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INTRODUCCION

El sector agropecuario es determinante en la econo-
mia de El Salvador, ya que la caracteristica principal
continGa siendo la dependencia de productos agricolas.
La importancia de este sector motiva a investigar 1la
Cana de Azlcar y especificamente el azGcar como derivado
de dicho cultivo, vproducto utilizado como materia prima

|
en la industria ademd@s de servir para el consumo humano.

En el pais, la industria del azicar se encuentra
controlada por el Estado, el cual fija los precios inter-
nos, los que no pueden ser alterados al libre albedrio.
Asi, se encuentra definido el precio gque el productor
recibe por tonelada de cana en bruto, el pagado a los
ingenios por su transformacidn, como tambié&n al que se
vende en el mercado nacional la libra de azlGcar ya eslabo
rada. BEsto es regulado por el Ministerio de Economia con
juntamente con El Instituto del AzGcar "INAZUCAR", sien-
do esta Gltima institucidn la que tiene contacto directo

con los distribuidores y consumidores en el mercado.

En este documento se presenta una visidn de la in-

dustria azucarera en el pals, sus inicios y desarrollo
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actual. Para ello se ha elaborado el trabajo en cinco

parces:

En el primer capitulo se tratan aspectos cenerales
de la cana de azlcar como: Origen y desarrcllo histdrico
en EL Salvador, localizacidn, proceso productivo, pre
cios entre canicultor e ingenio, y por {iltimc se presenta

el proceso de extraccidn del azlcar.

El segundo capitulo es una exposicidn acerca de las

actividades que desarrollan los organismos estatales (INA-

1]
-

ZUCAR e TIR2), en la comercializacidn del azlcar y los ob
jetivos de cada uno para hacer llegar el producto a los

consumidores.,

El capitulo tercero contempla lo referente a la co-
mercializacidn internd y externa de este producto, toméan-
dose en cuanta los aspectos de mayor relevancila para ca-

da casoc. En cuanto a lo interno, se estudian los tipos

|

de azficar qu

0]

se comerclalizan, canales de distribucidn
y ventas totales durante el pesriodo 1980-19285; respecto
a lc externo, se analizan la oferta exportable del azl-

car, convenios internacionales, canales de distribucidn,

(3]

diferentes cotizaciones en el mercado, precios y los be-
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neficios que se obtienen a través de las exportaciones.

El capitulo cuarto comprende la recopilacidn, tabu-
lacidn y andlisis de datos obtenidos de distribuidores
y consumidores, donde se analizaron las cuatro variables
que Integran la mixtura de mercadotecnila (producto, pre-
cio, pnlaza y promocidn).

Como capitulo quinto se desarrollan las conclusio-

|

nes y recomendaciones, que fueron el resultado de la in-
vestigacidn de campo y manifestacicnes de los entrevis-
tados con respecto a la calidad, presentacidn, precio,

etc. del producto.

Es propicia la oportunidad para agradecer la cola-
boracidn y apoyo recibido de los funcionarios de insti-
tuciones tales como: INAZUCAR, IRA, los ingenios, los
propietarios o encargados de tiendas, supermercados, y

de los consumidores para la obtencidn de la informacidn.



CAPITULO I

EL CULTIVO DE LA CANA DE AZUCAR Y SU IMPORTANCIA EN 1A

ECONOMTA NACTIONAL. PERTODO 1980 - 1985.

1. ANTECEDENTES

La agricultura es una actividad antigua comoc el hom
bre, tanto gque la evolucidn de ésta, ha ido a la par del
mismo. Dicha palabra es una integracidn de dos términos:
"Yagri" que significa campo y "cultura" cultivo, por 1o
que se identifica como una labor de labranza o cultivo
de la tierra, objetivo principal es satisfacer necesi-
dades humanas, por lo gue debe ir mejoré&ndose dia a dia
hasta lograr un esguema donde la utilizacidn de los re-
cursos materiales, humanos y técnicos, alcancen niveles

adecuados de productividad.

La Economia Salvadorena se enmarca dentro de un pro-
ceso capitalista agro-exportador, siendo 1nicialmente el
anil el principal cultivo de exportacidn, el cual dejd
de ser rentable por la competencia y los sustitutos qui-
micos. Ante esta situacidn surge la necesidad de diversi
ficar la produccidn agricola, presentdndose la oportuni-

dad de utilizar dreas para el cultivo de la cana de azlG-

car.



Este cultivo =s nativo de las regiones tropicales,
se tiliene como lugar probable de origen la Isla de Nueva
Guinea, desde donde se difundid a las Nuevas Hé&bridas,

Nueva Celedonia Borneo, China, India Samoa y Tahiti.

Al continente Americano llegd a Santo Domingo, en
el segundo viaje de Cristdbal Coldén, de aquil se presume
que paso a las colonias del sur y del norte, también
extendiéndose a Centroamérica posiblemente a Nicaragua,

introducida por Pedrarias Davila.

La introduccidn de materiales mejorados en EL Sal-
vador, se inicid en la dé&cada de 1945 - 1955 con "semi-
lla" procedente de Puerto Rico, dado que la Cana de AzG-
car habia alcanzado una gran importancia para el pais;
principalmente debido a la actitud Estadounidense de sus

pender sus compras de azlcar a Cuba.

Al mejorar el cultivo, empezd a tener una mayor
aceptacidn, observandose que en el pais algunas zonas
son aptas para este cultivo, por cuanto no tienen mayo-

res limitaciones topogrédficas, fisicas y quimicas.

En la actualidad las zonas productoras de cara son
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- Escoger variedades de acuerdc a las condiciones
locales, como son la altitud y latitud, origindndose las

variedades precoces, iLntermedias y tardias.
- Buena productora de azflcar.
- Tolerantes al exceso de humedad.
~ Resistente a plagas y enfermedades.

- ElL material de semilla de preferencia, debe tener
de 8 a 10 meses de edad, originaria de un canal nuevo

y seleccionado por su desarrollo libre de plagas y enfer

medades.

Una vez seleccionada la semilla y para no danar las
yemas es recomendable transportarla con las hojas hasta

el lugar de siembra.

2.2, PREPARACION DEL TERRENO

La preparacidn del terreno se logra con implementos
agricolas adecuados subsuelo, arado, rastra, etc, tenien

do por objetivo:

~ Incorporar residuos vegatales que al descomponer-

se forman materia orgd&nica indispensable para mejorar



las condiciones fisicas del suelo.

- Realizar una labor de saneamiento del suelo, eli-

minando insectos, huevos, larvas y pupas.
- Efectuar control de malezas.

— Permitir un buen intercambio gaseosc, por el de-—

sarrollo radicular y para los microorganismos Gtiles.

1

- Facilitar la infiltracidn del agua lluvia y pre-

venir la erosidén.

- Obtener una buena cama de siembra, permitiendo
una penetracidn profunda de las raices mejorando la ab-

sorcidn de los nutrimentcs.
2.3 SIEMBRA

Segln la zona y el suelo, se recomienda la siembra
a partir de la segunda quincena de noviembre hasta fe-

brero, siempre gque se compruebe suficiente humedad.

Para dicha siembra se hacen surcos de 30 cms. de
profundidad y separados de 1.40 a 1.60 Mts., en los cua
les se colocan los esquejes en cadena sencilla o en ca-

dena doble segin se desee la densidad de siembra.



2.4 CONTROL DE PLAGAS Y ENFERMEDADES

Algunas enfermedades de la cana de azficar pueden
ser tan graves, que en los principales paises producto-
res han motivado a una constante bfisqueda de nuevos pro-
ductos quimicos y variedades resistentes, para controlar
enfermedades como son el virus (mosaico], hongos (la ro-
ya, el carbdn de la cana) e insectos o plagas del suelo

(el salivazo y el ataque de barrenador).

Las pérdidas econdmicas debido a estas enfermedades
¥y plagas son mayores cuando no se elabora un programa

adecuado de saneamiento y control en el cultivo.

2.5 ASPECTOS TECNOLOGICOS DEL CULTIVO.

En este apartado se desarrollan los aspectos de ma-
yor relevancia para dar un mejor tratamiento al cultivo
de.la cana como son: la fertilizacidn y la asistencia
técnica que proporcionan los ingenios, EL CENTA, Consul-

tores particulares, etc, a los canicultores.

2.5.1 FERTILIZACION

La fertilizacidn es uno de los factores mas impor-

tantes en el cultivo de la cana, pues tiene una gran



influencia sobre el contenido de azflicar en la misma.

Los elementos que la cana de azlcar necesita en ma-
yores cantidades para un buen desarrollo son Nitrdgeno
(N), Fésforo (P) y potasio (K). Pero es necesario no des
cuidar el control de los elementos menores, los bajos ni
veles de ellos pueden ser causa de muchos males y deficien

cias de la planta.

\

NITROGENC:

El conocimiento de las necesidades de nitrdgeno es
de gran importancia, ya que concentraciones bajas de es-—
te elemento producen bajos rendimientos de produccidn,
pero cantidades excesivas causan dano en la calidad del
jugo de la cana pues la planta retiene gran cantidad de

agua y poca azfcar.
FOSFORO:

En este tipo de cultivo, el £dsforo se acumula en
los lugares de mayor actividad, por ejemplo en canas en

crecimiento sa ha ohservado altas concentraciones.

Su deficiencia provoca tallos cortos y delgados,



entrenudos muy pequenos, el sistema radicular se desarro

lla mal con pocas raices secundarias.

POTASIO:

El potasio es requerido por la cana en grandes can-
tidades, péro existe la ventaja que en El Salvador este

mismo se encuentra en casi todos los suelos.

El potasio es importante por las siguientes razones:
es necesario para la estructura de la célula, para la
asimilacidn del carbono y la fotosintesis, para la sin-
tesis de proteinas, la formacidn de almiddn, la absor-

cidn de agua, para el desarrollo radicular, etc.

2.5.2 ASISTENCIA TECNICA QUE PROPORCIONAN INSTITUCIONES

PUBLICAS Y PRIVADAS A LOS CANICULTORES.

Dentro de las actividades gque se realizan en este
campo estédn la de dar adiestramiento para iniciar el pro
ceso de produccidn proporcionando orientacidn para no
perturbar su desarrollo. El propdsito es concientizar al
canicultor para que pueda obtener altos‘rendimientos,
insistiendo que el principal beneficiario es €l mismo y

consecuentemente el ingenio. Ademds se le guia para lle-



nar los documentos necesarios en los tramites financieros

del cultivo.

2.6 ERPOCA CONVENIENTE PARA CORTAR.

Para establecer la época conveniente para cortar la
cana, es necesario determinar la madurez de la misma,

esto se hace gradualmente y con algunas consideraciones

como:

- Realizar observaciones para controlar la madurez
de la cana en lotes gue presenten uniformidad en cuanto
a edad, variedad (precoz, intermedia y tardia), labores
culturales, etc. Ademds, el lugar seleccionado debe pre
sentar la misma clase de suelo y humedad, de lo contra-

rio tendr& poco valor o se prestard para Interpretacio-

nes equivocadas.

- Iniciar a controlar la madurez de la cana, 30
dias antes que se considere que va a madurar. Esto puede
hacerse en base a las conocimientos que se tengan de la
variedad que se ha sembrado y las condiciones ambienta-
les én gue se desarrolle.

— Seleccionar un minimo de 20 plantas representati-

vas de una manzana, para obtener muestras de jugo y con

10



11

éste iniciar el control de madurez, mediante lecturas en
el refractdmetro o muestras gue sean llevadas al labora-

torio.

Si se toman en consideracidn las anteriores recomen
daciones se puede ohtener la secuencia de la madurez de
la cana y por lo tanto cortarla en su punto dptimo y asi

obtener mayores rendimientos por unidad de superficie.

Los cortes se efectfian de acuerdo a las necesidades
de los ingenios y a la madurez de é&sta, asi, se logra en

tregar la cana a mé&s tardar 24 horas después de cortada.

La perecibilidad de la cana cortada es una de las
causas para que lo ingenios programen el corte y el dia
que va a ser recibida. Para esta programacidén se tiene

en cuenta los sigulentes aspectos:
-~ La variedad de la cana (precoz, intermedia, tardia)
- Extensidn de la propiedad

- Distancia de la plantacidn al ingenio, etc.

2,7 COSTOS Y BENEFICIOS POR MANZANA

Los costos y beneficios por manzana que se presentan

en el cuadro No. 1, son ma&s que todo una guia, ya que las
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condiciones particulares de cada localidad hacen gue &s-

tos varien segfin cambian los precios de los insumos y

la mano de obra.

Su determinacidn es uno de los factores de importan
cia para evaluar la eficiencia de la actividad canera

en el pais.

CUADRO No. 1
COSTOS Y BENEFICIOS POR MANZANA

DURANTE CUATRO CORTES. 1982 - 1985.

FACTORES PRIMERO SEGEWNDO TERCERO CUARTO
Rendimientos 90 Tcl/ 70 Tc 64 Tc 58 Tc
Precio de Venta/Tn Z50 750 750 750
Valor de la Produccidn 4,500 3,500 3,200 2,900
Costo por Tonelada 745,68 ¢42 .23 745,71 Z48.26
Costo por manzana 24110.9 Z2955.8 £2925.3 ¢2799.4
Beneficio por manzana Z399.10 2544 .12 ¢274.72 @100.61
Beneficio por Tonelada ¢ 4.32 ¢ 7.77 ¢ 4.29 ¢ 1.73

FUENTE: Centro Nacional de Tecnologia Agropecuaria.

i/Tc : Toneladas cortas.
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De acuerdo al cuadro anterior, los costos del ca-
nal nuevo por manzana, sSon mayores que para los demés
cortes (segundo, tercero y cuarto)l debido a que no se
invierte en preparacidn deAEierra como en el primero y

no hay compra de semilla.

El rendimiento agricola depende de una serie de
factores como son: suelo, clima, métodos de cultivo,
variedades de semilla, fertilizantes, etc. El tonelaje
gradualmente disminuye al paso de los anos, teniendo un

limite econdmico de mantenimiento hasta el cuarto corte.

Lo anteriormente expuesto se refleja en el compor-
tamiento observado para el beneficio, el cual se eleva
en el segundo ano y a partir de &ste comienza a decrecer
a tal grado de sdlo sexr ¢1.73 / Tc. para el cuarto ano,
debido a la disminucidn del rendimiento y el precio fijo

del producto.

2.8 EFECTOS POSITIVOS Y NEGATIVOS DEL CULTIVO

El cultivo de la cana de azficar genera dos tipos
de efectos: los positivos y los negativos; cada uno de
ellos viene dado como consecuencia del otro; en el caso

de los primeros estos generan mejoras al cultivo, bienes



tar a la sociedad y al pais. Pero en busca de esas mejo-
ras, aparece el otro tipo de efectos gque son los negati-
vos, pues &éstos, la mayorIa de veces no se pueden contro
lar y repercuten en el hombre, en el medio ambiente y

en la economia en general.

Los efectos positivos del cultivo de la cana de
azlicar son:

A

1. Tanto en la fase del cultivo como en la transfor

macidn, demandan mano de obra calificada y no calificada.

2. Constituye en importancia, la tercera fuente ge-
neradora de divisas para el pais, provenilentes de las

exportaciones de azlcar.

3. Proporciona materia prima bdsica para la indus-
tria azucarera y para la alimentacidén del ganado en el

sector agropecuarilio.

Los efectos negativos que la cana de azficar genera

son:

Los derivados del creciente e irracional uso de herxr
bicidas, fungicidas e insecticidas. Estos productos qui-

micos son necesarios por que contribuyen a la obtencién



de mayores rendimientos en el cultivo, ya gque combaten
las malezas y plagas que danan el proceso de produccidn;
pero afectan la fauna y flora adyacentes provocando, con

secuentemente un rompimiento en el orden Ecoldgico de

la regién.

Ademds la mayoria de personal de esta actividad
se considera flotapte, principalmente por que una vez que
concluye la zafra, la mayoria de los trabajadores tienen
que retirarse, gquedando solamente un peqgueno grupo para
las labores de manejo del cultivo y mantenimiento del

ingenio.

3..CULTIVO RECIBIDO EN CADA UNO DE LOS INGENIOS.

PERIODO 1980 - 1985.

La produccidn de cana de azficar se encuentra con-—
centrada en la zona central y occidental, esto se puede
observar en el Cuadro No. 2, la mayor entrega promedio
durante el periodo analizado fue especificamente en el
ingenio Central Izalco en el departamento de Sonsonate;
también es de gran importancia para la iIndustria azuca-

rera el monto recibido en los ingenios La Cabana y EIl1
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Angel, ubicados en el departamento de San Salvador; estos
tres ingenios en conjunto recibieron un promedio de en-

tregas equivalentes al 54.52% del total, los restantes

formaron el 45.48% de la produccidn.
4. PROCESO DE EXTRACCION DEL AZUCAR.

En El1 Salvador la industria del azlcar de cana co-
menzd a desarrollarse en una forma rudimentaria, pero
a medida fue evolucionando se incrementd su demanda,
por io que hubo necesidad de aumentar su produccidn y
mejorar la tecnologifa, la cual ha venido modificandose

para beneficio de esta industria.

En la actualidad las operaciones bdsicas gque com-
prende el proceso de elaboracidn son: Preparacidn de la
cana, extraccidn del jugo, tratamiento del jugo, evapo-
racidén, cristalizacidn y centrifugacidn. Cada una de
estas etapas involucra una o varias operaciones. En esta

seccidn se describen brevemente cada una:
PREPARACION DE LA CANA:

Consiste en ordenar la cana antes de iniciar el

proceso de extraccidn, este ordenamiento se hace manual

17



O mecanicamente.

La forma de colocar la cana va a depender muchas

veces del corte que ésta tenga y de la facilidad para

acomodarla.

Los dos tipos de corte gue se dan son: Cana corta

y larga.

La cana corta se obtiene cortando la entera en
secciones mds pequenas, operacidn que se realiza en el
lugar de cultivo, la larga es aquella entera que sola-

mente se le guita la bajera.

La preparacidn de la cana tiene por objetivo mejo-

rar la extraccidn del jugo en los molinos.

EXTRACCION DEL JUGO:

Esta operacidn consiste en extraer el jugo de la
cana, para lo cual utilizan un tandem* de molinos, gue
varia de 4 a 5 unidades cada uno, los cuales estén for-

mados por 3 masas cilindricas*.

Ademds de la presidn ejercida por las masas de los

molinos se agrega agua para mejorar la extraccidn de la

* Ver apéndice.
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sacarosa.
TRATAMIENTO DEL JUGO DE LA CANA:

El jugo que sale de los molinos contiene gran can-
tidad de impurezas, entre ellas materia colorante, albfi-

minos, sales inorgdnicas y materia sélida en suspensidn.

El tratamiento utilizado para eliminar la méxima
cantidad de impurezas y mejorar la calidad es por medio
del proceso de defecacidn, en el cual, cal y calor son

los agentes principales para la clarificacidén del jugo.

El procedimiento general es anadir suficiente cal
para neutralizar los acidos organicos que contiene el

jugo y luego elevar su temperatura a 93.5°C o més.

El calor actfia sobre el jugo en dos formas: Primero
facilita la coagulacidén de las sustancias albuminas, las
cuales arrastran a otras sustancias sdlidas precipitan-
dolas, segundo, muchas sales de calcio presentan solubi-
lidad decreciente con la temperatura, por lo gue un in-

cremento de temperatura favorece la precipitacidn de es-

tas sales.
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EVAPORACION:

El jugo de la cana ague proviene de la clarificacidn,
tiene una gran cantidad de agua que puede ser natural o
agregada durante las operaciones de encalacidn o en la
imbibicidn. El agua tiene que ser eliminada para con-
centrar el jugo, esto se logra con un sistema de evapo-
racidén.

3}

El jugo gue llega a los evaporadores contiene apro-
Xximadamente un 85% de agua y un 15% de sdlidos y durante
esta operacidn se elimina la mayor parte de agua, obte-

niéndose un jarabe con un contenido de s&lidos del 60%

o mas.
CRISTALIZACION: COCIMIENTO

En los evaporadores el jugo se concentra aumentando

en viscocidad y pasando luego al departamento de cocidn.

Con el conocimiento se logran concentraciones hasta
de 92° BRIX* (aproximadamente), a este producto se le
llama masa cocida* cuyo estado es semisdlido, su visco-

cidad es mayor a medida que aparecen los cristales, el

* Ver apéndice.
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jarabe liguido se va transformando en un producto de
consistencia semisdlida, para esta operacidn se utilizan
equipos que reciben el nombre de Tachos* y su objetiva
es la produccidn y desarrollo de cristales a partir del

jarabe.
CENTRIFUGACION:

Una vez la masa cocida pasa por los cristalizadores
es necesario separar los cristales de las melazas; esto
se hace por la accidn de la fuerza centrifuga en maqui-

nas llamadas Centrifugas.

Basicamente la mdquina estd formada por una canas-
ta cillindrica que recibe la masa cocida, colocada en
un eje vertical en cuyo extremo superior se encuentra

el motor que mueve a la maquina.

El centrifugado continlla hasta gue los cristales
quedan casi libres de melaza, luego se realiza el lavado
que generalemente es con agua o con vapor y finalmente
la descarga que se hace cuando la miquina se detiene

dado que la fuerza centrifuga desaparece, el azlcar se

* Ver apéndice
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separa fé&cilmente ya sea manualmente o mecanicamente y
se hace caer en un conducto que pasa debajo de la bateria

de centrifugacidn.

Después del proceso de extraccidn, se obtienen los
diferentes tipos de azlGcar los cuales nacen frente a la

demanda interno y externa.

Para esta demanda es necesario mejorar en todos los
aspectos tanto el producto como los elementos gue contri

buyen a su desarrollo y especificamente los canales de

comercializacidn.

Debe mejorarse la comercializacidn externa dado gque
es un producto genesrador de divisas y en la actualidad
su participacidn es baja, esto puede explicarse por la
diferencia de precio en el mercado internacional en re-

lacidn con otros productos agricolas.

Tambi&n debe mejorarse la comercializacidn interna
pues a través del zndlisis del mercado consumidor se pue
de observar que este producto es primordial para la ali-
mentacidn y contiene gran cantidad de energias que el
cuerpo humano necesita; la importancia desde el punto
de vista de valores nutritivos es innegable. Estas y otras

razones le van dando un cardcter indispensable, cuya



importancia le permite abarcar un mercado que tiende cada

vez mas a volverse ilimitado.
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CEPITULO IT

PAETICIPACION DE ORGANISMOS ESTATALES EN LA

COMERCIALTZACION DEL AZUCAR.

1. FUNCION DEL INAZUCAR EN LA COMERCIALTZACTION

Partiendo del hecho Irrefutable gue un programa de
reforma o cambios estructurales no puede producir resul
tados de un dia para otro y tampoco puede estar ex:nto
de problemas. De igual manera, que los cambics estructu
rales son no sdlo necesarios, sino inevitables en el
pais, siendo esto un factor importante dentro de las
aspiraciones de los pueblos, para nuestro caso en partcil
cular, se inician con las transformaciones originadas
en 19792 en donde se adoptan medidas gque condujeran a

una distribucidn equitativa de la rigueza nacional.

Dentro de estas transformaciones es que se dieron
los camkios para la industria azucarera, pues es una
de las actividades econdmicas mds importantes de nuestro
pals; y ello vuelve de interés nacional el establecimien
to de una politica de comercializacidn interna, para

garantizar al pueblo salvadoreno un suficiente abasteci-
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miento a precios razonables, y externa, que permita el
maximo aprovechamiento del mercado internacional del
azlicar para que sea una fuente de divisas que beneficie

a los productores y a la sociedad en general.

Para implementar las politicas y objetivos que es-
tas transformaciones conllevan era indispensable que el
Estado cuente con un organismo técnico especilalizado
en la matéria, fundiandose con este fin el "Instituto
Nacional del Azldcar" INAZUCAR, institucidn oficial autd-
noma, de derecho piblico, con personeria juridica y ple
na capacidad para ejercer derechos, contraer obligacio-
nes e intervenir en juicios. El Instituto estd dirigido
y administrado por una Asamblea de Gobernadores, Junta

Directiva y Gerencia General.

Dentro de las funciones de esta Institucidn estdn 3/.

1. Normar las facilidades de financiliamiento conce-
didas por la junta monetaria a los transformadores de
azficar, asi como a los productores y definir el sistema
de compras y de liquidacidn que permita establecer el

precio que se pagard en moneda nacional a dichos produc-

3/: Legislacidn de la Tndustria Azucarera.
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tores.

2. Establecer las normas y adoptar las disposiciones
gue deberadn guiar la politica de ventas de azGcar que
el instituto adgquiera en el pais.

3. Establecer las normas relativas a la clasifica-
cidn de las distintas variedades de cana que se producen
en el pals, y adoptar las reglas gue estime necesarias
para determinar y graduar su calidad, asi como también

la regulacidn de normas de calidad de azicar.

4. Recomendar periddicamente a las autoridades
competentes, los precios de aziicar y mieles destinados

al consumo interno.

1.1 OBJETIVOS DEL INAZUCAR

El Instituto Nacional del Azficar tendrd@ por obje-
tivo, cumplir con la politica del Estado en relacidn
con la produccidn del azltcar y mieles, comercializacidn
externa e interna y en general la industrializacién y
comerclializacidn de todos los productos y sub-productos
de la cana de aztGcar en forma acorde con los planes

nacionales de desarrollo econdmico y social.



Para el inicio de sus actividades EL INAZUOCAR, to-
md en considsracifin las experiencias anteriores a su
ereacidn, de los arganismos encargados de comercializar
2l producto, con la f£inalidad de solventar la mayoria
de problemas gque habfan venido afectanda la agroindus-

tria azucarera y con ello ohtener mejorss resultados.

En base a lo antes expuesto se mencionan algunos
de los objetivos especificaos gue fusaron planteando

durante el perfodo 1980 - 1885 3/.

l, S5atisfacer en forma oportuna, la demands inter-

na de aziicar v melaza.

2. Incentivar el cultivo de la cana de aszficar con
el £in de incrementar la produgcifn de azlcar y melaza,
en base a una mayor Srea cultivada v la obtencifin de

mayores niveles de rendimientos.

3. Lograr el punteo de equilibrio en sus operaciones

en que le permita una igualdad entre costos e ingresos.

4. Mantener y utilizar al miximo la capacidad ins-
talada para el procesamiento de la cafia y asf obtaner

mayores rendimientos de azicar y melaza.

4 /3 Meporia de Labores, INAZUCAR,
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5. Tratar de cumplir con los compromlisos de cuotas

de exportacidn a los mercados internacionales.

Para pcder alcanzar los objetivos antes mencicnados
el Instituto durante el periodo analizado (1980-1585),
se ha planteado metas, estratecias y politicas gue de
alguna manera vienen a servir de base para lograr los

objetivos.

Para la rea.izacién eficaz de los objetivos, &ste
estd facultado para ejexcer las siguientes funciones

y atribuciones: 5/

1. Fijar anualmente las cuotas de las diferentes
clases de azdcar y mieles, para consumc internoc y expor

tacién;

2. Estaeblecer las calidades de azdcar gque se pro-
ducirdn y determinar la cantidad para el consumo humano

en el pais:

3. Coordinar con el organismo competente del Esta-
do, la extensitn y localizacidn geogrdfica de los culti
vos de cana, para garantizar la suficient= preduccidn

de azdcar y melaz i.;

5/: Memoria de Labures. INAZUCAR

28



4. Ohtener Ins recurscs financieros necesarios de

conformidad con la lay;

3. Establecer, adgquirir ¥y gperar por cuenta propla;
ingenios, bodagas y otras instalaciones destinadas a
_la transformacifn de cafia, elaboracifn, almacenajs ¥y
manejo de azdcar, mieles y demfs productos y sub-produc
tos de la cana; asi como la celebracidn de convenios da
agencia ¥ de otra naturaleza, a 2fectao de obtenser dichos

servicios por medio de conkrato;

. Coinvertir con otras institucicnes del Estado
o 2n socledades de esgcopomia mixta, con &l fin de esta-
blecer, adguirir u operar las plantas e instalacionas

mencionadas anteriormente.

METAS:

Las metas hacia las cuales arientd las acelones el

Institute, son las que a continuacifn se mencionan :

= Entre las miiltiples metas gue el Instituto se plan
ted estd el incremento de la saperficle total cultivada,
pero dadas las condicliones de incertidumbre gue preva-
lacen en algunas regiones del territorio nacional, no

fue posible lograrlo. Asf por ejemplo para el perfodo
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1381 - 1982 se estimaba rozar 42,330 Mz 6/, lo cual fue

imposible recolectar en su totalidad.

- Otras de las metas planteadas es el trabajo_ en
conjunto con 1los Ingenics, con los cuales realiza opera-
ciones de mantenimiento de equipo y maguinaria, todo
esto para obtener una mayor, utilizacidén de la capacidad

disponible de produccidn y asi lograr mejores rendimien-

tos. '

ESTRATEGIAS::

Son el conjunto de opciones que se utilizan para
lograr los objetivos y metas propuestas. El Instituto

se propuso las siguientes. 7/.

1. Apoyar al productor de cana, a fin de que pueda

disponer en forma adecuada y oportuna de:
- Crédito &gil

- Insumos necesarios, para suplir los requerimien-

tos del cultivo.

- Asistencia técnica para mejorar los rendimientos

6/: Memoria de Labores. INAZIUCAR.

7/: Ibid.
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y a la vez, disminuir los costos de produccidn.

- Los recursos financieros para la cosecha, roza

y transporte de cana.

- Servicios de carga y transporte en forma continua,

durante todo el periodo de la zafra.

2. Mantener una capacidad disponible de procesamien
to en ingenios, en funcidn de las proyecciones de oferta '

de cana y produccidn de azicar.
POLITICAS:

El conjunto de acciones a ejecutarse para cumplir

con los objetivos y metas propuestas, serian las siguien

tes:

1. Fase Agricola: Para lograr gue los cultivadores
obtengas méximos vollmenes en la produccidn de cana de
azficar, asi como, que el INAZUCAR logre su punto de
equilibrio, se hace necesario la disponibilidad suficien
te de materia prima, para lo cual el Instituto habria

de desarrollar las sigulentes acciones:

- Garantizar al cahicultor el precio y gque esté

sujeto a revisidn cada ano.



- Otorgar al canicultor asistencia t&cnica por los

Departamentos agricolas de ingenios en lo relativo a:

— Labores de cultivo.

- Control de Plagas y enfermedades.
~ Recoleccidn

— Transporte .

Todo lo anterior se hace con el propdsito que la
cana reciba el manejo adecuado, tanto en las labores

del cultivo como en la aplicacidn de insumos.

2. Fase Industrial: En este campo el INAZUCAR

desarrollaria las acciones siguientes:

- Gestionar en forma oportuna ante el Banco Central
de Reserva los recursos financieros necesarlios, gque le
permitan un mantenimiento efectivo de los ingenios de
tal forma gue los insumos, se encuentren en Optimas

condiciones al inicio de la zafra.

3. Fase Comercial: En esta fase se toman en cuentas

las siquientes medidas:
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- Asegurarse que el producto sea suministrado en
forma normal, a fin de evitar eventuales acaparamientos
que puedan conducir a especulaciones y fugas de produc-
tos, que vendrian a contrariar los objetivos que la

ley senala a la Institucidn,

~ Mantener en lugares estratégicos y segurcs 1los
vollGmenes de azfcar de forma tal que el abastecimiento

del producto se realice &gilmente y al menor costo po-

sible,

- Investigar en forma oportuna y efectiva, la posi-
bilidad de nuevos mercados para el producto, ante perspec

tivas negativas de precios en los mercados internaciona-

les tradicionales.

1.2 TIPOS DE AZUCAR PRODUCIDA EN EL SALVADOR

En el pais las clases de azlcar que se producen son:

morena, blanca y cruda.

La variedad de este producto se ha determinado con
el propdsito de satisfacer los gustos de los consumidores

en lo referente a las calidades que tienen mayor acepta-

cidn.



Cada tipo de azlcar tiene su empacado, éste consis-

te en envasarla manual y mecanicamente en bolsas de polie

tileno de 1, 2 vy 5 libras a efecto de lograr mejor pre-—
sentacidén e higiene en el producto, lo que garantiza a

la vez el peso al consumidor final.

1.3 PRECIOS DE COMERCIALIZACION DEL AZUCAR

Tanto en la comercializacidn interna como en la
externaren las primeras etapas de la industria azucare-
ra participaron varias entidades; pero hubo una que tu-
Vo que ver con ambas, esa fue la Comisidn de Defensa
Azucarera, entidad que carédcter mixto, fundada pcor el
Estado en 1932 para proteger la industria y regular la

comercializacidn del producto.

Dicha comisidn tenia bajo su responsabilidad la
formulacidn de recomendaciones con respecto al precio
de venta del azGcar, los cuales eran fijados para el
mercado interno por el Ministerio de Economia. En la
actualidad estos precios son regulados por la Direccidn
de Comercio Interno de dicho Ministerio para lo cual
se toma en consideracidn la peticidn presentada por

el Instituto Nacional del azGcar "INAZUCAR", los que

34



varian de acuerdo a la clase de azticar (Morena, Blanca,

Cruda) .

Hasta 1985 los consumidores industriales de azdcar
registrados como tales gozaban de un precio preferencial
que constituye un subsidio a dichos consumidores, ya gque
se les facturaba el producto a precios menores en compa-
racidn con los consumidores no catalogados como tales.
Pero porx problemas de especulacidén de venta del azicar
para otras actividades por parte del industrial, se sus
pendid este precio y en la actualidad es el mismo para

todos los compradores.

Fs necesario poner a disposicidn del consumidor
azGcares de diferentes calidades y precios coa el fin
de que dichos productos sean accesibles a todos 1los
sectores de la poblacidn, considerando que el azficar
es uno de los principales articulos de consumo nacional
por cuya razdn es conveniente garantizar en beneficio
de la colectividad las cantidades de azdcar necesarias
que deben existir en el mercado interno y fijar un pre-
cio equitativo en beneficio de productores y consumido-
res, dictando las medidas legales indispensables para

regular en la mejor forma posible el abastecimiento
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normal de dicho articulo. Teniendo como base lo anterior
es que Sse puso a disposicidén del consumidor el azlcar
blanca la cual vino a sustituir la refinada ya que su

costo y precio de venta no son muy altos.

2. PARTICIPACION DEL IRA EN LA COMERCIALIZACION DEL AZUCAR

2.1 OBJETIVOS DEL IRA

El 13 de septiembre de 1950 por Decreto Legislativo
No. 480, el Consejo de Gobierno cred el Instituﬁo Regula-
dor de Cereales y Abastecimientos (IRCA), su funcidn obe
dececid a la necesidad que surgid en el pais de estable-
cer un sistema de regulacidn del mercado de cereales,
por medio del cual fuera factible mantener precios esta
bles, absorber excedentes en manos de los productores y

proveer los déficits necesarios para abastecer al consu-

midor.

La experiencia de los dos primeros anos de labores
del IRCA, hizo sentir la necesidad de modificar la orga-
nizacidén de dicha institucidn, a fin de simplificar su
estructura administrativa y de facilitar el cumplimiento
de sus funciones de regulacidn. Se hizo necesario intro-

ducir en la Ley Orgdnica las reformas adecuadas para ob-

36



tener dicha finalidad. Es asi camo el 3 de junio de 1953
poc Decreto No. 1051, did origen al Instituto Regulador
de Abastecimientos (IRA) como un organismo de cardcter
autdnomo y de derecho piblico, con personeria juridica

Y patrimonio propio.

De acuerdo al Art. 2 de la Ley Orgdnica se estable-
cid que el objetivo general del IRA 8/. era: "Participar
en el fomento y comercializacidn de la produccién'agro—
pecuaria, especialmente maiz, frijol, arroz, maicillo,
leche y azlicar, regulando su abastecimiento a base de
precios estables que sean remunerativos para =1 produc-
tor v justos para el consumidor. Del objetivo éeneral

se desprenden los objetivos especificos siguientes:

1l. Procurar vollmenes necesarios de granos bé&sicos,
azlicar y leche para garantizar el abastecimiento en el
mercado interno a través de una red de distribucidn con
cobertura a nivel nacional para favorecer principalmente

al consumidor de bajos y medianos ingresos.

2. Contribuir al fomento de la produccidn.de granos

bé&sicos a nivel de pequenos y medianos productores.

8/: Memoria de Labores, Instituto Regulador de Abasteci-
mientos, "IRA"
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3. Contribuir a la regulacidn de precigs para evi-
tar fluctuaciones excesivas, procurandoc que - el produc-
tor. pueda cubrir los costos de produccidn y obtener un
margen de ganancia, como también procurar que los pre-

clos sean accesibles a los consumidores.

2.2 DISTRIBUCION DEL AZUCAR POR PARTE DEL IRA

El IRA inicid sus operaciones de venta, distribu-
yendo sus productos a través de 5 dependencias en San
Salvador, Santa Ana, Sonsonate, San Miguel y Usulutan,
con el propdsito de contribuir a solucionar los prodle-

mas de desabastecimiento y alzas en los precios.

El primer sistema de venta que se implementd fue
la creacidn de agencias, ventas autorizadas y distribui

dores.

Las agencias se situaron en las plazas de mayor
impcrtancia y los encargados eran agentes directos del
Instituto; sus ventas las realizaban directamente al
piblico; las ventas autorizadas las efectuaban las tiendas
v pulperias; &stas se abastecen en las agencias a un
precio menor. Los distribuidores estaban en las pobla-

ciones de menor importancia, su funcidn consistia en
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vander su producto a las tiendas auntorizadas; de esta
manera el Instituto procuraba disminuir sus costos de

distribucidn.

El sistema anterior quedd fuicra de servicio al com-
orobarse gue durante los periodos de escasez algunas ven
tas autorizadas no mantuvieron los precios establecidos

por el IRA, fue por ello que en 1964 se establecieron
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20 agencias una en cada cabecera departamental y en otras

poblaciones. Estas se caracterizaron por operar pajo
el sistema de crédito rotativo semanal, en consignacidn
de una fianza. Reciben el producto en bolsas o en sacos

de la capacidad de empague de las plantas sede.

En la zona occidental eran atendidas por la planta
de Santa Ana gque surtia a las del Departamento de La
Libertad por estar mas cerca como Ciudad Arce, Tepecoyo,
Sacacoyo, Opico y San Matias. A partir de 1982 los cana-
les podian retirar producto desde todas las plantas y
centros de acopio, con el propdsito de ahorrar en el

transporte y agilizar las ventas.

La institucidn fue aumentandc cada vez mds, su red
de Zistribucidn a finales de 1985 contaba con 1757 ca-

na‘es distribuidos asi:



- 1,571 Agencias.

- 2 Eodegas expendio son locales arrendados y aten
didos por personas contratadas por el IRA. Se caracteri-
zaban por vender solamente azficar blanca y mercna a pa-

naderias, dulcerfas y refresqguerias.

- 16 Instifucionas bené&ficas: se comercializa con
estas i1nstituciones con el propdsito de contribuir a

la labor benéfica que desarrollan,

- 71 Despensas Tamiliares: se refiere a empresas
particulares que comrren producto al contado para ser

distribuidos a sus empleados.

- 45 cooperativas: tratando de favorecer a los afi-

1

|2,

iados a distintas cooperativas, ofreciéndoles el produc

to al contado a precios bajos.

- 41 Tnstituciones 0Oficiales: son ocrganismos guber-

namentales gue por SV naturaleza necesiian produc

9l

ct

@]

th

o

A
|

si1cos, tales como: Hespital Militar y Ministerios y
- 11 Unidades M&viles.

Para solicitar azficar lo hacen por medio de una

orden de compra, asigné&ndoles hasta un méximo de 50 gg.
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CRPITULO ITIX

T CCHERCIALYZACIOY INTERNA ¥ ERNA DETL AZUCAR

El azfcar, la melaza y el gasohol de la cana rapre-
sentan los principales productos de la industria azuca-—
rera, que se comercializan en el pais. Los dos primeros

son comerclalizados interna y externamente:

A nivel internacional: se presenta ante un mercado
con sus proplas caracteristicas, lo gue hace necesario

el estudio de cada uno dec ellos.

2 nivel nacional: la comercializacién es llevada a
cabo a través de diversos canales, los cuales serian exa-
minados a fin de determinar la influencia de stos sobre

el producto.

1. ZOMERCTIALIZACION INTERNA

La comercializacidn de este producto juega un papel

=

mpocstant2 en el mercado local, ya que estd orientado
hacia todos los niveles de ingreso de la poblacidn y su
demanca es uniforme o creciente, por lo que es necesario

tomar en cuenta algunos elementos como medida de control,

a1
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tales como: tipos de azlcar gue van estar a disposicidn
del consumidor, sistemas de comercializacidn, los cana-

les de distribucidn y por Uliimo se analizan las ventas

‘otales periocdo 198Q - 1985.

Todo lo anterior contribuye a mejorar la estabili-

zacidn de precios y al mismo tiempo beneficia a la po-

blacidn.

1.1 TIPOS DE AZUCAR QUE SE COMERCIALIZAN

De acuerdo a lo expuesto en el-capitulo anterior
en nuestro pais se comercializan internamente los siguien
tes tipos de aztcar: blanca y morena, teniendo de esta
Gltima el Instituto Regulador de Abastecimientos "IRA",
la exclusividad de su venta; en el caso del} azdcar b an-
ca, dado gque en la actualidad yva no se comercializa en
gran escala la refinada, por los altos costos de trans-
formacidn y de transporte, el azficar morena recibe un
tratamiento mayor en st transformacidn, obtenié&ndose

al final un azGcar blanca con una mejor presentacidn.

De acuerdo a lo mznifestado en los capitulos pre-
cedentes, este producto se comercializa a través del

Instituto Nacilional del AzGcar "INAZUCAR" y sus diferentes



43

canales de distripbucidn, jugando un papel preponderante

el IRA.

Las dos calidades del producto antes citadas y que
en la actualidad se producen se hacen en cantidades y
calidades necesarias para cumplir con los compromisos

internos, relacionados con la demanda.

Los propdsitos de control de la comercializacidn

dal azlcar por parte del INAZUCAR son:

1. Garantizar gque la demanda efectiva del mercado
local estuviera abastecida, procurando gque el azlcar
s2 encuentre disponible en los lugares m&s accesibles

a los centros de consumo.

2. Que las clases de azficar que se ofrecen se pre-
sente en distintos precios y empagues para satisfacer

los gustos de los consumidores.

3. Tener un control a nivel estatal de la industria

en general.



1.2 SISTEMAS DE COMERCTALIZACION DEL AZUCAR DESPUES DE

LA CREACION DETL INAZUCAR.

Anteriormente al 29 de diciembre de 1980%, existian
dos canc_es privados de comercializacidn interna, asi
como uno vdblico a través del IRA. Uno de los canales
privados era dirigido por la Cooperativa Azucarera Sal-
vadorena, que representaba a los ingenios cooperadores;

el otro lo formaban los Lngenios independientes.

Medliante el IRA se pretendid gue este producto lle-
garsa al consumidor sin alterar el precio, ni ftampoco
cambios en su pesa. Los tipos de azlcar gqus se comercia
lizaban en forma interna eran la refinad: y la tlanca,

la cruda se comercializaba en el exterior.

Para el caso de la refinada, ésta recibia un proceso
de transformacidn mds prolongado, para lueqgo distribuirla

por medio de la Cooperativa Azucarera y el IRA,

El primero atendia a mayoristas, discribuidores
autorizados y el seqgundo ha mantenido su mayor concentra-
cidn en clientes como: tiendas, unidades mdviles, coope-
rativas, instituciones ben&ficas, instituciones oficiales

Yy agencias. Este seguimiento se puede observar claramente



en la figura No, 2.

Este sistema de comercializacidn presenta ciertas

véntajas y desventajas que son:
Ventajas

- El producto llega a todas las zonas del palis.

Desventaias

~ ExXisten problemas de distribucidn. (El producto
llegs al consumidor con faltante en peso y a un precio

mds elsvado, segin la distancial.

En términos generales, los problemas existentes
en la comercializacidn se debian al gran nimero de
canales de distribucidn, gue aumentaban el nfimero de
intermediarios, y al mismo tiempo el precio, asi como
facilitaba la manipulacidn y acaparamiento del producto.
Esas son una de las razones por las cuales se crea

el Instituto Nacional del RzGcar.

£l cual inicid sus labores al agotarse las existen-—

cias que poseia la Cooperativa Azucarera Salvadorena Ltda,

provenientes de la zafra 19732 - 1480.



El INAZUCAR en un principio adopta ciertas medidas:

1. Mantener en lugares estratégicos y seguros los
volimenas de azlcar producida, de tal forma gque el abas
tecimiento del producto se lleve a cabo en forma a&gil

Yy & los menores costos posibles.

2. Asegurarse que el producto estd siendo suminis-
trado por los distribuidores en forma normal a fin
de evitar eventuales acaparamientos que conduzcan a
especulaciones y fugas de productos indeseables y comple
tamente negativos para el consumidor y la buena imagen

de la institucidn.

3. Explorar en forma oportuna y efectiva posibles
nuevos mercados para el producto que pudieran tomarse
como alternativas complementarias ante perspectivas ad-

versas de precios.

4. Garantizar al consumidor peso exacto, mantenien-—

do constante el sistema de embolsado de azlcar.

La comercializacidn de este producto en el mercado
interno se realiza por medio de un conjunto de distribui-

dores. A continuacidn se presentan los diferentes canales

utilizados.
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1.3 CANALES DE DISTRIBOCION

Son los medios que cada empresa elige para distri-
.builr con mayor eficiencia sus productos, podemcs definir
los como vias organizadas, dindmicas, rentables y con
proyeccidn social por medio de las cuales la empresa
transfiere las mercancias desde el centro de produccidn,
hasta los consumidores finales, en el tiempo y lugar ne-

cesario.

Se dice gue son vias organizadas porque para lograr
eficiencia en las operaciones comerciales, es necesario
que dichos canales est&n integrados al sistema global

de la empresa y en particular al departamento de comer-

cializacidén.

Debe ser dindmico porgue es evidente gque las condi-
ciones del mercado, el desarrollo de la competencia y
las necesidades y deseos de los consumidores cambian

constantemente y esto crea nuevas demandas y nuevas oOpor-

tunidades.

El canal de distribucidn debe ser rentable, ya gue
unc de los objetivos empresariales es obtener utilidades.

Hay canales de costos bajos que algunas veces resultan



sar més eficientes que otros gue presante costos altos;
todo depende de la correcta seleccidn del tipo de distri-

bucidn gue se esté dispuesto a desarrollar en la empresa.

La proyeccidn social que debe coseer todo canal de
distribucidn debe ir en eguilibrio con la rentabilidad,
se dceben evaluar las diferentes alternativas que ademds
de ser favorables para el consumidor, debe serlo también

para la empresa.

Antes de la fundacidan del INAZUCAR, la distribucidn
del producto cstaba normado por el reglamento de la Comi-

sidn de Defensa de la Industria Azucarera, y por la ley
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del Impuesto sobre el azficar, distribuyé&ndose la produccidn

de la siguiente manera:

1. Se determinaba urna cuota global de consumo inter

no.

2. Al excedente se le consideraba como una cuota de

exportacidn.

J. Se distribuian ambas cuotas globales entre los

ingenios que habian trabajado en la zafra.

4. La distribucidn de la cuota global de consumo in-

terno anual se realizaba en dos etapas: para €l primer



semestre del ano, se toma como base la produccidn de la

zafra anterior y para el segundc semestre se distribula

en base a la produccidn en la zafra de ese ano.

Con la fundacidn del INAZUCAR, siempre se tomd en
consideracidn el reglamento mencionado anteriormente, 1n-
troduciéndole ciertos cambios, ya gue el Instituto para
esto tenia muy en .cuenta los elementos qus compone. la
mezcla mercadotZcnica, como son: 21l producto gue para nues
tro caso es el azidcar; la estructura de precios gque viene
dada por el Ministerio de Economia y que ya se tratd en el
capitulo anterior su conposicidn; la promocidn aspecto que
permite comunicar a los diferentes sectores la funcidn del
producto o de la institucidn que lo ocfrece y como tltimo
tenemos el sistema de distribucidn o plaza, elemento muy
importante ya que el producto estid considerado como necesa

rio para la alimentacidn diaria, de 2lli la importancia de

hacerlo llegar de una manera &gil vy oportuna al consumidor.

El instituto dirige sus productos directamente a dos

sectores:

El directo (mayorista), y el indirecto (el de la in-

dustria), los cuales se convierten en intermediarios para
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hacer llegar el azGcar como tal o como Insumo de otros
productos hasta el consumidor final. Esquema que se mues

tra en la figura No. 3 .

El INAZUCAR ha iniciado un plan nacional de distri-
bucidn cuyo objetiva principal es enviar el azdcar direc-
tamente de los ingenios a los distribuidores mayoristas,
minimizando asi los costos, logrando que el precio se man
tenga uniforme a nivel nacional y gue 21 abastacimiento
se realice en el menor tiempo posibla. Para realizar este
plan de distribucidn, debid de disponerse de bodegas,gue
en algunos casos por no contar con la capacidad necesaria
se alguilaron, las cuales empezaron a funcionar a partir

de marzo 1983, siendo éstas:
- Bodega Metropolitana
- Bodega de Embotelladora Tropicel

- Embotelladora Salvadcrena

1.3.1 Mayoristas

Entre los canales de distribucifn con gue cuenta el
INAZUCAR estdn los mayoristas, considerados como interme-

diarios gue compran con el propdsito de revender a cual-
q p P
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guier cliente gquien a su vez recibe la mercancia no p:
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il

uso privado sino para fines comerciales o industriales

Los requisitos para determinar si un cliente es

1. El principal requisito para calificar como mayo-

rista es comprar un minimo de 170 quintales de azflicar al

Res.

2, Disponer generalmente de
la mercaderia que posteriocrmente

detalle,

El Instituto sealacciona sus

un proceso global e integrado en

qué altarnativas de distribucidn

un loncal, para almacener

vende a las tiendas al

mn

maycristas de acuerdo a
donde tiene que decidir

son las que mas seé ajustan

a sus objetivos, y éstos a su vez adoptan diferentes for-

mas de hacer llegar el productoal consumidor final:

Mayorista—> Agencias——>Detallista——>Consumidor

Mayorista—=Decallista-—>Consunidor

La particivacidn que tienen

producto s2 muestra en el cuadro

en la distribucidn del

siguiente:



CUADRO No. 3

DISTRIBUCION DEL AZUCAR A TRAVES DE LOS MAYORISTAS (qq)

_1

| aRcs VENTAS TOTATES qg MP-VORTSTAS 2
1980-1981 1,738,267 818, 056 46.6
1981~1932 4,399,413 1,883,065 42.8
1982-1983 4,396,734 2,002,221 45.54
1983-1984 4,760,595 2,304,642 A8 _42
1924-1985 5,952,653 2,050,630 34.44

FUENTE: Mamoria dz2 ILabores. IDNAZUCAR

Al analizar el cuadro anterior los porcentajes de
azlicar vendida por éstos se han mantenido con minimas

fluctuaciones en el tiempo.

Asimismo las variadas formas que han tcmadso los ma-
yoristas para la distribucidn, han tenido resultados po-
sitivos ya que evitan a los fabricantes el alto costo gue
les representa una fuerza de ventas destinada para la
atencidn de minoristas, pues &stos pueden agrupar los
pedidos de muchos cdetallistas y con eso la labor de venta

de los fabricantes se facilita.



Otra valiosa contribucibdn gue los fabricantes reci-
ben de parte de los mayoristas es toda la informacidn gue
del mercado en general pasan estos (ltimes a los produc-
tores, lo gue les d& mds y mejores criterios para deter-
minar sus objetivos de comercializacidn y por supuesto

la planificacién para lograr esas metas.
1.3.1.1 Instituto Regulador de Abastecimiento IRA

©.s considerado por el INAZUCAR como un canal de dis-
tripucidn ya gue por medio de sus redes hacen llegar el

producto a su destino final.

La relacidn gue tiene éste es de intermediario entre
el INAZUCAR y el consumidor. Esta distribucidn 1la hacen a
través de agencias, despensas familiares, unidades mdviles,

cocperativas, tiendas autorizadas, etc.
En la figura No. 4 se muestra dicha relacibn.
Mecanismos d= Control de compra-venta del AzGcar.

Debido a la escasez de la produccidn de azlcar de la
cosecha 1950/1851 se le encargd al IRA la importacidn y
distribucidn de 125,000 cag de azficar, posteriormente y en

base al Decreto Legicslativo No. 230 de fecha lo. de febre
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ro de 1965 emitido por el Ministerio de Economia 7 de Ha
cilienda, se autorizd a la Direccidn General de Contrihucig
nes Diractas para que trasladara el control de los marcha
mos al Instituto, obligando a los ingenios a vender las
cantidades de azlcar necesarias para abastecer el Zonsumo
interno, Luego a partir de 1972 las compras de azflcar se
realizaron a la Cooperativa Bdzucarera. Desde 1981 com_ ra
directamente al Instituto Nacional del AzCGcar (INAZUCAR)
a los precios fijados por el Ministerio de Econowmia, ya

sea en bodegas del INAZUCAR o en las del comprador.

El IRA realiza sus compras tratando de mantener al
inicio de cada ano existencias suficientes para garantizar
el abastecimiento, independiente de la cuantia de la cose
cna, efectuando las compras de la produccidn nacional e
importando productos en el caso de existir déficit en la

disponibilidad total.

En estas compras aplica normas de calidad yva que tie
ne que almacenar los productos y conservarlos para gue

lleguen en buen estado a los consumidores.

Para poder comprar, el Instituto toma: las siguien-

tes medidas:

1. Establecimiento de normas de calidad que garanti

zar la adgquicsicibén de productos de buera calidad, facili



ndo su almacenamiento, conserrsacién y venta al consumi-

2. Conrdinar esfuerzos con el Instituto Nacional del
Azlicar para abastecer el mercado, en cantidades adscuadas,

OpOrTunas ¥y a pr=clLos ba

Las compras las reazaliza directamente el INAZUCAR acep
cando los precios que han sido fijados por el Ministerio
de Economfa; é&stas se hacen por medio de una ordan de com

ora (anexo No. 1) la cual se envia diariamente al TNRZUCAR.

jat}

Para gu= sus producios sean aceptados t

en cuanta una seriz de maedidas de ventas, 2stas son:

Gl =z

1. Una de las medidas para vender el producto esté
encaminada a no afectar &l poder adjuisitivo de los consu

midores, lo cual estd en concordancia con los propdsitos

o
[&F)

del IRA de oifreser sus productos a preciocs justos. Estos

L)

precios por lo generzl ressultan inferiores a los del mer

cado, cumpliendo asi con las disposiciones esta

o
]

fu

n

por el Ministerio de Economia 2n la regulacidn ce los

pracios.

2. Vender a través de sus canales de distribucidn

a fin de tener un mejor control del producto.
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Esta Institucidn compra el producto directamente al
INAZUCAR, adguiriendo el compromiso de emplear algunas
técnicas de comercializacidédn con el fin de promover y
desarrollar la venta del mismo, para lo cual utiliza tres

tipos de distribucidn:

EXCLUSIVA: Consiste en otorgarle a un solo distribui

dor el derecho exclusivo para manejar el producto.

)
Este caso se presenta en el IRA, con el azlcar more-

na, pues el INAZUCAR le otorga la venta exclusiva de

&sta.

INAZUCAR — TRA

SELECTIVA: Esta supone la utilidad de m3as de un in-
termediario pero no de todos los que est@n dispuestos a
trabajar un producto en particular. Esta relacidn se mues

tra con:

TRA ~ AGENCIAS

INTENSIVA: Se relaciona directamente con los deseos
del consumidor éste quiere comprar en el sitio méds conve
niente, para lo cual el producto debe someterse a la ma-

xXima exposicidn y es necesario utilizar en la cadena de



-

distribucidn y consumidor a tantos comerciantes como

n
(¢
u

posible.
- TRA — > SUPERMERC .DO- >SCONSUMIDOR
- IRA = AGENCIAS —— }E»CONSUMELDR

- IRA —= AGENCIAS— = TIENDAS-——> CONSUMIDOR

Lo anterior significa que se buscara establecer al-
guna forma de seleccidn sobre criterios prefijados parﬁ
conceder la distribucidn del producto; de la nisma manera
se ha hecho con la escogitacidn del TRA. Ya gue se consi-
derd® gue el producto mediante este sistema, obtiene una
cobertura del mercado, con mayor control y menores costos,
al misnmo tiempo gque se logra un trabajo mds efectivo de
venta, pues habrd gue dedicarse a un menor nimero de

clientes, sean estos mayoristas o detallistas.
1.3.1.2 Cocperativas y Otros

Las cooperativas podemos considerarlas como una AsO-

ciacidn de personas fisicas o naturales gulenes reunen sus

ahorros, sin espiritu de lucro, pero con miras a mejorar
su posicidn econdmica y a elevar su nivel social; poseen
sus propios principios y operan dentro de leyes apropia-

das.

60
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En nuestro pais hav una gran diversidad ce coopera-
tivas pero solamente estudiaremcs las de consumc gue son
por medioc de las cuales el azdcar llega a los asociados
y tiene por objetivo la venta directa y a bajo precio de
articulos principalmente, los de primerz necesidad, su fi
nalidad es el abaratamiento de la vida; es esta la razdn
de mayor pesc por la cual el INAZUCAR considera a é&stas
como canaless de distribucidén, ya que velan por el bien

¢
comlin de sus asociados, ootenié&ndose para esa gran mayoria

de personas el menor preclo posible, buena calidad y exac

titud en las pesas. Para ello exponemos algunas de las

\

caracteristicas de éstas:

L. Venta de productos de Buena Calidad: esta caracte
ristica se considerd en parraios precedentes, cuando se
dijo que debido a la libre concurrencia los productores
inescrupulosos, en un afdn inmoderado por obtener prove-
chos, lanzan al mercado productos falsificados o de mala
calidad, y gue la cooperativa ofrece los medios adecuados
para solucionar tal desventaja, vendiendo el azficar tal

y como el INAZUCAR se las entrega a ellos.

’

2. Venta Directa al Consumidor y Eliminacidn de los

Intermediarios: Intermediarios: son aguellos gue sin ser
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oroductores ni consumidores, pouen en relacidn a é&stos
con acguellos, obteniéndose una diferencia monetaria en

la compra-venta.

Esta diferencia entre el valor adquirido y el de ven
ta que guedaz en manos de terceros, afecta tanto al pro-
ductor como al consumidor; al primero porgue los articu-
los 1~ son comprades a precios inferiores de los corrien
tes en plaza y a veces por debajo del costo de produccidn;
Yy a los segundos porque le son vendidos a un precio mayor,
desda luego que la mercaderia antes de llegar al consumi-
dor viene pasando por una serie de personas gue hacen su
vida ¢~ estos negocios y por io tanto cade uno de #llos

1

elava un tanto su valor.

Precisamente esto es uno de los beneficios de las
sociedades cooperativas de consumo y sus resultados han
sido halagados; ellos van en busca de las mercancias a
los lugares mismos de su origen para discribuirlos des-
pués =ntre los compradores a precios equitativos y jus-
tos, ofreciendo articulos de legitima calidad y reali-
zando a veces clerta ganancia gue es repartida entre los

asoci 1os.



3. Precio de Venta: la venta de los articulos puede
hacerse al precio de costo, al corriente en plaza o uno

inferior al de plaza pero superior al de costo.
Este presenta las siguientes ventajas:

- Permi~e un mayor desarrollo a la sociedad ya gue
puede disponer por lo menos durante algln tiempo mientras
se llega el fin del ejercicio social, de un excedente

\
entre el precio de costo y el de venta, diferencia que
representa un capitai con el cual estd en capacidad de au

mentar sus operacion<3 sociales y aln emprender nuevos

negocios.

- Fomentar el ahorro entr2 sus miembros; a este efeg
to en vez de devolverles inmediatamente las ganancias; les
son anotadas en cuentas particulares para entregdrselas
todas juntas al final de cada ejercicio consitituyendo un
fondo econdmico mucho mas efectivo para el favorecido que

el gque pudiera obtener mediante la rebaja inmediata en

las compras.

- No hay peligro de que se compren los productos en

la cooperativa para venderlos fuera.

4. Reparto de Excedentes: todas las utilidades que
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antes hemos mencicnado son repartidas al final del ejerci
cio o cuando la cooperzativa misma lo considere necesario
obteniéndose con eso la finalidad gque se persique gue

es buscar y contrxibuir al bien comin de toda nuestra

sociedad.

1.4 VENTAS TOTALES DE AZUCAR INTERNA. PERIODO 1980 -1985.

En un, sentido amolio, el arte de venden no sdlo tiene
el propdsito de lograr ventas, sino también de crear nece-
sidades de productos especiiicos y encontrar los comprado-
res a quienes se les puede ofrecer esos productos a precios
satisfactorios. S1 el vendedor desea alcanzar esa meta,
necesita combinax la venta personal, que tiere la ventaja
de ajustar el mensaje a las necesidades de cada ciiente;
todos estos cambios motivan al consumidor a adgquirir el

bien.

La demanda de aziicar para usos iLndustriales esta
representada por los reguerimientos que ano con ano
presentan las einpresas para adgquirir la cantidad necesaria
en su produccidn. Algunos demandan cantidades mayores que
otros, dependiendo sobre todo del volumen de productos ela
borado que pueden vender en el mercado y gque satisfacs

las necesidades de los consumidores, de su capacidad ins-



talada, asi como del precio existente en plaza para &l -

az(car.

Ventas Totales de los Dif=rent

1980 - 1985

CUADRO No. 4

1980-81 1981-82
TIPCS DE AZUCAR aq o
AzOcar Blanca 362754 2942310
Az(icar Morena - 386 /2
AzGcar Cruda 21606 2230
TOTALES 1344964 30036
FUENTE: Memoria de Labores del INAZU

El cuadro anterior nos m

gue han sido ofrecidos y dema

da) por los consumidores,

ast

tas de cada calidad por ano.

Se observa que se han da

509

116928

3119227

5 Tipos de AzGecar

158384 1984-85
agq ' aq
2244201 2985432
131984 198471
139787 158456
2515972 334359

1o (mlanca,

tra los tipos de azlcar

morena y <cru

1o tanhién el monto de ven

» aunenlos mayores para 1983-
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1984 que el resto de anos del periodo. Hasta 1982 se ven-

dia azficar refinada pero Hor sus altos costos se dejd de

producir y es esa la razd

por la que no la incluimos,

pues su comercializacidn no estd comprendida dentro del

periodo analizado.

2. COMERCIALIZACION EXT

La comercializacidn

importante, pues es la be:

del mismo. De ahi que cua

saccidn de exportacidn

cuenta los aspectos sigul

de AzGcar vigenie, dife
tentes y los benetficio

exportacidn.

2.1. CONVENIOS INTERNA(

El Salvador como
cado mundial pertenece
AzGcar, organismo que c
consumidores, menciondrc

que integran esta orga

- Consejo Internac’

- Comité& Ejecutivo

.2l producto a nivel externo es
2 de la generacidn de divisas
do se va a realizarx una tran-
az(Gcar es necesario tener en
ntes: Convenios Internacionales
tes cotizaciones, procios exis-

: se van a obtener por la

ALES DEL AZUCAR

exportador de azficar en el mer-

Organizacién Internacional del
juga intereses de productores Yy
2 a continuacidn los miembros

cidn:

al del Azlcar



~ Director Ejecutivo y su Personal

El Consejo Internacional del AzQcar: es la autoridad
suprema de la organizacidn, gue estard integrado por todos
sus miembros. Cada miembro representada por un repfesentag
te y si asi lo desea, por uno o mds suplentes (Art.S), és-
te ejerce todas las atribuciones y desempenard todas las
funciones gue sean necesarias para dar cumplimiento a las
disposiciones del convenio (Art. 6), llevara los registros
necesarics para desempenar las funciones que le confiere
el convenio, asi como cualquier otro registro gue conside-
re apropiado. Este misme publicard un informe anual y

cualquier otra informaci®n necesaria.

Comité Ejecutivo; Estd formado por ocho miembros
exportadores y el mismo nldmero de importadores. Cada miem-
bro designard un representante y podrd designar ademds

uno o mas suplentes y asesores.

El Director Ejecutivo y su Personal: El Comité fija-
rd las condiciones de empleo del Directo: Ejecutivo te-
niendo en cuénta. las gue se aplican a los funcionarios

de igual categoria de organizaciones intcargubernamentales
similares. Este Director serd el funcionario administrati-
vo superior de la organizacién y serd responsable de la

ejecucibn de todas las funciones gue le incumban en la
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aplicacidn de este convenio.,
Esta organizacidn establecid los sigulientes objetivos:

1. -Lograr condiciones estables en el comercio interna-
cional del azlcar, en particular evitando las fluctuaciones
excesivas de los preclos a niveles que sean remunerados y

justos para los productores y equitativos para los consumil

dores.

2. Aumentar el volumen de comercio internacional del
azQGcar especialmente con miras a incrementar los ingresos
por concepto de exportaciocnes de los paises exportadores

en desarrollo.

3. Fomentar el equilibrio entre la oferta y la deman-
da de este producto dentro de un convenio mundial de azf(-

car en expansiodn,

4. Facilitar la coordinacidén de las politicas de co-

mercializacidn del azdcar y la organizacidn del mercado.

5. Fomentar la cooperacién internacional en las cues-

tiones azucareras. 2 /.

9 /:Convenio Intarnacional del Azfcar.
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El propdstio de la organizacidn fue la de controlar
el mercado azucarero, con la finalidad de proteger tanto
a exportadores como importadores del azlGcar. Una vez
que comenzd® a funcionar dicho convenio, cubriendo el pe-
riodo asignado, se obtuvieron resultados no eficientes,
llegdndose a la conclusidn que era necesario gue se rea-
lizaran otros, de tal manera que han surgido seis de &s-—
tos (1864, 1937, 1953, 1958, 1968), con Fines comunes.
Estos esfuerzos estaban orientados a alcanzar un entendi-
miento sobre normas para la determinacidén de la calidad
del az@icar y dar los pasos para terminar los subsidios
de exportacidn. Las cuotas de exportacidn asignadas a
los paises exportadores se mantuvieron como el principal
instrumento estabilizador de precios y regulador del
mercado. Es asi como por primera vez se establecid una
"escala de precios tope", dentro de la cual los precios
habian de mantenerse mediante ajustes apropiados en el
nivel de distribucidn de las cuotas. El métodolde estabi-
lizacidn convenido fue el de fijar cada afio cuotas inicia
les de exportacidn basada en las necesidades estimadas,

Yy & partir de entonces ajustarlas sobre la base de los mo
vimientos de precios con el objeto de mantenerlos dentro
de una escala razonablemente remunerativos para los pro-

ductores y justa para los importadores.
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De acuerdo a los antecedentes expuestos los partici-
pantes del comercio ponen en marcha el Convenio Interna-

cional del AzGcar de 1977, para superar la mayorla de las

fallas.

Este convenio surge cuando los precios comenzaron a
declinar durante 1975, por lo gque se recomendd aunar es-
fuerzos por convocar a una nueva conferencia internacio-
nal, en un intento por evitar otro fracaso como el de 1la
conferencia del azGcar en 1973, dicho consejo invitd a
los paises exportadores e importadores, incluyendo a los
no miembros como la Comunidad Econdmica Europea y Estados
Unidos de Amé&rica, para que se reunleran a algunos grupos

de trabajo en la preparacidn de una eventual conferencia.

Los principales objetivos de este grupo eran discutir
la informacidn que serviria de antecedente y sondear el
tipo de convenio gue los paises participantes preveian
como el md&s apropiado para enfrentar los problemas que
prevalecian en el mercado. Esto Gltimo habria de consti-
tuir el tbpico principal de las discusiones en estos gru
pos de trabajo durante los anos anteriores a la coferen-

cia de 1977.

Este entr en vigencia sobre una base provisional, es

cdecir pendiente de ratificacién de los paises miembros, el
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lo. de enero de 1978, por un periodo de cinco ahos antes
del té€rmino del gquinto, el Consejo puede mediante voto
especial prorrogarlo; lo cual efectivamente se hizo para

un periodo gue finaliza el 31 de diciembre de 1985.

Los principales problemas que afectan la efectividad

del Convenio y al mismo ya prorrogado, son los siguien-

tes:

1. La posicidn de la Comunidad Econdmica Europea en

)

relacidén al convenio y al mercado:

La razén principal que ha estado impidiendo la plena
efectividad del convenio ha sido la renuncia de la Comuni
dad Econdmica Europea (CEE) a adherirse al mismo, a adop-
tar disciplinas equivalentes a aquellas establecidas para
los miembros. Esta actitud no sdlo impide gue los meca-
nismos del Acuerdo actﬁen eficazmente, sino gue atenta
gravemente contra la economia de los paises subdesarrolla
dos exportadores de azlGcar, muchos de los cuales dependen
en gran medida de los ingresos provenientes de las expor-
taciones de este producto para su desarrollo econdmico y

social.

2. La ausencia prolongada de ratificacidén del conve
nio por parte de Estados Unidos: La ratificacidn del con-

venio se produjo hasta fines de 1979 y la adopcibén en -



abril de 1980, permitiendo poner en marcha el sistema de
contribucidn al fondo de financiacién de las existencias

previstas.

3. Las recientes medidas proteccionistas llevadas a
capc por la actual administracidn norteamericana: En los
Gltimos tiempos se han efectuado diversos cambios en la
politica azucarera de los Estados Unidos en detrimento
del mercado mundial del azQGcar en geheral y del convenio
en particular. Entre estas medidas se destacan la gue se
realizé a fines de 1981 modificando la Legilacibén Azuca-
rera, como resultado de la nueve Ley Agricola que contie

ne un pPrograva azucarero por 4 anos.

4. E1 establecimiento del consumo de azlcar: Otro de
los problemas que también han afectado el mercado del
azlcar y la efectividad del convenio ha sido la partici-
pacién de los paises capitalistas desarrollados en el
consumo mundial que ha mostrado una tendencia decreciente

desde 1976 hasta 1985.

Al observar una baja considerable en el consumo mun-
dial de este oroducto, debe destacarse el crecimiento en
el uso de edulcorantes que sustituyen al azlicar, en espe-

cial a aquellos elaborados partiendo del maiz y particular
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mente del jarabe de maiz de alto contenido de fructosa,

2.2. OFERTA EXPORTABLE DEL AZUCAR

Oferta Exportable es la cantidad de produccidn gque
el pais estd8 en condicidn de ofrecer a los diferentes

mercados internacionales.
Dicha oferta se determina de la siguiente manera:
Produccién Total - Consumo Interno = Oferta Exportable

Durante la trayectoria gue han tenicdo las exportaciones
se observa que en virtud del articulo 60 de la Ley del
Instituto Nacional del AzGcar, todos los contratos celebra
dos para la venta de azficar al exterior por los anterio-
res exportadores, correspondientes a la zafra 1979-1980,
fueron cedidos en propiedad al INAZUCAR, sucediendo y
subragrdndose asi en todos los derechos y obligaciones gue
por virtud de tales contratos correspondia a dichos ex-

portadores.

Después de estas operaciones fue esta Institucidn la

encargada de realizar todo tipo de transaccidn externa.

Para el pais la exportacibén es un rubro importante
en la ecancmia dado gue su participacidén es significativa.

Esto se puede observar en cuadro No. 5 .



CUADRO No. 2

EXPORTACIONES TOTALES DE AZUCAR

PERIODO 1980-1985. (Quintales) .
JULIO 12 - JUNIO 30 -

ARNO VENTAS TOHEES! VENTAS INTERNAS | VENTAS EXTERNAS
1980-1981 1,738,267 1,344,964 637,901
1981-1982 4,399,413 3,003,654 1,151,161.52
1982-1983 4,396,734 3,119,227 1,277,507
1983-1984 3,760,595 3,175,587 1,585,008
1984-1985 5,953,336 3,242,485 ; 2,710,168.38

FUENTE: Centro de Informacidn del INAZUCAR

Como se observa en el cuadro anterior el monto de las
ventas externas es inferior al de las ventas internas, es
to se debe a los bajos precios, también a gque la cuota
global de exportacidn estd constituida por el excedente
de la produccidn, después de cubrir la cuota de consumo
interno, y a una serie de problemas que influyen en el

deterioro de éstas:
1. Inestabilidad en los precios
2. Deterioro en los términos de intercambio

3. Disminucidn de la cantidad vendida
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4. Precios inferiores a los costos de produccidn

5. Tendencia a no buscar mercados mas dindmicos

A lo anterior hay que agregar que los convenilios del
azficar no nan alcanzado sus objetivos satisfactoriamente,
por ejemplo se ha observado gue no han contenido los
cambios extremos en los precios de los productos, aungue
uno de sus principales objetivos sea éste; pero no se
puede negar también gue en alguna medida han logrado gque

estas variaciones en ellos no sean mayores.

Una de las causas principales del mal funcionamiento

de los convenios es el hecho de que los participantes de

mayor peso en el mercado no se apegan a la disciplina de

éstos.

Todos estos problemas de Indole internacional sumados
con los problemas internos de nuestro pais, han contri
buido a la inestabilidad de las exportaciones del azficar,
como se puede apreciar en la figura No.5 mostrando de
nﬁevo una discontinuidad en los datos para los anos
1979-1985, por lo que tambié&n se analizar&n estos en base
a las dos tendencias mostradas: La primera gque comprende

hasta 1979 v la segunda de 1980 hasta. 1985.
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En los primeros nueve anos, existen grandes variacio-
nes entre los puntos como puede apreciarse en la figura
No. 4. En cambio de 1980 hasta la fecha, se muestra una

tendencia mds uniforme ya gue en lcs anos anteriores las

fluctuaciones han sido mayores.

2.3. ASIGNACION DE CUOTA ‘ )

El campo de las cuotas de exportacidn y su aplicacién
asi como las categorias de exportaciones fuera de la cuo-

ta, pueden aprenderse naturalmente estudidndose el con-

venlio.

Para llegar a una cuota anual global de exportacidn
el Consejo debe adoptar primero, por lo menos 30 dias
antes de gue el nuevo afio-cuota comience una estimacidn
de las importaciones totales del mundo y una atencidn de
las probables exportaciones de los paises no miembros.
Teniendo estas estimaciones a la vista el Consejo enton-

ces fija las cuotas anuales de exportacidn.

El personal del Consejo Internacioal del Azfcar (C.I.A.),
es el responsable de la preparacidn de las estimaciones

de importaci®fn para que sean considerados por la Junta

Ejecutiva y el Consejo.
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Tomando en cuenta los antecedentes expuestos, el Con-
sejo distribuye la cuota bdsica gque asigna cada ano a los
paises exportadores y esta misma es determinada de acuer-
do al volumen de produccidén de cada pais. Es importante
mencionir gue para las ventas externas del azlcar se cuen
ta con dos mercados: El Estadounidense y el Libre o Mun-
dial, siendo el primero a guien se le vende una mayor can
tidad de azGcar, el cual por el sistema de cuotas esta-
blecidas, los precios se mantienen relativamente estables.

Como puede ver en el Cuadro No.©& las exportaciones a ca-

da mercado.

CUADRO No. ©
CUOTA DE EXPORTACION DE AZUCAR ASIGNADA A EL SALVADCR POR
LA ORGANIZACION INTERNACIONAL DEL AZUCAR.

PERIODO 1980 - 1985.

[EXPORTACIONES
_ CUOTA ASIG

ANOS oo o) MERCADO MERCADO
| PREFERENCIAL MUNDIAL

1981 3,463,132 : 972,683

1982 2,592,022 1,176,417 - - -

1983 2,592,022 1,924,271 14,913

1984 2,592,022 1,362,326 273,913

1985 2,592,022 1,129,216 1,293,243

FUENTE: Estadfisticas Azucareras 1985.
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Esta cuota se ha visto mejorada a raiz del retiro de la
asignada a Cuba permitiendo que se goce de precios preferen-
ciales lo cual contribuye a fomentar la produccidn y por lo
tanto los excedentes exportables. En cambio en el mercado -
mundial los precilos han sido bajos y no es rentable su ven-
ta, ya que la mayoria de veces no alcanza a cubrir los cos-

tos de produccidn.

Los cuadros No. 5 y 6 reflejan disparidad en las ci-
fras presentadas en lo concerniente a la exportacidn, é&sto

se debe basicamente a las razones siguientes:

- E1 cuadro No. 5 mnmuestra cantidades de un ciclo com-

prendido de julio a junio del siguiente.
El No. 6 presenta cantidades de un ano calendario.

Esta disparidad no permite que sean las mismas cantida
des de exportacidn, las ventas externas se hacen por trimes
tre y son ciclicas, es por todo lo anterior gue no pueden -

ser las mismas en ambos cuadros.

2.4 CANALES DE DISTRXRIBUCION

Las corrientes del comercio del azficar en el mercado -
internacional son el resultado de la operacién de una amal-
gama de varios convenios de comercializacidn que se acoplan

a los intereses de vendedores y compradores individuales.
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Cada convenio tiene sus propias modalidades e imprimirad
ciertas caracteristicas a la forma en que el azficar se comer
cializa en el mundo. Pero generalmente la manera en gue el -
azﬁcar ingresa en el mercado mundial depende tanto de la for
ma del convenio y el lugar donde se Qenda aicho producto y -
de las operaciones que realiza el Instituto Nacional del Azl
car con el exterior. Utilizando para ello intermediarios de
compra y Qenta del producto llamados BROKER los cuales funcio
nan dentro de la bolsa de cada uno delos mercados (Preferen-

cial y Libre). !

El mercado mundial del azlcar se divide en dos grandes

segmentos:

1. Mercado Preferencial: gque comprende todo el azlcar
que se comercializa internacionalmente bajo arreglos espe-

ciales entre ciertos paises.

2. Mercado Libre: El mercado Libre del azlcar es un mer
dado residual, lo cual significa gue el azficar comercializa-
da libremente en los mercados de todo el mundo es sdlo una

parte residual del total de la produccién mundial.

Para el caso del azﬁcar la Organizacidn (0.I.A.), esta-
blece dos contratos: El Contrato No. 11 (Mercado Libre) y el
Contrato No. 12 (Mercado Doméstico de Estados Unidos), los
esquemas de cada uno de estos contratos se muestran en los

Anexos No. 2 y 3 respectivamente.

El azGcar de nuestro pais se comercializa a través del

Instituto Nacional del AzGcar (INAZUCAR) y el Ministerio de
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Comercio Exterior hacia dos fnicas alternativas: Mercado Li
bre y Mercado Preferencial, aunque estos dos mercados tienen
sus propias caracteristicas a las cuales el pais exportador

tilene que acomodarse.

Una de las caracter;sticas principales del mercado In-
ternacional es la inestabilidad de los precios del azﬁcar y
de la produccién gque experimentan cambios drdsticos en un pe
riodo de tiempo muy reducido. La produccidn estd determinada
en gran medida por la expectativa de los precios futuros; pe
ro esta variacién en los precios no tienen una respuesta in
mediata en cuanto a sus efectos sobre la produccién sino que
se observa un tiempo muerto necesario para hacer las modifi

caciones requeridas para alterar la produccidn.

Los efectos de esta variacidén en los precios sobre la
producci@n depende si se trata de movimientos de alza © ba-
ja. En el caso de una baja en los precios, la reduccién en
la produccién es menos intensa ya que los productores no -

puede reducir tan rédpidamente la extensién de sus cultivos.

El consumo a diferencia del comportamiento del precio
se determina principalmente por el crecimiento poblacional
no afectando en gran medida la variacién en los precios,
siendo de mayor importancia los efectos causados por los
sustitutos, como es el caso del jarabe de maiz rico en -
fructosa. Se puede entonces decir que el mercado mundial

se encuentra ante la situacidn de un consumo estable en su
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crecimiento y una oferta de gran estabilidad, donde sd&lo

los grandes productores tienen influencia.

Las caracteristicas generales del mercado pueden mo-—

dificarse por factores externo, tales:

- Modificaciones al consumo, debido al aumento en
el uso de sustitutos del azlicar o por el impacto de campa-
nas en contra del consumo del azGcar (Estados Unidos y

Europa) |

- Los grandes importadores se pueden convertir en
productores, aumentando su autosuficiencia. Bajo estas
caracteristicas el convenio no modifica permanentamente las
caracteristicas del mercado, logrando sdlo una accidn sobre
los precios.

2.5. DIFERENTES COTIZACIONES EN EL MERCADO INTERNACIONAL

DEL AZUCAR.

Esta seccidn presenta una breve descripcidn de las
formas de transaccidn usadas con mds frecuencia en las
negociaciones azucareras Internacionales asi como la me-—
cadnica del pago de los compradores a los vendedores y sus

ventajas y desventajas relativas.

Antes de entrar en detalle sobre las diferentes for-—

mas de pago, es ilmportante recalcar que cualguiera gque sea
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la forma seleccionada, el éxito de la transaccidn de ex-
portador "CONOZCA A SU COMPRADOR", lo que debe convertir

se en la "Regla de Oro", de cualquier exportador.

Por lo tanto el primer paso y el mds importante que
deben dar los exportadores para proteger sus intereses es
adquirir un buen conocimiento de la otra parte de la ne-
gociacibn comercial. Una vez cumplida a cabalidad esta
etapa, el exportador puede empezar a analizar el resto

de los elementos necesarios para completar la transaccidn.

Uno de los elementos importantes son las cotizacio-
nes, debemos contar con varias cuando vamos a comercla-
lizar el producto, pues generalmente el comprador requie
re para fines de -covparacidn la oferta en términos de

costo y flete.

Si el pais-mercado es cercano al nuestro, es conve-
niente tener preparadas las cotizaciones basadas en costos

y flete por via terrestre, aérea y maritima.

En este Gltimo caso deberd conocerse la frecuencia
de los barcos; una vez que el comprador y vendedor estén
de acuerdo en cuanto al producto, materia de la transac-
cidn, tratidndose de dos personas que probablemente domi-

cilien en lugares distantes, deben acordar cudl es el



punto de entrega de las mercaderias, es decir, en qué
momento se transfiere el azlcar, los riesgos sobre éstas

y los gastos gue pueden suponer o implicar.

Para esta serie de tré&mites existen un conjunto de
tarifas internacionales gque permiten interpretar los
priﬂcipales términos empleadcs en los contratos de com-—
pra-venta como son CIF (Costo, seguro y flete, libre de
carga), y F.0.B. (Libre a bordo y estibado), parg ser
utilizados por quienes prefieren la certeza que propor-

cionan estas reglas de cardcter uniforme a la incerti-

dumbre ocasionada por las miltiples interpretaciones.

Nuestro pais para el producto en cuestidn utiliza
en estos dos modelos de contrato (CIF y FOB), que tambié&n
son utilizados més comumente en el comercio internacio-

nal del azGcar por todos los paises.

A continuacién se detallardn ambos: presentédndolos
en dos apartados: A)Obligaciones del vendedor y B) Las

del comprador.
FOB (Franco a bordo —-——-=———————- Indicando punto de embarque) .
A. EL VENDEDOR DEBERA

1. Enviar las mercancias de acuerdo con los té&rminos
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del contrato de compra - venta, asi como todos los documen

tos exigidos en dicho contrato den prueba de conformidad.

2. Entregar las mercancias a bordo del buque desig-—
nado por el comprador en el puerto de embarque convenido,
segln la forma habitual de dicho puerto, en la fecha esti
pulada o dentro del plazo fijado y avisar al comprador,

sin pérdida de tiempo, de que las mercancias han sido en-

tregadas a bordo del buque.

3. Obtener, por su cuenta y riesgo, las licencias
de exportacidn o cualquier otra autorizacidn administrati-

va que resulte necesaria para exportar las mercancias.

4. Con reserva de lo dispuesto en los nlimero 3-4
del apartado B, sufragar todos los gastos asumir todos
los riesgos de las mercancias hasta el momento en que,
efectivamente, hayan sobrepasado la borda del buque en el
puerto de embarque designado, con inclusidn de cualesquie-
ra impuestos, tasas o cargas de exportacidn, asi como tam-—
bién los gastos derivados de los trdmites gue hava que

realizar para cargar las mercancias a bordo del bugue.

5. Proporcionar, por su cuenta, el embalaje habitual
de las mercancias, salvo que, en ese determinado tré&fico

mercantil, exista la costumbre de embarcar las mercancias
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¥
ignado.
comprador, siempre que éste lo pida

nmero 6 del apartado B), el certi-

omprador, siempre que é&ste asi lo so-
riesgos y gastos, toda la ayuda ne-

=1 conocimiento de embarque y cual-
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1 necesitar para importar la mercan-

ino (y, cuando sea necesario, para
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espaclo necesario, todo ello por su cuenta, y avisar al
vendedor, a su debido tiempo, del nombre del buque, del

lugar de carga y de las fechas de entrega de las mercan-—

cias al buqgue.

2. Sufragar todos los gastos y asumir los riesgos de
las mercancias desde el momento en que hayan efectivamen-—
te sobrepasado la borda del bugue en el puerto de embarque

estipulado y pagar el precio convenido.

3. Para el caso de que el buque designado por &l no
haya llegado en la fecha fijada o dentro del periodo con-
venido, o no haya podido embarcar la mercancia o haya ter
minado de cargar antes de la fecha fijada o del término
del periodo convenido, sufragar todos los gastos adicio-
nales y asumir los riesgos de las mercancias desde la fe-
cha de expiracidn del periodo convenido, siempre que las
mercancias hubieren sido debidamente especificadas, es
decir, claramente separadas o identificadas de cualguier
otra forma que indique que se trata de las mercancias

objeto del contrato.

4. Si no hay designado el buque a tiempo, si habién
dose reservado un plazo para hacerse cargo de las mercan
cias y/o, el derecho a escoger el puerto de embarque, no

hubiera dado instrucciones detalladas a su debido tiempo,
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sufragar los consiguientes gastos adicionales y asumir to-
dos los riesgos Ade las mercancias desde la fecha de expi-

racidn del periodo convenido para la entrega, siempre gue

las mercancias hubieren sido debidamente especificadas,

es decir claramente separadas o identificadas de cualquier
otra forma gue indigque gue se trata de las mercancias ob-

jetc del contrato.

5. Sufragar los gastos ¢ue hava que realizar para
obtener el conocimiento de embargque en el casc previsto

el nlmero 9 del apartado A.

6. Sufragar todos los gastos que haya que realizar
para obtener los documentos mencionados en los nGmeros
8 y 9 del apartado A, incluyendo los correspondientes a

los certificados de origen y documentacidn consulares.

CIF

(costo, seguro, flete).....(indicando puerto de destino)
A. EI. VENDEDOR DEBERA:

1. Enviar las mercancias de acuerdo con los términos
del contrato de compra-venta, asi como todos los documen-

tos exigidos en dicho contrato, en prueba de conformidad.
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2. Contratar a su costo, y en las condiciones usuales,

el transporte de las mercancias hasta el puerto de destino
convenido, y por ruta hkabitual, en un bugque trasatldntico
(que no sea un velero) del tipo normalmente empléado para
transportar las mercancias del género de las descritas en
el contrato; deberid asimismo pagar los fletes y los gastos
de descarga de las mercancias en el puerto de desembarque
gue puedan cobrar las lineas regulares de navegacidn en el
momento de cargarlas en eltpuerto de embarque.

3. Obtener por su cuenta y riesgo, las licencias de
exportacidn vy cualquier otra autorizacidn administrativa

gue resulte necesaria para exportar las mercancias.

4. Cargar las mercancias, a su costa, a bordo del
bugue, en el puerto de embarque, en la fecha fijada o den
tro del periodo convenido, o bien, de no haberse fijado
fecha o periodo, en un plazo razonable, y notificar al com
prador, sin pérdida de tiempo, que las mercancias han sido

cargadas a bordo del buque.

S. Obtener, por su cuenta y con cardcter transferible,

una pdliza de seguro maritimo que cubra los riesgos de trans

porte a que da lugar el contrato. El seguro debefa ser con

tratado con asegurador=ss o companias de seguro o de buena



reputacidn, debiarndc cubrir el precio CIF, mids un 10 por
100 adicionzl; si es rosible obtenerla, el seguro se con-

certara en la monecz2 del contrato.

Salvo estipulzczidn en contrario, los riesgos del
transporte no incluirin riesgos especiales de un trafico
determinado o que el comprador desee assJjurar por seéara—
do. Entre ‘esos riesgos especiales, que deben ser objetc
de acuerdo expreso entre vendedor y ccmprador figuran los
robos, pillaje, derrame, rotura, desconchado, condensacidn,

contacto con otras mercancias v otrns riesgos peculiares

de un determinado trafico.

A peticidn del comprador, y por cuenta de éste, el
vendedor concertard un seguro contra riesgos de guerra en

la moneda del contrato, si es posible obtenerla.

6. A reserva de lo dispuesto en el nGmero 4, asumir
los riesgos de las mercancias hasta el momento en que és-
tas hayan efectivamente sobrepasado la borda del bugue en

el puerto de embarque.

7. Facilitar, por su cuenta, al comprador, sin pér-
dida de tiempo, un conocimiento de embargque limpic y nego-
ciable para el puerto de destino convenido, asi como tam-

bién la factura de las mercancias embarcadas

5]
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v la pdliza de seguros, o bien de la pdliza no estd dis-
ponible en el momento de presentar los documetnos, un cer-
tificado de seguros expedido por los aseguradores y gue con
ceda al portador del mismo id&nticos derechos gue los que
tendria de estar en posesidn de la pdliza; el certificado
reprocducird las cldusulas fundamentales de la pdliza. El
conocimiento de embarque debe amparar las mercancias con-—
tratadas, estar fechado dentro del periodo convenido. para
el embarque y permitir la entrega de dichas mercancias al
comprador o su representante autorizado mediante endoso o
cualqguier otrz fdrmula. Dicho conocimiento de embargue
debe incluir todos los ejemplares de los conocimientos

"a bordo" o "embarcados", o bien ser un conocimiento "re-
cibido para embarque", debidamente endosado por la Compa-
nia. El endoso debe llevar una fecha comprendida dentro
del periodo de embarque estipulado. Si el conocimiento de
empargue hace referencia a la péliza de fletamento, el ven
dedor deberd también facilitar una copia de este Gltimo

documento.

8. Proporcionar, por su cuenta, el embalaje habitual
de las mercancias, salvo gue, en ese determinado trafico

mercantil, exista la costumbre de embargque las mercancias

sin embalar.
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9. Sufragar los gastos derivados de las operaciones
de verificacidn (como las de control de calidad, de medi-
da, de peso, de recuento) cue resulten necesarias para

cargar las mercancias.

10. Pagar los derechos e impuestcs gue deban satisfa—
cer las mercancias hasta.el momento de ser cargadas, inciu
vendo los impuestos, tasas o gastos derivados de la expor-
tacidn, asi como tambié&n los derivados de los tr&mites que
haya que realizar para cargar las mercancias a bordo del

buque.

11. Prestar al comprador, siempre gue &ste asi lo so-
licite y corra con los riesgos gastos, toda la ayuda nece-
saria para obtener cualguier documento, salvo los mencio-
nados en el nfimero anterior, expedido en el pais de pro-
cedencia y/o de origen y que aguel pueda necesitar para
importar las mercancias en el pais de destino ( y, <uando

sea necesario, para su tridnsito por terceros paises).
B. EL COMPRADOR DEBERA:

1. Aceptar los documentos cuando se los presente el
vendedor, si estdn de acuerdo con lo estipuladoc con el con

trato de compra-venta, y pagar el precio convenido.
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2. Recibir las mercancias en el puerto de destinc
convenido y, con excepcidn del flete y el seguro maz<itimo,
para pagar todos los gastos que hayan preducido las mer-
canciés.durante el transporte por mar hasta su llegada al
puerto de destino, asi como también los gastos de descarga,
incluidos los de gabarraje y muellaje, a menos que &£s50S
gastos hubieren quedado incluidos en el flete o. los hubie
ra cobrado la Compania de navegacidédn en el momento de pa-

gar el flet:,

Caso de gue se concierta el seguro contra riesgos
de guerra, este correrd de cuenta del comprador (véase el

nfimero 5 del apartado A).

Si la compra-venta lleva la cldusula "CIF puesta en
muelle", los gastos de descarga, con inclusidn de los de

gabarraje y muellaje, ser&n de cuenta del vendedor.

3. Asumir los riesgos de las mercancias desde el
momento en gue éstas havan, efectivamente, sobrepasado la

borda del buque en el Puerto de embarque.

4, Si habiéndose reservado un periodo de tiempo para
hacer embarcar las mercancias y/o el derecho a escoger el
puerto de destino no hubiere dado instrucciones a su debi-
do tiempo soportar los consiguientes gastos adicionales

y asumir los riesgos de las mercancias desde la fecha de



expiracién del periodo fijadc para el embargque, siempre
que las mercancias hubieren sido debidamente especificada,
es decir claramente separadas o identificadas de cualguier
otra forma que indigue gque se trata de las mercancias

Objeto del contrato.

5. Sufragar los gascos gque haya gque realizar para
obtener el certificado de origen y los documentos consula

res.

6. Sufragar todos los gastos que haya gue realizar
para obtener los documentos mencionados en el nimero 12

del aparatado A.

7. Pagar los derechos arancelarios y cualesguiera
otros derechos e impuestos exigibles en el momento ce la

importacidn o a consecuencia de la misma.

8. Obtener.y facilitar, por su cuenta y riesgo, las
licencias o permisos de importacidén o documentos simila-

res que resulten necesarios para importar las mercancias.

2.6. PRECIOS INTERNACIONALES DEL AZUCAR

El mercado del azlcar se ha caracterizado por ser
bastante inestable en cuanto a los precios de venta se
refiere, estos son regidos por la oferta y la demanda

para cada uno de los mercados (Libre y Preferencial) en



estos hay un nidmero de personas que Zorman lo que llamamos

la "Bolsa"; para =i mercado libre, la Bolsa esti en Londres

Y para el Preferencial estd en New York. En ambos casos -
estin integrados por personas gque dan especulaciones del
precio, para llegar a determinarlo se toman el midximo y
minimo de las especulaciones de &stos, se saca un promedio
siendo &ste el gue =2 publica y por medio de representan-
tes muchas veces de cada pais o perszonas gque trabajan en
2SO0 sSe comunican estos precios a los paises interesados

en vender o comprax azficar.

En la bolsa de azlcar se cotizan dos tipos de pre-
cios; el liamado precio del producto real para entrega in-
mediata y el precio de futuros o més bien el precio de -
contratos de futuros en sus meses de entrega respecti-

vVOos.

Los precios cotizados por la bolsa muestran un pa-
trén caracteristico de relacidn entre los preclios para
entrega inmediata vy los precios de contratos para entre

ga futura en los cdiferentes meses de entrega.

Entre los factores gue afecta la estabilidad los

precics del az@icar podemos senalar los siguilentes:

1. El avance tecnolégico en los paises desarrollados
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12 produccidn de suceddneos que sustituyen

1ctos naturales.

Ltica proteccicnalista de la produccidn pri

: paises desarrollados, asi como restriccio

nas provenientes de los pafises en desarro-

ol monopolista que ejercen las empresas

“n la propia esfera de comercializacidn de

'stos factores es que el objetivo del con-

2 los precios es estabilizarlo.

do mundial los precivs sufren una serie

las cuales hasta cierto punto no son faci
por 1o menos para nuestro pais gue el

O gue exporta no es alto en comparacidn

gue son los gue rigen la actividad azu-

las ~variaciones de precios en este merca

; Slguientes razones:
2rta de este producto a nivel mundial

en el consumo de sustitutos del azdcar



- Es necesario que se realice un nuevo convenlio para
que se dé estabilidad en los precios y mejoras en las con-

diciones.

En cambio en el mercado preferencial las fluctuacio-
nes en los precios no son muy significativas, algunas de

las causas por las cuales se da esa estabilidad son:

- Estos precios se han mantenido porque este mercado

garantiza los precios & sus productores.

- Tambi&n es una medida politica ya que ese precio

es un subsidio.

Resultado de esas variaciones en cada uwno cde. los

mercados es la diferencia que en los precios de ellos se

da.

2.7. BENEFICIOS DE LAS EXPORTACIONES DE AZUCAR

Los beneficios que el pais obtiene como resultado de

las exportaciones son:
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1. El azGcar para nuestro pals es un producto que a tra

vés de sus venta genera divisas, ademis de generar empleo

en todos los sectores que intervienen en su produccifn, los

cuales empiezan desde el cultivo, procesamiento, comercia-

lizacidn y por dltimo su venta gue constituye ingresos para



la persona y para el pails, lo gue viene a mejorar la ba-

lanza comercial.

2. La asignacidén de cuota externa gue le hacen al
pails, se distribuye durante el aho para ser exportada, a
mayor cuota se va a dar un incremento en la produccidn,

un mayor empleo y un aumento en las divisas que trae como

efecto una reactivacidn para la economia del pais.

\

3. Otro beneficio es la participacidn en la bolsa
en los precios con un alto grado de igualdad de oportuni-
dades de comercializar para todas las personas que reali-
zan esta actividad. En otras palabras a ninglin grupo ya
sea de compradores o de vendedores le estd permitido
dictar los precios, pues éstos estdn dados por la oferta

Yy la demanda del bien.

4. E1 pais puede vender azfcar para é&pocas futuras
Yy trabaja durante el periodo de entrega con la que tienen
disponible hasta que llega la fecha estipulada en la ven-

ta.

5. Otro beneficio es el gque estd dado por la gran
concentracibébn de vendedores y compradores gque pueden en-—
contrarse en la bolsa y por los informes peribdicos que
esta (ltima emite en torno a las transacciones. Normal-

mente si de desea conocer el precio de un articulo no
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comercializado en lo bolsa, hay gue comunicarse con uno
o con mis productor s o veridedores que estdn en distintos

lugares, en cambio vsra el caso del azGcar se encuentran

todos en la bolsz

6. A partir d: la fecha en que el Instituto Nacional

del AzQGcar ha es! . desarrollando las actividadazs de-co—
mercializacién t .+ interna como externa, se ha observado
las mejoras en a: 'os financieros, asistencia agricola,
canales de distr 'On para los diferentes sectores que
participan en el p ‘2so {canicultores, procesadores, dis-
tribuidores, cor “lores) .

7. ¥ por Gl ' tenemos la complementacidn que esta
industria tiene tras {transporte, uso de sacos, man-

tas, personal ps=: rga y descarga, uso de barcos, etc.)
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CAPITULO IV

RECOPYLACION, TABUL:ACION Y ANALISIS DE DATOS OBTENIDOS

DE DISTRIBUIDORES Y CONSUMIDORES DEL AZUCAR

1. ANTECEDENTES

Las principales motivaciones para desarrollar esta -
investigacidén de campo fueron la necesidad de conocer a -
fondo el inter&s gue ha despertado la comercializacidn de
este producto interr:amente, por la creciente produccidn
que se ha venido dando y el reconocimiento por parte de
los productores que los costos relacionados con las acti
vidades de mercadotecnia, son una parte importante del -

costo total de ese wroducto.

Con el objeto de detecitar con mayor claridad los pu:
blemas referentes a la investigacidn, se formularon una -
serie de objetivos cue guiardn la investigacidn, los cua

.

les se enumeran a continuacién:

2. OBJETIVOS DE LA INVESTICACION

2.1 OBJETIVO GENERAL,

- Obtener informacidn relacionada con la comerciali

zacidn tancte interna como —wterna del azidcar derxivada
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la cana.

2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

- Obtener y dividir la informacidn relacionada con -
la comercializacidn interna en datos primarios, para dis-
poner de un mayor control de la informacidn y hacer los -
ajustes necesarios a fin de/adaptarlés al tema o a los da
tos gue se analicen.

- Identificar la participacidn de las variables de
la mercadotecnia en la comefcializacién interna del azi-
car.

- Investigar el tipo de asistencia t&cnica y finan-
ciera que los canicultores demandan.

- Determinar el rol del Instituto Nacional del AzG-
car "INAZUCAR" en la comercializacidn in*terna del produc-
to.

- Definir las caracteristicas del producto: preclo,
calidad, empaque, etc., gue mis incidencia tienen en la

comercializacidn del mismo.

Teniendo como base los chj=iivos general y especifi-
cos anteriormente planteados, (ormulamos nuestro trabajo

de campo en tres sectores.
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3. AMBITO DE LA INVESTIGACION

ELl universo de la investigacidn estd formado por tres

sectores, los gue a su vez cubren el ciclo de vida del -

rabro, £stos son:
- Sector Canicultor e Ingenio
— Sector Distribuidor

- Sector Consumidor

Para efecto de obtener la informacidn, hemos delimi-
tado nuestro caméo de informacidn en el drea metropolita-
na de San Salvador, ya gue constituye el centro econdmico
mads importante del pais y en esta zona se realiza el ma-
yor volumen de transacciones comerclales de venta del pro
ducto y consecuentemente el mayor volumen de poblacidn -

con poder adguisitivo.

La informacidn recabada en esta zona es lo suficien

temente significativa para generalizar conclusiones.

La metodologia que se utilizd para recabar la infor-

macibén fué la siguiente:

4. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

La metodologia utilizada fué de acuerdo a los obje-

tivos planteados, por lo cual la investigacidn se hizo en



dos fases: Bibliogrdfica y de Campo.

Para realizar la investigacidn bibliogrdfica se lle-
vo a cabo una serie de consultas en bibliotecas, institu-
ciones relacionadas con la industria y la recopilacidn de
todo el material con el objeto de seleccionar toda la bi
bliografia gue serviria de base documental-tzbrica del -
trabajo, lo cual fué objeto de un examen exhaustivo con -
el fin de evaluar y seleccionar la informacidn contenida,
con el finrde‘utilizar aguella gue fuera congruente con =

nuestra investigacidn.

La otra forma es la investigacién de campo, en la -
que se emplearon las técnicas de la observacidn directa,
la entrevista y el cuestionario administrado a los cani-

cultores e ingenios, distribuidores y consumidores.

4.1 DATOS SECUNDARIOS

Para efectuar el estudio de investigacidn de la indus
tria azucarera, especificamente la comercializacidn inter
na y externa, se tomardn como datos secundarios toda la -
documentacidn contenida en escritos de diversos tipos gue
muestren y ayuden a estudiar y analizar los procedimien-
tos relacionados con el drea de mercadeo y con sus elemen
tos: precio, plaza, producto y promocidn, provenientes de

todas las Zuentes de investigacidn que se encontraron en
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instit nes autfnomas, semi-autSnomas y entidades priva
daes ds 5.
L tormacidn la utilizamos de la siguiente manera:

rtura activa de todas las fuentes secundarias -
enconi 15y seleccionadas previamente, principalmente -
las p entas de
lsterio de Planificacidn
Lsterio de Agricultura y GanaderTa
sterioc de Economia
isterio de Comercio Exterior
2gcidn General de Estidisticas y Censas
Eituto Wacional del Azicar "IMNAZUCAR"Y
Lro Nacional de Tecnaologla Agropecuarilia "CENTA"
o Central de Reserva
Bllhlioteca del Banco Central de Beserwva
Bitlioteca de la UCA
B Lioteca Uniwversidad de El Salwador
tlioteca Macional
i 1109 .
las Distribuidoras de Azidcar
ituto Regulados de Abastecimiento "IRA"
ropilacibn, ordenamiento ¥ clasificacifn de la
infermac | existente,

Andlisis e interpretacisn de los datos, ya sea en



forma de cuadros comparativos o gr&ficos estadisticcs.
4- Integracidn de la informacién al trabajo que se -

realizdo.

4.2 DETERMINACION DEIL UNIVERSO

Para ef=cto de nuestra investigacidn de campo y se-
gln lo manifestado en el acipite 3, Ambitn de la Investi-
gacidn, el universo estuvo formado por tres grupos, &stos
son: el formado por el sector canicultor e ingenios, el
de los distribuidores y el de los consumidores, para :fec
to de una mejor visidn, se desarrolla cada uno de los -

grupos y el alcance gque tlenen.

4.2.1 UNIVERSO DE CANICULTORES E INGENIO

El universo de los 1ngenios en nuestro pais para -

este ano es de 10, formados por:

Central Izalco Sonsonate
La magdalena Santa Ana
El Carmen Sonsonate
Chanmico La Libertad
El Angel San Salvador
La Cabana San Salvador
San Francisco Cuscatlan

Central Jiboa San Vicente

[
-
un
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Chaparrastique San Miguel

Ahuachapén Ahuachapén

En cuanto a los canicultores, esti&n determinados por
los ingenios gue visitemos, tomando en cuenta, para su -

seleccidn, el monto de produccifn entregada durante la -

zafra 1985,
4,2.2 UNIVERSO DE DISTRIBUIDCORES

El universo del sector distribuidor del aztcar esté
formado por tiendas, supermercadcos, IRA y distribuidores

mavoristas particulares.

Para la definicibén de este universo hubo necesidad de
visitar instituciones plGblicas y privadas, principzlmente
la Direccidn General de Estadisticas y Censos, Registro -
de Comercio y la Embotelladora La Cascada. Esta Gltima re
comendd segulr el sistema gue ellos manejan para la venta
de su producto, es la divisidn del &rea matropoli;ané en

zonzeg, de ésta y en consideracidn a ciertos criterios gue

se determinaror previamente como: nivel de ingreso, cOSTO
dz la congtruccidn de la vivienda, ubicacidn, etc., se 1li

mit6 a las ceclonlias siguientes:

COLONIA NIVEL DE INGRESOS

Santa Lucia Ingresos bajos



-
o
[o)]

I.v.U. ingresos bajos
Atlacatl Ingresos bajos
Zacamil Ingresos bajos
Las Rosas Iingresos medios
Miramonte Ingresos medios
Layco Ingresos medios
Vista Hermosa | Ingresos mecdios
Escaidn Ingresos altos
San Francisco Ingresos altos

Posteriormente v de acuerio a los listados propoccio
nados, se estableciercn 1,500 tiendas ubicadas en esos -

secltores.

Para los supermercados, s> llevd a cabo,inicialuonte,
una visita al Registro de Com.urncio, luego se utilizd la
guia telefdnica, de donde se completd aln mas la informa-
cidén. De esa manera determinamos el total de 20 supern=r-

cados.

En el caso de las ageicias del IRA se cdetermind el
universo a través del Instituto Regulador de Abastecimien
tos "IRA", por medio del Departamento de Distribucidn, -
qQuienes nos proporcionaron &l total de agencias gue =52 -
encuentran funcionando actualmente en el drea metropolita

na, qu= son 6§25 3de éstas. Y por 4ltimo se cuenta con el -
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universa de los distribonidores mayoristas con un total de
33 de estou, dicha informacién fué proporcionads por al -

Instituto HMacional del Azicar “"INAZUCAR".

El siguiente cnadro resume lo anteriorments axpuesto.
ot P

SECTOR No.
Tienda 1,500
Rgancia IRA 625
Suparmarcadas 20
Distribuidor-Mayorista i3

TOTAL 2,178

q4.2.3 THNIVERSO DE CONSUMIDORES

Como tercer sector tenemos los consumidores, 8stos —

los hemos agrupado en dos, gue son: amas de casa e indus-

s g =

Para efecto de la investigacidn, se trabajd solamen=-
t2 con las amas d& casa por las siguientes razones:

— son los consumidores gue de una manera constante
adquieren el producto.

- por que €35 el consumidor final el gue absorbe los
incrementos en los costos del aziicar o sus derivados.

= 2] mayor volumen de consumc lo tiene este sector,

consecuentemente las me2joras en el procesa de mercadeo
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de este producto tienen gque estar orientadas a su favore-

cimiento.

4.3 DEFINICION DE LA MUESTRA

En base al universo de cada uno de los sectores ex-
puestos anteriormente (canicultores e ingenios, distoi-
buldores y consumidores) se determind la muestra para ca

da uno de ellos.

4.3.1 MUESTRA DE CANICULTORES E INGENIOS

Del total del universo de los ingenios, solamente se
visitaron aqu :llos que se encuentran cercanos a la zona -
metropolitana y los de la zo..a occiden:zal, ya que el esta
do de inestabilidad politica gue vive nuestro pails, a par
tir de 1979, vuelve Qdificil y arriesgada la tarea Ge - -
transportarse a otros lugares mds distantes c¢on el fin -
de recopilar la informacidn; los que se visitaron fueron

6 ingenios.

Como se manifestd en el universo de los canicultores,
estos se determinaron por los ingenios que se visitaron,
entrevistdndosa a 12 canicultores distribuidos de la si-
quiente manara:

2 canicultores del Ingenio Central Izalco

2 canicultores del Ingenio Magdalena
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2 canicultores del Ingenio Ahnachapé&n
2 canicultores del Ingenio San francisco
2 canicultores del Ingenio Chanmico

2 canicultores del Ingenic E1 Carmen

Para =fecto de obtener la informacidn y darle una -

mayor efici=nczia en el uso , para ambos casos se elabord
una guia d= =ntrevistas, la que se agrupd en 3 partes: la
primera ref:rida a la asesoria aue las instituciones pu-

blicas y privadas le proporcionan al canicultor en aspec
tos té&cnices; la ssgunda para detectar el financiamiento
que recibe <1 canicultor por parte de la banca, la ayuda
g'e en esi: =s5pacto le presta el Instituto Nacional del
AzlGcar y el ‘ngenio la caaicultor; y por Ultimo, el pro-
ceso de produccidn que tiene el azGcar en el ingenio. Es-

ta guia se puzde observar en el anexo No. 4 .

4.3.2 MUEST. DISTRIBUIDORES
Fn bas: al universo de los distribuidores (tiendas,
supermercados, agencias del IRA y distribuidores mayoris-
tas) se de = 1ind la muestra por medio de la siguiente
férmula est.c (stica:
P X g X d2
n = — e?

1 (P x g x a - 1)
N

e2

1+
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En donde:
Restricciones
P = Probabilidad de éxito P = 50%
g = Probabilidad de fracaso g = 50%
) e = Error de muestreo e = 8%
d = Desviacidn standar d = 1.5%
N = Poblacidn - N = 2.178
n = Tamano n = 72

Sustituyendo los datos en la formula:

0.5 x 0.5 x (1.5)2

(0.08)2
n = - —-- —
2
L (0.5 %x 0.5 x (1.5)7 _ g,
2,178 ( 0.08 )2 -

n = 84.5 <= 85

85 es el total de cuestionarios que fueron aplicados
entre distribuidores, el formulario de la encuesta se -

puede ver en el anexo No. 5

Aplicando porcentaje al total de distribuidores, se
determind el nimero de tiendas, supermercados, agenclas
del IRA y distribuidores mayoristas a encuestar y se cal-

cul®d® de la siguiente manera:



Tiendas 1,500 68.87% 58 cuestionarios

Agencias IRA 625 28.69% 24 cuestiocnarios

Supermercados 20 0.92% 1 cuestionario

Dist. Mayoristas 33 1.52% 2 cuestionarios
2,178 100% 85

4.3.3 MUESTRA DE CONSUMIDORES

El universo de los consumidores lo forman las amas
de casa y la industria; para este caso se estudid sdlo la
primera por las razones anteriormente mencionadas, estos
se consideran ilimitados y se determind la muestra por -

medio de la siguiente fdrmula:

2
o = P x gx d
2
e
En donde:
Restricciones

P = Probabilidad de é&xito P = 50%
q = Probabilidad de fracaso q = 50%

= Desviacidn standar d = 2%
e = Error de muestreo e = 0%
n = Tamano de la muestra n = 72

Sustituyendo los datos en la fdérmula:

2

0.2 * 0.3 = 277.7 == 278

( 0.06 )

(2)

X
2
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El total de consumidores a encuestar es de 278, para
los cuales se utilizd un cuestionaric estructurado, el -

cval puede observarse en =1 anexo No. 6.

4.4 DATOS PRIMARIOS

Parte de la inforracidn fué realizada por fuentes -

primarias, a fin de darle consistencia al trakajo.

El origen de estos datos era principalmente de cani-
cultores e ingenios, distribuidores y consumidores, uti-

lizando para cada uno de ellos diferentes técnicas gpara

la obtencidn de los mismos.

4_.4.31 CANICULTORES E INGEMIO

Se obtuvo la informacidn por medio de entrevistas -
personales en las que se hicleron preguntas abiertas que
aportaron la informacidn sobre el cultivo y comercializa-
cidn de la cana, proceso de extraccidn del azlicar, asis-
tencia técnica, etc., a efecto de explorar md&s ampliamen-
te acerca del tema, como tambié&n aceptar sugerencias de

algunas ideas o puntos de vista de los entrevistados.

Al momento de llevar a cabo la entrevista, se utili-
zaron grabaciones para tomar detalles referentes a los -

temas de interé€s y posteriormente resumir las respuestas
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de las preguntas, complementdndose la informacidn secunda
ria; y por dltimo, la ayuda que los canicultores reciben

de las diferentes instituciones piblicas y privada..

Para realizar estas entrevistas nos encontramos con
una serie de limitzciones, las cuales fueron superadas -
en alguna medida. Algunas de ellas se mencionan a conti-
nuaacidn:

- Puede darse, en el transcurso de la entrevista con
los funcionarics, apreciacioﬁes subjetivas o parciaies de
parte del entrevistado, lo gue distorciona la realidad -
del hecho que se trate, repercutiendo en las conclusiones
que de dicha entrevista se obtengan.

- Los funcionarios entrevistados pueden tener barre-
ras psicoldgicas, tales como el temor a divulgar informa-
cidn que consideren gue los puede comprometer.

- Otra limitante y quiza la mis importante gue se -~

pudo encontrar en la realizacidn de la investigacidn es

la falta de tiempo poxr parte de los entrevistados.

4.4.2 DISTRIBUIDORES Y CONSUMIDORES

Para la obtencidn de datos de estos dos segmentos,
se siguid una metodologia similar, estructuri&ndose un -
cuestionario gue permitiera la consecusidn de los objeti-

vos previamente determinedos. Los cuestionarios fueron
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sometidos a una prueba piloto a efecto de detectar 1incon-
sistencias, errores o fallas en su formulacidn; del anédili
sis de dicha prueba se obtuvo los formularios definitivos

gue se muestyan en los anexos No.S Yy 6

Definidos los instrumentos de recoleccidn, se proce-
did a encuestar a ambos sectores, para lo cual s.: siguid
el siguiente procedimiento:

En 2l caso de los distribuidores, las tiendas sa es-
tratificaron segtn lo manifestado en la definicidn del -
universo, luego el tamano de la muestra se repartid pro-
porcionalmente a cada estrato y finalmente se selecciona-
ron las tiendas por el mé&todo de seleccidn denominado al

azar simple.

La encuesta a los consumidores se administrd en las
mismas colonias de los distribuidores, dado que de acuer-
do a lo manifestado anteriormente, se adaptaba a los di-
ferentes sectores sociocecondmicos, lo cual resultd posi-
tivo a nuestros fines; el ama de casa a entrevistar se -
selecciond por el método del azar simple, teniendo una -
distribucidn de 10% para la clase alta, 40% para la media

y 50% para la clase baja.

>
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ANALISIS E INTERPRETACION DE LA

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS DISTRIBUIDORES
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Objetivo: Determianr la. fuentes de aprovisionamiento por
parce de los detallistas.
1. ¢Las compras de azlcar, usted las realiza directamente
a?
l

ALTERNATIVAS [ No. orcentaje (%) Y

INAZUCAR 4 4.70

IRA 51 60.00

DISTRIBUIDORES MAYORT : 24 28.23

OTROS (especifigu=} 6 7.05

TOTALES 8S 100
Comentario:

Hemos observ.do cu- 2l mayor poccentaje para la ad-

quisicién del producto e: por medio de las agencias IRA
representando el 60% y =21 78.23% es vendido por Distribui-
dores mayoristas, =1 7.05 de las ventas las realizan
otras empresas (ejemplo ventas por medio de ruleteros) vy
por Gltimo se encuentr= el INAZUCAR con un 4.073% de las

ventas a detallistas.



dbjetivo: Determianr si los proveedores ayudan fin

Sy = 3 § =2 Y LY L
mente a sus ’
2. ¢las compras de azficar las realiza?
\ S No. Porcentaje (9

. —_—

TOTALES 85 100

Del apndilisis de la informacidn obtenida y de c
midad con nuestros objetivos, s& observa gue el 83,717
de los distribuidores manifaciaron que sus compras I

realizan al contado y sglam

ducto al cré&dito lo cual nos permite deducir que la  em-

|-

presas facilitan crédito en minimo porcentaje, aduc

gue tienen mucha demanda del producto.

nte &1 11.76% obltiene el i

117
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Objetivn: Determirar los volimenes de azlcar gue tienen

mayor demanda por parta de los distribuidores.

3. &Qué cantidad del producto compra?

| ALTEPNATIVAS ___ No. Porcentaje (1)

1 a 3 guintales 28 312.94

4 a T guintales 13 2147

Més de 7 guintales 39 45.88

TOTALES I | 85 100 L
Comantarcio:

Oe acuerdo a los

del producto gque tiene

resultados obtenidos de la cantidad

mayor demanda observamos que el

45.88% ez de mds de 7 guintales, el 32.94% representa a

los distribuidores de 1 a 3 guintales ¥ el 21.17% es de

4 a 7 quintales con lo cual determinamos gue visitam .5

distribuidores con una visifn amplia de los distinte - vo-

limenes altos, medios y bajos de venta y nos sirvid para

tener una visifn amplia de los distintos vollmenes de

vaenta segfin el tipo de distribuidor.
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Jbjetivo:; Conocer con cué frecuencia realizan estas compras

los distribuidores.

l. ¢Cada cuadnto tiemvo realizan estas compras?

ALTERNATIVA No . Porcentaje (%)
Diario 4 4.70
Semanal 54 63.52
Mensual i4 16.47
Quincenal & 7.05
Indeterminado 7 8.26
TOTALES 85 100

Comentario:

Como se observa en el cuadro anterior, el mayor por-
centaje de distribuidores realizan sus compras semanal
(63.52%2), vy el 16.47% las hacen mensual, esto tiene una
gran relacidn con los resultadecs de la pregunta antexior
va gue va a depender de la cantidad del producto gue se

compre asi como de la frecuencia de las ventas.
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Objetivo: Comprobar si el proveedor le facilita transporte
al distrrbuidor.

5. ¢éDe qué medios se auxilia usted, para el transpcorte del

azdcar del proveedor a su local?

ALTERNATIVAS No. Porcentaje (%)
Transgorte del provesdor 49 57.64

Sus propios medios 38 44 .70

Ctros (especifiquel. - -
TOTALES 37 102.34

Porcentaje calculado sobre la base de 85.

Comentario:

Se observa que el 57.64% de los distribuidores le

proporciona servicio de transporte el proveedor y el £4.70%

transportan por sus provlos medios, en el primer caso es

realizado por Instituciones con amplia red de distribucidn
como por ejemplo el IRA, Distribuidores Mayoristas, ektc.

Y en el segundo por distribuidores de una cobextura r=du-~

cida y que le agregan un incremento al costo del producto

por este servicio.
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Objetiv: “omprabar si existen prcblemas encrsa los pro-
veedores 7 este producto y los distribuidores.
6. cQue Ho de prodliemas tiens usted con el proveedor
de = oroducto?
ALTE! VAS No. Porcentaje (3)
Sumir 0 15 17.6¢
Tran 2 34 40.00
Peso 1cto 28 32.54
No t] 20 23.52
Otxo: secilfiqued - -
| _TOTAI ] 97 114.10Q
Pox j2 calculado sobre la base de 85
Coment.

E: cuadro anterior se muestran una serie de proble
mas ex -2 entre los proveedores y los distribuidores
del pr ;, de loas resultados es el transporte el de
mayor ¢ -ma, va que representa el 40% del total, se-
guido I .1 peso Inexacto que muestra un 32.94%, el 23.52%
de los 1ostados manifestaron no tener problemas y el

17.64% won de suministro,
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7.a c0Oud opina ustad de los siguientcas elem=ntos del az(-

car morena, gque distribuye?
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Pesas 7 B8.23 13 |21.17 } 32 37.64 28 32.24
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b

o

{i

2rva gque con raspecto al color del azcar los

distxribuidores opinaron que &€ste es regular y representa el

51.67%, refersnte al sabor es el 37.64% y lo clasifican
como pu=no, el grado de aceptacidn en cuanto a los ele-

mentos puraczz vy pesas,2stos lo ubican enkre malo y ragular
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Objetivo: Determinar el grado de aceptacidn gue tiene este

producto con respecto a su calidac.

7.b iQuUE opina usted de los siquientes elementos del azlcar

blanca gque distribuye?

EXCELENTE BUENA REGULAR MALA
ALTERNATIVAS

No. % No. % No.| %. No.| %
Color 33 (44,00 20 | 26.66(14 |18.67 8 10.67
Sapor 40 |53.33 24 | 32.00| 7 9.33 4 5.34
Purezas 35 |46.66 25 |1 35.33110 |13.34 5 6.67
Pesos 20 |26.66 36 | 48.00| 9 112.00 10 13.34
Otxros - - - - - - - —
Comentario:

Se observa gue con respecto al sabor del azicar, los

distribuidores opinaron que

8ste . es excelente

Y

represen-—

ta el 53.33% con respecto al color y a la pur=2za es similar

el porcentaje (44% y 46.66%)

gque manifestd que es excelente,

con las pesas el mayor porcentaje se observd =n gue son

buenas.



Objetivo: Comorokar si los distribuidores hacen uso de

algin documento para efectuar SUs COMPL&S.

3. éCud&ndo realiza 'las compras de azlcar lo hace por mz-

dio de?
ALTERNATIVAS No. Porcentaje (8)
Orden de compra 66 77 .65
Otros (especifique] 19 22.35
§ —7]
TOTALES 85 100 ;

Comentario:

Se detecta en el cuadro que el mayor porcentaje de
los distribuidores realizan sus compras por medio de uza
orden de compra.(77.65%), este porcentaje estd represez-
tado por las instituciones gubernamentales IRA e INAZUCAR,
quienes tienen que registrar de una manera mas secuente

todas las transacciones de compra y venta gue realizan.

Las otras formas de adquirir el producto es por m=in
de facturas de contra =ntrega, recibos, etc, representzndo

estos el 22,35%.



Objetivo: Determinar a gué instituciones va diricida la

=4

documentacidn,

8. ¢A quilién va dirigida la orden de compra? -

£ VRS |

| ALTERNATIVAS No - Porcentaje (%)
INAZUCAR 20 30.31
\
IRA 46 639.649

Otros (esvecifique) - -

TOTALES 66 10Q

Porcentaje calculado sobre la base de 66.

va que es el complemento de la pregunta No. 8.

Comentario:

La informacidn anterior muestra que el 63.623% de los
distribuidores dirigen sus Jdrdenes de compra al IRA y el
30.31% al INAZUCAR. Esta diferencia bastante significativa
entre ambas se debe 'a la red de distribucidn con gue cuen-

ta el primero.



Objetivo: Compropar si lcs proveedores Incentivan a los
distribuidores para gque &stos incrementen sSus

ventas.

|_n
o
o
™
P
k—d.
e
o

de morivaciones le& proporcionan los provee-

3

dores por la venta?

ALTERNATIVAS No. Porcentaje (%)
Rebajas - -
Transpcrte 39 45,88

Bonificaciones - -

Carteles 15 17.64
Publicidad TV y radio 9 10.58
Ninguna 29 34.11
TOTALES g2 108.21

Porcentaje calculado sobre la base de 85
Comentario:

El cuadro nos refleja que el transporte es uno de
los elementos que m&s uvtilizan los proveedores cComo incen
tivo para los distribuidores, representando el 45.88%,
tambif&n se muestran otros tipos de motivaciones cComo car-

teles, publicidad, etc. Todos los incentivos antes men-
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cionadcs tiene mayor aceptacidn porgque no le agregan

costo al producto proveniendo del proveedor.
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Objetivo: Establecer las diferentes formas en que los

dis

11. <&Sus compras

ALTERNATIVAS

Granel

Embolsado

azlcar embols

presenta al 7

La caus

practico del

Otros (especiiig

1.dores hacen sus compras.

12 azlcar las realiza a ?

| No. Sorcentzje (%)
24 28.23
v 63 74.11
1) - —
- 87 102.34

lado sobre la base de 85

‘pos de presentacidn del azdcar, es el

2 que tiene mayor aceptacidn esto re-

y el 28.23% compra el azficar a granel.

“to es la garantia de higiene y 1lo

sado.
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Objetivo:Determinar los precios a que compra el distri-

buidor el gquintal de azGcar blanca y morena a

granel.

12. ¢Si las realiza a granel cranto paga por quintal?

_ALTERNATIVAS No. Porcentaje (%)
Azficar Morena:
Z 63.00 1 8.33
¢ 60.00 1 8.33
Z 59.00 2 16.67
Z-47.00 8 66.67
12 100
AzGicar Blanca:
Z 65.00 6 30.00
€ 61.00 2 10.00
¢ 60.00 12 60.00
20 100
|_TOTALES 32 100
Porcentajes calculzdo sobre la base del No. de

distribuidores que compran cada tipo de azfcar.




Cuadro Resuman

Az(dc

TOTA

Por:

Comen

morer
total
dos ¢
repr:
ren e
de &

50%

de ©

ALTERN

AzGca

TTIVAS PRECIO (gq) No . Porcentaje (%)
Morena g4a7 - ¢63 12 50.00
B lanca Z60 - ¢65 20 83.33

8 32 133.33

je calculado sobre la base de 24

centaje de personas que adguieren ei aztcar
L 747 qq es de 66.67% bastante significativo del
e representa mds de la mitad de los encuesta-
“luieren ese tipo de azficar a granel. el 60%
la mayoria de los disitribuidores que adquie-
~lcar blanca a ¢60.00 gqg. Los demé&s porcentajes
tipos de este producto estan por debajo del

lc gue no son muy significativos. La diferencia

Lo Jde una con otra es por la calidad.

130
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Objetivo: Establecer los diferentes precios a que com®ra
el distribuidor por guintal embolsado de aziacar

blanca y morena.

13. ¢S1 las realiza embolsado cudnto paga por guintal?

ALTERNATIVAS ) No. Porcentaje (%)

AzGcar Morena:

Z47.50 18 50%
Z49.00 3 8.30
¢59.00 4 11.11
¢60.00Q 11 30.55
36 100%

AzQGcar Blanca:

Z59.50 6 15.79
Z60.00 12 31.57
£61.50 6 15.7%9
Z62.00 9 23.68
Z62.75 2 5.28
¢64.00 3 7.89
38 100%
TOTALES 74 100
Porcentaje calcul:s ' sobre el No. de distribuidores dgque

compran cada tipo /= aztcar.



CUADRO RESUMEN

ALTERNATIVAS PRECIQ. ggq No. Porcentaje (%)
AzlUcar Morena | ¢47.5G-¢60.00 36 57.14
AzlGcar Blanca |¢Z592.50-¢64.00 38 50.30
TOTALES 74 117.46

1
Porcentaje calculado sobre la base de 63.

Comentario:

Como puede observarse en el cuadro anterior hay una
diversidad de precios pero el que ha tenido mayor aplica-
cidn con el tipo de azlcar morena es ¢47.50 y con la blan
ca es ¢60.00 por quintal embolsado. Esta diversidad de
precios se debe en primer lugar a que son alterados por
los distribuidores dependiendo de los gastos adicicnales
en los gque incurra a partir de la compra, estos gastos
pueden ser transporte, material para embolsado, pago de

renta de local, manc de obra, etc.

132
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Objetivo: Detectar la influencia que ejercen estos en las

actividades de comercializacidn de este produc-

to.

14. En base a su experiencia de venta del producto qué
recomendaciones daria usted, para mejorar la comercia

lizacidén del mismo.

ALTERNATIVAS No. Porcentaje (%) A
Pesas Exactas 24 28.24
Bien Selladas 7 8.24
Que mejoren el color 1 12.94
Que no retracen los pedidos 7 8.24
Que bajen el precio 12 14.12
Pureza y/o limpieza 30 35.29
Que vendan en todos los tipos

de embolsado (1,2,5 libras) 9 19.58
Mejorar el sabor 4 4.71
Que vendan azlicar refinada 2 2.35
Que le den publicidad 1 1.17
Mejorar los canales de dis-

tribucidn 7 8.24
Que mantegan existencias 8 9.41
Planificar e] transporte 5 5.88
TOTALES - 127 149.41

Porcentdje calculado sobre la base de 85.
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Comentario;

Los resultados expuestos anteriormente son el refle-
jo de una serie de faltas encontradas y expuestas por 1los
distribuidores del producto con el objeto de mejorar en

alguna medida la comercializacidn del mismo.

De las sugerencias aportadas las de mayor relevan-
cia son: La limpieza que representa el!35.29%, las pe-
sas exactas el 28.24%, la disminucidn en el precio el
14.12%, mejoras en el color 12.924% y la existencia en

todos los tamanos el 10.58%.



135

ANALISIS E INTERPRETACION DE LA

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CONSUMIDORES



.136

Objetivo: Determinar el lugar gque presta mayor servicio

a los consumidores.

1. ¢D6nde compra el azicar para su CoOnsumo?

ALTERNATIVA No . Porcentaje (%)
Tienda 53 19.06
Supermercado 85 30.58
Agencia IRA 120 43.17 '
Distribuidor Mayorista 23 8.27
Particular

Otrcs (especifique) 15 5.39
TOTALES 2986 106.47

Porcentaje calculado sobre la base de 278

Comentario:

El cuadro nos muestra gque el mayor porcentaje de los
consumidores 43.17% realizan sus compras en Agencias IRA,
el 30.58% lo hacen en supermercados, el 19.06% en tiendas
y es minimo el porcentaje que lo adguieren en distribuido-
res mayoristas y otros. Estos resultados se deben a la ga-
rantia que muestran las agencias IRA y los supermercados al

precio y a las pesas.
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Objetivo: Detectar las diferentes razones por las que se

da mds importancia para comprar en ese lugar.

2. ¢{Por qué compra en ese lugar?

ATTERNATIVAS No. Porcentaje (%)
Comodidad 90 32.37
Acceso 95 | 34.17
Peso Exacto ’ 32 11.51
Precio 116 41.73
Otros (especifique] 3 1.08
TOTALES 336 120.86

Porcentaje calculado sobre la base de 278

Comentario:

En el cuadro anterior se puede observar que la gama
de razones por las cuales el 41.73% de los consumidores
se inclinan a comprar en un determinado lugar es por la no
alteracidén en los precios, acces§ es otra razén bastante
importante que representa el 34.17%, la comodidad el 32.37%,

las pesas y otros el 12.59%.



Objetivo; Conocer el grado de aceptacidn que tienen los

diferentes tipos de azficar en el mercado.

3. cQué calidad de azGcar prefiere?

138

ALTERNATIVAS No. Porcentaje (%)
Azficar Blanca 222 79.86
Azficar Morena 65 23.38
TOTALES 287 ©1Q03.24

Porcentaje calculado sobre la base de 278.

Comentario:

Se observa que el mayor porcentaje de consumidores

se inclinan hacia el tipo de azGcar blanca,

representa el 79.86% y el azficar morena el 23.38%.

inclinacidn por un determinado tipo estd fundamentada en

base a la experiencia de compra,

riorizar satisfacciones o desagrados del mismo.

el cual

Esta

lo cual le permite exte-
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OCbjetivo: Identificar algunas de las razones por las cua-

les prefiere esa calidad.

4. ¢(Por qué prefiere esa calidad?

ALTERNATIVAS No. Porcentafa (&)
AzGcar Blanca: )
Por su higiene 62 23.22
Mejor presentacidn 51 19.10
Se disuelve fadcilmente 48 17.98
Mejor sabor 35 13.10
Por su color 31 11.61
Endulza més 16 5.91
Mejor procesado 10 3.75
M&s econdémica 7 2.63
Costumbre & 2.2%
Es mas duradera 1 0.37
267 100

AzGcar Morena:
Al procesarla contiene

menos sustancias quimicas 34 52.31
Por el precio 17 26.15
Menos danina 6 9.23
Por el grado de calorias 6 9.23
Es la gque se encuentra en
el centro de adquisicidn 2 3.08
65 100
TOTALES 332 i 100

Porcentaje calculado sobre la base el No. de razones

de preferencia de cada tipo de azGcar.
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Comentario:

En base a la experilencia de compra los consumidores
han manifestado con respecto al azficar blanca en un 23.22%
gque es mds higiénica, en un 19.10% gue tiene mejor pre-
sentacidn, un 17.98% opinaron que se disuelve facilment=,
que el sabor y el color es mejor que el de la mocrena, y
asf una serie de razones por las cuales prefieren esa
calidad, no quedando marginada el azficar morena ya gue

¢

también ‘tiene caracteristicas por las cuales se adquie-—
ren: que tiene menos sustancias guimica, lo manifestarcn

en un 52.31%, por que el precio es menor 26.15%, por el

grado de calorias y gue es menos danina para el organis-

mo.



Objetivo: Determinar cudl de las diferentes unidades tiene

mayor demanda.

5. ¢En qué unidad adquiere el producto?

ALTERNATIVA o No. Porcentaje (%)
1l libra 30 10.79%
2 libras 68 24.46
5 libras 176 61.15
Otros (especifique) 21 7.55
TOTALES 289 103.9%85

Porcentaje calculado sobre la base de 278

Comentario:

En el cuadro se observa gue la unidad gue tiene mas

demanda es la de 5 libras,

da por la de 2 libras con un 24.46%,

representando el 61.15%,

luego la de 1 libra

con 10.79%, tamb &n existen otras unidades demandadas vy

es principalmente

también el nGmer

la arroba, las bolsas de 10 libras vy

de libras gque el cliente pida, esto se

encuentra en establecimientos en los cuales ellos embol-

san el producto.

seqgul
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Objetivo:

- P -
6. ¢A gqué precio lo compra?

Comprobar sI &xXisten

de este producto.

alteraciones en el precio

ALTERNATIVAS No Porcentaje (%)
i libra ¢0.50 3 7.89
Z0.55 2 5.26
Z0.60 3 7.89
Z0.65 18 47 .37
) Z0.70 3 7.89
Z0.75 7 18.44
Z0.80 2 5.26
38 100
2 libras¢l.00 5 9.09
Z1.20 2 3.64
Z1.30 39 70.91
Z1.40 5 9.0¢
Z1.50 4 7.27
55 100
5 libras¢g2.50 2 1.12
Z2.55 1 0.56
Z2.65 1 0.56
Z3.00 13 7.30
Z3.10 3 1.69
Z3.15 1 0.56
7Z3.25 85 47.75
Z3.50 31 17.42
Z3.75 41 23.04
178 100
1 arrobagl5.00 12 85.72
Z18.75 2 14.28
14 100
TOTALES 284 10Q

Porcentaje calculado sobre la base de la cantidad pagada

por la compra del producto en cualgquier tamano.

142
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Cuadro Resumen

UNIDAD PRECIOS No . Porcentaje (%)
1 libra Z0..50~-¢0.80 38 13.66

2 libras Z1.20-¢1.50 55 19.78
5 libras 72.50-¢3.75 178 64.02

1 arroba Z15.00-¢18.75 14 5.03
TOTALES 284 102.84 .

Porcentajé calculado sobre la base de 278.

Comentario:

Con los datos anteriores detectamos y de acuerdo al
objetivo planteado en la pregunta que se muestran una
serie de precios para cada unidad demandada del producto.
Esta diversidad de precios se presenta por varios moti-
vos tales como: gastos adicionales en el que cada dis-
tribuidor incurra a partir de la compra, estos gastos

pueden ser (transporte, pago de local, mano de obra,

etc.).



Objetivo: Detectar con qué frecuencia realizan sus com-

pras los consumidores.

7. cCada cudnto tiempo compra aztcar?

ALTERMATIVAS No. Porcentaje (%)
Diario _ 20 7.19
Semanal 120 43_.16
Quincenal 79 28.42
Mensual 56 20.14
Otros (especifique) 12 4.31
TOTALES 287 103.22

Porcentaje calculado sobre la base de 278.

Comentario:

El 43.16% de los consumidores efectfian sus compras
semanalmente, el 28.42% lo hacen quincenal, el 20.143% las
realizan mensual, el 7.19% lo hacen diario. La frecuencia
con que se realizan las compras va a depender de cierxrtos
aspectos como: nivel de ingreso, grupo familiar y el

nivel ce consumo.



Objetivo: Comprobar si las empresas distribuidoras dan

buen servicio al pdblico.

8. Cuando va a comprar el producto lo encuentra?
ALTERNATIVAS NG . Porcentaje (%)
Siempre 166 57.55
Algunas veces 118 42 .45

Nunca - - ‘
TOTALES 278 10Q
Comentario:

Observamos que m&s del 50% de los consumidores siem-—

pre encuentran el producto, y el 42.45% también signifi-

cativo del total gue algunas veces no lo encuentran,

lo

do

la

da

to.

que podemos maniestar de acuerdo al objetivo planteza-
que el servicio prestado al consumidor por medio de
venta del azfcar no es muy satisfactorio ya gque se

el caso de que algunas veces no encuentran el produc-

Por,
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Objetivo: Conocer algunas deficiencias por las cue no

encuentra el producto el consumidor.

9. ¢Mencione algunos de los motivos por los gque algunas

veces nc encuentra el producto?

ALTERNATIVAS No. Porcentaje (%)
— Los proveedores no abastecen

a tiempo a sus clientes ! 68 57.62
- Mayor disposicidn del azfcar

morena 5 4.23
— Porque no mantienen reservas

en los lugares de venta 46 38.58
— Acaparamiento para incremnen-—

tar el precio 32 27.11
— Es un producto de mucha de—

manda 9 7.63

TOTALES 160 135.57

Porcentaje calculadc sobre la base de 118.

ya gue es un complemento con la pregunta No. 8

Comentarios

El mayor porcentaje de encuestados opinan gue los

proveedores no abastecen a tiempo a sus clientes (57.62%)

y por consiguiente gque no mantienen reservas en los lu-

lae

gares de venta (38.98%) para ofrecer un buen servicio. Otra

de las deficiencias es el acaparamiento que se da del mismo,

para incrementar los precios

(27.11%) .
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Objetivo: Obtener una serie de sugerencias para mejorar la

comercializacidn de este producto.

10. ¢En base a su experiencia de compra del producto, gue
recomendacicnes daria usted para mejorar la comercia-

lizacidn del mismo?

ALTERNATIVAS - No. Porcentaje (%)
Mejorar el empaque del procucto 12 4. 31
Que su peso sea exacto 40 14 .38
Que sea higiénica 28 10.07
Que vendan azicar refinada 4 1.44
Estabilidad y control de precios 52 18.70
Mejorar los canales de distri-

buicidn 33 11.87
Abastecer mejor a los minoris—

tas 13 4.67
Planificar la venta del producto. 5 1.78
Que se controlen los acaparadores 29 10.43
Que se incrementen las agencias

del I.R.A. 30 10.70
Incramentar la venta de azCcar

morena 11 3.95
Que mantengan reservas del pro

ducto a 18 6.47
Que el IRA no obligue a la cam

pra de otro producto 8 2.87
Que mantengan en las diferentes

unidades 8 2.87
Que vendan solamente aembolsado

el producto 15 5.39
Que el precio est& impreso 30 10.79
TOTALES 336 120.79

Porcentaje calculado sobre 13 base de 278.



Comentario:

De alguna de las sugerencias que aportaron los consu-
midores las de mayor realevancia son: estabilidad y control
en los precios con un 28.70%, que el peso sea exacto con
14.38%, que mejoren la distribucibén del mismo representa-
da por el 11.87%, que el precio esté impreso para gue no
se den alteraciones, y asi una serie de sugerencias gue

son importantes para mejorar la comercializacidn del

producto.



CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En este capitulo se presentan conclusiones y recomenda
ciones resultantes de la realizacidn del trabajo, tanto en
la investigacidén de campo como también de lo gque se detectd

en le desarrollo general del mismo.

CONCLUSIONES COMERCIALIZACION INTERNA

Productores:

- La zona Central y Occidental del pais son mayores pro
ductores de cana y es donde se encuentran localizados la ma-
yoria de los ingenios que operan actualmente. La zona orien

tal tiene poca importancia en este caso debido al bajo desa

rrollo de este cultivo.

- La superficlie de cana de azlcar sembrada depende de
muchos factores, entre ellos de las medidas que tome el Ins
tituto Nacional del Azficar "INAZUCAR", los precios internos

y externos del producto, costo de los insumos, mano de obra,

etc.

- Entre los costos totales del cultivo de la cana de
azdcar los de mayor influencia son los de insumos, recolec-
cién y transporte, por lo que son estos aspectos los que el

canicultor debe controlar para obtener mayores m&rgenes de
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beneficios.

- El rendimiento gue se puede obtener en la fabricacidn
del azlcar depende en su mayor parte de la calidad de la ca-
lidad de la cana gue se procesd en el ingenio y también de

la té&cnica agronfmica utilizada en este cultive.

- La clarificacidn del jugo es una etapa determinante
en la produccidédn de azficar, teniendo un fuerte impacto:- en -~
resto de departamentos de la fabrica de los gue depende el
rendimiento y calidad del aztGcar producida. Ezta hace ver
que esta etapa del proceso reguiere siempre un control es-

tricto por parte del personal té&cnico del ingerio.

- La médxima produccidn de azficar en El Salvador se re
gistrd para el ano de 1978, siendo é&sta de 6.3 millones de
quintales aproximadamente y a partir de ese ano comienza a
declinar, en la actualidad se cuenta con una produccidn de
2.4 millones de quintales. Este descenso bruscao se debe en
parte a los acontecimientos scciales, politicos y econfmi-

cos gue se han venido dando durante el periodo.

- BEn la actualidad el precio de este producto a nivel
nacional son requlados por el Ministerio de Economia a tra

vés del Instituto Nacional del AzlGcar.

~ E1 INAZUCAR como ente rector de la comercializacidn

del az@car no cumple con los objetivos para los cuales se
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funddé al descuidar la participacidén del productor y del con

sumidor final en dicho proceso.

Asimismo la institucidn adolece de deficiencias en cuan

to al flujo de informacidn proporcionada por cada uno de los

depaxrtamentos de la organizacidn.

Distribuidores-

— E1 IRA cuenta con mecanismos de compra-venta de este

producto, incluyendo los siguientes elementos: los precios
(compra/ venta), calidad, reservas de este producto y coordi
nacién de esfuerzos con el INAZUCAR, para abastecer el mer
cado nacional, en cantidades adecuadas y oportunas; detec-
tandose en nuestra investigacidn que esta Institucidn cum-
ple con la mayoria de estos mecanismos pero se ha descuida

do un poco con respecto al elemento transporte.

— De las diferentes alternativas de donde se abastecen

los distribuidores y consumidores de este producto es el -
IRA guien tiene el mayor porcentaje de ventas (60%), &ésto
se debe a la red de cobertura que esta Institucién tiene
en todas la zona metropolitana. El 28.23%, bastante signi-
ficativo, es de los Distribuidores Mayoristas particula-
res, quienes en su mayoria abastecen a establecimientos

pequenos.

- El incentivo para la venta del producto que mﬁs se
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utiliza es el transporte, de esta manera no se ilncurre en
un aumento en el costo del producto, pero si este servicio
no es gratuito para el distribuidor, este aumenta el pre-
cio del articulo, también existen incentivos como: rebajas,
bonificaciones, carteles, publicidad en televisidn y ra-
dio, etc. o podria ser gue no tenga ninglGn tipo de motiva
cién como las expuestas antes y compre por efecto en un de

terminado lugar (gue sea amigo del dueno, por la distancia,

etc).

- En la relacidn gue se 43 entre vendedor y distribul
dor de este producto, se suscitan problemas tales como: -
retrasos en el suministro del producto, lo gque conlleva a
una disminucibn en las ventas y a la falta del articulo pa
ra disposicidn del consumidor, el peso Lnexacto, el trans-
porte del lugar de venta al establecimiento, tambi&n se -
dan problemas inherentes al producto como son: <olor, sa-
bor, impurezas, pesas, etc. Siendo las dos dltimas las de
mayor preponderancia segﬁn lc expresado por los distribui

dores.

- Dependiendo del lugar donde compren el azfcar los -
distribuidores, asi es el tipo de control gque llevan, en -
el IRA por ejemplo que es una Institucibén con un movimien
to comercial alte, utilizan la orden de compra, la cucal le
sirve para planificar y programar sus compras al INAZUCAR.

Pero no todas las empresas utilizan los mismos me@CaER1sSmMoOSs
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como son las tiendas, y supermercados, gque hacen el pedido
por medio de una llamada telefdnica, o por medio de un ven
dedor, oralmenta, por una nota, etc. y al monanto de reci-

bir el producto cancelan con una factura.

Consumlidares:

De la investigacidn de campo diriglida a los consumido-

res Ae concluye:

- El lugar que tiene mayor demanda para adgquirir el -
producto son las agencias del IRA, &sto se debe a gque el ob
jetive principal de esta institucidn es de hacer llegar el
producto a las distintas zonas del pafis para facilitarle al
consumidor su compra, para ello utiliza en la actualidad -
la polftica de establecer o aumentar el nidmero de agencias
y as! tener un mayor control de precios en los productos -
qua distribuye, ya gue son considerados de primera necesi-
dad, los supermercados tienen una segunda preferencia por

parte de los consumidores.

- Los elementos gue influyen para adquirir el producto
en determinade lugar son los siguientes: la no alteracién -
de precios, como &5 el caso de la mayorfa de las agencias
del IRA; el acceso a los lugares de compra, esto puede re-
lacionarse con el aumento en la red de distribucifn de Agan
cias y el nfimero cada vez maycr de supermercados y tiendas

en distintas zonas del pafs, y por Gltimo tenemos la como-
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didad de adquirlr el producto donde se encuentran una serie

de artfculos de consumo diario.

- Exiate un porcentaja de 79.86% de consumidorss que
prafieran azlcar blanca y un 23.38% el azfAcar morena, esta
lnelinacién por un determinado tipo estd fundamentada =n -
basa a la expariencia de compra de cada consumidor, lo cual
le parmite exteriorizar satisfacciones o desagrados del mis
mo, como son referante a: sabor, presantacidn, poder de di-
solucidn, garantfa de higiene, color, valores nutritivos, -

2tc.

= La unidad que mSs se adquiere en la actualidad es
la que viene en bolsa de 5 libras, pero en la realidad se
dan problemas on este tipo de ambolsado porgue no se dis-
ponen de las existencias de acuerdo al nimero de personas

qua lo demandan.

El precio tiene un especial significado para 21 caso
de la compra del producto, #&ste viene dado por el Minliste
rio de Economfa y el Instituto Nacional del Azdcar, pero

en la informacidn obtenida se ocbservaron una serie de pre

cins distintos a los estipulados,

- Con respecto a la frecuencia en gue se compra esta
producto se toman en cuenta varios elementos como son: el
niimerc de miembros del grupo familiar, el nivel de ingre-

505, tambi-‘n hay gque tener &n cuenta que s un producto -



de primera necesidad; por las razones expuestas los consomi
dores adguieren el azdcar diario, semanal, guincenazl v men-

2nal .,

- Mis del 50% de los consumidores informaron qgue siem=-
pre encuentran el producto pero el 42_45% manifestaron lo
contrario y &sto se debe a gque los provesdores no adbastecen
d tiempo a sus cliefntes, quienss no mantiensan reservas en
los lugares de wenta, acaparamiento para el incremento de -

los precios, stc.

CONCLUSIONES COMERCIALIZACION EXTERNA

- El mercado mundial del azficar, es un mercado inesta
ble, en cuanto a los precios, ¥ por consiguiente, poco fa-
wvorable para los paises exportadores en vias de desarrollo
¥ 3on los grandes productores ¥y consumidores los gque mani-—

pulan estae mercado,

— Despufs del afio 1974 en el cual se alcanzd el mayor
precio del agzlcar, la participacién de £5ta en =1 valor de
las exportaciones ka disminuido, debido principalmente a =
la baja en los precios de exportacién, ¥ la disminucidn -
en la cuota, Este tipo de mercade es bastante incierto y

poco favorable para el pais,

- Los convenios internacionales del azficar no han si-

do muy efectivos en cuanto a control de precios, beneficios
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para los exvortadores, =2tc., todo ésto lo toman en cuenta
para futuros convenios. Desde el punto de vista comercial
el azlcar =3 poco favorable como producto de exportacidn
ya que es un mercado de excedentes, donde la oier:a ha -
1do aumentando, disminuyendo asi las posibilidades de ob-

tener un meijor orecio.

- Los incrementos en los costos hacen que el produc-
tor absorba el aumento de éstos y en Gltima instancia afec
ta al consunidor. Bajo este esquema de dependencia de un -
s8lo producto, se ve la necesidad de abrir nuevos mercados,
con nuevos suproductos, para gue esta industria pueda asimi

lar el aumento en los costos de produccidn.

RECOMENDACICNES COMERCIALIZACION INTERNA

Productores:

- La comercializacidn es una actividad que debe inten-
sificarse entre ingenio y cajicultor, para que éste Gltimo
conozca las necesidades en cuanto a la calidad de caha que
requiere el ingenio y a la vez que se le proporcione la -
asistencia técnica necesaria al cafiicultor con el fin de

alcanzar sus reguerimientos de calidad.

- Con el objetivo de diversificar la produccibn de -
los derivados de la cafa es necesario hacer un estudio -

mds amplio de las posibilidades de industrializar los de-
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sechos y subproductos de la industria azwuzarera a efecto de
coloczarla en una posici3n mds favorible Ze esta manera con-
tinuar generando divisas y fuentes de trabajo gue son tan

importantes para la economia del pais.

- Que el ingenio mejore &l sistema de pago de la cana,
lo gue significa que &ste pagve por <alidad del jugo y por
veso.

— Al agricultor se le debe dar la técnica y el apoyo
econdmico necésario porgue todos estos elementos centribu
ven a un desarrollo mejor en el cultivo. Como en tcda agro
industria, la azucarera y su diversificacidn deben ser acon
panados de un buen rendimiento en el cultivo, cualauier cam
bio en el gque no se les considere simulténeamente estd sujs

ta al fracaso.

- Se recomienda gue obtengan variedades que se adapter.

al lugar adecrado y éstas sean buenas productoras de azlcar.
Distribuidores:

A continuacién se presentan algunas de las recomendacio
nes orientadas hacia las Instituciones participantes en la
comercializaciédn del producto, las gue han sido expresadas
por los distribuidores para mejorar =n alguna medida la preg

sentacibn, agilizacién y comercializacibn del azicar.

- Que las empresas que venden a los distribuidores ma
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yoristas, agenzias del IRA, supermercados y tiendas, reali-
cen una planificacifin mis eficlente con respecto al transocs
te para qua al producto llegque a &stos en un tiempo pruden-

glial despulis de reallzada la orden de compra y de esa manera

prestar un mejor servicio al consumifor.

- También es necaesario mencionar la importancia que pa
ra la comercializacifn de un producto tienen los elemantos:
pesas, presantacidn, color, sabor, etc. y tuninnuﬂ‘:amn ba-
e esta lmportancia se recomienda mejorar la oriantacldn -
gue estos elementos han tenido, ya gue son declsivcs en la
adquisicién del consumidor, las razones son: protegerlo, di
ferenciarlo, identificarlo para hacerlo mis vendible 0 para
facilitar su manipulacifn. El mfnimo costo del ampagque, del

coloar, sabor y un peso exacto determinan la protaccifn nece

garia para hacer llegar al consumidor al articulo en perfec

tas condicionas,

— Deberi tenerse una planificacifn mis eficiente en la
distribucién de la cuota para cada institucifn distribuldo-
ra, ya que &n algunos lugares se da ausencia del producto,

que esta se haga en base a los niveles de venta.

= Que las instituciones distribuidoras tengan un con=
trol mis efectivo sobre los acaparadores, para gue fstos no

especulen con los precios del producto,
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Consumidores:

A continuacidn se presentan algunas de las recomenda-
cilones necesarias para que de una manara dgil y eficiente
puedan desarrollarse les difersntes establecimientos gue
intervienén en la comercializacidn del azficar, con @l fin

de satisfacer las sugerencias hechas por los consumidores:

— Es nacesario gua el precio del artIculo estdé impre=
80 en el empague para gue de esa manera se disminuvarn las
alteracionas en el precio, asi como tamblén para gue este
asoecto de la comercializacidn se desarrolle da una manera

correcta.

— Que se tenga un estricto control de calidad ya gue
la higiene del producto es importante para la salud del
consumidor y por ellos as planteado cue encuantran impure

zas, en la mayoria de los casos en el azlicar de tipo morena.

- Que se d& una mejor planifiecacifn en 1a distribucidm
del producto con respecto al transporte para que el consumi
dor lo encuentre en los centros de =dguisicidn en el momen-

to gue lo solicita,

RECOMENDACIONES CUMERCIALIZACION EXTERMA

- pada la inestabilidad gque se obsarva en los precios
de exportacifén del azficar, es de importancia que la indus-—

tria azucarera de El Salvador, aprovechsz sug recursos Comn
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la melaza para elaborar productos tales como alcohol, &dcido
citrico, etc; productos con altos precios en los mercados -
internacicnales; esta alternativa podria colocar a la indus

tria en una posicidén mas ventajosa para el pais.

- Es necesario que se realicen estudios que tiendan a
la diversificacidn de la industria azucarera, para que ésta
pesciba mayores ingresos y que su subsistencia no dependa -
del precio en el mercado internacional de un sdélo producto,
sino que sea capaz de transformar el recurso primario, ca-
na de aztdcar, en una gama de productos cuyos precios en los
mercados sean mejores y mucho més estables que el del azi-

car.

- Es de suma importancia que realicen un nuevo conve-
nio, para gque puedan corregir las fallas cometidas en 1los
anteriores y con esto estarian protegiendo tanto a expor-

tadores como a importadores de este producto.

RECOMENDACIONES PARA EL INAZUCAR

- Como institucidn encargada de velar por los intere-
ses del productor y consumidor debe de establecer los meca-
nismos apropiados que permitan la participacidn directa de
estos elementos en la determinacién de los precios, tanto
de los que se pagan al productor, como los que se fijan pa

ra el consumidor.
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- Dada la disparidad en el manejo de la informacidn de
tipo estadistica se recomienda a la institucidn un mejor -
control en £1 centro de informacidn a efecto de lograr una

mayor confiabilidad en las cifras que se manejan.
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Sefiores:

ANEXO No. 1

INSTITUTO REGULADOR DE ABASTEC IMIENTOS

ORDEN DE CCHPRA

No.

0427

Solicitamos a Uds. se sirvao proveernos los siguientes productos, de acuerdo a las condiciones
que detallamos:

Fecha de entrega

Forma de Pago

Tipo de envase

Lugar de entrega

Cantidad Unidad

PRODBUCTO

Precio Bnitario

Precio Total

Obse!

VALOR TOTAL

clones:

Lugar y Fecha

DEPTO. COMPRAS




ANEXO No. 2

CONTRATO DX AZUCAR NUMERO 11 (MUNDIAL)

A continuacién se describen las principales caracte-

risticas del contrato de azlGcar NGmero 11.

Meses de entrega

Enero, Marzo, Mayo, Septiembre, Octubre

Horario de Mercado

10:00 a 13:45

(*). 13:45 Comienza la llamada de cierre.

Unidad de contratacidn (lotel

50 Toneladas largas (112,000 libras)

Fluctuaciones minimas

Las fluctuaciones minimas son de 1/100 6 01 centavo
de d&lar por libra, lo cual es equivalente a 11.20 déla-

res por lote.

" Calidad basica

AzGcar de cana, producida por centrifugacidn, cruda,
basada en una polarizacidn promedio de 96 grados.

" Origenes entregables

AzGcar originaria de Argentina, ARustralia, Belice(*),
Brasil, Colombia, Costa Rica, Rep@Gblics Dominicana, E1
SAlvador, Ecuador, Islas Fiji, Antillas Francesas, Guate
mala, Honduras, India, Jamaica, Malawi, Mauricio, M3xico,
Nicaragua, Per, Filipinas, Sud&frica, Suazilandia, Tai-

landia, Trinidad, Estados Unidos, Wimb-lwe, entregada

’



F.0.B. estibada a granel.
(*) Comenzado con el mes de entrega de Septiembr= de 1984.

Puntos de entrega

Un puerto en el pais de origen o en el caso de pai-
ses sin salida al mar, en un muelle o fondeadaro en el
puerto habitual de exportacidn, F.0.B. estibada a granel.

Limites diarics de precios (respecto del precio de

liguidacidn del dia ante
rior) .

0.005 de ddlar. En cilertas circunstancias entran en
efecto limites variables. Para obtener mds informacidn
consulte a su corredor de bolsa o a cualquier miembro de
la Bolsa. No se ponen limites de precios para los d&os
primeros meses de entrega a partir del primer dia de mer
cado inmediato posterior al fltimo aia de operaciones del
mes de entrega precedente.

Limites de operaciones por dia Ninguno

Limites de posiciones Ninguno




ANEXO No. 3

CONTRATO DE AZUCAR NUMERO 12 (DOMESTICO - ESTADOS UNIDOS)

A continuacidn se describen las principales caracte-

risticas del contrato de AzGcar Nimero 12 (Doméstico-

Estados Unidos) .

Meses de entrega

Enero, Marzo, Mayo, Julio, Septiembre, Noviembre.

Horario de Mercado

10:00 a 13:45 (*) .

(*) 13:45 Comienza la llamada de cierre.

Unidad de Contratacidn (lote)

50 Toneladas largas (112,000 libras)

Fluctuaciones minimas

Las fluctuaciones minimas son de 1/100 6 0.0)1 centa-
vo de ddlar por libra, lo cual es equivalente a 11.20 4dé-
lares por lote.

Calidad B&sica

AzGcar de cana producida por centrifugacidn, cruda,
basada en una polarizacidn promedio de 96 grados.

Origenes entregables

Azlcar de cana, originaria de Estados Unidos: libre
de derechos, de origen extranjero: derechos pagadcs y en-—
tregada a granel.

Puntos de entrega

Nueva York, Piladelfia, Baltimore, Nueva Orleans.



Limites diarios de precios (respecto del precio de

liguidacidn del 4dia an-
terior).,
0..0d5 de ddlar. En ciertas circunstancias entran 2n
efecto limites variables. Para obtener mi&s informacidn
consulte a su corredor de Bolsa o a cnalquier miembro de
la Bolsa. No se ponen limites de precios para los dos
primeros meses de entrega a partir del primer dia de rmer-
cado inmediato posterior al Gltimo dia de operaciones
del mes de entrega precedente.
Limite de operaciones por dia Ningunc

Limite de posiciones Ninguno



ANEXO No. 3

GUIA DE ENTREVISTA ESTRUCTURADA DIRIGIDA A CARICULTORES E

INGENIOS

l. Con respectoc a la ayuda gue el Ingenio proporciona

a los canicultores:

- Qué tipo da fertilizantes recomiendan los t&cnilcos
del incenio a los caficultores y si se acoplan a los exis
tentes en abastecedorss.

- Cué tipo de sSemilla utiiizan los canicultores ¥y
si est3 de acuerdo a la gque los agrdnomos del ingenio
recomiandan.

- La &poca conveniente para sembrar.

- Qué enfermedsadws se dan en el cultivo

- El tipo de supervisiSn gue los agrfnomos proporcin
nan a los c¢anales.

— Epoca conveniente para &l corte vy cbmo se determi-
na, también si hay alguna planificacidn para llevarlo
a cabo.

— COmo preparan 21 terreno y cada cuante supervisan
los agrSnomos del Ingenio.

— 5i el caficultor utiliza disctintos mé&todos para
sembrar vy cosechar la cana, mencione cudles son v las he-—
rramientas que se utilizan.

= Explicar los problemsas gue se dan con el canicultor

¥ la ayunda gue prastan los ingenios.



- Los costos por manzana para sembrar y los costos
de transporte.

- Salarios de los trabajadores

- Qué efecto se ha visto en las actividades del in-
genio después de la reforma agraria.

- Qué drea se cultiva alrededoxz del Ingenio

- Ventajas y desventajas del cultivo de la cana de

azlcar en esta 2zona.

2. Aspectos relacionados con el FPinanciamiento.

- Qué Instituciones proporcionan préstamos al inge-
nio v a los canicultores.,

- Realizan los canicultores tré&mites de pré&stamos
independientes del ingenio y del INAZUCAR?. Por ejemplo

con bancos comerciales,

- A qué tasa de interé&s les prestan el plazo en gue
d P Y S

tienen que pagar?

3. Proceso de produccidn del azicar:

- Produccidn de azlcar durante los Gltimos cinco anos

- Qué& proceso de transformacidn sigue la cana de
azicar, hasta llegar al producto final.

- El nlmero total de clientes a los cuales d& asis-
tencia el ingenlio

- Tipos de formularios que utilizan para controlar

los clientes.



ANEXO No. >

CUESTIONARIO DIRIGIDO A DISTRIEBUIDORES

ESTIMADO SENOR (&)

Estamos realizando un trabajo de investi
gacidn estrictamente acad&mico, para lo cual le ruego
prestarme su valiosa colaboracidn, llenando el s:iguiente
cuestionario.

Descamos manifestarle gue no es necesario gue escriba su
nombre, ni el de su negocio. La informacidn serd& tratada
confidencialmente.,

Por la colaboracidn gue usted nos brinde, le anticipamos

nuaestros sinceros agradecimisntos.

I.Quién proporcicna la Infocrmacidn:

Ducne del Negocio

Encargado de compras

Dependiente

Otros (especifigue)

I7.Quién realiza las compras:

Dueno del Necocio

Encargado de compras

Dependiente

Otros (especificue)



1, Las ccmpras de azlGcar, usted las realiza directa-

mente a:

INA& JUCAR

IRA

DISTRIBUIDOR MAYORISTA

Otros (Especificuel

2. Las compras de azicar las realiza:

Crédito

Coaacado

3, Qué cantid..1 del producio comdra?
1l a 3 gquintales ~
4 a 7 gquintales

m&s de 7 quintales

4, Cada cudnto tiempo realiza estas compras?:

Diario

Semanal

Mensual

Indeterminado

5. De gu& medios se auxiliz usted, para el transsor
te d=2l1 azizar del proveedor a su locail.

Trensporte del proveedor

Sus propios meQios

Otros (especifique)




6. cqué tipo de problemas tiene usted con el provee-

dor de este producto?
Suministro
Transporte
Peso inexacto

No tiene

Otros (especifique)

7.A_.0ué opina usted de la calidad del azlcar morena

ue distribuye con respecto a?
Y K

clasificacidn
criterio - T )

Excelente

- ‘Buena

_Regular | Mala

Color

Sabor

Purezas

Pesas

Otros

7.B,Qué opina usted de la calidad del azfGcar blaaca

que distribuye con respecto a:



clasificacisn |

criterio Evcelenta | Bnena Ragqular Mala

Color

Sabor

Pureza

BPesas=

8. Cnando realiza las compras del azlcar, lo hace por

madio de:

vaad

Orden de compra Contesta pregunta 9

Compra libremente ' Conteste pregunta 10

Otros (especifigue)

e e —

9. A gquiEn va dirigidz la orden de compra?

INAZUCAR

IBA

Otros (especifigue)

10. Qué& tipo de motivaciones le proporcionan los pro-
ores por la wventa del producto?

Rebaijas

Transporte

Bonificaciones
Carteles

Publicidad TV, -radioc,etc




Ninguna

11. Bus compras de azfcar las realiza a?

Granel Contesta pregranta 12

Embaolsada Contaste precwmta 13

Otros (wspeciliimue)

12..81 las realiza & granel cuanto paga por guintal?

Moroana

Blanca

13, £1i las realiza embolsado culinto paga por quintal?

Morena

Blanca

14. En base a su experiencis de venta del preducto,

que recomendaciones daria usted, para mejorar la come-cia

lizacidn del mismo:

a)

b

cl




ANEXO No. 6

" CUESTIONARTO DIRTIGIDOC A CONSUMIDORES

ESTIMADO AMIGO (A)

Estamos realizando nuestro =rabajo de gra
duacidn para lo cual le rcgamos prestarnos st valiosa :00

peracidn, llenando el siguiente cucstionario.

Deseamos manifestarle gque no es necesario que esCri-

y

ba su nompre.

=

Por la colaboxracidn que usted nos brinde, le antici-
pamos nuescros sipnceros agradecimientos.

I. ¢Quiédn proporciona la informacidn

Ama de casa

Domé&stica

Otros (especificnnm)

IT. cQuién realiza las compras de articulos de consu
mo en el hogar:

Padre de familia

ama de casa

Domé&stica

Otros (especifigue]




IITI. Lugar de residencia

Barrio

Colonia

Urbanizacidn

Otros

IV. Cudntos miembros integran su grupo familiar?

1. :D&nde compra el azfcar para Su CONsumc:

Tienda

Supermercado

Agencia IRA

Distribuidor Mayorista

Otros (especifique)

2. ¢(Por qué compra en ese lugar?

Comondidad

Acceso

Peso exacto

Precio

Otros (especifique)

3. ¢Qué calidad de azficar prefiere?

Morena

Blanca




4. (Por qué prefiere esa calidad?

5. ¢En gué unidad adquiere el producto?

1l libra

2 libras

5 libras

Otros

6. (A gué precio lo compra?

1 libra

2 libras

5 libras

Otros (especifique)

7. Cada cudnto tiempo compra azficar?

Diario

Semanal

Quincenal

Mensual

Otros (especifique)

8. Cudndo compra el producto lo encuentra?

Siempre Conteste pregunca

Algunas veces Conteste preguntca

Otros (especifique)




9. Mencione algunos de los motivos por los cuales

algunas veces no encuentrza el producto.

10. En base a su experiencia de compra del groducto,
que recomendaciones daria usted para mejorar la comercia-
lizacidn del mismo:

aj

b)

c)




AMACOLLO

ARMDURA

CACHAZA

CANAL DE RENUEVD

E‘I E‘EI

C.I.F.

APENDICE

GLOSARTO

P

Formar macolla, accifn de formar
un conjunto de vistagos gue nacen

an un mismo pie.

Accifin y efecto de arar, removar
la tierra con el arado, hacer sur

cos en la tiarra.

Torta de filtrado del jugo clari-

Ficado.

Es el que surge despuls de haber

aido cosechado una o varias weces
Comunidad Econfimica Europea

Abreviatura de Costo, Seaguro y
Flete, que es una forma de coti-
zacidn, usada generalmente en
transaccionaes de inter=-ambio co-
mercial. Significa gque al precio
cargado incluye sl flate y el sa-
guro pagado a un puntc designado

asl como el coato de la moarcaderia,



COJOLLO

CONTRATO

CUOTA

ESQUEJES

Parte superior del tallo de la ca
na gque se caracteriza por tener

bajo contenido de sacarosa.

Acto por el cual una o varilas per
sonas concertan en obligarse res-
pecto a otras, a dar alguna cosa,
hacer o no hacer-algo o prestar

algdn servicio,.

Limites cuantitativos que se esta
blecen a2 la importacidn de ciertas
mercaierias. La proteccidn ofreci
da por la cuota es méds definida
gque la gue puede obtenerse llevan
do los aranceles de importacidn,
va que el efecto de esta Gltima

dependerd de la elasticidad precio

de las mercaderias importadas.

Segmento de tallo de cana destina
do para la siembra, conti=ne de
3 a 5 yemas aptas para germinar,
su longitud es aproximadamente de

40 cno.



MASA : Cilindros de hierro con hendiduras
gue sirven para extraer el jugo
de los molinos. Un molino ganeral
mente consta de 3 masas llamad

Superionr, bagacsra y cana.
MASA COCIDA : Mezcla de cristales y licor madre.

METLADURA : Jugo concentrado que sale d=1 41 -
timoc efscto de la bateria de eva-

poradores.

MELAZA : Liquido pesado, viscoso formado
por /3 sacarosa, 1/3 de aziicares
reductores y el resto cenizas, no

azQcares y agua.

MERCADO : ExXiste un mercado cuandc comprado
res gue desean cambiar dinero por
productos o servicios pox dinero.
Asi lo que caracteriza a un merca
do son las fuerzas fundamentales
de la oferta y la demandz y no ne
cesarliamente gue estd situada en
algura localidad geogrédficz deter

minada.



GRADOS BRIX A
GUARAPRO :
IMBIBICION H
JARARBE DE Can2 O

MIELES VIRCENES :
MANZIANA H

(Libre a bordo). Término aplicado

los bienes pues

tos en el punto de embarque.

Porcentaje en

s

eso de sdlidos

disu=ltes en una solucidn.

1T e
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Es a2l jugo de cana de azlcar obte-

nido en el tandem de molinos, cons

ta de sacaraosa, s61lidos disu=altios

y agua.

Proceso medianta el cual se anzde
agua a los molincs vara ayudar a

13 extraceidn,

Es el zuwo clarificado de la caia,
gue se concentra en los peroles -

con una concentracidn de 41 grados.

Medida de superficie usada en Cen-
tro América equivalente a: 10,000
0.698 hectireas

varas cuadradas,

v 1,726 acres.



PLANTILLA

POLARIZACION

RASTRA

SUELO FRANCO

SURCO

TACHOS

TANDEM DE MOLINOS

ZATRA

Plantacidn de cana de una ano de
edad. Plantacidn que surge después

de haber sembrado semilla nueva.

Es la cantidad de sacarosa cue

tiene una solucidn.

Equipo que sirve para pulverizar
el suelo antes de la siembra, ge
neralmente es tirado por un trac

tor.

Son aguellos gue contienen arana
y arcilla en proporcionas semajan
tes y ademiés contienen materia

orgdnica.

Hendidura en la tierra qQue gene-

ralmente se hace con arado.
Cristalizador-Evaporado= al vacid

Es un grupo de molinos colocados
en serie y puede tener cCe tres a

sels molinos.

Periodec de cosecha de la cana de

azQcar y fabricacidén de azlcar.
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