanda Proyectada de Préstamos– Cluster Cacao Guayaquil 
 

    Demanda de Crédito (Miles $) 
Actividad No Cap. 

Trabajo 
Inversión C. 

Acopio 
Total 

Productor - 
FINCA 

2000           2.000            300         100     2.400  

Intermediario        n.d.         n.d.         n.d.         n.d.         n.d.  
Exportador        n.d.         n.d.         n.d.         n.d.         n.d.  
Total 2000           2.000            300         100     2.400  
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CLUSTERS CONFECCIÓN – ATUNTAQUI 
Fases del Proceso 

 
 Actividad                               Producto                         Destino 

Compra Materia Prima           Tela                                  Taller Productor 
Confección                             Vestuario                          Establecimientos                                       
Venta a Establecimientos       Vestuario                          Consumidor Final 

 
Existen unas 300 empresas entre micros, pequeñas y medianas, considerando como 
micros aquellos que utilizan de 3 a 5 empleados, pequeños hasta 10 empleados y 
medianos más de 11 empleados.  Se dedican a la confección de ropa esencialmente 
femenina.  Su mercado es principalmente nacional, aunque existen algunos 
experimentos de exportación, 70% de la tela utilizada es nacional y 30% importada. El 
factor limitante de crecimiento constituye la escaséz de mano de obra. Las ventas 
mensuales fluctúan entre $3000 y $4000 para las micros, $15,000 y $20,000 para las 
pequeñas y unos $60,000 para las medianas. Reportaron obtener utilidad entre el 8% y 
13% sobre el capital. 
 
Compran su materia prima a crédito a un plazo promedio de 120 días entregando 
cheques post-fechados, y obtienen un descuento de precio de 5% en compras al 
contado. A su vez conceden crédito a 30 y 60 días a sus clientes recibiendo en algunos 
casos cheques post-fechados. 
 
A la sesión asistieron 4 empresas que posiblemente representan el sector de la 
mediana industria. En general,  mostraron conocimiento de su negocio y no se percibió 
una necesidad evidente de necesidad de financiamiento a ese nivel.  De las empresas 
micro que no estaban presentes, la representante de FINCA dijo tener entre sus clientes 
un buen número de empresarios de ese nivel. 
 

Demanda Proyectada de Préstamos – Cluster Confección Atuntaqui 
    Demanda de Crédito (Miles $) 
Actividad No Cap. 

Trabajo 
Inversión C. Acopio Total 

Talleres de Confección  125
 

250 
 

430 
  

-  
      680  

Tiendas de Venta al 
Detalle 100

 
500    

      500  

Total 225
 

750 
 

430 
  

-      1.180  

CLUSTER  SECTOR TEXTIL – ATUNTAQUI 
 

Fases del Proceso 
 
Actividad       Producto     Destino 
Compra  Materia Prima                      Telas e hilo   Taller Productor 
Producción Taller                              Boxer-Medias-RopaInterior    Establecimientos 
Venta a Distribuidor                         Boxer-Medias-Ropa Interior   Consumidor Final 
 
Los productores compran la materia prima a distribuidores a 60 días de plazo y venden 
a 30-45 días recibiendo cheques posfechados de sus clientes. La mayoría de las ventas 
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se concretan mediante  pedidos. Aparentemente no existen problemas de demanda, 
siendo factores limitantes la falta de créditos para maquinaria y capital de trabajo. La 
maquinaria es importada de Italia y Alemania, se comentó  la necesidad de adquirir 
maquinaria con valor aproximado de  $30,000. 
 
Asistieron a la reunión dos empresarios, uno de tamaño mediano y otro micro, pero 
manifestaron que el gremio de tejedores micro es bastante grande, que existen unos 60 
tejedores micro. El productor mediano manifestó que compra  mensualmente $15,000 
de materia prima y el micro $2,500. 
 

Demanda Proyectada de Préstamos – Cluster Textiles Atuntaqui 
    Demanda de Crédito (Miles $) 
Actividad No Capital 

Trabajo 
Capital 
Inversión

Centro de 
Acopio 

Total 

Productores 60              155           170        325  

CLUSTER LÁCTEOS – SAN GABRIEL 
 

Fases del Proceso 
 

Actividad   Producto   Destino  
Producción en FINCA                    Leche Cruda   Procesador 
Procesador                                       Queso/Leche Procesada        Distribuidor 
Distribución                                        Queso/Leche Procesada        Consumidor Final  
 
A la reunión celebrada en el centro de acopio de leche de FLORALP (empresa ancla del 
cluster),  asistieron unos 12 microempresarios productores de leche, integrantes de dos 
asociaciones de finqueros que venden su producto a esa empresa. Reciben asistencia 
técnica en manejo de pastizales, control de enfermedades, alimentación de ganado y 
otras áreas afines. 
 
En la región existen micro, pequeños y medianos empresarios productores de leche, 
que en promedio manejan en sus fincas 2, 5, y 20 vacas, con una producción promedio 
de 8 a 9 litros de leche por vaca con un ordeño diario. Reportaron,  que se necesita una 
hectárea por vaca de pastura; el precio de compra de una vaca fluctúa entre $1,000 y 
$1,200 y sus necesidades de financiamiento son para la compra de animales, 
adquisición de tierras, mejoramiento de pastos  capital de trabajo y tanques de acopio 
de leche, para expandir su radio de acción en la adquisición de la leche.  
 
FLORALP adquiere el producto diariamente y paga quincenalmente, mediante 
transferencia electrónica bancaria a las asociaciones, quienes a su vez entregan a cada 
productor en efectivo, el dinero correspondiente por la venta de la leche.   
 
Se exploró  con FLORALP la posibilidad de que sirva como intermediario para descontar 
a los productores de las entregas de leche, el pago de los préstamos concedidos por los 
bancos, cosa que manifestaron ya haber realizado en el pasado. FLORALP también 
manifestó  interés en recibir financiamiento para la expansión de sus canales de 
distribución o venta al detalle y mediante la venta de franquicias. 
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Demanda Proyectada de Préstamos– Cluster Leche  - San Gabriel 
    Demanda de Crédito (Miles $) 
Actividad No Capital. 

Trabajo
Capital 

Inversión
Centro de 

Acopio 
Total

Productor-en finca 270                550 
 

850                 50  
    1.450 

Procesador 1                  500        500 

Distribuidor Minorista 200                200          200 

Total 471                750 
 

850                550      2.150 

CLUSTER ECOTURISMO - NACIONAL 
 
En base a la información proporcionada por los miembros de la Asociación Ecuatoriana 
de Ecoturismo,se puede indicar: Que el ecoturismo abarca actividades que van desde la 
promoción nacional e internacional, los esfuerzos de las agencias de viaje que 
promueven y coordinan el transporte internacional, los operadores que organizan tours 
y los proveedores de servicios de alojamiento, alimentación y transporte. 
 
La mayor información proporcionada correspondió al sector proveedor de servicios, 
compuesto por unas 150 unidades ecoturísticas de las cuales 70 son comunitarias y 
unas 80 son privadas. A la fecha,  solamente 15 cuentan con certificación internacional 
que garantiza al turista, la calidad de servicios básicos de higiene, calidad de agua, vías 
de acceso, etc., así como de estándares internacionales de calidad. 
 
Existen serias dificultades en la obtención de financiamiento por falta de garantías y 
conocimiento de los operadores financieros de las características de una industria 
altamente cíclica, que requiere un financiamiento que se ajuste al flujo de efectivo de su 
negocio. Se mencionó,  como necesidades apremiantes; a) el financiamiento de la 
certificación internacional cuyo costo puede fluctuar entre $2,000 y $5,000, b) 
mejoramiento de instalaciones sanitarias y habitacionales, c) mejoras  de calidad de 
agua, d) publicidad, etc., con necesidades de financiamiento del orden de $5,000 para 
capital de trabajo y $20,000 para inversión por cada unidad productiva. 
 
Por la naturaleza de la industria se estima en 5 años el tiempo promedio requerido para 
alcanzar el punto de equilibrio financiero. 
 
Se recomienda un estudio más profundo del sector con información obtenida 
directamente  de los proveedores de servicios, a fin de poder establecer las verdaderas 
necesidades del sector y las interrelaciones de la cadena ecoturística, especialmente 
entre el  turismo de las islas Galápagos, el de sol y playas, el de la sierra y amazonía. 
 

Demanda Proyectada – Cluster Ecoturismo Nacional 
 

    Demanda de Crédito (Miles $) 
Actividad No Cap. 

Trabajo 
Inversion C. Acopio Total 

Proveedores de servicios 20                100              400         500 
Total 20                100              400                  -          500 
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Resumen de la Demanda 
 
El cuadro siguiente resume las estimaciones de la demanda presentados en los 
acápites anteriores. 
 

DEMANDA ESTIMADA DE CLUSTERS IDENTIFICADOS 
     Demanda de Crédito (Miles $) 
Cluster No Capital de 

Trabajo 
Capital de 
Inversion 

Centros de 
Acopio 

Total 

Cuero 29                740             1,550                300     2,590 

Paja Toquilla 1010                400                200                100        700 

Cacao 2000             2,000                300                100     2,400 

Confecciones - Atuntaqui 225                750                430                  -      1,180 

Tejidos - Atuntaqui 60                155                170         325 

Lacteos - San Gabriel 471                750                850                550     2,150 

Ecoturismo - Nacional 20                100                400                  -         500 

GRAN TOTAL 3755          4,740          3,330          1,050   9,520 

 
 

F. BRECHA ENTRE OFERTA Y DEMANDA DE 
FINANCIAMIENTO DE LOS CLUSTERS SELECCIONADOS. 

 
En base a lo recopilado en las visitas a los clusters, a las instituciones financieras y en 
la serie de reuniones mantenidas con usuarios de crédito, el equipo consultor ha 
concluido que las principales brechas que existirían entre la oferta y demanda de crédito 
sería: 
 
• Fuertes asimetrías de información entre la oferta a la demanda de crédito, pues 

a nivel de agencias de servicios financieros, sólo se promueven y ofrecen los 
productos más conocidos: como el crédito individual, crédito solidario, etc. y no 
otros como líneas de crédito, factoraje, arrendamiento financiero, etc. 

• La brecha se profundiza por falta de educación financiera en los micro y 
pequeño empresarios y en un manejo más adecuado de sus flujos de efectivo. 

• El crédito agropecuario aún es limitado, por los temores y equivocadas 
evaluaciones de riesgo por parte de los operadores financieros, sólo uno de los 
operadores financieros dispone de tecnología adecuada para dar 
financiamiento a éste sector.. 

• Falta adecuar los productos financieros a los flujos de efectivo de ciertos 
clusters. Ej. Paja toquilla, etc. 

• Es necesario brindar a los clusters alternativas de servicios financieros 
integrales (manejar todos los servicios que el cliente pueda requerir), que 
permitan a la entidad financiera alcanzar economias de escala más 
rápidamente y disminuir los costos de transacción y esto  puede ser beneficioso 
y atractivo para los clientes. 
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G. NUEVOS PRODUCTOS PROPUESTOS G. NUEVOS PRODUCTOS PROPUESTOS 
  

LEASING O ARRENDAMIENTO FINANCIERO LEASING O ARRENDAMIENTO FINANCIERO 
  
El Leasing o arrendamiento financiero es un contrato entre una Institución financiera -IFI 
o empresa de leasing (arrendador) y un cliente (arrendatario). Es un contrato de alquiler 
con opción de compra para el uso económico o el goce sobre bienes muebles o 
inmuebles.  Es decir se separa el uso,y la propiedad del bien. 

El Leasing o arrendamiento financiero es un contrato entre una Institución financiera -IFI 
o empresa de leasing (arrendador) y un cliente (arrendatario). Es un contrato de alquiler 
con opción de compra para el uso económico o el goce sobre bienes muebles o 
inmuebles.  Es decir se separa el uso,y la propiedad del bien. 
  
  
  

LEASINGLEASING PROPIEDADPROPIEDAD
USOUSO

ECONOMICOECONOMICO

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
El arrendatario se compromete mediante la firma de un contrato, a realizar pagos 
periódicos integrados por: intereses, la amortización de capital, seguros, mantenimiento, 
entre otros relacionados con el bien. Generalmente, se pacta la opción de compra del 
bien, al final del arrendamiento 

El arrendatario se compromete mediante la firma de un contrato, a realizar pagos 
periódicos integrados por: intereses, la amortización de capital, seguros, mantenimiento, 
entre otros relacionados con el bien. Generalmente, se pacta la opción de compra del 
bien, al final del arrendamiento 
  
Una vez que finaliza el leasing o el arrendamiento, el usuario del bien tiene las 
siguientes opciones, las cuales se pueden plasmar en el contrato: 
Una vez que finaliza el leasing o el arrendamiento, el usuario del bien tiene las 
siguientes opciones, las cuales se pueden plasmar en el contrato: 
  

 
 

 

D e v o lv e r e lD e v o lv e r e l
b ie n  a  la  e m p re sab ie n  a  la  e m p re sa

d e  L e a s in gd e  L e a s in g

O P C IO N E SO P C IO N E S
D E  D E  

L E A S IN GL E A S IN G

C o m p ra r e l b ie nC o m p ra r e l b ie n
p o r e l v a lo rp o r e l v a lo r

re s id u a lre s id u a l

U n  n u e v o  c o n tra toU n  n u e v o  c o n tra to
p o r e l m is m o  b ie np o r e l m is m o  b ie n
p e ro  p o r e l v a lo rp e ro  p o r e l v a lo r

re s id u a lre s id u a l

D e v o lv e r e l b ie n  yD e v o lv e r e l b ie n  y
s u s c rib ir u n  n u e v os u s c rib ir  u n  n u e v o

c o n tra to  c o n  s im ila re sc o n tra to  c o n  s im ila re s
c o n d ic io n e s  p o r u nc o n d ic io n e s  p o r u n

b ie n  n u e v ob ie n  n u e v o
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Características del Leasing Características del Leasing 
  
• Puede ser realizado por Bancos, Financieras y Empresas Especializadas • Puede ser realizado por Bancos, Financieras y Empresas Especializadas 
• El arrendatario puede y mejor si lo hace, elegir el bien así como el proveedor • El arrendatario puede y mejor si lo hace, elegir el bien así como el proveedor 
• Se utiliza para adquirir tanto bienes nuevos como usados • Se utiliza para adquirir tanto bienes nuevos como usados 
• Mantenimiento por cuenta del arrendatario • Mantenimiento por cuenta del arrendatario 
• Depreciación absorbida por el arrendatario o por el arrendador dependiendo de 

la legislación en cada país. 
• Depreciación absorbida por el arrendatario o por el arrendador dependiendo de 

la legislación en cada país. 
• El plazo de la operación no es mayor al de la vida útil del bien • El plazo de la operación no es mayor al de la vida útil del bien 
• El bien debe estar asegurado por cuenta del arrendatario • El bien debe estar asegurado por cuenta del arrendatario 
• No son necesarias garantías colaterales. El bien es la garantía • No son necesarias garantías colaterales. El bien es la garantía 
• Permite conservar capital para otras inversiones, en lugar de activo fijo. • Permite conservar capital para otras inversiones, en lugar de activo fijo. 
• Genera pago fijo mensual, que facilita a la empresa la planeación del flujo de 

efectivo. 
• Genera pago fijo mensual, que facilita a la empresa la planeación del flujo de 

efectivo. 
• Protege a empresas de quedarse con equipo obsoleto. • Protege a empresas de quedarse con equipo obsoleto. 
  

Factores de Éxito del Leasing Factores de Éxito del Leasing 
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

Factores paraFactores para
tener tener ééxito conxito con

EL LEASINGEL LEASING

CorrectaCorrecta
evaluacievaluacióónn

deldel
solicitantesolicitante

CorrectaCorrecta
definicidefinicióón yn y
elaboracielaboracióónn

deldel
contratocontrato

SupervisiSupervisióón deln del
desembolso ydesembolso y
de recepcide recepcióónn

del biendel bien

Estricto seguimiento.Estricto seguimiento.
al arrendatarioal arrendatario

sobre uso ysobre uso y
mantenimientomantenimiento

del biendel bien

  
Se debe indicar que la Ley de Instituciones Financieras de Ecuador en su Artículo 51 
literal q) si prevé la figura de leasing para instituciones financieras, por lo que en 
principio no habría necesidad de conformar empresas especializadas que manejen este 
tipo de producto. 

Se debe indicar que la Ley de Instituciones Financieras de Ecuador en su Artículo 51 
literal q) si prevé la figura de leasing para instituciones financieras, por lo que en 
principio no habría necesidad de conformar empresas especializadas que manejen este 
tipo de producto. 
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FACTORAJE/FACTORING O DESCUENTO DE DOCUMENTOS FACTORAJE/FACTORING O DESCUENTO DE DOCUMENTOS 
  
El factoraje es un contrato para dar servicios, tales como: administración de  cobros y 
financiamiento.  
El factoraje es un contrato para dar servicios, tales como: administración de  cobros y 
financiamiento.  
  
A través de esta operación, una empresa o comerciante,  contrata con una entidad 
financiera bancaria o no bancaria o empresa de factoraje, la gestión de todos sus 
cobros y el adelanto de los mismos a cambio de intereses y comisiones. 

A través de esta operación, una empresa o comerciante,  contrata con una entidad 
financiera bancaria o no bancaria o empresa de factoraje, la gestión de todos sus 
cobros y el adelanto de los mismos a cambio de intereses y comisiones. 
  
Es un mecanismo de financiamiento a corto plazo, mediante el cual una empresa 
comercial, industrial o de servicios, solicita un financiamiento a partir de la venta de sus 
cuentas por cobrar vigentes, a una entidad financiera o empresa de factoraje.  

Es un mecanismo de financiamiento a corto plazo, mediante el cual una empresa 
comercial, industrial o de servicios, solicita un financiamiento a partir de la venta de sus 
cuentas por cobrar vigentes, a una entidad financiera o empresa de factoraje.  
  
El factoraje se adapta a las necesidades particulares de cada cliente, ofreciendo una 
amplia gama  de servicios adicionales: Administración de cartera, evaluación e 
investigación de clientes y gestión de cobranza, entre otros. 

El factoraje se adapta a las necesidades particulares de cada cliente, ofreciendo una 
amplia gama  de servicios adicionales: Administración de cartera, evaluación e 
investigación de clientes y gestión de cobranza, entre otros. 
  

Modalidades de Factoraje Modalidades de Factoraje 
  

 
 

 

  
  
  
  
 
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
Factoraje a Clientes (Financiamiento de cuentas por cobrar): La empresa 
cede cuentas por cobrar vigentes de sus compradores (facturas, contratos, recibos, 
pagarés) a la Entidad Financiera, recibiendo financiamiento.  
  
Factoraje a Proveedores: Apoyo a proveedores de cadenas comerciales o grandes 
empresas para descontar títulos de crédito emitidos a su favor, a través de la Empresa 
de Factoraje.   

 

Factoraje a Clientes (Financiamiento de cuentas por cobrar): La empresa 
cede cuentas por cobrar vigentes de sus compradores (facturas, contratos, recibos, 
pagarés) a la Entidad Financiera, recibiendo financiamiento.  

Factoraje a Proveedores: Apoyo a proveedores de cadenas comerciales o grandes 
empresas para descontar títulos de crédito emitidos a su favor, a través de la Empresa 
de Factoraje.   

Factoraje a  ClientesFactoraje a  Clientes
(Financiamiento (Financiamiento 

de cuentas por cobrar)de cuentas por cobrar)

Factoraje a Factoraje a 
ProveedoresProveedores

(Descontar t(Descontar tíítulos de tulos de 
crcréédito emitidos a su favor)dito emitidos a su favor)

MODALIDADESMODALIDADES
DE DE 

FACTORAJEFACTORAJE

Factoraje deFactoraje de
Cuentas por PagarCuentas por Pagar

(Pago anticipado la totalidad (Pago anticipado la totalidad 
de  adeudos a  proveedores) de  adeudos a  proveedores) 

Factoraje Factoraje 
InternacionalInternacional

(Exportadores/importadores(Exportadores/importadores
pueden cobrar y/o pagarpueden cobrar y/o pagar ))
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Factoraje a cuentas por pagar: Las empresas pueden pagar anticipadamente la 
totalidad de sus adeudos a sus proveedores, por la venta de un producto o la prestación 
de un servicio.  
 
Factoraje Internacional: Exportadores e importadores pueden cobrar y/o pagar en 
su totalidad en cuenta abierta y en forma anticipada, el producto de sus ventas o 
compras en el extranjero, sin tener que esperar a su vencimiento.  

Consideraciones importantes al momento de contratar el Factoraje: 
 
1. Que el cliente no quede obligado a responder por el pago de los derechos de 

crédito transmitidos al factorante; (la asunción de los riesgos de insolvencia de 
los obligados al pago);  

 
2. Que el cliente quede obligado solidariamente con el deudor, a responder del 

pago puntual y oportuno de los derechos de crédito transmitidos al factorante. 

Ventajas Financieras y Económicas del Factoraje.  
 
• Proporciona liquidez en función de las ventas  
• Nivela flujos de efectivo en caso de ventas estacionales  
• Permite una operación revolvente 
• Reduce el apalancamiento financiero 
• Optimiza costos financieros 
• Reduce el ciclo operativo de una empresa 
• Mejora la posición monetaria, no genera pasivos ni endeudamiento  
• Disminuye costos en áreas de crédito y  cobranza  
• Cubre el riesgo de cuentas incobrables  
• Apoya la recuperación de cartera y el pago  puntual de parte de los clientes 

Desventajas del Factoraje.  
 
• Es icostoso cuando las facturas son numerosas y relativamente pequeñas en su 

cuantía, incrementa los costos administrativos necesarios.  
 
• Se considera la factorización como un signo de debilidad financiera, que puede 

afectar los negocios futuros, porque la empresa está usando como garantía un 
activo altamente líquido. 

 
• Una empresa que esté en dificultades financieras temporales, puede recibir muy 

poca ayuda.  
 
• Las IFIs que se dedican al Factoraje son impersonales, por lo tanto no toleran 

que su cliente se deteriore por algún problema, porque es eliminada del 
mercado. 

• El Factorante sólo comprará la Cuentas por Cobrar que quiera, por lo que la 
selección dependerá de la calidad de las mismas, es decir, de su plazo, monto y 
posibilidad de recuperación. 
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Factores de Éxito del Factoraje Factores de Éxito del Factoraje 

  
  
  

Factores paraFactores para
tener tener ééxito conxito con
EL FACTORAJEEL FACTORAJE

CorrectaCorrecta
evaluacievaluacióónn

del del 
Proveedor  y delProveedor  y del

Comprador Comprador 

El documento El documento 
contemple loscontemple los

ttéérminosrminos
acordados.acordados.

SupervisiSupervisióón den de
aquaquééllas que pertenecenllas que pertenecen

a grupos financierosa grupos financieros
e independientes y/oe independientes y/o

Especializadas. Especializadas. 

La mercancLa mercancíía y/o ela y/o el
servicio se hayan servicio se hayan 

entregado entregado 
correctamente.correctamente.

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
Se debe indicar que la Ley de Instituciones Financieras de Ecuador en su Artículo 51 
literal h) si preveé la figura de negociación de documentos (facturas y otros)  para 
instituciones financieras, por lo que no habría necesidad de empresas especializadas 
que manejen este tipo de producto. 

Se debe indicar que la Ley de Instituciones Financieras de Ecuador en su Artículo 51 
literal h) si preveé la figura de negociación de documentos (facturas y otros)  para 
instituciones financieras, por lo que no habría necesidad de empresas especializadas 
que manejen este tipo de producto. 
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LÍNEA DE CRÉDITO DE OPERACIÓN EN CUENTA CORRIENTE LÍNEA DE CRÉDITO DE OPERACIÓN EN CUENTA CORRIENTE 
  
Es un contrato de línea de crédito administrado por el cliente en una cuenta corriente o 
caja de ahorro, exclusiva para la operación, abierta por el cliente en la misma IFI que le 
otorga el financiamiento.  

Es un contrato de línea de crédito administrado por el cliente en una cuenta corriente o 
caja de ahorro, exclusiva para la operación, abierta por el cliente en la misma IFI que le 
otorga el financiamiento.  
  
A través de esta operación, una empresa o comerciante contrata con una entidad 
financiera bancaria, una línea de crédito destinada fundamentalmente a los gastos de 
operación de su giro a cambio de intereses. 

A través de esta operación, una empresa o comerciante contrata con una entidad 
financiera bancaria, una línea de crédito destinada fundamentalmente a los gastos de 
operación de su giro a cambio de intereses. 
  
Es un mecanismo de financiamiento a mediano plazo, mediante el cual una empresa 
comercial, industrial o de servicios solicita un financiamiento de capital de operación a 
partir de pagar únicamente los saldos y los intereses del capital utilizado de la línea de 
crédito en su cuenta corriente. El pago lo realiza con todos los ingresos que obtiene  y 
deposita en la cuenta corriente o caja de ahorro aperturada, para la operación de crédito 
ya existente, pero de uso exclusivo para esta operación. 

Es un mecanismo de financiamiento a mediano plazo, mediante el cual una empresa 
comercial, industrial o de servicios solicita un financiamiento de capital de operación a 
partir de pagar únicamente los saldos y los intereses del capital utilizado de la línea de 
crédito en su cuenta corriente. El pago lo realiza con todos los ingresos que obtiene  y 
deposita en la cuenta corriente o caja de ahorro aperturada, para la operación de crédito 
ya existente, pero de uso exclusivo para esta operación. 
  
Esta modalidad de crédito se adapta a las necesidades particulares de cada cliente, 
ofreciendo la posibilidad de administrar directamente la liquidez al empresario. 
Esta modalidad de crédito se adapta a las necesidades particulares de cada cliente, 
ofreciendo la posibilidad de administrar directamente la liquidez al empresario. 
  

Modalidades de Crédito en Cuenta Corriente Modalidades de Crédito en Cuenta Corriente 
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

Línea de Crédito
de Operación
o Capital de 

Trabajo a Mediano Plazo

MODALIDADMODALIDAD
DE DE 

LINEA DE CREDITOLINEA DE CREDITO
EN CUENTA CORRIENTE EN CUENTA CORRIENTE 

Crédito e Ingresos del
Cliente Administrados en la 

Cuenta Corriente

Pago de Capital  e Intereses
de la Línea de Crédito unicamente
del Saldo  del Capital del Crédito

efectivamente utilizado

Conciliaciones Mensuales
del Crédito con el Estado

de la Cuenta Corriente

Ventajas Financieras y Económicas Ventajas Financieras y Económicas 
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• Proporciona liquidez • Proporciona liquidez 
• Nivela flujos de efectivo en caso de ventas estacionales  • Nivela flujos de efectivo en caso de ventas estacionales  
• Permite una operación revolvente  • Permite una operación revolvente  
• Optimiza costos financieros (reducción de Ti entre 2 y 4 puntos porcentuales) • Optimiza costos financieros (reducción de Ti entre 2 y 4 puntos porcentuales) 
• Estabiliza y transparenta el ciclo operativo de una empresa. • Estabiliza y transparenta el ciclo operativo de una empresa. 
• Disminuye costos del crédito no solo en Ti sino en costos de transacción. • Disminuye costos del crédito no solo en Ti sino en costos de transacción. 
• Ayuda administrar mejor el riesgo de crédito.  • Ayuda administrar mejor el riesgo de crédito.  
• Apoya la recuperación de cartera y el pago puntual de clientes.  • Apoya la recuperación de cartera y el pago puntual de clientes.  

  

Desventajas del Crédito en Cuenta Corriente o Caja de Ahorro Desventajas del Crédito en Cuenta Corriente o Caja de Ahorro 
  
• Este producto de financiación es difícil en pequeñas empresas que no cuenten 

con una unidad contable que apoye la administración y control de la liquidez de 
manera disciplinada y transparente. 

• Este producto de financiación es difícil en pequeñas empresas que no cuenten 
con una unidad contable que apoye la administración y control de la liquidez de 
manera disciplinada y transparente. 

  
• Exige un esfuerzo adicional de la IFI, en cuanto al manejo de la información y la 

conciliación entre Cartera y Cuentas Corrientes o Depósitos a la Vista de manera 
regular con el cliente. 

• Exige un esfuerzo adicional de la IFI, en cuanto al manejo de la información y la 
conciliación entre Cartera y Cuentas Corrientes o Depósitos a la Vista de manera 
regular con el cliente. 

  
• La tendencia de las IFIs a querer entender este producto como un sobregiro y 

castigarlo con altas tasas y comisiones.  
• La tendencia de las IFIs a querer entender este producto como un sobregiro y 

castigarlo con altas tasas y comisiones.  
  

Factores de Exito Factores de Exito 
  
  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

Factores de  Factores de  ÉÉxito xito 
CrCréédito de Operacidito de Operacióónn
en Cuenta Corriente en Cuenta Corriente 

MinuciosaMinuciosa
evaluacievaluacióónn

del Flujo de Cajadel Flujo de Caja
Del Cliente Del Cliente 

Contrato de  CrContrato de  Crééditodito
que estipuleque estipule

minuciosamenteminuciosamente
el manejo del crel manejo del crééditodito

y de la y de la 
Cuenta CorrienteCuenta Corriente

SupervisiSupervisióón del Crn del Crééditodito
Mediante el Estado de CuentaMediante el Estado de Cuenta

y Conciliaciy Conciliacióón del Crn del Crééditodito

Unidad y administraciUnidad y administracióónn
contable establecidacontable establecida

y confiable del Cliente y confiable del Cliente 
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Se debe indicar que la Ley de Instituciones Financieras de Ecuador en su Artículo 51 
literal g) si preveé la figura de Crédito en Cuenta Corriente. La SBS tiene una norma en 
el Título VI, Capítulo II de su codificación de resoluciones de este producto pero más 
referido a sobregiros, por lo cual ameritaría su revisión. 
En los productos propuestos especial interés para su implementación deberá ser la 
revisión de las normativas emitidas por la Superintendencia de Bancos y Seguros, 
Leyes complementarias como la de Régimen Tributario Interno (capítulos IVA e 
Impuesto a la Renta), el Código de Comercio, etc. 
 

H. RECOMENDACIONES 
 

PARA LOS BANCOS 
 
1. Deben definir su interés y necesidades de asistencia técnica, para implementar 

algunos o todos los productos financieros propuestos en este estudio, o hacer 
adaptaciones a su actual oferta. 

 
2. Definir las características de los créditos que quieren incluir en el mecanismo de 

garantía DCA, que podrían ser:  
 
 

• Créditos que en sus políticas actuales de riesgo no caben; 
• Aquellos que por introducir nuevos productos de crédito podrían significar 

mayores riesgos; 
• Créditos que por su naturaleza sectorial son de mayor riesgo; 
• Aquellos que implican mayores riesgos por acercar servicios a mercados 

nuevos o desatendidos; 
 
3. Habiendo conocido las necesidades de la demanda presentada en los clusters 

deben establecer mecanismos de adaptabilidad de su actual oferta de 
financiamiento a esas demandas, especialmente en su compatibilidad con los flujos 
de efectivo de las unidades productivas. 

 
4. Hacer estudios de demanda de servicios financieros en algunos actores de los 

clusters de los cuales no se pudo obtener información y que podrían ser muy 
interesantes, como por ejemplo los productores de paja toquilla y campanas del 
mismo producto; los proveedores de servicios de turismo, ganaderos o productores 
de piel que la producen como materia prima para el cluster de cuero y las 
curtiembres. etc. 

 
5. Se debería impulsar como instrumento de mayor competitividad para los sectores 

productivos la promulgación, probablemente por razones políticas - más de 
normativa de la Superintendencia de Bancos que de leyes especializadas y 
actualizadas - sobre Factoraje, Arrendamiento Financiero y Crédito en Cuenta 
Corriente o Caja de Ahorro. Esto debido a la actual dispersión normativa, ausencias 
temáticas importantes y al escaso  o confuso tratamiento fiscal de estos productos 
financieros. 
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6. Actualizar su oferta de servicios y productos financieros en sus sistemas de 

información al cliente. 
 
7. Capacitar a los Oficiales de Crédito en la oferta actualizada y  su diversidad. 

Verificando que los sistemas de incentivos de pago a los mismos, no los obligue a 
ofrecer unos menú reducido de productos por razones de tiempo y facilidad de 
procesamiento institucional pero no de conveniencia para el cliente. 

 
8. En un contexto nacional donde los riesgo de tasa de interés por su evidente 

tendencia a la reducción, impactará en los costos de la entidad, el tener 
diversificado el riesgo por sectores y sub-sectores económicos y el lograr mediante 
servicios integrales financieros, economías de escala, puede ser beneficioso para la 
entidad y el cliente en la perspectiva de la fidelización. 

 
9. Definir mecanismos y herramientas que permitan alcanzar con los productos y 

servicios propuestos, economías de escala (disminución de costos) que a su vez 
incentiven las economías de alcance (mayores usuarios de tamaño pequeño) 

 
En forma específica se realizan las siguientes sugerencias para cada uno de los 
operadores: 
 

Banco del Pichincha/CREDIFÉ: 
 
• Impulsar el proyecto de Crédito Rural y Agropecuario. 
 
• Viabilizar el factoring y leasing hacia operaciones de pequeña escala. 
 
• El concepto de Redes de Valor acercarlo a PYMES a través de empresas ancla. 
 

Banco PROCREDIT: 
 
• Ofrecen créditos de operación con montos mayores y plazos mas largos.  
• Es el único que ofrece sistemáticamente Crédito Agropecuario, como producto 

específico, generando tablas de amortización flexibles.  
• Debería reforzar su ventaja de que en la otorgación del crédito toma en cuenta el 

flujo de caja de los beneficiarios para determinar la frecuencia y monto de las 
cuotas de pago. 

• Las garantías son diversas: personales, prendarias e hipotecarias, lo cual tiene sus 
ventajas. 

• Debería impulsar la implementación del crédito en cuenta corriente y el factoraje, 
éste último le permitiría atender a la pequeña y mediana empresa, con ventajas de 
economías de escala y mejor administración del costo.  
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SECCION I: CARACTERIZACION DE LA OFERTA Y LA DEMANDA 
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Sociedad Financiera FINCA: 
• El impulso a su reciente tecnología de microcrédito individual le permitiría entrar con 

algunos actores de los clusters, que de otra manera quedarían fuera. 
• Sino resuelve su decisión de convertirse o no en Banco, la oportunidad de ofertar 

crédito en Caja de Ahorro estará perdida. 
• La inflexibilidad en la frecuencia y monto de pago  en la tecnología de Banco 

Comunal, puede ser una dificultad muy severa para atender algunos actores de los 
clusters identificados, que sus flujos de caja no son constantes sino cíclicos. 

• Para los actores/productores más pobres de estos clusters, la tecnología de Bancos 
Comunales podría ser una  ventaja comparativa. 

 

PARA LOS CLUSTERS O CADENAS PRODUCTIVAS 
 

1. Habiendo conocido la oferta de financiamiento de los bancos participantes deben 
estructurar su demanda y desarrollar su capacidad de negociación con ellos a fin 
de obtener financiamiento acorde a sus necesidades. 

2. Los clusters deben acercar a los bancos la mayor información posible sobre sus 
cadenas productivas y de los distintos actores presentes en ellas, entendiendo 
que el acercamiento de servicios financieros al conjunto del clusters, es la 
garantía de competitividad de su clusters. 

3. Se deberían impulsar junto con las instituciones financieras la promulgación de 
normativas especializadas y actualizadas sobre Factoraje, Arrendamiento 
Financiero y Crédito en Cuenta Corriente y Caja de Ahorro, como mecanismo de 
financiamiento al sector productivo. 

4. Deben definir con mayor precisión su interés y necesidades de asistencia técnica 
para la disminución de las asimetrías de información entre la oferta  y su 
demanda. (Ej: Ferias de Negocios entre el sector financiero y las cadenas de 
valor) 

5. Deben poder definir las características de los  productos de crédito que se 
adaptan mejor a las necesidades de su cadena de valor, en especial a las 
condiciones de su flujo de efectivo. 

 
 

  



 
 
 
 
 

SECCION II: PLAN DE TRABAJO FASE II 
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II 

Actividad Participantes (Sujetos) Recursos necesarios 
(dias consultor)

Contrapartes

Estudio Mercado Paja Toquilla IFI, Clusters 20 IFIs y Asociaciones
Estudio Mercado Productores de Piel (Ganaderos) IFI, Clusters 20 IFIs y Asociaciones
Estudio Mercado Ecoturismo IFI, Clusters 20 IFIs y Asociaciones
Ajuste de productos actuales de crédito a flujos de efectivo 3 Bancos 20 IFIs y Asociaciones
Implementación de Leasing: CREDIFE/B. Pichincha IFI
  - Recopilación normativa interna y externa B. Pichincha 5 IFI 
  - Definición de la escala y el alcance B. Pichincha 2 IFI
  - Diseño Final B. Pichincha 5 IFI
      - Validación del Diseño con Oficiales, Usuarios y Banco B. Pichincha, Clusters deTextiles y Cacao 5 IFI y Clusters
      - Capacitación Oficiales de Crédito Banco CREDIFE/B. Pichincha 10
         Jefes de Agencias y personal de riesgo
   - Prueba Piloto** CREDIFE/B. Pichincha 10 IFI y Clusters
Tiempo total 37
Implementación del Factoraje
  - Recopilación normativa interna y externa B. Pichincha, PROCREDIT, FINCA 8 IFIs 
  - Definición de la escala y el alcance 3 Bancos 6 IFIs
  - Diseño Final 3 Bancos 15 IFIs
       - Validación del Diseño con Oficiales, Usuarios y 3  Bancos 3 Bancos y 6 Clusters 15 IFI y Clusters
      - Capacitación Oficiales de Crédito Banco 3 Bancos 15 IFI
         Jefes de Agencias y personal de riesgo
   - Prueba Piloto** 3 Bancos 15 IFI y Clusters
Tiempo total 74
Implementación del Crédito de Operación en CC
  - Recopilación normativa interna y externa B. Pichincha, PROCREDIT, FINCA* 8 IFIs
  - Definición de la escala y el alcance 3 Bancos 6 IFIs
  - Diseño Final 3 Bancos 15 IFIs
      - Validación del Diseño con Oficiales, Usuarios y 3  Bancos 3 Bancos y 6 Clusters 15 IFI y Clusters
      - Capacitación Oficiales de Crédito Banco 3 Bancos 15 IFI
         Jefes de Agencias y personal de riesgo
   - Prueba Piloto** 3 Bancos 15 IFI y Clusters
Tiempo total 76
Revisión y actualización de normas de factoraje, crédito en cuenta 
corriente y leasing

B. Pichincha, PROCREDIT, FINCA y SBSE 24 SBS

Capacitación flujo de efectivo Peq. y Med. Empresarios 6 clusters MIPYMES 18 Asociaciones

** El desarrollo de las pruebas piloto dependerá de la oportunidad con que los Bancos puedan ajustar sus sistemas operativos
* En el caso de FINCA tienen interés en que el producto de crédito no sea en Cuenta Corriente sino en Caja de Ahorro, eso no implica grandes cambios porque en ambos casos, se trata de depósitos a la vista. 

DISEÑO, CAPACITACION E IMPLEMENTACION PILOTO DE NUEVOS PRODUCTOS FINANCIEROS EN TRES BANCOS PARA CLUSTERS PRODUCTIVOS

RED PRODUCTIVA

Mes 1 (4 Semanas) Mes 2 (Semanas) Mes 3 (Semanas)

PLAN DE TRABAJO  Y CRONOGRAMA  -  FASE II

Mes 4 (Semanas)



SECCION III: ANEXOS 

ANEXO A. ANALISIS ECONOMICOS SECTORIALES DISPONIBLES 
DE ALGUNOS CLUSTERS:  

     

CACAO 
     
Las exportaciones durante 2006 llegaron a la cifra récord de los últimos 10 años, por un 
monto de 133 millones de dólares valor que con respecto a 2005 creció a un 13%. El 
último trimestre de 2006 con respecto a similar período de 2005 fue muy favorable para la 
actividad pues varió positivamente en un 38%. Las exportaciones de los últimos años han 
ayudado para que la industria se fortalezca, después de varios años de decadencia. La 
industria del cacao vive su mejor época desde el boom hace décadas, pero no abastece 
lo suficiente al mercado interno. Más aún, con la reapertura de la fábrica La Universal la 
demanda por el producto se ha visto incrementada. 
 
La Asociación de Cacaoteros del Ecuador considera que esta última temporada ha 
resultado buena en cuanto a precios en el mercado externo. El cacao se lo expende 
actualmente entre 700 y 800 dólares la tonelada, lo cual, según esta Asociación, ha hecho 
que los productores prefieran exportar el producto. Esta etapa favorable para el cacao 
ecuatoriano, comenzó con la mejora de calificación y certificación de calidad que se dio a 
inicios del año. 
 
Por otra parte, de conformidad con la información reportada a la Central de Riesgos, se 
determina que esta actividad a Dic/06, se benefició del 0.1% de la cartera de crédito y 
contingentes registrada por el SFNA, cifra similar a la registrada en Dic/05. 
 
A nivel de operaciones registró un incremento de 32.1%; mientras que el saldo de la 
cartera y contingentes aumentó en el 59.4%; y, la morosidad bajó del 11.4% registrada en 
Dic/05 a 7.1% en Dic/06. Adicionalmente, el nivel de la cartera C, D y E (mayor riesgo) 
bajó del 11% en Dic/05 a 7% en Dic/06. 
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INDUSTRIA MANUFACTURERA 
 
Durante los últimos 6 años presentó variaciones positivas en la generación del 
PIB. El último año (2006), según el BCE, presentó un crecimiento del 4.4% cifra 
que se aproxima a la mitad de lo conseguido en 2005. En términos absolutos el 
crecimiento de 2006 se tradujo en una generación de recursos equivalente a 2.866 
millones de dólares. Este volumen de recursos permite establecer que en 2006, la 
industria manufacturera participó en la estructura porcentual del Pib con el 13.4%. 
Las previsiones para 2007 señalan que hasta fin de año se podría tener un 
crecimiento de 3.7%. Desde el punto de vista del Valor Agregado Bruto por 
Industrias, se puede apreciar que el tercer trimestre de 2006 con relación a su 
período inmediato anterior presentó un crecimiento de 2.28%; mientras que con 
respecto a similar período del año 2005 también varió favorablemente al 8.67%, lo 
cual indica los esfuerzos del sector por mantener su eficiencia y productividad. 
 
Al interior del sector de la Manufactura se puede apreciar que durante 2006, las 
ramas denominadas Fabricación de Maquinaria y Equipo; Fabricación de otros 
productos minerales no metálicos; Productos de madera y fabricación de 
productos de madera; Elaboración de Bebidas, fueron los de mayor dinamia 
durante 2006 pues sus crecimientos se ubicaron en 8%; 5.6%; 5.4% y 5.2%, 
respectivamente. En términos absolutos, la actividad Carnes y Pescado 
Elaborado, la Fabricación de productos Textiles y Productos Alimenticios Diversos, 
fueron las ramas que generaron la mayor cantidad de recursos en 2006 (921, 455 
y 309 millones de dólares, respectivamente). Las previsiones para 2007, señalan 
que dentro de la manufactura, las actividades de mayor dinamia serán la 
Fabricación de otros productos minerales no metálicos (5.7%), elaboración de 
bebidas (5.5%) y Producción de madera y fabricación de productos de madera 
(5.1%). 
 
Las exportaciones de productos industrializados (excepto los derivados del 
petróleo) durante 2006 alcanzaron la cifra de 2.044 millones de dólares, cifra que 
con relación a las del año 2005, fueron superiores un 13%. Los rubros de mayor 
peso en las exportaciones industrializadas son los denominados Otros Elaborados 
de Productos del Mar y Manufacturas de Metales con montos equivalentes a 503 y 
470 millones de dólares, respectivamente, cifras que frente al total de 
exportaciones considerado, representan el 28% y 26%, respectivamente. 
 

 
 

Según el Estudio Mensual de Opinión Empresarial que realiza el BCE, realizado a 
cuatro sectores con un total de 726 empresas, en el mes de diciembre de 2006, se 
determinó que la confianza empresarial en el Ecuador cayó por segundo mes 
consecutivo; así, el Índice de Confianza Empresarial (ICE) bajó a 230.1, inferior en 
11.14 puntos respecto de noviembre. La disminución del valor de ventas del sector 
industrial, construcción y servicios; reducción de la demanda laboral en la 
construcción, pesimismo generalizado respecto a la situación de negocios, 
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aumento de la competencia en todos los sectores, fueron las principales causas 
de esta baja. 
 
Según la misma fuente, en el sector industrial, el número de empleados en 
diciembre 2006 aumentó levemente (0.03%), sin embargo, las empresas 
pequeñas disminuyeron la demanda laboral en 2.07%. En cuanto al volumen de 
producción industrial, éste disminuyó en diciembre de 2006 en 7.97%, siendo la 
disminución más pronunciada de los últimos seis meses. Las empresas grandes 
son las que empujaron con mayor fuerza esta reducción (8.08%), después las 
empresas medianas (6.68%) y las pequeñas (6.54%). El valor de ventas del sector 
industrial en diciembre de 2006 disminuyó en 2.27% respecto al mes anterior. 
 
Tanto las empresas medianas como las pequeñas disminuyen en 5.82% y las 
grandes en 2.02%. El precio promedio de las ventas del sector industrial de los 
últimos tres meses aumentó levemente. En efecto, en diciembre de 2006, los 
precios aumentaron en 0.15% con respecto al mes anterior, este aumento fue 
impulsado por las empresas grandes, ya que las medianas y las pequeñas 
disminuyeron 2.11% y 0.68%, respectivamente. 
 
El porcentaje de empresarios industriales que mantuvieron el mismo nivel de 
inventarios de productos terminados en el mes de diciembre fue 75.0%. Sin 
embargo, en este mes, el 13.75% de empresarios aumentaron el nivel de 
inventarios y el 11.25% disminuyeron, es decir, el 2.5% de empresarios de este 
sector aumentaron su nivel de inventarios, comportamiento que es contrario a los 
meses anteriores, siendo las empresas grandes las que ayudaron a este resultado 
con un incremento del 15%; por el contrario, las pequeñas redujeron en promedio 
2.5%. 
 
Los precios de los insumos nacionales en el mes de diciembre de 2006 bajaron 
ligeramente con respecto al mes anterior (0.06%), pero los precios de los insumos 
extranjeros aumentaron 0.12%. El número de empresarios industriales que 
consideran que la situación de negocios es mejor con respecto a un mes anterior 
es menor al número de empresarios que considera que es peor, esta diferencia es 
más marcada que en los últimos tres meses. 
 
En cuanto a la competencia, en diciembre de 2006, el 4.9% de empresarios creen 
que su situación es mejor, al contrario, el número de empresarios que cree que la 
situación de negocios es peor disminuye a 18.5%, es decir, en neto en este mes el 
13.58% de empresarios consideran que la situación de negocios es peor. El 
porcentaje de empresarios del sector industrial que cree que la competencia es 
mayor llega a 25.9%, superior en 18.52% al número de empresarios que cree que 
es menor, es decir, que este mes, el 18.2% de empresarios consideraron que 
aumentó la competencia, resultado atribuible principalmente por las empresas 
grandes (30.0%), seguida de las pequeñas (17.07%) y las medianas (10.0%). 

 
 

 
Desde el punto de vista internacional, el país debe considerar el desarrollo y 
perspectivas de países como China, que con su potencial puede afectar 
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notablemente cualquier mercado; esta economía no para de crecer y se espera 
que para el próximo año mejore y alcance un 9,8%. Dada esa importancia, el 
Centro de Cooperación Empresarial y de Tecnología Ecuatoriano– Chino 
organizará una gira de negocios y turismo programada para abril de 2007. Según 
el presidente del Centro, los empresarios podrán realizar una gira por las 
principales ciudades chinas (Beijing, Shangai, Yiwu, Guangzhou y Hong Kong). 
Además de asistir a la Feria de Cantón, los asistentes podrán participar en ruedas 
de negocios organizadas por el Centro mencionado. 
 

TEXTILES 
 
La Fabricación de Productos Textiles y Prendas de Vestir, según la información del BCE, 
los últimos tres años, presentó variaciones positivas en su PIB. El último año 2006 varió a 
un ritmo de 3.5% inferior a la de 2005 (5.1%), la más alta de los últimos 6 años. La 
generación de recursos, en términos absolutos, durante 2006 alcanzó la cifra de 455 
millones de dólares. Las previsiones para 2007 señalan que el sector obtendrá un 
crecimiento similar a 2005. La participación de esta actividad en la estructura porcentual 
del PIB se ubicó en 2.1%. 
 
En lo que respecta a exportaciones de textiles, durante 2006 se exportó un volumen de 
recursos equivalente a 66.7 millones de dólares cifra que con respecto a 2005 cayó un 
12%. La caída de las exportaciones se debió a la disminución de ventas que tuvieron las 
prendas de vestir de fibras (-38.7%) pues las Otras manufacturas de textiles 
incrementaron su volumen de ventas al exterior en 3.6 puntos porcentuales. 
 
En general,  el país es presa del contrabando y uno de los sectores más afectados 
permanentemente es el textil. En este sentido,  se incorporan algunos datos obtenidos por 
una investigación al respecto, realizado por la Asociación de Empresarios Textiles del 
Ecuador AITE, entidad que hizo un ejercicio para calcular el monto de mercadería que no 
declara impuestos. Compararon entre las exportaciones registradas por el Perú hacia el 
Ecuador y entre lo recibido por el Ecuador de importaciones desde el Perú. Los 
resultados: grandes cantidades de mercadería no declarada. Sólo en 10 partidas 
arancelarias tomadas al azar del año 2001, se llegó a comprobar que el 35% y hasta el 
45% no es declarado en las Aduanas y por lo tanto se presume que ingresa por 
contrabando. 
 
El gremio textil ha solicitado que a todo lo que sea textiles se le haga un aforo físico en las 
Aduanas y se complemente con control en las carreteras. Según,  un estudio de la 
Cámara de Industriales de Pichincha, se estima que unos 2.103 millones de dólares en 
mercaderías han entrado de contrabando al Ecuador entre 2000 y 2004, lo que ha 
generado pérdidas al fisco por 585 millones de dólares. Unos 307 millones de dólares 
corresponderían a la evasión del pago del Impuesto al Valor Agregado (IVA) y los 
restantes 278 millones por la evasión de aranceles. 
 

 
 

La investigación se concentró en las importaciones provenientes de ocho países: 
Argentina, Bolivia, Brasil, China, Colombia, Panamá, Paraguay y Perú, que representan el 
40% del volumen total de las compras del Ecuador en el exterior, sin considerar el 
comercio transfronterizo. El representante gremial considera que las cifras son muy 
conservadoras, porque el Ecuador importa productos de unos 124 países. Desde Panamá 
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han entrado mercaderías valoradas en 841.8 millones de dólares (la mayor parte textiles), 
sin pagar impuestos, lo que representa un perjuicio al fisco de 290 millones de dólares. 
 
Según la AITE, el 81% del contrabando textil proviene de Panamá y el 8% de China. 
 
En cuanto a esta actividad, de conformidad con la información reportada a la Central de 
Riesgos, se determina que a Dic/06, se benefició del 1% de la cartera de crédito y 
contingentes registrada por el SFNA, cifra inferior a la registrada en Dic/05 que fue de 
1.2%. 
 
A nivel de operaciones registró un incremento de 16.5%; mientras que el saldo de la 
cartera y contingentes aumentó en el 3.8%; y, la morosidad bajó del 4.7% registrada en 
Dic/05 a 2.4% en Dic/06. Adicionalmente, el nivel de la cartera C, D y E (mayor riesgo) 
bajó del 4% en Dic/05 a 2% en Dic/06. 
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ANEXO B. EXPERIENCIA INTERNACIONAL SOBRE NUEVOS 

PRODUCTOS FINANCIEROS PROPUESTOS 

CHILE: CREDITO EN CUENTA CORRIENTE, CCC., Banco del Estado 
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CHILE: NORMA DE FACTORAJE, SUPERINTENDENCIA DE BANCOS. CHILE:  
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CHILE: NORMA DE LEASING, SUPERINTENDENCIA DE BANCOS: 
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ANEXO C: REGULACION Y NORMATIVA DEL ECUADOR SOBRE 

LOS PRODUCTOS FINANCIEROS PROPUESTOS 

NORMA DE CREDITOS EN CUENTA CORRIENTE 
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NORMA PARA EL PAGO DE DEUDAS CON CERTIFICADOS U OTROS 
TITULOS 
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NORMA PARA LA PARTICIPACION DE LAS ENTIDADES DEL SISTEMA FINANCIERO 
NACIONAL EN EL PROGRAMA DE CREDITO PARA EL FINANCIAMIENTO DE LA 
PRODUCCION AGRICOLA 
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