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INT1W[)UCCION 

El pr se nt e trab8jo es pa rt e del t e rl18 ge neral del10miua 

do Dio. g lló S Li co y Pcrspectiv:1 <l e la Agroilldu s tria e n El Salva 

dor , y estéÍ ol"ieutado él 's t a ll ece r C0l110 s comerc i a li za n los 

producto s II e l s ub sec tor fOL s tal, a fin d e recolll e ndar po·· 

"' ibJ. s so luciolle s a lo s probl e l1i 3s LICOr! Leidos . 

Uno d e l os ¡JL"obl e lllas qu e afrollta e l paJ. s s e l alto 

;;rado d e d es f or es tación y d eg radación del a lllbi e ll te, debido a 

l a e X¡Jlot ac ión ir:r a ciollal de lo s recursos n a tural es, a lo 

que cOllLribuy c la r e du c id a ex t r:siólI territorial, la alta 

rresióll deido ' ráfica y l o. falta de ducacióLl co n se rvacionista 

para e l u so d e es tos r ec ur sos . 

El s ub- sec tor for es tal es d e g rall importc3ncia e n el 

paJ. s porqu ulla exp lot o.ció ll L"aCiOllal d e s us rec ur sos permit e 

la s up e 1"viv e ucia de 1.] [lor a y l a faun '::l, CO II Lribuy e a la con 

se rvaci ó n de lo s mallto s élcuiferos y de lo s sue lo s y por ser 

fuellte d e producto s [or es t a l es qu e SO ll illdi s pellsables para 

sa ti sfacer neces idad es b5s ica s d e l a pobl o.c ión (COllst1"Ucción 

d e vivi e mla s , e l a bor ac ióll d e lliuebles y otro s) y COlllO fuente 

d e e ne r g ia para l os 11O g3 1" s e illdustri as, fund a rl1 e ntal es para 

la eco nolllJ. a Ilacio llal . 

Una cOlil e rcializació lI ade ucada d e lo s productos foresta 
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l es cont ri bu irí a a est i mul a r l a agro in d u stria , que es u n o de 

los r u bros de la eco n omía que n uestro país S 0 ha empeñado en 

mejorar e n los últi mos años . 

En el presente trabajo se describe l a forma como se co ­

me r cializan l os p r oductos fo r es t a l es en los Aserrade r os y 

ventas de madera . 

El desa rr o l lo de l trabajo es e l resu l tado de dos tipos 

de i n vest i gac i 6n : una bib l iog r& f i ca y otra de campo . El 

objeto de l a p ri mera fu~ la formu l ac i 6 n de un ma r co te6 r ico 

p a r a fun da me n tarlo ; e l prop6sito de l a i nvestigaci 6n d e cam­

po f u ~ obte n er datos q u e p er mi tie r a n comp l e t a r una vi s i6n de 

l a s itu ac i 6 n actual que p r esent a l a comerc i ali z ac i6n d e l os 

pr od u ctos . 

E l t r abajo ' se ha divid i do en c u atro cap í t ul os . E l ca-

pítul o 1 está constituido po r e l ma r co te6 ri co co n cep t u a l ; 

en ª l se e n c u e n tran l os aspectos ge n e r a l es de s u b - se ctor fo ­

r es t a l ; l as in st i t u ciones q u e in te rvi e n e n e n la p ro blemáti c a 

d e l mi s mo ; l a l eg i s l acir e l finan ciami ento : l as fuent e s 

b ás i c a s de produ ctos madere ros y s u i d entifi c a c i6n y final -



i . i 

mente , los aspectos de la comer ciali~ación que deben consi -

derarse . 

El Cap itul o II muestra e l disefio de la investigación de 

campo, los resultados y come ntarios de la misma . 

El Capitulo III descr i be la situación actual de la 

comercialización de productos f orestales , anali~ando los 

problemas específicos de las variables que intervienen en -

el la y sus causas . 

En el Capít ul o IV se presentan la s conclusiones gener~ 

le s del diagnóstico y las recome ndacion es propuestas para -

contribuír a mejorar la comerc iali~a ción de prod u ctos fores 

tales . 

Finalmente , se encuent ran los An exos y la Bibliografía 

que sustentan el t ra bajo . 



CAPITULO 1 

ASPECTOS GENERALES Y CONCEPTUALIZACION 

1 . ASPECTOS GENERALES DE EL SALVADOR 

El presente t ma se refiere b5sicamente a l os aspec --

tos físicos de El Salvador , que a con inuación se detallan : 

Ubicación geográfica y extensión territorial , suelos , c lima 

y población. 

1 • 1 • Ubicación Geoar5fica y Extensión ~erritorial 

El Salv nor está situado a l Norte de l Par al elo del 

Ecuador y al Oeste del Meridiano de Greenwich. Se 

ubica en el Istmo Ce n troamericano y geogr á fi c amente 

se encuentra en la parte Suroeste del mismo . " Se 

lo ca liza entre los paralelos 1 3.2 9 ' Y 1 4.2 27 ' de Lati 

tud Norte y en tre los Meridianos 87.2 4 1' Y 90.2 8 ' de 

Longitud Oeste " 2/ 

1 / Anuario Forestal 1978 . - Dirección 
les Renovables , Servicio forestal 

General de Recursos Natura­
y de Fauna. 
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El Salvador limita al Oeste co n Guatem ala , al Norte 

co n Hon duras , al Es t e con Ni c aragua y al Sur co n e l 

Océ ano Pacífico . 

La Superficie territorial aún no est á determinada 

por 1 problema limítrof e co n la Rep úbli c a de Hondu-

ras , pero de acuerdo al Instituto Geog ráfico Nacio -

nal , cuent a con una exte n s ión de 
2 

2 1 . O 4 O . 79 k m . 

Suelos 

Los s uel os consit uye n el principal recurso en la 

producción de materias primas y alimentos . Por tal 

razón el Estado debe prestarle atención especial , so 

bre todo cons id e rando que en nu estro pa í s , el Secto r 

~gropecuario junto c on el Manufa cture ro han generado 

durante el p erí 0 do de 1 9 76 a 1 983 seg ún los indicado 

res Ec o nómico s y Sociales Enero-Diciembre 1 984 del 

Ministeri o de Planificación y Coo rdinación Económic a 

y Soc ial , un porcentaje promedio de l 49 . 42% del Va -

lar Br u to de la Pr od u cc i ón Nacional . 

Co n base e n el c rit e rio de la Forma de Exp l atación 

de los Suelos , se ha c alculado el uso potencial de -

los mismos , de la siguiente forma : 



" De las 2. 1 04 .1 00 hectáreas que co ntiene el territo-

rio na c ional, las tierras con v ocación agr í cola po-

dr í an utilizarse de la man era siguiente : 

-354 . 409 hectáreas qu e son el 1 6 . 8% pOdrían culti -

varse intensivamente . 

- 50 1. 970 hectáreas que son el 23 . 9% del total, po -

drían utilizarse en forma no intensiva. 

-383 . 996 hectáreas, que son el equiva l ente del 

18. 2% del total no son utilizabl es , porque corres -

ponden a infraestr uctura s , c u er po s de agua , tie --

rras de prot cción y áreas ur banas " 3-/ 

En base a lo anterior es indispensable orientar la 

utilización de la s tierras co n 1 objeto de preser-

var 1 s suelos productivos y proteger las tierras 

marginales , garanti zando su aprovecham i ento perma -

nent e y una mayor productividad. 

~ll el cu e1ro (Jo . 1 se ¡,lue s LL'O ,.! l uso Po teuciol 

y ,1 eél l el lo s s uelo !] . 

~/ P]an Quin quenal de Desarrol l o Agrar io y Pesquero 1 985 -1 989 
Oficin a Sectorial de Planif i ca ción Agropecuaria ( aSPA ) MAG. 
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CU¡\OHO No . 1 

USO POTENCIAL Y REAL DE LOS SUELOS 

T1Ef\I{/\ VOCI\C JON R E /\ L 

II ~l . % lla . % 

Vocac i ú ll Ag J: íco l a 85 6 . 379 Lf O.7 0 7J7. 582 3L~.1 0 

Voc ac i ó ll Gü l1 a d e J: a 103 . 955 4 . 94 522.353 24 . 82 

Voc ac i ón For , s t a l 759 . 770 36 . 11 198 . 438 9 . 44 

Sill Vocació n Ag r í -
c o l a For es t a l 1/ 341. 43 7 16 . 23 79 . 266 3 . 87 

Cuer pos de Ao uas 42 . 559 2 . 02 42 . 559 2 . 02 

Ar e a si ll uso 
Agrí co l a 2/ 543 . 902 25 . 95 

TUTAL . . . .. 2 . J04 .1 00 100 . 0 2 .1 04 .1 00 100 . 00 

1/ U L b ~lll i Z ~l C i Ú 11 el ~ c i ud ¿J d 's , i 11 (r () e s L r u c t u ¡- él Y o L r o s . 

2: / Es t á co ns Li tu ído pO L Iila t o r rJ l c c y vege t ación a rbu s tiv a . 

FUENTE : Pl .J.ll QUi llqu clIa l d e [ es¿J rr o llo t-\ g r a r io Pe'~ qu e r o 
1985 -1 989 OSPA, t·I AC . 

CO TIIO pue d e lIo t arse ' TI e l c uadro a nt e ri or , l as 

ti e r ras co n voc.J. ción fores t a l r p r esent a n e l 

36 .11 % d e l as ti e rr as d e l paí s , de l a s cual es 

So l .J. llle llt e se utili za n e l 9 .44%. 

El sa lvado r t ie ll e dif e r e nt es t ipos de sue los que 
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se encuent r an en la s distintas zonas geogr~ficas en 

que se d ivi de el país y que son las siguientes: 

Región Occidental , Región central, Región Para -

Central y Región Orie ntal. 

Los suelos arcillosos y pedregosos con alto grado 

de erosión se encuen tran en la parte No rte de la 

Región Occidental y l os suelos m~s fértiles, en los 

Departamentos de Santa Ana y So n s on ate, ubicados 

también en la misma zona. 

En el Departamento de Chala e nan go , situado en la -

Región Central , se c aract erizan los suelos por ser 

de baja calidad , en camb i o en S an Salvador, y la L~ 

b e rtad, que están ubicado s en la misma región, po -

seen buen grado de fertilidad. 

Las tierr a s situadas en las márgenes de l Rio Lempa 

y las que se encuentran próximas a la costa en la 

Región Para- Centra l son de muy buena calidad. 

Los suelos que se encuentran en la parte norte de -

-los Departamentos de Morazán y San Miguel, situados 

e n la Reg ión Ori e ntal, son muy degradados. En cam 
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bio , al Sur de los mismos Departamentos , se encuen-

tran tierras pantanosas y suelos aluviales . 

1 .3. Clima 

Las caracterí s ticas atmosf~ricas son perceptibles y 

sujetas de medición. Entre ellas se encuentran la 

energía , la humedad, temperatura y el movimiento, 

que combinados for man el clima. 

El clima no puede modificarse, pero si pueden adap-

tarse los factores productivos a fin ' de aprovechar-

l o cuando es favorable y evitar lo s efectos negati-

vo s , c uando es desfavorable . 

El Salvador posee un c lima con variaciones no muy 

acentuadas ; sin embargo , a lo largo de un período 

pued e n presentarse difer ntes situaciones atmosf~ri 

cas o 

ft Dependien do de la altitud , las temperaturas osci -

lan entre 1 3~ y 34~ C , en el t e rritorio nacional . 

La precipita c ión pluvial media anual es de 1 800 mm ~ 

i/ Consideraciones Generales sobre la Situa ción Forestal de El 
Salvador . Servicio Forestal y de Fauna . DGRNR. MAG . 
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En nuestro país se observan dos estac i o nes en el a-

~o : La estación sec a y La lluviosa . La estación 

sec a est á compren d ida entre los meses de Noviembre 

a Abril , ent r e los c ual es l os más ca lurosos s on lo s 

de Marzo y Abril. La estación lluvi os a s e observa 

entre los meses de Mayo a Octubre y en lo s meses de 

Octubre a Febrero , e l c l ima es afectado por aire 

frío , cielos despejados y te mp er aturas disminuidas. 

Pob la ción 

Desde 1 970 no se obti e nen cifras act ualizadas ac er­

ca de l a población p orq ue l a Dirección General de 

Estad í stica y Ce nso , In stituci6n que tiene a su c a~ 

go la recole cc i6n d e estos datos , s uspendió e l cen­

so programado para in ic iar se ~ principi o de 1 980 , 

debido a l a s ituaci6n co n f l ictiva que atravi esa -

nu estro pa í s . 

Es a misma inst itu ci 6n ha publicado un documento ti-

tulado : " Esti ma c i o nes y proyecciones de p oblació n 

1 9 50-2025 ", en e l cual se mue stran la s cifras esti ­

mada s de la población dur a nt e el período mencionado . 

De ese doc um e nt o se han tomad o las cifra s estimadas 
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de población de l os años 1 970 a 1 986 , y presentan un creci 

mie nt o constante de la pobla c ión, tal como se muestra en el -

cuadro N.2 2 

CUADRO N.2 2 

POBLACI0N ESTIMADA DE EL SALVADOR 

DE LOS AÑOS 1 9 70 a 1 986 -_/ 

l\ ÑOS POBLl\CION 

1 970 3 , 588,426 

1 97 1 3 , 694 , 183 

1 972 3 , 79 6 , 037 

1973 3 , 89 4, 690 

1 974 3 , 99 0, 84 5. 

1 975 4 , 085 , 206 

1 9 76 4 ,1 80 , 035 

1 977 4 , 2 74 , 86 4 

1 978 4,366,298 

1 979 4,450,942 

1 980 4,525,402 

1 98 1 4,582,638 

1 982 4 , 624 , 914 

1 983 4 , 662 , 788 

1 984 4 , 706 , 82 1 

1 985 4,767 , 570 

1 986 4 , 845 , 588 

FUENTE :" Estimaciones y Proyecciones de Población 1 950-2025 " Mi­
nisterio de P lan ificació n y Coordinación del Desarrollo 
Económico y So c ial . ( MIPLAN ), Dirección General de Pla­
neamiento , Dirección General de Estadística y Censos. 
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2. SUB-SECTOR FORESTAL 

Los recursos naturales renovables del país, entre los c ua­

l e s s e en c uentra e l s ub se ctor fore s tal , est&n en peligro 

de extin c i6n debido a la estructura de tenencia de la tie-

rra, que ha p e rmitido que los suelo s de alta pendiente se 

hayan desfo r est a do para c ultivar granos b á s icos; ha contri 

buído a gravar esta situaci6n , la alta presi6n demográfica 

ocasiona da por la reducida exte n si6n del territorio y la ~ 

levada tasa de crec imi ento de la pobla c i6n; finalmente, la 

falta de educaci6n c o n servac ioni sta y el u s o irracional de 

l os recursos mencionados ha fav ore c ido el grave deterioro 

de los mismos. 

2 . 1 . Antecedentes 

A lo largo de l os años, la conducta de los campesi­

no s debido a su desconocimiento de t~ c nicas agríco ­

las ade c uada s , ha real izado cortes y que ma s indis -

crimi nadamente y practicado la agri c ultura y pasto-

reo en form a marginal. Esto ha provocado que las 

antig u as selvas se hayan conve r tido en sabanas. 

La presi6n agrícola sobre l os bosques se ha observa 

do desde el Sig l o XVII c uando para e xtender las á -

re as cultivadas de cac ao y añil , se des truían la s -
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selvas existentes . 

Desde 18 6 0 co n la ex pansión d el c ultivo del café se 

in cre me nta ro n la s talas de lo s bosques. 

Co mo ejempl o se c itan: la cuenca de Zapotitán, que 

se utilizó para c ultivar c a~a de azG ca r. En Meta -

p~n, la demanda de combu s tibl e y la extensión de la 

agricultura destruyeron lo s bosques. A lo largo -

del llano coste ro central , grandes extens i ones de 

s elvas per e nnifolias han sido despejadas para cu lt~ 

var algodón . Los bosque s n eb ul osos que se encon -

traban sobre los volcan es de Santa Ana , San Sa lva -

dor y San Vicent e fueron destruidos por agriculto -

r es y l e~adores , a s í como e l b os que nebuloso del Pi 

tal en Chalatenango , que fué des p ej ado para la a 

gri c ultura y el pastoreo. 

Una pOlítica forestal del Minist er io de Agricultura 

y Ganadería, se ha enmarcado dentro del manejo ra 

cional de los r ec ur sos forestales, consider~ndolo -

como la mejor alternativa p ara alcanz a r los fines 

de protección y desarrol lo de este recurso. A pe-

sar de la existencia de dicha politica, los culti -

vo s de algo dó n y ca~a de azúcar continua ron despla­

zando bosques de la plani c ie costera y valles in ter 
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medios. Por otra parte , el cult ivo de granos bás~ 

cos, ejerce presi6n en una quinta par te de la exten 

si6n superfic ial del país . 

Para resolver e l problema forestal se fund6 la Di -

recci6n General de Rec ur sos Natural es Renovables , 

que tiene a su cargo la s funciones y a ct ividades r~ 

lativas a la materia . Entre ellas se encuentran 

la s que se mencionan a continuaci6n: velar por el 

cumplimiento de la Ley Fore stal ; vigilar que la ex ­

plotaci6n de los bos qu es sea de modo racional y de 

acuerdo co n lo s siste ma s y técnicas que indi ca la -

ciencia silvícola ; realizar estud io s técnicos ten -

die nt es al mejor aprovechamient 

fundirlos y mejorarlos . 

de los bosque s , di 

La degradaci6n de los re c urso s obliga a actuar ace ­

leradamente para evitar el agotami ento y mal uso de 

l os mi smos , para aumentarlos y aprovecharlos en for 

ma permanente a fin de que pueda n contribuír al de ­

sarrollo econ6mico . 

Conceptu aliza ci6n 

2 • 2 . 1 . Co n ceptos For est ales 
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Los recursos naturales co nstituyen el funda 

mento de la riqueza nacional y son la ba se 

de l des ar ro ll o . 

Los r ec ur sos forestales so n parte impor tan ­

te de l os re c ur sos natural es no so lam e n te 

por su fun c i6n socia l como elemento s deter ­

mina n tes de l ambi n te , co n serva c i6n de man-

tos a c uí feros y fauna s ilvestre , sino tam -

bién , fa c tor fun d am e ntal en e l con tr o l bio-

16gL c o :z plagas nO CL va s a l o s c ul t ivos y 

c omo fuente de alimentos paia animales y hu 

manos. 

E l té rmino forestal de acuerdo al Dicc i ona­

rio Arista s , editori a l Ram6n Sopena, Barce­

lona , se refiere a " l::>s bos ques y a los a -

pr o ve c hamientos de leña y pastos ". 

Dentro de la silvi c ultura se encuentra el 

sector forestal , el que a su vez i n c luye 

los montes. Se enten d erá por silvicultura 

"El c ul t ivo de las selvas , montes o bosques 

o l a c i e n cia que trata este c ultivo" i/ 

~/ Dic cc ionari o Aris tas , Ed itorial ::t am6n Sopena , Barcelona . 
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Se define por bosque, "Un sitio poblado de 

árboles y maleza" ~/ 

y por selva, "Terren o inculto y muy poblado 

de árboles " §/ 

No existe una definición generalmente acep-

tada del sector forestal , sin embargo exis-

ten diversas interpreta ciones sobre el cam -

po de acción q ue cubre el sector forestal; 

algunos autores incluyen todas las activida 

des forestales, pero excluyen las industri -

as forestales; cuando se incluyen éstas den 

tro del sector surgen consideraciones sobre 

las industrias que deben tomarse en cuenta. 

Los aspectos a considerar para delimitar el 

concepto del sector forestal son los sigui-

entes: 

"a) Importancia de las actividades foresta -

les en la producción de bienes y servi -

cios . 

2/ Op. Ci to 

~/ Diccionario Mini Sopena, Dic~ionario Ilustrado de la Lengua 
Española, Editorial Ramón Sopena, 1983. 
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Se Ill id la iJ.lportallcia qu e (Ic upa e l sec-

tor [aL s tal d c un paí s , cOlilpratldo e l va­

lor J lo s bi e ncs y se rvi c io ~ que ge n e ra 

e ll r e l.lci ó ll co n e l val o r qu e podríCl pro­

por c ioll Dr otras fOrl llélS ue uLiliza c i ó n d e 

la Li c rru C 1.1 otra s éJc Li vicladc.s ~ cOnÓli1ic.éls, 

con l os l,li s llIO S recursos . 

b) Car&c t e r d e lar g o plazo d e l a si lvi c ultur D 

e ílldol e de s u s be nefici os . 

El rie sgo d e s ubvalor ar lo s serviciar d e 

la s ilvicul tur a lI O d e t e rmillados por e l \ole~ 

cado , mido a l l a r no período de produccióll 

lIec e ario para r e b .:1b ilitar l as ti erras y 

proclucil" l'lDd e ra, pu e d e n "',e nei-a r cos tos 1,:Li s 

e l evados I:JélCI lo s futura s ge n racioll es s i 

l as oc tu a l es 110 actú a n d e ficleicomisarios 

for s t a l e c' . Es to c1 e per,d erfl de la cotlci e~ 

CÍ.::l qu e se t e ng a de l os b e ll e[ icios qu e se 

obte lldL" á ll a .L argo pla zo . 

c) LLl I:J;¡r Li ciI:JéJc ióll d e l g olJi rilO e ll la s a cLi 

vid Dd cs fo r e rtal es . 



15 

L E\ il1l o J:v0i lción cJel E t a do e n l a plalli ic~ 

ció ll d e lo producciól1 for -tal d e o '" ajus -

l a r S0 a llOri zo ll t 0S 0CO ll Ólll i cos más l e j ano e 

clif rl'llt -. s de lo e qu e llornwhl e llt e ti ene e n 

CUCI It<1 l os l)ar ti c ula rcs , pu es to que l a fU ll 

c j [¡ II el e I ¿l s i1vi c u1 tUJ:D es producir l os 

bj lI es y serv i c.ios qu e requie ra e l país a 

pr ovcc lwlIcl o e n fo rn¡a ef ici e nt e l os recur-

sos di s pollib l cs ll 7/ 

P El r él e f e c t o s cJ e e c- t e t r a L o j o s c o 1I S id e r a r á 

como s u b - sec tor f01:' esta l c1 1 que ce r ef i c1:' 1 a 

l os b o s c¡ u e s y a l os él L bo l S 11l.:J deL a b 1 s, el e 1 (] s 

s p cj s cO llif c ra s y LJ ti fo l iadas qu e se u ti:. 

l izc1n jJ,'lr.:J l a p-cod uccióll de Ill ade r a COI! f iues 

el e .s C' 1: p L" () C l' s ;H1 o s . 

Los !¡] (] no l a r cs y l D v ege t ac i ó n a rbu s t iva p o ra 

fin es d e es tQ illVes t igació ll no se consid ra -

r <1 ,1 po r 1I 0 se r fucllt es d e p r oducc i ó n eJ e (1lade 

1:' a c o II L o s pro p ó s i t o s a n t e s e;; p r e s <1 d o s . 

2 . 2 . 2 Zo nas Fores t <11 s 

t:s t <1 Ilél il s ido d c 1 ildÍ t adas él t nd i e nd o esp.s:. 

c i alll le ut c i os condicioll s de capacidad de l a t ie 

7 / LaReEon:~stadón paro l a produccióll Haderer a en El Salvador J osé 
¡'-ja x Anaya Villecla . 1979 . 'J'es i s , Ullivers iJad de El Sal vador. 
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rra , en relaciSn a la vo ciSn fa estal . 

E~ Ilotable observar qu e estas &r ea s n o cue n 

tan ~ Q n una infraestructura vial y h~n siJa 

e xplotadas con una agricultu r a d e subs ic Len 

cia y ganader ía exten iva . 

En nuestro p a í s la s zonas f orestales se di­

viden, p or las características de clima , al 

tura , ubicaci6n geogr&fica y tipos de sue -

los , en : 

Zona F orestal de la Cordille ra Fronteriza 

- Zona Forestal de la Cadena Costera. 

al Zona Foresta l de la Cordil l era Fronteri-

za. 

Esta zona se u bica básicamente en l a re­

gi6n que se ex tiende a lo largo de la zo 

na norte del país, en su frontera con 

Honduras y Guatemala. Tiene alturas de 

1.500 a 2 .500 metros sobre el nivel de l 

mar, en grandes extensiones. 

Presenta c imas angul osas con pendie!l tes 

pronunciadas , valles ang stos y cañ0n~~ 
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profundos . 

Compre nde l a parte Norte de los De pQrta­

mentos de Santa Ana, Chalatenang o , Caba-

ñas , San Mi guel, Moraz&n y La Ullión . 

Esta zona constituye la parte del país 

que posee me no s infraes t ructuras y den -

sidad demográfica. Pre dominan en ella , 

la s prácti cas agrícolas de subsisten cia , 

qu e propi c i a n una ero sión acelerada. 

L a mayor altura de esta zona alcanza 

2 .7 30 metros y está ub i cada en El Pital , 

Departamento de Chalate nango; tiene una 

precipitación alta y la parte situada en 

tre los 1.80 0 y l os 2 . 700 metros se con-

s i dera "Ti erra Fría". 

Las áreas desforestadas e stán ocupadas 

por pa s tos y matorral es , otras están de­

dicadas al cult iv o de papa y tomate , es­

pecialmente e n el área de Citalá , San I~ 

nac i o y La Palma . 

En c uanto a infraest ructu ra, cuenta con 

esc a sas obras ; ya que solamente tiene la 
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Carrete ra Tr o ncal del Norte y los cami-­

nos secundarios son intransitables duran 

te la estación lluviosa¡ actu ~ lm e nte es-

tas z nas se consideran conflictivas. 

b) Zona Forestal de la Cadena Costera . 

Esta zona está determinada a través de 

toda la zona costera del Oceano Pacífico, 

sus alturas se enClentran e ntre los 100 

y 500 metros sobre el nivel del mar. 

Por su to pografía y clima está clasifica 

da dentro de las "S aba na s Tro picales Ca-

lientes ". En esta zona existen grandes 

extensiones de tierra c uhiertas de mato-

rrales y pastos, y la agricultura predo­

minante es la de subs isten cia . 

Esta zo na c u enta con una red de carrete-

ras sec un darias que se comunjcan con lo~ 

lugares interiores y con la Carretera 

del Litoral , por lo qu e c entan con fae! 

lidades de acceso para extraer l os pro -

ductos que se cosechan n estas regi ones . 

2 . 2 . 3 . Los Bosques 
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L o s L o s q II e s c om o par te del S u h - s e ter Fa r e s .-

ta l f o rman masas irreg u lares co n co n 1:0115. <.10 

volumétricos d i ferenciados , que dere.llcJ~JJ e 

la L' d li rla rl ,-l el si tia d o n ll e se C JlCUPI} trall 

plantaJos y e n su f orma de iniciación o cre­

c imiento. 

Estos se c la sif i can en Bos qu e s N ~tura Jes y 

Planta c i ones o Bosque s PI ntados . 

a) Bosques Naturales 

Los Bosq u es Nat ur ales s c Ilc:uentrC'.n ¿lis 

persas e n t odo e l pa í s , su coro pn 3jc i ón 

flor í stica es muy d i versa y s u estado es 

decade nte, deb i do a : quemas , pa storeo ~ 

invasió n de la agri c ult 1.1ra de sub s isten 

c i a . 

Los Bosques Natural es e. t&n f o r mados CA 

nífe r as , lat i f o li adas y <.1e acuerJo al 

MA G , tamb ' ~ n se in c lu yen los ManJlar ~s y 

Arbustos ; según el anuario Forestal d e 

1 98 1, e l &rea tota l ocurada por est e tipo 

de bosque cont a ba con 262 .3 08 Ha . q le re­

presentaban el 9 5 . 96% de lG vegeta c i Gn fa 



b) Plant ~c i o nes o Bosques Planl:aJos 

Las p La ntaciones son bosqu~s artiíici~ l es 

pl a nt dos co n e l fin eJe olJLellsr l a } l" , rll C­

ci6n Je árboles para su eXF lo LD c i6n y semi 

llas para repoblar l os mismos . 

La s pla n taciones ec:tán f ormad.:t:::; púr Con:Lfe 

ras y Latifoliadas y clu rí 211 él. lrl f echa 

III e n c i o TI a d a u n á r e a d e 1 ·1. () 4 3 H e e t á .r €' ¿l S • 

2 . 3. Importan c ia del Sub-Sector Foresta l 

El sub -s e~tor f0restal c omo parte d e l Sector Ag~icola 

refleja na mayor im p o r tanc i a en l os efe ctos que ejer -

ce sobre el c lim a , l a co n servaci6n de l agu~ , del suelo 

y de otros cult i vos ; s u co ntribu ci6n al equilibri del 

ciclo hidro16gi co y a l a preservaci6n de especies a ni ­

males , algunas de las cuales son un COl tro l flatural de 

plag as y otra que sirve n para proporc i ~nar alimentos 

a la especie hu r".ana y a otros a l im a .es , 

jaros , abe j as , mam íf eros y reptil es . 

Estos bosques so n fu entes de materia p ima rara la f~-



b r i e a e j ó n d e m u e h J. ";; , e o n s t r u e ció n c.1 e 'i i i. e n d u. s y el t~ 

11 e r 9 1 a par ,1 n l\ c; h t l S h f) lJ .1. r e~; y 1 él .::t '/ r ,', i. 11 ' 1 u :- 1- r i ¡, ;~ 1\ q 0. 

ll criJl . 

c j c rrh e (1 ,... 19811 , .¡:-ubliciJ rl o p or e l t-¡ ill i ,; t. cr iJ' ~h~ l'JÜl;.L 

fi cac i ón y Coorc1 inA c .ión Económi a y Suc.i.él l ( l'J'l P,l\N ) , 

e L consumo de 8 1le r g 1 prov ni e n te ~ c l u. l eRa r errcce~ 

ta b a , d u r él n te e l período de 1 C1 7 6 u. 1 984 , UIl pcrcpnl·. ,' -

je pr o me dio del G2 . 2% de l lota l. 

- 1 89 la p:LodLlcci.ón d 1 s ub- sector [ .l:PS tél.L s'" ¡la Cel I 

c ul ado e n lln a c i ft·;;¡ co nstante el 7 . 1\ l it j J 1. (J n s (] c e t) 

Iones . De ese va l r , 6 milI ( q ~ I • 3 '", ) , 

pond í an a l a pro(lu c:; iÓll ele l e il a y 1 . 3 mi ] 1 0 n es (1 2 c o-

l o n es ( 0 . 7 '1; ) a l a rod Ll cci ~n de mA dc:L y o tro: pro'JIl~ 

to foreslale s . 

Lo a n teriormente exp u es t o refl eja que e 1 may o r apo t' -

·te del s u b-s 'Jeto r l o pro p o r i o na la l Clu , 1~e td l l\.101c 

i mportanciEl a ; 1 prcducc i.ón ele lall e l " y<l q Ll '~ él este 

s ólo l e corresp(Jn .j e e l 0 .7 1; d el t0t;:tl . 

L p oc pr o el u e e i n 11 pro v e n j e n t e el e l .') " b o 8 '1 J ~- ¿; q ' l ~ - , ¡ 11 

expl o tél c10s c o mo fu!"!n e d e materiCl pt'ir.li'l l: "1. ~iJ e l ~ ct0.r 

a gro j n d u s tri él 1 r n t 1 él. 1 él S Y e () 1 t a r'I a s (' 11 (.1 i s t i 11 t a s f r 

I B1BUOTEC CENTRAL 
E EL 5>LV"OOR 

UNIVERSIOI'D o 
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mas ta les como , en co rtes transversales , utili~ados - -

par a ha c e r r u (' el -'l S d e ca r r e t a, par a e s 't e f i lJ S e u i J. i -- -

zan los &rboles de ca rreto y wor a . E s t f ) s Lí ] i m o s s o Jl 

utiliZéldo s mediante cortes longitud' Jal.e::::, p¿J:él [.]l'1.' i -­

car cayucos y ejes para trap i ches , e l ced ro y e l cona­

caste y ot 3S va riedad e s se utiliz a ;l parC3 muebles y 1l1<l 

d era para cons rucci6n de viviendas. 

Consi d eranrl o que El Salvador posee liwitclJos recursos 

forestales , la rod ucci6n de los bosques lJaru r-t.1~s , n o 

pu ed e soport: ar un intensivo apr ovec h - miento que p eda 

s uplir totalmellte la demanda jnt e rnn. L a a c c i ,.J n d e -

los sectores pGblicos y priv ados debería or l . ntar se 

pri orita riam enle a la re staur aci6n de l recur~ o p o r me ­

dio de plantaciones forestaJes o regen e raci6n natural , 

c uy o fin principal debe dirigirse a la prote c ci6n , pro 

duc c i6n y recreac i ó ll . Esto s ob j e tiv r ::; c101 e n es .:>r 

contemplados dentro de una pOlít ica de Jes rroll del 

sub-sector fore s tal para que haya un eq u il ibrio co n el 

ambiente y l os recursos naturales. 

Es de mencionar que un gran nGmer o de personas d pen -

den de las a c tividades relacionadas CO l! la explot ac ión 

de los recurs os forestales ; Ej e mp l os de eslos s o n: 



d<:' rpSlIl,l , f't: i' IC i p ,"m 0 n tc ( l l' l;iÍ 1 "i;![I, · V 1. !:" JI.; J' )jl . '-'.'1 

lr¿)'f/és dp- r:tE'r( ) ~: rl -. . '. 

!! I I '1 ..... --

C 'l r 1 

d n t r o el e J ,'1. P 1. o el IJ e e .1 6 TI d' 1 S (' e L o e i\ ' : ' () l ' e c: u u. r :i I j y, J , 1 

j rnp o r tan e ; iJ d e C' s te d e n t ro del '1 ~1 1 n r: i el t - 1 .--' '? L l P n--

duce on . 
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COldO se Illue' tra e l1 el cuadro [1 11 t rior, la si l 

vicu lturo, CO l! l o excepc i ón de l a Apicu ltur a , 

ocupa e l iu c'a r Id5 s bajo e l] l a ¡Jroducción lla --

cion:ll , 

rlE11 e l período 19 74--1931, l a proelucc i ó ll pro -o 

I:l c diu ele 1:1(1 le L-O [u é op ro -illl.:JU<-lIol Cl1 t e el e 

3 3 
1. U79 . OOU [·1 y e l COllSUí,lO de 1 . 25 8 . U18 t-J . -

Lo producción d e 1 2 [la ascc lIdi ó a 2 . 451. Lf90 ¡.j3 

y ' l CO l1 S UldO a l c.:Jnzó la ca ntid a d de 

3 
4 . 1G3 . 500 ~ I . I o r a COI:1 p e 11 C' éU e 1 el é f i c i t 

d e pL-od ucciú ll y c ubrir e l CO il s m.lO, se tuvo 

qu e illt e rV t= I1:ir l os bosqu cs l ::1ti Co li a dos y J os 

111 él t o r r a l e s . 8/ 

L a p r od ucció n l ocal d l)roclu c t o s fores t a l es 

es in s u f ici e nt e para cubrir la dell1a l1 da , l a 

t nel ellCiél es Cad;) v ez 1;15 s d e cr e cien t e agra -

v5ildose . 1 problellla e n los .:lfíos venide ros, 

llélCiélldo s e caua v - Z 1I15s d epe udi e n t e d e la s 

ÍJ.lport<:l c i o l1 CS y <:1 Ullicntaudo l a fu g a de divi -

s.:.¡s . 

8 / P1U Il Quinqu e n o l d e Desarro ll o Ag rario y Pesqu e ro . 
Op . Ci t. , P . 3 
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Ell b as e a l o anterior, ·12" prülO r di3 1 ~ l d cs~ 

rro ll o d e l s ub - sec to r for es t al , y a qu e po -

cll- J a ;" 1 ü I' .:l L· S C el j v i [j él~) , eH s J.I i IIU y e 11 el o <J S í 1 a s 

ülportél c i, o ll -'S ; se ge ll e raría rIl pl eo e n 1 s e c 

Lo l' <.1 g L' L c. o L il C i 1I d 1 r c L <.I líl ti t e n e l i u d u s .­

trial; S disI LlÍilUil'í é.l La e rosión de l os s u e ­

l os y t::c <J UL ICII ta ría L1 S OL' C<.I S de d icado s a l a 

vidé1 si Lv cs tr e . 

De bido ; 1 qll e l a s jJc ndicntes se h a n d esfo r c s ­

t a d o , e s L a s iJ ;:¡ Jl S i el o ¿¡ [ c t é1 el é.l S de e r o s i o 11 e s , 

o r i c. III el 11 d o L1 P é LO d ü L1 el e e x t C 11 S i o 11 e s el e t i e 

LO L-él S , L' e d u c c ió 11 e i"l e 1 a b L1 S t e c úlÍ 11 t o d e ¿J g u é.l 

y l" e duc c .Lól l el' lo s bo s qu es prod u c ti vos ; oca '­

s iorlanelu C0 11 c ll o ; d é fici t II l os proauc tos 

Illncl e t.:" e ro s ; p "rclid¿l el e f rtilid a d e u l os su c ­

l os y LO e el u c c i ó n d ' L é1 f ..-lllI í':"l, 1 él C u a 1 s e e v i -

d e n c i é\ ¡Jor LD d es¿lpa rición to t a l de nUlll e ro­

sa~ es pec i es y o tr as qu e cs L5 n C 11 p li g r o 

d e e;; till Ci ó:l . 
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Entre las ca u s a s de la d es for es t ac ión acelerada 

se ti enen : La Urbanización sin reg ula c ión y e l 

crecimiento in contr o labl e e n el nGm e ro de vi -

viendas , mar g inal es o co lonia s piratas . 

También es causa de de~forestación e l aumento 

en la s ne ces idades de una población crec i e nte 

que tala &r bo l es s in co ntr o l y s in reponer l os 

r ecursos que destr u ye. 

E n Octubre de 1986 , un t rr e moto sacudió la ca ­

i tal y d est ru yó una gran ca n t i dad de vi v i e nd as 

y edificios ; ésto aumenta la presión sobre los 

r ec ur sos for esta l es , ya qu e l as viviendas pro -

v i siona l es 

r a , ade m& s 

e co n st ruyen ge n e r alme nt e con mad e ­

e u iliz a n los productos foresta 

l es co mo material n ecesar i o e n l a construcción 

d e v ivie nda s y en la fabricación de mobiliarios para 
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reponer los destruidos. 

Todo esto impli c a que deben desarrollarse con urgen -­

cia programas de reforestación con fines de reposición 

de los recurs o s naturales requeridos para cubrir las 

necesidades. 

2 . 3 .1. Marco Institucional 

En el país la direcc ión del proceso de desarro­

llo forestal está a cargo del Ministerio de A -

gricultura y Ganadería por intermedio de la Di­

rección General de Recursos Naturales Renova~-­

bIes, con énfasis en el Servicio Fo restal y de 

Fauna; además existen otras instituciones públ~ 

cas y privadas que tienen intervención directa 

en el sector forestal y, sus objeti vos princip~ 

les son l a conse rvación, restauración, mejora -

miento e incremento de los recursos, bosques, 

suelos, agua , fauna silvestre y acuática. 

Las instituciones que intervienen directamente 

en el Sector Forestal son las siguientes: 

a) Ministerio de Agricultura y Ganadería 

b) Amigos de la Tierra 
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c) Produ cto res de madera 

d) Aso c ia c iones Juveniles (Mini ster io de Edu­

cación) 

e) Alcal d ías Municipales 

f) Comisión I1idroeléctrica del Rio Lempa 

(CEL) 

g) Ministerio de Defensa y Segurid ad Pública 

h) Gobernaciones Departamentales 

i) Fundac ión De So la 

j) Fundación Max Freund 

k) Fores ·tales , S.A. de C .V. 

1) MIPLAN 

m) Dirección de Desarrollo Comunal 

n) Asociación Nacional de Boy Sco uts 

o) Sistema de Crédito Nacional (Comandado 

por el BCR y Sector Agropecuario del Banco 

de Fomento Agropecuario) 

Los sectores público y privad o , co nscientes de 

la importan c ia del sub - sector forestal en el 

desarrollo económi c o y su contribución al am -
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biente , inte rvi e nen en e l mismo, ya sea aisla­

d amente o en co njunt o por medio de las i nstitu 

c i o nes, antes men c i onadas . 

Legislación 

En este apartado se ha ce un esbozo como se fu~ legi~ 

lando a trav~s del tiempo l a explotac ión de tierras 

y conse rva c ión de los re cu r sos naturales renovables. 

L a Co n st itu c ión de 1 860 , de co r te estrictamente li -

beral , establecía la propie d a d privada en forma abso 

luta , sin r estriccion es . En esta ~poca se estable -

c í a como norma q ue l os propi etarios tenían el " Jus u 

tendi " y "Ju s abute n d i", lo que traduc id o del la t ín 

significa " Derec ho de u s o" y "Dere c ho de abuso". 

Esto signifi c aba que e l propietario pod ía utilizar 

y abusar de su derecho de propiedad . Fué así que -

la f o rma de tenencia de la tierra, desd e tiempos 

post-independistas permitió qu e lo s propiet a rios des 

truyeran bosques e nteros con el f ín de s embrar e l c a 

cao y añil , y posteriormente caf~ . 

Debido a la c ond u ct a anti c onservaci o nista de los pr~ 

pi et arios de las tierras, el territor i o na cional fu e 

desforestado irresponsablemente y sin ningún c o ntrol . 
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El 11 de Abril de 1 9 07, se de c retó la Ley Agrari a 

que entre otras disposiciones mencionaba en el Art. 

1 68 que "To do prop i etario de un terreno de 45 hectá-

reas , est& ob ligado a pro c urar l a formación de un 

bosque , o c omp l etar el que ya existe en la proporción 

de una he c t&rea de bosque por cada 50 hec t &reas de te 

rren o " este artículo fué derogado en la ley Agraria 

decretada el 7 de Abril de 19 49 . 

Este mismo año se emitió el Decreto 115 que regulaba 

l a extracción de la mad e ra en los bosques salad o s. 

Fué ha sta en la Const itu c ión de 1950 , donde se esta - -

bleció que l a pr o piedad priva d a ex i st e en función so 

c i a l. Co n este prin c ipi o co nstitucional ya se formó 

el marco leg al que en alguna med ida regulaba la pro -

pi ed a d privada a fin de ev i tar lo s ab usos en el dere­

cho de l a pr o pi edad . 

En 1 9 59 co n criterio m&s amplio, se reglamentó la con 

servación de l os bosques salados , mientras que el a -

prove chami ento de los bos ques du l ces , continuó bajo 

la juris d ic c ión de la Ley Agraria. 

El 8 de febrero de 1 973 , en Decreto No . 268 , conside-

~n do el bosque c omo un factor imprescindible para 

~ 
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la conservación e incremento de los recursos natura­

les renovables, se c reyó necesario ordenar el aprov~ 

chamiento for esta l e incrementar la masa boscosa del 

paí s ; mediante una legislación acorde con los propó­

sitos de obtener una silvicultura avanzad a y e fi caz , 

se promulgó la vigente Ley Forestal que fué parte 

del conoci miento respecto a la interacción existente 

entre el hombre y los fa c tores del suelo y bosques 

que lo rodean~ 

S egún el Artículo No. esta ley tiene por objeto re 

gular la co nservación, me jor amiento , restauración y 

acrecentamiento de los recursos forestales del país, 

de acuerdo co n el principio de uso mdltiple; el apr~ 

vechamiento y manejo racional de los bosques y tie -

rras fore s tales ue la nación , y el desa rrollo e inte 

gración adecuada de la industria forestal . 

De acuerdo a los c riterios de protec c ión se pueden 

establecer vedas en áreas donde es preciso defender 

l o s macizos forestales, con el objeto de proteger l a 

tierra firme y las mismas poblaciones arbustivas, 

los ce ntros de recreo o de esparcimiento , esteros y 

otros lugares importantes de las cos tas marítimas. 
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Según el artículo 32 de esta ley men c iona que cuando 

las condiciones eco16gicas de una zona lo ameriten, 

el Poder Ejecutivo en el ramo de Agricultura y Gana-

dería previos los estudios respectivos , podrá decla-

rar mediante decretos , vedas par ciale s o totales; 

temporales o indefinidas. En el Artículo 5, se es-

tablece que la e xplota ción , protec ci ón y mejora de 

los bosques debe realizarse con un rendimiento soste 

nido y creciente que asegure la persistencia de los 

mismos. El Art. 7 men ciona la obligac ión del esta-

do de estimular la siembra de los árboles y la for -

mación de bosques par a la producción de madera. 

En el inciso segundo del artículo 14 establece que, 

los propietarios, arrendatarios o poseedores a cual -

qui e r itulo de b os ~ue , tierras foresta le s y zonas 

protectoras deben r.btener autorizació n previa del 

Servicio Forestal para explotarlos. El arto 36 men 

ciona en el inciso segundo la facultad de l Poder Ej~ 

cutivo de declarar obligatoria la plantación y con -

servación de árboles de tierras privadas o públicas, 

en las áreas c ontiguas a carreteras , manantiales, 

ríos, lagos y ' lagunas de acuerdo con las modalidades 

de cada región que establezcan los estud ios respect~ 

vos. 
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Finalmente d ir e mos que el estado tamb ién establece -

incentivos para fomentar la forestación o reforesta­

ción segGn el art o 37. 

De acuerdo a l o a nterior, originalmente no se daba 

ninguna protección a los recursos forestales; a con­

secuencia de ello se des f orestaron grandes extensio-

nes de bosques . Hasta 1 90 7, co n la ley Agraria, 

fué que se inició la atención a los recursos natura­

les, lográndose así reglamentar en 1949 la conserva­

c ión de los bosques salados, pero fué hasta 1973 que 

se promulgó la Ley Forestal teniendo por objeto reg~ 

lar la co nservación, mejoramiento, restauración y a­

crecentamiento de l os recursos forestales del país. 

En 1 980 se promulgaron en el p a ís los decr etos Nos. 

1 53 , 154 Y 207 r efere ntes a la Reforma Agraria, que 

tiene por objeto la redistribución de propiedades a 

la población rural y la incorporación de gran parte 

d e ella al desarrollo e c onómi co , socia l y pOlítico 

de la nación mediante la sustitució n de un sistema 

latifundi sta por un sistema justo de propiedad, te -

nencia y explotación de las ti e rras. 

La Reforma Agraria se proyectó en tres etapas: 
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1) Aplicación de l Decreto No. 154 el cual autoriza 

al Instituto de Transforma c ión Agraria (ISTA) p~ 

ra que tome posesión y redistribuya los inmu ebles 

rústi cos que excedan de 500 h ectáreas. 

2 ) Apli cació n del Decreto No .1 53 en e l cual se men­

ciona que existirá redistribución de los inmue -

bIes com pr endidos entre las 246 y 499 hectáreas 

tal como lo indica la constitu c ión política (Art. 

1 05 ) . Hasta la fecha (Marz o de 1987) esta eta-

pa de Reforma Agraria aún no se ha clectuado, p~ 

ro se emitieron decretos para la compra de tie -

rras que son propiedad del Es tado y la integra -

c ión del " Comité Obre r o Campe s ino" (Ca C), que s e 

encargará de comprar las tierras y fijar precios 

a la s mi s mas, para impulsar esta etapa que ha 

provo c ado el rechaz o de los medios empresariales 

y terratenientes ,- Para impulsar esta etapa se 

espera ver la con forma ción que tend rá la próxima 

Asamblea Legislativa a ser electa en el mes men-

cionado . 

3) Apli ca c ión del Decreto No. 207 encomenda da a la 

Financiera Nacional de Tierras Agrícolas (FINA -

TAl Y qu e c onsiste en la adquisición por par te 
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de esa Institu c ión, de inmuebles que no son ex­

plotados directamente por los propietarios y 

distr i buirlas entre los campesinos que hasta la 

fecha del Decreto pagaban arrendamiento en tie­

rras ajenas para dedicarse a la agricultura. 

La Constitución política de 19 83 en su Artículo 

1 05 establece que el Estado fo rmentará el esta­

blecimiento , financiamiento y desarrollo de la 

agroindustril~ a fin de garantiza r el uso de M~ 

no de Obra y ~a transforma c ión de materias pri­

mas producidas por el Sector Agropecuario Nacio 

nal. 

Es de mencionar que al existir una expropiación 

y redistribución de tierras , habrá muchas áreas 

que han estado pobladas de bosques, las cuales 

serán despejadas para dedicarlas a cultivos a -

grícolas, como tradicionalmente se ha venido ha 

ciendo, aumentando las áreas cult ivadas de gra­

nos y hortalizas, a costa de las áreas foresta-

les. Esto, naturalmente ocasionará disminu --

c ión de productos forestales y acelerará la de~ 

forestación actual, si no se toman medidas opo~ 

tunas y eficaces para evitarlo. 
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El F inanciamiento 

El Ba n co Centra l de Reserva fue autori zado me d iante 

Decreto Legislativo No . 14 2 , publicado en Diario o­

ficial No. 201 del 3 de Noviembre de 1966, para a -

dopt ar las nor mas operativas del Fondo de Desarro -

110 Eco nómi co , creado según el decreto menciona do . 

Es de hacer notar que no ex iste dent ro del Fondo de 

Desarrollo Eco nómico Finan c iamiento específico para 

l a comer cializac ión de mad era, pero s í pa ra la pro­

ducción come r cia l , de ma dera con las características 

s iguient es : 

El plazo será de 25 años par a el rubro mencionado, 

a diferenc i a de otro s a los cuales solamente se les 

concede de 2 a 1 5 años , según la natura l e za de los 

proyectos y la rentabilidad de los mismos . 

Las garant ías exig i da s se dejan a juicio de las Ins 

tituciones i nterme d i ar ios del : Si stema Cred i t i cio 

Nacional . 

Las tasas de intereses para la producció n c omercial 

de madera so n de l 7% y 8% para lo s u suar ios, las 

c uales de pen den de los Ac tivo s y las cant idad es s o~ 

licitad as. 
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Para Activos menores de 1. 500.000 Y créditos meno -

res de ~ 1 00 . 000 se apli c a la tasa más baja denomi­

nada Tasa Básica; en l os demás se aplica la tasa 

más alta , de n ominada Tasa Corriente. 

Es de hacer notar que los c ré dito s e n mención gene­

ralmente no son ap rovecha dos debido a que los bene­

ficios se obt i e n en a largo plazo y en la situación 

actual de incert i d umbre los em pre sar ios prefieren 

inve rtir en proyectos en los cuale s los beneficios 

pu ed an recibirse a corto o mediano plazo. 

La Producción 

En El Salvador las fuentes de recursos forestales 

son l os bosques naturales y bosques plantados o 

plantaciones. La extensión c ultiva d a de éstos re-

presentaban J l 1 3 % del territorio nacional , seg6n 

el Anuario Forestal de 1 98 1, del Serv icio Forestal 

y de Fauna. 

En estos bosques se e n c u e n tran árboles de las espe­

cies coníferas y latifo l i adas que se ut i lizan para 

la producción de madera , qu e sirven de materia pr i ­

ma para uso de la agroindustria y la industria . 
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Estas especies tambi~n se utilizan para la pr oduc -

c ión de árboles y semillas, su extens ión territori-

al repres e n tab a el 4 . 0 4 % de l total d el bosques . 

Los manglares y la vegetación arbustiva sólo se e n-

c uentran e n los bosques na t ural es y de ellos se o b-

t iene la prod u cc ión de leña que para efecto de este 

estudio n o se tomará en cuenta. 

2 . 6 .1. Fuentes de Productos Madereros 

Los recursos for esta l es de donde se obtie -

n e n l o s product o s madereros son l os árboles 

de las especies de co níf eras y latifolia 

das . 

a) Espe c ies de coníf e r as 

Lstas especies se l oca lizan principal--

mente en l os departamentos de Santa A -

n a , Cha latenango, Caba~s , Mo razán y La 

Unión , el área ocupada por estos árbo -

les r e pr ese ntaban el 17 . 73% del total 

de b os ques. 

El tipo d e árb o l es que pre dom inan en es 

BIBLIOTECA CEN AL 
UN'''ERSI;I\D DE. E.L SALV ADOR 
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te grupo son: Pino Ocote , Pino Caribe, 

Pino Blanco, Pino Recinoso y Cipres . 

De estos árboles se obtiene la produc -

ci6 n de madera en rollo industrial, que 

sirve de materia prima para los aserra­

dero s y la agroindustria . 

Los principales produ ctos mader ero s que 

se obtienen son: troncos y trozas para 

aserrar ; palos, pilotes, postes y otras 

ma de ras en trozas; y otras trozas para 

durmientes o travi ezas . 

b) Especies latifoli adas 

Estos árboles se encuent ran dispersos 

en todo el país y representaban el 33.2 % 

dtl total de bosques. Entre las prin-

cipales especies qu e predominan se en -

cuentran : Laurel , Cedro , Conacaste, Ma­

drecacao , Teca, Bálsamo y otras d iver -

sas especies d e Eucaliptos. 

Los productos que se obtienen de estos 

árboles son de una mejor calidad que 
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sirven propiamente para la ebanistería 

y artesanías . 

Identificación de los Productos Forestales 

Los productos for esta l es seleccionados pa a 

este estudio , son aquellos que no tienen nin 

gún pro ces o industrial, excepto el corte en 

diversas medidas y formas. 

La importancia de estos productos radica en 

que su producción no exige una alta tecnolo 

gía, ni requiere de grandes inversiones por 

unidad de productos elaborados y se utilizan 

apreciables cantidades de mano de obra. 

Para es~os product os se ha tomado como b se 

el c ó di go de nomenclatura arandelaria unifor 

me para el área centroamericano, (NAUCA) 

Los grupos de producto s con su respectiva 

c lasificación NAUCA son : 

Cód igo NAUCA 

242-02-00 

PRODUCTOS 

Madera en troncos y trozas 

para aserrar y hacer c ha -
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2 42-09-00 

243 - 0 1-00 

243 - 02 -0 0 

63 1- 09 - 04 

pas en tablones en bruto. 

Palos , pilotes, postes y o 

tras, maderas en trozas, 

incluyendo puntales para -

minas. 

Durmientes para vía fé 

rrea, traviesas aserradas 

o no. 

Madera aserrada, cepillada 

o machihembrada. 

Madera simplemente desbas­

tada o trabajad a. 

De los referidos productos se obtienen: 

tabla , tab16n, tabl c~ cillo , reg16n, regla 

pacha, cuart6n, costanera, pilares, rios --

tras y topes. 

El grupo de produ ctos tiene gran in cidencia 

en la estructura de la s importacion e s ya 

que presentan saldos negativos en la Balanza 

Comercial tanto en cantidades corno en valo -

res , corno se mu estra en el cuad ro No. 4 . 



C
 

U
 

A
 

D
 

R
 

O
 

N
o

. 
4 

B
A

LA
N

ZA
 

C
O

M
ER

C
IA

L 
A

CU
M

U
LA

D
A

 
D

E
 

LO
S 

P
R

O
D

U
C

TO
S 

M
A

D
ER

ER
O

S 

SE
LE

C
C

IO
N

A
D

O
S 

D
EL

 
SE

C
TO

R
 

FO
R

ES
TA

L 
1

/ 
D

tL
 

PE
R

IO
D

O
 

19
7

6 
-

1
9

8
4

 

CA
N

TI
D

A
D

ES
 

TO
TA

LE
S 

EN
 

K
IL

OG
RA

M
OS

 

GR
UP

OS
 

DE
 

PR
OD

UC
TO

S 
IM

PO
RT

A
CI

O
N

ES
 

EX
PO

RT
A

CI
O

NE
S 

1-
Ma

de
ra

 
en

 
tr

on
co

s 
y 

t
r
~
 

za
s 

pa
ra

 
a
se

rr
a
r 

y 
pa

ra
 

ha
ce

r 
ch

ap
a

s 
o 

ta
b

lo
n

es
 

en
 

b
ru

to
. 

1.
50

2.
tl

52
 

/8
 

11
-

P
al

os
, 

p
i l

o
te

s
, 

p
o

st
es

 
y 

ot
ra

s 
m

ad
er

as
 

en
 

tr
o 

za
s

, 
in

cl
u

so
 

pu
n

ta
le

s-
pa

ra
 m

in
a
s.

 

1.
71

7
.2

41
 

11
1-

D
ur

m
ie

nt
es

, 
tr

a
v

ie
sa

s 
36

b.
14

4 
as

er
ra

d
as

 
o 

no
 

IV
-

Ma
de

ra
 

as
er

ra
d

a,
ce

p
i

ll
a 

97
.0

5
8

.1
7

0 
d

a,
 

ma
ch

ih
em

br
ad

a.
 

-

V
-

M
ad

er
a 

s
im

pl
em

e
n

te
 

de
s

-
7
4
~

.2
9
0
 

b
as

ta
d

a
. 

10
1.

45
3.

69
7 

tl
.8

oo
 

4
.9

5
0

 

9
.2

54
 

20
.8

3
3

 

43
.9

15
 

==
==

==
==

 

SA
LD

O 
2

/ 

1.
50

2.
77

4)
 

1.
7b

8.
44

1
) 

36
1 

• 
1 
94

) 

\ 
97

.0
4t

l.
91

6)
 

72
8.

45
7)

 

(1
01

.4
09

.7
ts2

) 
=

=
=

=
=

=
=

=
=

=
=

=
 

~
 

An
ua

ri
os

 
Es

ta
d

ís
t

ic
o

s 
de

 
la

 
D

ir
ec

ci
ó

n
 

G
en

er
a

l 
de

 
Es

ta
d

ís
t

ic
a 

y 
C

en
so

 

2
/ 

El
 

sí
m

bo
lo

 
( 

) 
si

g
n

if
ic

a
 

B
al

an
za

 
de

s
fa

vo
ra

b
le

. 

CA
N

TI
D

A
D

ES
 

TO
T

AL
ES

 E
N

 C
O

LO
NE

S 

IM
PO

RT
A

CI
O

N
ES

 
EX

PO
RT

A
C

!O
N

ES
 

SA
LD

O 
2

/ 

99
ts

.l
08

 
39

3 
99

7.
71

5)
 

2
.3

8
6

.6
04

 
2

.2
3

3
 

( 
2.

3
8L

¡.
3

7i
) 

15
0
.
3
~
4
 

8
.0

57
 

14
2.

29
7)

 

Lf
4.
~
5
2
.
9
0
7
 

8
.L

f9
8 

l4
4.

94
L

f.
40

9)
 

t)3
6.

35
2 

19
.8

63
 

8
16

.4
89

) 

4
9

.3
2

4
.3

2
5

 
39

.0
44

 
(4
9
.2

~5
.
2
8

1
) 

=
=

=
=

=
=

=
=

=
=

=
 

=
=

=
=

=
=

=
=

=
=

=
=

 



44 

Elcuadro ante rior mu estra l a Balanza comer -

cial Acumu l ada en e l período de 1 976 a 1 984, 

en cantidades como val ores es difici t aria en 

todos l os grupos de p roductos , el saldo neg~ 

t i vo a e las cantidades fué de 1 0 1. 409 . 782 kg 

Y en va lor es de ~ 49. 285 . 28 1 co n un p romedio 

anual desfavo rabl e de 1 1 . 267 .753 kg. Y 

~ 5 ,4 76 .14 2 respectivamente . 

En relación a los grupos de product o s el ma­

yor saldo des fav orable lo tiene el grupo IV­

(madera a~ er r ad a, cepi llada y ma c hihembrada) 

y representa un a de las fuentes má s determi ­

nantes del sa l do de l a balanza co mercial en 

cant id ades con 97 . 048 . 9 1 6 kg. que r epresent~ 

ban aproximadamente el 96% del saldo total 

y en valores co n ~ 44 , 944 .4 09 que repres e nt~ 

ban e l 9 1 %. El resto de grupos pres e ntaron 

el 4 % en c antidades y 9% en v alores. 

En c uanto a las ex p o rta c i ones del períod o és 

tas no tienen gran rel ev an c i a , ya qu e las 

cantidades y valore s compara das co n las im -

po r taciones no son significativas . 
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Como puede apreciarse e l país en productos 

forestales depende mucho de las importacio-

nes , por lo que es necesario darle la aten-

ció n debida al sub-sector forestal, median-

te e l de sarrollo a fin de incrementar los -

recursos naturales renovables para sustitu-

ción de las importaciones y el ahorro de di 

visas. 

2 . 6 .3 . Producción Nacional de Productos Ma de reros 

En el cuad ro No. 5 se presenta el comporta -

miento que tuvo la producción maderera dura~ 

te el período 1976 - 19 8 1, según los anuarios 

forestal e s del Servicio Forestal y de fauna. 

CU ADRO No . 5 

PRODUCCION NACIONAL EN METROS CUBICOS DE PRODUCTOS FORESTALES 

POSTES , PALOS,PILOTES MADERA 
AÑOS Y OTRAS MADERA ASERRAD . DURMIENTES ASERRADA TOTAL 

1976 54.129 5 . 49 1 32.477 92 . 09 7 

197 7 57.5 63 6 . 404 34 . 538 98.505 

1 978 57.273 3 . 077 34.364 94 . 714 

1 9 7 9 26 . 55 1 7.903 35 .1 31 69.585 

1 980 24 . 180 6 . 592 35 . 000 65.772 

1 98 1 25 . 365 5 . 909 33 . 060 64.334 

TOTAL 245.061 35 . 376 204.570 485.007 
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El cuadro anterior muestra que el país logró 

obtener en el período, una producc ión de 

485 . 007 metros cúbicos del grupo de productos 

co n un promedio anual de 80 . 83 4 metros cGb i -

cos o 

El grupo de productos de postes, palos, pilo­

tes y otras maderas aserradas logró obtener 

el 51 % de l a producción total, sin embargo la 

produc c ión a p artir de 197 9 muest ra un descen 

so mayor de l 50 % con relación a 1978, la cual 

se mantien~ hasta en 1 98 1. 

La produ cci ón de durmientes y madera aserrada 

observan un comportami ento estab le durante to 

do el período . 

En la producción total se observa descenso a 

partir de 1 979 como re s ultado de la dismin u -

ción de postes, palos, pilotes, y otras made-

ras aserradas . 
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3. LA COMERC IALIZA CION 

3 . 1 . Antecedentes 

La evo lu ción de la Co mercia l ización se da cuando , en 

una soc i edad , la eco n o mia pasa de la auto sufici e n c ia 

a un sistema e co nómi co en que surgen l a d ivisión de l 

trabajo, la indu strializa c ión de las fábricas y la ur­

banización en las c iu dades. 

En un a economía agr ícol a , ini c i al men te las personas 

pro d u cen lo que necesitan , es decir ; son ec onómicamen­

te autosuficientes, pero a me dida que transcurre el 

tiempo, adquieren más destreza e n la el abora c ión de 

cierto s artículos y surge la división del trabajo ; al 

producirse la especialización en la producción , aumen­

tan las cantidades elabo r adas , con lo que obtienen más 

productos de l os que ne ces itan. Cuando aumentan los 

excedentes , nace la ne ces idad de intercambio de bienes 

y servicios , apareciendo nu evas em pr e sas, llamadas in­

termediar i as , dedicadas a comer c ializ a r los mismos. 

Posteriorm e n te se reúnen en lug ares determinados donde 

co n cu r re n compr adores y v e n d 9d ores , f ormándose enton -

ce s los cent r os de intercambio. 

La Co me rcializa ción Moderna na c ió co n la revolu c ión in 
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dustrial y desde entonces ha evolucionado de acuerdo 

a l as n ecesidades de la sociedad y el progreso de la 

c ivilización ; este c ambio ha generado incrementos en 

lo que al Sector Agroindustrial se refiere. 

Concepto de comercialización 

La comer c ializac ión se deberá ente n der como un sinóni 

mo de Mercadotecnia . 

La comercialización abarca todas las act ividades de 

una organización y justifica social y económicamente 

la existencia de la e mpre sa a través de la satisfac -

ción de las nece s idades del consumidor. Basado en lo 

ant e ri or , se debe buscar median te la coo rdinación de 

las actividades de la organización, la satis fa cción de 

las necesidades y de seos de los clientes y la consecu­

ción de l os objetivos de la empresa . 

La Mercadotécnia se basa en tres ideas , las cuales 

son: un volumen de ventas con utilida d mínima lo sufi­

c ien te para la continuidad y desarrollo de la empre sa; 

la planeación y las operaciones deben esta r orientadas 

a satisfacer al consumidor y, sus actividades deben 

co ordinarse con las de la organización. 
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Lo má s importante es entonces , brindar satisfacción a 

l os c onsumidore con responsabilidad social , ob tenien 

o una utilidad a lar go plazo. Para lograrlo , l as i n 

vestigaciones deben esta r orientadas a la co n sec u c ión 

de estos fines . 

Si la Mercadot~ c nia y l a Responsabilidad social han de 

se r comp atibles co n la realidad, la organizació n de be 

buscar un equilibrio entre : 

a) Sat i s facer lo s deseos de los consumidores 

b ) Sat i sfacer las n ecesidades sociales , a fectadas por 

las actividades de la empre ~~ y . 

c) Lograr las utilidades pl z neadas por la empresa . 

En bas e a l o anterior y para l os e f ectos de este es 

tudio, se cons iderar~ a l a Mercadot~ c nia como un 

co nj unto de activid~des r ntre las cua l es se c u e n -

t an , desde q lJ e el p rOdtl cto se e labora hasta qu e e l 

consumjdo r lo recibe y que están o rientadas a sa tis 

facer las ne c e s idades de l consumidor y logr ar los 

objetivos de la emp r esa , conservan~o su responsabi­

lidad soc i al . 

Importanci~ de la Co me r cialización 

En la may or í a de lo s paí ses del mundo y e n el campo e m 
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presarial, se reconoce la importancia de la Mercado­

técnia porque de ella dependen en gran medida, el 

crecimiento econó mi co de cada nación y la estabili 

dad y desarrollo de las e mpr esas , de acuerdo a la ca 

pacidad qu e tengan para competir a nivel interno e 

internacional, utilizando adecuadamen te todas las ac 

tividades de la misma . 

También de pen de n de ella la conservac ión y buen uso 

de los recursos, el mejoramiento de la calidad de vi 

da de la población y la satisfacción de las necesida 

des de los consu~ido res. 

En e l Sector Agroindustrial, la comercial izaci ón es­

t& influyendo en el desarrollo de nuevas empresas y 

productos, lo que permitir& la sustitución de impor­

taciones , el ahorro de divisas, la gene ración de tra 

bajo y la satisfacc ión de necesidades. 

En las empresas, las actividades de la Mercadotécnia 

son fa ctores cr íticos en el planeamiento y toma de 

dec i s i o ne s . 

En un ambiente competitivo la subsistencia y 'el des~ 

rr o llo de las empresas dependen de la eficiencia de 

esas actividades. Por lo tanto, ampliamente se re-
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conoce que la Mercadotécni a desempeña un papel impo~ 

tante en la satisfacción de las necesidades humanas 

y el logro de objetivos de la empresa. 

3 . 4. Variables de la Mercadotécnia 

Para alcanzar los objetivos de la comercialización , la 

administración utiliza dos tipos de variab les: Controla 

b le s e In c ontrolables. 

a) Variab l es Controlab l es 

Las variables controlables son las que pueden regu -

larse de acuerdo a la estrategia de la Mercadotécnia 

Estas variables forman la Mexcla de Mercadotécni a y 

son las siguientes : Producto, Precio s, Promoción y 

distribución. 

El Producto 

Es la variedad de características físi cas estruc­

turadas para s u di f erenciación e i de ntifi c a c ión. 

En un proceso de come r cialización deben conside -

rarse: su planeación y desa rroll o , las modifica -

c i o nes al mismo y la i ntroducción de nu e vos pro 

duetos . 
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Los Precios 

El precio es el valor de un artículo expresado en 

moneda. 

Los métod os de fijación de precios son: 

Costo más utilidad Bruta 

Consiste en que la empresa agrega un margen a 

los costos de sus productos para obtener utili 

dad. 

Precios de Penetración 

Los precios de un producto se establecen a ni­

veles inferiores que los de la competencia con 

el fin de cubrir un mercado determinado. 

Precios de Exclusión o Predatorios 

Se rebajan los' precios para reducir el mercado 

de los competidores e impedir el ingreso de 

nuevas empresas al mercado. 

Precios Normativos 

Una empresa determina el precio y las demás se 

adaptan al mismo. 
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Precios Controlados o Subvencionados 

Por razones políticas, los gobiernos suelen 

controlar los precios de los ar tí culos de con 

sumo masivo o proporcionar subvenciones a los 

productores, para conservar bajos los precios. 

Precios de Mercado 

Las fuerzas de la oferta y la demanda del mer 

cado fijan los precios de los productos. 

Entre los objetivos de la fijaci6n de precios se 

encuentran: participaci6n en el mercado , recupe-­

ci6n de la inversi6n y obtenci6n de utilidades 

justas. 

Las Actividades Promocionales 

Informan y persuaden a los c omprado res sobre 

los beneficios que proporciona un pro ducto y 

las principales son: La Publicidad , La Venta 

Personal , La Promoci6n de Ventas y Las Rela c io 

nes Públicas. 

Publicidad 
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" Es una f o rma de comuni cac ión a s i va , u n i _. 

lateral e impersonal. Se puede (Eh·] d ·.r 

por lo s s iguient es me d i os : Televis ió¡ , Hu 

dio , Di a rios , Rev i s tas , Per i6di cos , Va 

l l a s y o t r o s " ~/ 

Venta Personal 

Es una f o rma de venta d i recta al con sum id o r 

que se realiza en f orma sele c t iv a . 

Promoción de Ventas 

" Son aq u e llas activi dades de Me rcadotéc 

d istintas de la s Ventas Per so n a l e s, P ubli -

c i dad y anun c i os , que est imulan la compr a 

de l co n s umidor y l a efect ividad del distri-

buido r , tales co mo : exhibidores , ferias , ex 

posi c io ne s , demostra c ion es y fuerzas de ven 

tas que no están deptr o de la r ut in a ordi -

naria " ~/ 

McDa ni e l Jr., Ca r l. 
d itorial Harla, S.A . 

" Cu rso de 
de C . V . , 

Mercado t é cn i a ". 2a . 
Méxic o , D . F ., 1 986 . 

Ed i ción, E-· 

2..2/ S tan to n . wi lli am J ., " Fundamentos de Ma rketin g ", 2 a. Edici6n 
en Español , Ed i t or ial "Libr os McGraw - Hill ', México , D.F. A - ­
br il 1 983 . 
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Relaciones PGblicas 

Están orientadas a cr ea r una buena im a ycn 

en e l ambie nte ext rno e interno d e la em-

pres a . 

Las activ i dades promocionales más importan -

tes son : 

La Publicidad y La Vento Personal . Esta úl 

tima tiene la ve n taja de ser más efectiva , 

pero s u cobert ur a es reducida; en cambio la 

publicidad debido a s u mayor cobertura , tie-

ne un cos to relativo menor , p e ro su desventa 

ja es l a menor efectividad. 

- El sis tema de Di stribuci6n 

Comprend e un conj unt o de a c tividades dest~ 

nadas a colocar lo s productos en el lu gar 

adecuado y e n e l mo mento oport uno , para 

que sean adqu iridos por los c o mpradores . 

En el Sub - secto r Forest a l los cana l es de 

distrib u c i6n están i dentificados así : 

- P roductores 
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- Distribuidores 

Detal l istas 

Co n s umidores Finales 

b) Variabl es In co ntr o lables 

Las Variable s Incontrolable s afectan a l as Varia­

bl es de la Mez c la de Me r cado té c nia e n diversas for 

mas . La s decisiones de la Admini s tración s e v en 

inf luí das por aquellas y no s on susceptibles de re 

gulación por parte de l a organiza ció n; sin embar 

go , deben tomar se en cuenta para formular las es -

trategias de Comercia liza c ión , a fin de minimizar 

sus efectos negativos o aprovech ar a l máximo lo s 

positivos . 

Entre l as Va riabl es In co ntrolabl es se pu e den consi 

d e r ar : La De mog rafía , la s cond i ciones económica s , 

la s fuerzas soc i a l es y culturale s , las pol íti cas 

y legal es , la tecno l og ía y la competencia . 

- La Demografía 

Estudi a las ca racterísticas de la población , que 

es la que co nstituye los mer c ado s . 

En nuestro país , l os comercializadores de l os 
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productos forestales deben t omQr en cuenta e l -

ritmo de creci mient o de la poblaci6 n para plan! 

ficar la co me r c ializaci6n de sus productos , ta n 

to a co r to co mo a l argo plazo. 

- Cond i c i o n es Econ 6mi ca s 

La pOblaci6n s in p o der a dqu isi ti vo no consituye 

un mercado; por l o tanto, l as condic ion es econ6 

micas de las per sona s deben cons iderarse par a 

d i señar l as estra tegi as de come r cia lizaci6n . 

- La s Fuerzas Socia le s y Culturales 

La clase soc i a l a la qu e pertenece e l consumi -

dor y e l ambiente c ultural e n que se de senvue l­

ven determinan e n qué cree y como pi e nsa y ac -

túa , l o que afecta s u s decisiones y en co ns e -­

c u e n cia , sus há bitos de co mpr a . 

- Las Fuerzas Políticas y Lega l es 

Se clas ifi ca n en vari as categorí a s : políticas, 

monet a ria s , fiscales y legislaci6n soc ial. 

En El S a l vador ex i s t en dispos iciones de protec­

c i6n e in ce ntivos al sub - sector for es tal , l o 
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que debe considerarse para estimar la oferta p~ 

tencial disponible de los productos forestales. 

Las Políticas fi scales y monetarias también in­

c iden e n el ap rov ec hamien to de l o s r ecu ros fo. -

r es a l es . Por ejemplo, en la Ley Fo restal se -

establecen exe n c iones en impue s tos sobre &reas 

c ultivad as c on bosques . 

- La Tecnología 

Tien e influencia significativa sobre el e s tilo 

de vida y el bienestar económico de la sociedad. 

Los avances de la Tec nol ogía afectan a la Merca 

dot é cnia de tres maneras: Creación de n l~ vas in 

dustrias , mod ificacion de la s existentes y esti 

mulo a nuevos mercados e industria s en &reas no 

rela c i onadas co n la nueva te c nología . 

Iróni cament e , la t ec nología a la vez que genera 

benefic i os , c rea problemas . E jemplo: el uso 

de maquina ria Y equipos e n e l s ub-sector fores -

tal puede generar ventajas como : reducción de 

costos , aum e nto en la producción local, menor 

es fu e rzo de los trabaj a dores , reducc ión de im -

portaciones de productos forestales;p e r o a ~a vez 
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puede c r ear problemas como : mayor dependencia 

del secta e xterno por aumento de las importa -

ciones de Equi pos , materia l es , repuestos, com -

bu stib les , lo qu e reduciría la disponibilidad 

de divisas; tambi~n puede generarse aumento en 

el desempleo rural por e l desplazamiento de la 

mano de obra por uso de maquinaria ; también pu~ 

de acel e rar se la desforestaci6n si no se act6a 

adecuadamente reponiend o los recursos fore sta -

les utilizados. 

- La Competen c ia 

Es la fuerza externa a la empresa m¡s relevant e , 

ya que los comercia lizadores procuran atraer el 

poder de co mpra de lo s consumidores. 

" Los elementos que u tilizan l os competidores y 

que deben cons iderar se para la p l aneaci6n y 0 -

pera c i6n de la empresa son lo s siguientes : las 

estructuras de costos , las políticas para la 

fijaci6n de precios y las actividades de prom~ 

ci6n . 

También deb e n considerarse los productos y ser 

vicios sustitutos " 2..l/ 

2..l/ Stanton, William ., op . cit . 
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Estos elementos tienen una diversidad de efec -

t os sobre las decisiones y actividades de la ad 

ministración , debido a qu e e n gran parte d ete r-

minan l as condiciones c omp e tit ivas ante otras 

empre s as. 

3.5 . El Plan de Co merc i a liza c ión 

Los r es ultados o btenidos del an 5 1i sis del consumi -

dor , del me dio competitivo y l a pr ev isión de la de-

man da for man la base d e l Plan de Comerc i a liz ación. 

El plan de Comercialización consiste en el diseño 

de las estrategias para e l manejo de las Variabl es 

de la M e rcadot~ cn ia, con el fin d e alcanzar un mer-

cado- meta prop ue sto . 

" El plan de Comercialización es el Proyecto por me-

dio del cual la Administración integra s us esfuer -

zos de Merca do técnia. 

Debe contener las a c ti v idades de todos los el emen -

tos de l mercadeo incluyendo la investigac ión, la 

publicidad , las ventas , la promoción y la distribu -

c ión de pre c i os " 22/ 

22/ Ca s tro L a rr ey nag a , Ren ato Arturo Y otros , "Di seño de un Plan 
de Comercializa c ión para el perfume en el &rea de San Salva­
dor ", Trabajo de Graduac i ón para optar al Grado de Técnico 
de Comercialización, U.C.A. , Julio de 1 985 . 
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El objetivo principal del Plan consiste en estudiar 

las Variables Contro lables de la Mercadot~cnia y las 

estrategias a emplear para la manipulación de las 

mismas, con el fin d obte ne r los óptimos resultados. 

Las Variables que integran el Plan de Comercializa -

ción son l as que comp u n en la Mezc l a de t1ercadot~cnia , 

las cuales se descr ibieron en el numeral 3.4 . " Varia 

bIes de la Comercia liza c i ón (pág. 51 ). Estas varia 

bles conforman las es trategias del Plan de Comercia­

lización, las cuales se establecen como conse c uencia 

del análisis de la informa c ión obtenida del Sistema 

de Información de t1ercadot~cnia . 

Técnicas para Un Plan de Comercialización 

Las técnicas utili z adas para la formulación de un 

Plan de Comercializa c ión son las s iguientes el aná-

lisi s del consu mido r, e l a nálisis del medio competi­

tivo y l a previsión de la demanda. 

Las caracter í sticas del consumidor y la competencia 

son las que la empresa utiliza para co nocer la reac­

ción del medio externo a su producto y l a informa 

ción que obtiene de es t e análisis le ayuda a prepa -

rar la s est rat eg i as para formular un plan - de Comer -
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cialización adecuado. 

3 . 6 .1 . An&lisis del Consumidor 

Lo s fa ctores a co n s iderar para el an&lisis 

del consumidor son : las n ecesidades de l con ­

sumidor , la segmentación del mercado y el pr~ 

ceso de compra. 

a) Necesidades del Consumidor 

Existen dos t i pos d e necesidades que infl~ 

yen en la conducta de la s personas : las fi 

sio lógic as (H ambre , sed, abrigo) y las psi 

co lógica s ( se guridad, reconocimiento , esti 

ma , prestigio ). 

Ambos tipos de necesidades se reconocen en 

la Comercia l iza c ión de l os productos fores 

tales . Por ejemplo : con la vivienda se sa 

tisfacen necesidades de abrigo, seguridad , 

prestigio. 

b) Segmentación de l M e~c ado 

El mercado es ta n amplio y heterogªneo que 

es necesario dividirlo en partes homog~ne-
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as para pod e r analizarlo y conocer la s a-

ra cte r{ s ti c n s y n eces i da d es de l os co n s umi 

dores. 

n fin d e l o grarlo s e utiliza l a S e gm e nta -

ci6n de Mer c ados. 

La Segmentac i6n de Mer c ados consiste en la 

identifi c aci6n d e los fa cto res que confor-

man el mercado me ta que se ut ilizará en el 

Plan de Comercializaci6n . 

"L a estrategia de Segmenta c i6n de mercados 

co nsi d era que pued e n a grupar s e en cuatro 

categorías : socio-econ6mi c as , geográfi 

cas , psicográficas y las relacionadas con 

e l pr o du c to " 22/ 

La Variable de segment ac i6n es la base pa -

r a d ividir en segmentos un mercado total. 

Esta d e be es tar relacionada con las nece -

sidades , uso y comportamiento del co n sumi-

dor ha c ia el produ c to. 

Entre las varibles socioec o n6micas están; 

]2/ Pride , W.H . y Ferr e l, O. c . 
tos básicos ", 2a. Edici6n , 
Héxico , D.F. 1 984. 

" Marketing , deci s iones y c onc e p 
Nueva Editorial Interamer i ca na, 
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edad , sexo , r a za, ingresos , religión , o cu ­

pación , clase soc ial y nivel ocu pacional. 

Las geogr&ficas se dividen e n : regiones , 

ta maño del distrito , tamaño del estado , 

c lim a y ter r e n o . La s Psicogr &fi c as e n: 

ca r acte rí st i c as de perso n alidad , los mo ti -

vos y lo s estilos de vida. y las rel ac i o -

nadas con e l v~od u cto so n: vo lumen de uti­

liza ción , uso final, beneficios estimados, 

l ea ltad a la marca y sensitiv i dad al pre -

cio . 

c l El pro ceso de Compr a 

En e l an&lisis d e l proceso de co mpr a se d~ 

be n formular cuat r o preguntas que son : ¿ 

Quién co mpra? ¿Cu&nd o comp ra? ¿Dónd e Com 

pra? y ¿Cómo compra? 

Co n fre c u e ncia las per sonas que deciden o 

e fe ctúa n l as co mpr as son dife r e ntes del 

co n sumi do r fina l, de ahí que las estrate -

g ias de Me rcad o té c nia deben o ri entarse ha­

c ia e l co mprador y no ha c ia e l co n s umido r , 

e n estos c asos . De la fre c uencia y l a es-
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ta c i onalidad de las compras depende la deci 

sión del momento en que se e fectGan las com 

pras. La fr e cuencia de las compras afecta 

la estrategia de la fija c ión de precios. 

La Estacionalidad de las comp ras influy e en 

la Administración de exist e ncias, la liqui-

dez de la empresa y la divers ificaci ón de 

los productos. 

Dónde compra la gente , depende del segmen -

to del Mercado y del producto . Los consu-

midores de elevados ingresos compran en Su ­

permercados y Almacenes y los de bajos in -

gresos, regularmente compran en tiendas de 

barrios y mer cados . 

El modo en que los consumidores deciden las 

compras influye en la promoción, fijación 

de precios y distribución del producto. 

De p ende muchas veces d e l tipo de producto 

y su precio . 

Los productos de bajo precio y consumo masi 

vo se compran por impulso; de ahí que los 

compradores son atraídos p o r el disefio del 

envase , las marcas y colores . En cambio , 
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para l as co mpr as de pr oductos con pre c io e ­

l e va do , l as decisiones so n cuidado s as y an ­

tes de efe c tuar la compra se obtiene infor -

mación so bre la ca li dad , durac ión, precios 

y o tras ca ra c terísti c as del producto ; en es 

tos casos , l o s vend edo res pueden influir en 

la decisión de compra , co n información qu e 

propor c ionen sobre los prod u c tos. 

Las respuestas ad ecuadas a la s preguntas an 

teriores proporcionan el co n oc imiento nece­

sario para planificar eficazmente las acti­

v idad es de la Mer c adot éc ni a que se refieren 

a la a c ció n de compra . 

" Regularm e nte e l c on s umid or sig ue un proc e ­

so b ásico de c in co p us os para tomar su de -

cisión de c ompra : 

Re co n o .c imien to de una n eces idad insatis-

fe cha . 

Identificación de las pos ib les alternati-

v as . 

Evalu ac ión de l as a l ternativas . 
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- La realización de la compra . 

- El compor amiento después de la compra " 

14 / 

De acuerdo al estud i o de las necesidades 

del consumidor , de l segmento del mercado y 

e l análisis del proceso de compra , se es -

tabl ece n la s estrategias de tal manera que 

los producto s que se ofrezcan sat i sfagan 

las n ecesidades del con s umidor y le facili 

ten su de c isión de compra. 

El Análisis del Medio Competitivo 

EL medio compet itivo es el ambiente dentro 

del c u al se e n c uentra inmersa la empresa y 

cons ist e en un grupo de e mpre sas , productos, 

in s tituciones que afectan las decisiones del 

Administrador de Mercadotécnia. 

El sistema de Mer c adotecnia de una empresa 

es influido por un conjunto de variables ex­

ternas e internas a la empresa . 

a) Variables Externas 

li/ Stanton , William , J., op . cit . 
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" Las Variables externas regular ment e no 

son co n trolab le s por la dirección de la 

empresa y se pueden clasificar en dos 

grandes grupos : Macroambi e ntales y Mi -

c roambientales" ~/ 

- El Macroambiente 

Lo s facto res externos que const ituyen 

el macroambiente son los siguientes: 

Demografía , 

Condic i o nes económicas , 

Fuerzas Sociales y Culturales , 

Fuerzas políticas y Legales , 

T enología y Competenc ia . 

Estos factores se describieron en el 

numeral 3 . 4. " Variables de la Comercia 

lización " en el li t-·era l b ) " Variables 

Incontrolables". 

- E l Mic roambiente 

Las Variables Microambientales influ-

yen más en las empresas que las macro-

..!.2/ Stanton , William, J . , op . cito 
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ambientales y son las que se detallan 

a co ntinu ac if)n: 

El Mercado , 

Los Prov e dore y 

Los Intermediarios . 

E l Me rcado es un e l emento importante 

por que e l ob j etivo d la Come r c iali-

za ció n es servirle al consumidor con 

efic i encia y obtener bene ficios con 

re spon sabi lid ad social. 

La importancia de los p roveed ores ra­

dica e n que proporcionan a l as empre­

sas las materia s primas que éstas 

transfo rman o los pr0ductos que comer 

c i al iz an . 

Los Intermediarios son l os respons a -

b l es del fluj o de bienes y serv i cios 

entre l a organización y los mercad os . 

Ellos so n los qu e forman los " Canales 

de Di st ribu ción" 

b ) Variabl es Internas 
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Las Variables Internas son Con trolables por 

la emp r esa y se divid e n en dos grupos: lo s 

r ecursos de que dispone la empresa y que no 

se relacionan directam e nte co l1 la Mercadotéc 

nia y los componentes de l a Mezcla de Merca 

dotecnia . Todos l os recursos de la organ~ . 

zación deben coordinarse p ara una comercia-

lización efect iv a . E s por eso que todas 

l as áreas , de ntro y fu e ra de la Mercadotéc­

nia deben combinar se para diseñar el Plan 

de Comercialización . 

Los r ecursos e n áreas fuera de la Mercado -

técnia son : 

La Capacidad de produc c ión, 

La Fin anciera y 

De Personal . 

Tam b ién existen otras áreas de menor imp o r­

tancia co mo la ubica c ión de la empresa y la 

imagen de la misma, lo que influye en las 

decisiones de compra de los co n s umidores. 

Los componentes de la Me z cla de la Mercado­

té c nia so n las Variable s Controlab les de la 

Come r cia liza c ión: 
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El Producto , 

La Estructura de precios , 

Las Actividades promocional es y 

El Sistema de Distribución, los cuales se 

describieron e n el numeral 3 . 4 . "V ariables 

de la comercialización". 

3 . 6 . 3. La Previsión de la Demanda 

Prever la dema n da permi te conocer si los r e -

cursos de la empresa son sufic ientes p a ra di~ 

poner de una cantidad adecuada de productos 

que permita sat i sfacer l os requer imientos de 

los co nsumidores . 

Para prever la demanda se dispone de tres mé­

todos principa les . " Las estimaciones basadas 

en juicios de valores , e l método de las seri ­

es crono lógi cas y los Mod elos Casuales " 2.2/ 

a) Estimaciones basadas en juicios de Valores 

Las estimaciones basadas en ju i cios de va­

lores se fun damentan en la exper ien c ia y 

conocimientos de la s personas involucradas 

en las dist int as funciones de l a empresa o 

2..§./ Austin, James. " Análi s is de Proye ctos Agroindustriales ". 
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expertos conocedo re s de mercado. 

de es te m~tod o son los sigui e nt e s : 

Ejemplos 

Estima-

c ione s r e alizadas por e l personal de ventas, 

por e j ec utivos que pertenecen a otras áreas 

de la empresa y opinion e s y proyecciones 

realizadas por expertos . 

b) Análisis de Series Cronológicas 

Los anál i sis de series c r o nológicas rela --

c ionan la s ventas con el tiempo . Ejemplos 

de este método son : Proyec ci ón gráfica , 

ajuste de la curva mediante mínimos cuadra ­

dos y proyección medi ante curv as matemáti -

cas d e tendencias . 

c ) M~t odos de los Model os Causales 

El método de los modelos causales identifi­

ca y analiza las variables que pueden in 

fluir sobre las ventas , entre las c uales se 

me n c i o nan : e l ingre so y los precios . Eje~ 

plos de e ste método son ; La Regresión sim -

pIe , La regresión Múltipl e , sistemas de E -

cuaciones S imultánea s y el Análisis de in -

sumo-producto . 
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Para se leccionar el método a utilizar debe 

tenerse en cue nta que a mayor exactitud , 

se i n c urre e n mayores costos . Los crite -

ri ns util i7.ados para la e J ecc ión del método 

son : 

El Costo , 

La Exactit ud , 

E l Personal ca p ac i t a do dispon ible, tiempo 

a u t ilizar y otros recurs os que se poseen 

y pu eden d es tinarse al est u d i o . 

3 . 7 . La inv es tiga ció n de Me r c ado s 

Es l a actividad de planear , re copila r datos en forma 

s ist e mática , analizarlos y pr o p o r cionar informa c ión a 

la d i rección de la e mpr esa con e l fin de servir de 

g uía en la toma de decisiones. 

Las ca ra c terí st i c as a co nsidera r e n la Investigación 

de Mercados son las sigui e nt es : la bGsqueda sistemit! 

ca de información , e l análisis e in te rpretación de 

da to s y su in f lu e n cia en la t o ma de dec isiones . 

3 . 7 .1 . El Proceso de la investiga c i ón d e Mercados 

En este proceso existen cinco pasos q ue gene --
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ralm ente debe n co n s i derarse para una i nvestig~ 

c i6n adecuada d ~ l Mer c ad o . 

"L os 5 pas s gene r a lm e nt e u til iz ados en la In-

ve s t i ac ' 0 'J '1 Mercados so n: 

i - De finic i6n y l oca liz ac i ón del probl e ma 

ii Desarro l lo de Hip6t esis 

iii - Recolecc ión de Inf ormació n 

iv Interpreta c ión de l os res ultados de l a 

Investigaci6n. 

v Informe de los re s ultad os d e la inves -

t i gació n " 1 7 / 

Lo s pa sos a nt e ri o r es se analizan e n la sigu i­

e n e forma : 

i - Definic i ó n y l ocalizac i ón de l probl e ma 

La de fini ción y l ocalizac i ón del pro -

blema co nsi s t e en la obs ervación que 

se ha ce de la s variaciones o de sv í os 

que suf r e n c i e rta s variab l es , aleján -

dos e de la tendencia normal y fijar 

l os límite s al probl e ma o b s ervado . 

~/ Prid e , W.M . y Ferr e l , O . o p , c it. 
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ii - Desarrollo de Hi~6t esis 

La formulación de las Hipótesis consis 

te en s up oner que ciertas variables 

son las causas que dieron origen al 

problema . 

iii Recolección de Inf ormación 

La recolección de información puede o~ 

tenerse en dos formas diferentes : In -

form ac ión Primaria e Informa c ión Secun 

dar ia. 

L a información Primaria se obtiene di-

rectamente de los sujetos de investig~ 

ción . por med i o de una ivestigación de 

campo . 

La información Secundaria se obtiene 

de fuentes intern as y externas de la 

organización. 

iv Interpretación de los resultados de la 

Investigación. 

La.interpretación de los resultados 

BIBLIOTECA CENTRAL 
11 IVERSIO~O DE EL 5 \ LVADO A J 
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consiste en una anSlisj.s y tabula c iGn 

esta.dística de la informa c ión obtellida 

en la investigación. 

Informe de lo s resultados de la iJ\ ves ­

tiga c ión . 

El informe de los resultados consiste 

en la presentació n de la.s co nclusion es 

a que se h a llegad o a partir del anSli 

s i s de lo s resultados . 

De una in vest iga ción de mercados bien d is eñada 

y llevada a cabo en forma ordenada y sistemSti­

ca , dependerá la obtención de datos fidedignos; 

de un análisis adecuado y el establecimiento de 

estrategias que permitan obten e r los óptimos re 

sultados, resultarS el dis eño de un Plan de Co ­

mer c ializació n e fectivo. 



CAPITULO II 

METODOLOGIA PARA L~ INVES TI GACION DE CAMPO SO 

BRE LA COMERCIALIZACION DE LOS PRODUCTOS FO -

RESTALES . 

INTRODUCCI QN 

Para l ograr l os objetivos propuestos en el presente trab~ 

j o , se hiz o necesario realizar una investigación de campo , por 

medio de la cual se llegó a determinar la situació n de la Co -

mercialización de Productos Forestales en el país y contr ibuír 

así a establecer re comendac i o nes para l a comercialización de -

estos productos. 

1. JU STIFICACION DE LA INVESTIGACION 

E l Sector Agroindustrial pa ra efectos de este estud i o está 

formado por lo s Comerc ializadores de produ ctos forestales, 

excepto l os produ c tores porque e n su mayoría se encuentran 

ubicados en zonas conflict iv as del país (Zona Norte de l as 
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Regiones Central y Para-Central , y Zona Oriental). 

impide obtener información de ellos. 

Esto 

Con el pro¡Jósito de re c abar informa ción acerca de los pro -

ductores que se encu e ntran fuera de las zonas conflicti -

vas, se visitó la Hacienda "Vera cruz ", en jurisdicción de 

Zaragoza, Departamento de la Libertad y por medio de una 

entrevista directa se obtuvo la siguiente información. 

De las especies latifoliadas , la clase de árbol que cultl 

van es la Teca ; ésta se explota comercialmente a partir 

del 5~ año por medio de raleo , hasta los 12 años . Las -

trozas en pequeñas dimensiones que provienen del raleo se 

utilizan en la industria de muebles. Desde los 12 a los 

20 años se comienza a explotar comercialmente segGn las 

necesidades de la industria . 

La produ c c i6n e s timada de la Hacienda en 1987 fué de 

4 , 000 -troncos de 14 varas cada uno, en el año. 

Con respecto a la comercial izaci6n del producto obtenido 

se efectGa de la siguiente manera: 

El producto se entrega en forma de troncos y trozas a una 

fábrica de muebles que pertenece al mismo propietario de 

la Hacienda, por l o que no les afecta la competencia y no 
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e fe ct Gan a c tiv ' dade s de Mercadot~cnia tales c omo, de pr o -

moción; no tiene in termed iario s y el precio lo fijan d e a­

cuerdo al costo de producción. 

Fin a lm e nte informaron que operan a base de finan c iami ento 

qu e obt i enen del Sistema bancario nacional . 

De los Aserraderos y ventas de madera también se obtuvo 

inf o rmación adi c i o nal ampliando l o s dato s que se re copil~ 

ron por medio de l cuestionario, la qu e se detalla a co n -

tinuaci ó n. 

Lo s tipos de e quipos el~ctricos utilizados son : sier ra s 

ci r c ular es y de corte transversal de dife rentes medi -

das , cepi ll ado ra, ca nt ea d ora y ma c hih emb rador a y los 

manual es son ser ru c ho, cepillo y gar l opa . 

Las caracter í st i cas de ca lidad que presenta la madera 

s on: recta, s in h e ndidura, madura, seca y con pocos n~ 

dos , las de alta ca lidad; torcida nudosa , inmadura, 

co n h e ndidura y hGmeda, las d e baja cal idad. Las ma-

dera s importadas pr e sentan mejor calidad que la nacio­

nal. 

Con r es pecto al b a mbG y la vara de castilla, ninguna 

e mpresa comercializa estos produ ctos . 
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En la comercialización de los pr od uctos, estas empre­

sas efectúan sus ventas casi totalmente al contado, 

debido a que su cap ital de trabajo es limitado y por 

t e mor a que l os cr~d itos entren en mora y sean irrecu 

perabl es . 

No ef ec túan inve s tigaciones de merc a d o , 

Algun os de ellos n o l l eva n re g i stros co ntab l es . 

2 . PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

La falta de inf o rma ción no permite c ono ce r , si se estan a 

p l icando las Variables de Mercadoté c nia en la Comerciali­

zación de l os pr od u ctos for e stales e n e l Sector Agroindu~ 

trial. 

3 . FORMULACION DE LA HIPOTESIS 

En l a comer c ialización de los Prod uctos Foresta l es , se a ­

pli c an las Variables de la Mercadotécnia . 

4 . DETERMINAC I ON DE LAS VAR I ABLES 
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Las Variables que inciden en el desarrollo de la investi­

gaci6n son ; Ind ependientes y Dependientes. 

4.1. Variable s Indepe ndi e nte s 

Las Variables Controlables e Incontrolables de la 

Mercadotécnia. 

4.2. Vari a ble Dependiente 

La Comercializaci6n de produ ctos forestales . 

5. DETERMINACION DE LOS OB JETIVOS 

5.1 . Objet iv o General 

Determinar la situa ci 6n actual de la Comerc ializa -­

ci6n de l os pr.nductos forestales en funci6n de sus 

Variables Controlables e Incontrolables. 

5.2. Objetivos Específicos 

a) Determinar los tipos de equ ipos que utilizan los 

comerc ializ ado res de productos forestales (As erra 

deros y Ventas de madera) . 
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b) Determinar e l co nocimiento y l a utilización de 

créditos en lo s Aserradero s y Ventas de Madera y 

las fuentes de financ iami ento. 

c) Determinar dónde efectúan las compras y v entas de 

productos forestales (Dentro y fuera de l país ) , 

los Aserradero s y Ventas de Madera y cuantificar­

las. 

d) Dete rmin ar y cuantificar los productos forestales 

qu e compran y venden (Dentro y fuera del país), 

los Aserraderos y Ventas de Madera. 

e ) Determinar cómo influyen las pOlíticas monetarias 

en l a come rcialización de los productos foresta -

les . 

f) Identificar los proveedores nacionales y extranj~ 

r os de pr o du ctos fore s ta le s . 

g ) Conocer las variaciones que experimentan la s com­

pras y ventas de los pr oductos forestales a fin 

de observar sus tendencias . 

h) Dete rmin ar los sectores a quiénes las venden los 

Aserraderos y Ventas de Madera. 

i) Determinar cómo venden los productos forestales 
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(al por mayor y al por menor), los Aserraderos y 

Ventas de Madera. 

j) Conocer lo s métodos de fijación de precios utiliza 

dos por los As e rraderos y Ventas de Madera . 

k) Conoce r la s variaciones que experimentaron l os pre 

cios de los productos forestal es a fin de observar 

sus tenden c ias. 

1) Conocer las actividades de promoción y los medios de 

publicidad utilizados en la comercializac ión de los 

productos forestales y sus efectos. 

m) eonoc e r lo s t i p os de cana l es de distribución utiliz~ 

dos en la co mercialización de productos for e stales y 

la forma cómo afecta lo s precios la existencia de in 

termediarios. 

n) Determinar cómo influye la inflación en la comercia­

liz ación de productos forestal es . 

o) Conocer cómo inf luy en las condiciones económicas ac­

tuales en la comerciali zació n de productos foresta -

les. 

p) Determinar la influencia del in cremento poblacional 

en la demanda de productos forestales. 
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q) Determinar cómo influye la situación política en la 

comercia liza c ión d e productos forestales . 

r) Determinar el conoc imiento de l os impuestos que ti~ 

nen los comer cia lizado res de productos forestales y 

en que les afe ctan . 

s) Determinar como influye la competencia en la comer­

cialización de los productos forestales . 

t ) Conoc er que otros factores afectan la comercializa­

ción de productos forestales. 

u) Determinar que opinan los comercializadores sobre 

como pued en mejorar las ventas de productos foresta 

les. 

v) Determinar la opinión de los comercializadores en 

en cuanto a las actividades que pOdrían efectuarse 

para mejorar el sector forestal. 

6. DETERMINACION DEL UNIVERSO 

Se determinó que la s empresas que forman el Universo de 

la inv estigac ión son los ~serraderos y las Ventas de Made 

ra . 
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Con el objeto de definir el nGmero de empresas que forman 

el universo de la inve s tigación , se solicitó información 

en las insti tuciones que tienen registros de empresas pa-

ra s u s fine s eco nómi c o s y s o c iales , ntr e las cuales cita 

mas: El Instituto Salvadoreño del Seguro Social, la Su-

perintendencia de Empresas Mercantiles y Sociedades , la 

Dirección General de Es tadística y Censos y , Las Alcal -­

días Municipales. 

De los listados elaborados con la información recibida en 

las in stituciones mencionadas , se s e leccionaron las empr~: 

sas comercializadoras de productos forestales a nivel na-

c ional. Del t o tal de e mpresas se eli g ieron las que se 

encuentran en las Zonas : Occ i dental , Central y Para - Ce n -

tral del país , que son las que forman el ámbito del estu­

dio. 

Las empresas localizadas en la Zona Oriental y en la Re -

gión Norte del país, se excluyeron porqu e el área geográ­

fica en que se encuentran actualmente es conflictiva , lo 

que obstaculizaría e l normal desarrollo de la investiga -

ción, si . e incluyeran en la misma. 

El total de empresa s que forman el Universo seleccionado 

para el estudio es de 109 e mpr e sa s l as c ual e s 
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se localizan en la siguient e forma: 68 em p re sas que re-

presentan el 62% en la Zona Central , 29 que representan 

el 26% en la Zona Occide n ta l y finalment e 12 empresas -

qu e representan el 1 2% e n la Zona Para-Central , c6 mo se 

mu est ra en el Cuadro N~ 6 

CUADRO N.2 6 

NUMERO S DE EMPRESAS LOCALIZADAS POR DEPARTAMENTOS 

Zonas y Departamentos Cant idade s porcentajes 

ZONA CENTRAL 68 62% 

San Sa lvador 59 54% 

La Libertad 9 8 % 

ZONA OCCIDENTAL 29 26% 

Ahuachapán 1 % 

Santa Ana 20 18 % 

Sonsonate 8 7 % 

ZONA PARA-CENTRAL 1 2 12 % 

Cuscatlán 4 4 % 

La Pa z 3 3 % 

San Vicente 5 5 % ---
lº ~ 100 % 

!!!!!!=:= 
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7. CALCULO Y DETERMINACI0N DE LA MUESTRA 

-;¡ • 1 • Formula Utilizada para e l Cálcu lo de la Muestra. 

Para la estima c ión de la mu estra , se ha utilizado 

una formula que es aplicable para po b laciones fini -

tas y porcentajes (p rop o rcion es ) y es la siguiente: 

2 
n= N x t x p x q 

2 2 
e (N-1 ) + tp q 

Donde: 

n Ta maño de la muestra 

N Tamaño del Un i verso 

P Porcentaje de e mpresas qu e aplican las varia 

bie s de Mercadotécnia 

q Po r c entaje de e mp resas que no ap lican la s varia 

bies de Mercadotécnia 

e = Error máximo admisible 

t Coeficiente de confianza 

7 . 2. Aplicación de la Fórmul~ 

a) Datos util izados en la formula 
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n Tamaño de l a mu est ra (des conocido ) 

N 1 09 

P 5 0% 0 . 5 

q 50 % 0 . 5 

e - 15 % O . 1 5 

Da do un nivel de con fianz a de 9 5 . 48 % enton -

ces : 

t 2 

Según la f órmula anterior , existe por l o menos el 

50% de pr o b abi lidad de éxito; di c h os porcentajes se 

util i z an cuando l a probabilidad de éxito o fracaso 

de una inv estigac ión es desconocida, lo que permite 

obtener l a may or muestra p os i ble . 

El margen de e rror de l 1 5 % garantiza que por l o me­

nos ex i ste un Margen de Seguri dad del 85% de rep re ­

sen t at ivi dad de l os da t os con la muestra ca lcula da . 

El Coe fi cie nt e de Co nfianza indica q ue por lo menos 

el 95 . 48 % del total de la pobl ación estará repres e~ 

t ado por la mu estra ca l c ulad a c o n ésta fórmula , de 

acuuerdo con el Teorema Tc heby s h e v. 

b ) Cálculo de la muestra : 
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n = 
2 

109x 2 x 0 . 5x 0 . 5 

( 0 .1 5 ) 2 (1 09 -1) + 2 
2 XO.5xO . 5 

n = 1 09 x 1 

(0.0 225 ) (108)+ 1 

n = 109 109 

2.43 + 3 • 4 3 

n=31 . 78 

n = 32 empresas aprox ima damente 

7.3 . Determinación de los elementos de la Muestra 

Con base en el c uadro N~ 6 y de acuerdo a los por 

centajes obtenidos de la población, se han aplicado 

los mismo s al total de la muestra (N umera l 7.2.), 

obteniendo los resultados que se muestran en e l 

cuadro N.2 7 

Para determinar cuáles empresas serían selecciona -

das para la encuesta , se efectuó un muestreo Aleato 

rio sin reemplazo , para los Aserraderos y Ventas de 

Madera . 
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Las empresas seleccionadas para efectuar la encues-

ta se muestran en el anexo N~ 3 , 

CUADRO N~ 7 

CALCULO DE LAS MUESTRAS POR DEPARTAMENTOS 

Zonas y Departamentos Muestras porcentajes 

ZONA CENTRAL 20 63% 

San Salvador 1 7 53 % 

La Libertad 3 10% 

ZONA OCCIDENTAL 8 25% 

Ahuachapán o 0% 

Santa Ana 6 19 % 

Sonsonate 2 6 % 

ZONA PARA-CENTRAL 4 12 % 

tuscatlán 3 % 

La Paz 3% 

San Vicente 2 6% 

TOTALES 32 100 % 
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8. METODO DE OBTENCION DE LOS DATOS 

El m ~todo utilizado en la obtenci6n de los datos es el lla 

mado 1ETOD O DE ENCUES TA. 

Los datos se obtuvieron por medio de preguntas directas 

utilizando la t~cnica del Cuestionario , la cuál es regula~ 

mente utilizad a en la Investigaci6n de Mercados. 

El tipo de cuestionario utilizado es el Cuestio nario Es -­

tructurado no Disfrazado. 

Se e lab or6 un cuestionario para los comercializadores de 

productos forestales para facilitar la recolecci6n de la 

informaci6n (Anexo N~ 4 ). 

9. RECOLECCION DE LOS DATOS 

Para la recolecci6n de los datos, primero se efectu6 una 

prueba piloto para determinar si el Cuestionario estaba 

bien elaborado, con el prop6sito de lograr los objetivos 

de la investigaci6n. 

La recolecci6n de los datos se hizo a trav~s de la entre-

vista personal realizada en cada empre sa seleccionada, u­

tilizando los Cuestionarios debidamente revisados y corre-
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gidos. 

A los entrev i s tado s se les explicó qu e l os datos que pro­

porcionaran se utilizarían en forma r eservada y confiden ­

c ial y que úni camen te servirí ~ n para J o s f in es de l pr ese~ 

te trabaj o . Esto se hizo co n el fin de inspirar l es con-

fianza y obtener may or verac i dad en las respuestas . 

9. 1 . Persona l responsable de l a Inve s tiga c ión 

La recolección de los datos que se obtuvi eron por 

medio de los cuest ionarios, fu é realizada por l os 

miembros del grupo de trabajo y la supervisión de 

la mi s ma se efe c tuó e n una forma cruzada entr e e --

llos, a fin de cert ifi car l a v eracidad de lo s d a tos 

obtenidos . 

10. LIMITA CIONES EN LA RECOLECCION DE LOS DATOS PRIMARIOS 

Al r eal iz ar la inves tigac ión de campo, se ob tuvieron los 

s igui entes obstáculos : 

a ) Algunas preguntas de l Cu estionari os no fueron contes­

tadas por los entrevistados , deb i do a que co nsidera -

ba n que l os datos so li c itad o s , por política de la em -
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presa son conf idenciales . 

b) En algunas empresas se negaron a contestar e l cuestio 

nario, por limita c iones de ti e mp o , lo que ob ligó a vi 

sitar otras emp re sas del listado original a fin de cu 

brir l a mue str a se le ccionada. 

c ) Deb ido a la si tu ac ión actua l, hubo e mpresas que no -­

respondi e ron algunas preguntas que consideraban com -

prometedoras . 

11. TABULA CION DE LA INFORMACION 

Los Cuestionarios se cod ificaron ant es de proceder a la 

tabulación de l os dat os . Luego se procedio a elaborar 

una tabula c ión manual e n di se ños simple y c ruzados de la 

información obtenida. 

El procedimiento empleado co nsistió en el u so de hojas ta 

bu lar es en las qu e se co n centró la información colocando 

en la part e superior las preguntas y sus alternativas y ~ 

en el l ado iz quierdo el número de los c uestionarios. 

Para tabular las preguntas abiertas, estas se agruparon 

por afinidad o similitud de criterios. 
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En las preguntas donde existía más de una alternativa de 

selecci6n se tabular o n todas las re s pue s tas, por lo que 

al efectuar l as sumas de las mismas se obtuvieron frecuen­

cias mayores que el número de entrevistados, pero para e­

fectos de análisis se toma r on de base las entrevistas rea 

lizadas . 

Los datos obtenidos se muestran en cuadros resumenes pa -

ra facilitar s u interpretaci6n y se presentan las fre cuen 

cias en valores absolutos y sus equivalentes en valores 

relativos (porcentaje s ). 

1 2. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION 

A continuaci6n se muestran los resultad os de la investi g~ 

ci6n realizada a l os Come rcializado res de productos fores 

tales. También se presentan los cuadros correspondien~-

t e s a cada pregunta con sus respectivos anális is. 

El análisis de éstas constituye partes importantes de las 

soluciones a los problemas que se determinen en la Comer­

c ializ ación de produ c tos f o re s tale s . 

12 .1. Comentarios d e los resultados de la Investigaci6n. 
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OBJETIVO: De terminar l os tipos de equipo que utilizan los A -

serraderos y ventas de mader a . 

Pr e gunta N.ll ¿Qu~ maqui n ar ia o equipo utiliza? 

~ Absolutas Relativas % 

Tipos de equip o 

El~ctricos 27 84. 

Manual es 7 22 . 

Ningun o 4 13; 

Base de Cá l cu l o 32 -

COMENTARIOS: 

E l 8 4 % de lo s Aserr aderos y Ventas de Madera utill 

zan equipos el~ctr ico s ; el 22% utilizan equipos ma 

nuales y el 1 3 % no utilizan ninguno. 
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OBJETIVO: Determinar la utilizaci6 n de financ iamiento en los 

Aserraderos y Ventas de madera . 

Pregunta N.ll 2 ¿Obtien e financiamiento pa r a la operació n de 

su nego c io? 

~ Alternativas Absolutas Relativas % 

No 20 63 . 

sí 1 2 37. 

Totales 32 1 00 

\ I I 

COMENTARIOS : • 

El 63 % de Aserraderos y Venta s de ma de ra no utili-

zan financiamiento y el 37 %, lo utilizan . 
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OBJE TIVO: Determinar las fuentes de finan c iamiento utili z adas 

por los Aserrad eros y ventas de mad e ra . 

Pregunta N~ 3 ¿Cu&les so n la s fuente s de finan c iamiento? 

~ uentes e 
Absolutas Relativas % 

F i nanciamiento 

Proveedores 8 67 . 

Sistema ban ca rio 5 42 . 

Institu c iones Finan c iera s 3 2 5 . 

Base de C&lculo 1 2 -
I 

COMENTARIOS : 

La Base de C&lculo l a co nstituye el 38% de la mues -

tra y son las empresas que u ti l izan financ i am i ento ; 

de las cua le s e l 67~ son fin a n ciados por los Provee 

dores ; el 42 % p o r e l Sistema Bancario y e l 25% p or 

las Institu c i ones Finan c iera s . 
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OBJET I VO : Dete rminar l as razones de l a n o utilización de fi -

nanciamiento e n l os ~serradero s y Ventas de mad e ra. 

Pregunta 4 ¿Por qu é no u t iljza Financiamiento? 

~cias 

¡_~_on--=-s __ . ... _________ 
Absolutas Relativas % 

No ne c es ita fin a n c iamiento 1 4 7 O. 

No ha y líneas de crédito -

para comercialización . 4 20 . 

Condiciones de crédito ina 

dec ua das . 2 10. 

Total es 20 10 0 

COMENTARIOS : 

La Base de C~lculo la co n stit uye e l 63% de la mu-

estra, que son las empresas que no utilizan finan 

ciami e nto ; de l as c ual es el 70 % no l o utilizan 

porque no lo necesitan y el 20% , por que no exis-

te n lín eas de c rédito pa ra el comer c io. 
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OBJETIVO : Dete rminar el origen de l os productos forestales 

que compran lo s Ase rraderos y Ventas de madera. 

Pregunta 5 ¿Dó nd e efect úa las compras? 

~ Origen Abso l utas Relativas % 

En el país 30 9 4. 

En el exterior 1 3 41 . 

Base de Cálculo 32 -

COME NTARI OS : 

La Base de Cálculo ~a co n stituye el 1 00% de la 

muestra , de la cua l el 94 % compran en el país y 

el 41 % , en e l exter i or. 
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OBJE T IVO : Determinar el origen de los productos forestales 

que importan l os Ase rraderos y Ventas de madera . 

Pregunta N..Q 6 ¿De que países importa los productos fores -

tales? 

~ Absolutas Relativas % 
Palse s 

Guatemala 1 2 92 . 

Hondurás 5 38 . 

Costa Rica 1 8 . 

Estados Unidos 1 8 . 

Bas e de Cálculo 1 3 -

COMENTARIOS : 

La Base de Cálculo la constituye el 41 % de la 

mue s tra , que son las empresas que importan , de 

l as cuales el 92% c o mpra n los productos en Guate -

mala y el 38% e n Honduras . 
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OBJETIVO : Determinar los productos forestales que importan 

los Aserraderos y Ventas de mad e ra. 

Pregunta N.2 7 Dé ést os pr o ductos , ¿Cuále s importa? 

~ Absolutas Relativ a s % 
Produ c t os 

-Madera simplemente tra-

bajada o desbastada. 9 69. 

- Madera Aserrada, Cepi -

llada o ma c hihembrada. S 62. 

-Tronc o s y t roza s para A -

serrar. - -

-Palos, pilotes , p os te s 

y o tr as ma de ra s e n tr o -

za s . - -

- Durmient e s para vía f e -

rrea . - -
-

Base de Cálculo 1 3 -

COMENTARIOS: 

La Ba se de Cá l c ulo e s e l 41 % d e l to ra l de la mues 

tra y c orr es ponde a las empre sas que importan pr~ 

duet o s f o re s tales , de las cuales el 6 9 % importan 

madera simpl e mente trabajada o desbastada y el 62 % 

madera aserrada, cepillada o machihembrada. 



1 02 

OBJETIVO: Determinar los tipos de productos forestales que im 

portan les Aserraderos y Ventas de mad e ra . 

Pregunt a 8 Dé é s to s t ipos d e mad e ra , ¿ C uáles importa? 

~ Tipos de 
Absol u tas Relativas % 

Productos 

Tab l a 1 3 1 00 . 

Cuartón 1 3 1 OO. 

Tabloncillo 1 0 77. 

Regla pacha 9 69 . 

Tablón 8 62. 

Costanera 8 62 . 

Riestra - -

To p es - -

Base de Cálculo 1 3 -

COMENTARIOS : 

La Base de Cálculo es el 4 1 % de la mues tr a y l a 

constituye las empresas importadoras , d e las cua ­

les el 1 00 % importa n tabla ¡ el mismo porcentaje 

c uartón ¡ el 77 %, tablo n cillo y el 6 9 %, regla pacha . 
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OBJETIVO : Determinar las clases de madera que importan los A-

serraderos y Ventas de madera. 

Pr e guntas N~ 9 Dª ªstas c la s es de madera , ¿Cu&les importa ? 

~. Cases Absolutas Relativas % 

de 1'l ade r a 

P ino 1 3 1 OO . 

Cedro 7 54 . 

Conacaste 3 23 . 

Ciprªs 2 1 5 . 

Laurel - -

Madreca c ao - -

Teca - -

Balsamo - -

Eucalipto - -

Base de C&lculo 1 3 -

COMENTARIOS : 

La base d e cál c ulo es el 4 1 % de ' la mues t ra y corres -

ponde a las empresas importadoras , de las cu&les el 

100 % importan Pino ; el 54 % cedro ; el 23% conacaste 

y el 15 % ciprés . 
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OB JETIVO: Determinar cómo influyen las políticas mone t arias en 

la comerciali za ción de los Productos foresta les. 

Pregunta N.ll 1 0 ¿Cómo influye la devaluación del colón en las 

im portaciones? 

~ Respuestas 
Absolutas Relativas % 

Disminuy en 1 1 85 . 

No tiénen variación 2 1 5. 

Totales 1 3 1 00 

10. a ) Por qué disminuyen las importaciones? 

~ Razo nes Absolutas Relativas % 

Los precios aumentan 6 55 . 

Se ne cesitan más divi -

Sus . 5 45 . 

Totale s 1 1 100 
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10. b ) ¿Por qué no tienen var iación las importaciones? 

~a~ones __ ~ 
Absolutas Relativas % 

La Demanda se man -

tiene . 2 1 00. 

Total es 2 1 00 

COMENTARIOS: 

La base de cálculo la constituye el 41 % de la mues 

tra que son las empresas que importan , de las cua-

les el 85 %, Irespondió qu e l as importaciones dismi -

nuyen , de éstas e l 55 % se debió al aumento e n los 

precios y para el 45 % a que se ne c esitan más divi -

sas . 

El 1 5 % de la base de cálcu l o respondió que las 

comp ras en e l exterio r no tuvieron variación debi-

do a que l a demanda se manti ene . 
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OBJETIVO : Identifi car l os proveedores na c ionales y extranje -

ros de los prodl ctos forestal s . 

Pregunta N.ll 1 1 ¿Quienes s o n sus prove edores y d6nde obtie -

nen s us prod Jetos ? 

~s Abso- Rela- País Exterior 

Prov eedores lutas tivas % 
Abs . ~elat% Abs. Relat % 

Distribuid ores 1 9 59 . 1 7 57 . 5 39 . 

Mayoristas 1 1 34 . 9 3 O. 4 31 . 

Produ ctores 1 0 3 1. 6 2 O. 5 39. 

--r--o 

Base de Cálculo 32 - 30 - 1 3 -
I 

COMENTARIOS: 

La Base de Cá l c ulo par a lo s pr ove do res es el 1 00 % 

de la muestra , d la cual el 59% tiene como prove~ 

dores a distribuidores ; el 3 4 % a mayoristas y el 

31 % a produ cto r es . 

La Base de Cál c ulo para los proveedores del país -

es e l 94 % de la mu es tra. De la base de cálculo el 

57 % tiene co mo pr o v eed or s a distribuidores y el -

30 % a mayori stas . 

La Base de Cálc ul o para los prov eedo res del exte -

rior es el 41 % de la mu estra . De la base de cálcu -

lo el 39 % tien e co mo proveedores a productores ; e 

igual porcenta je , a distribuidores. 
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OBJETI VO : Cuánt i ficar las compras de los productos forestales 

efectuadas en 19 87 por los Aserra de ros y Ve n tas de 

madera , dent ro y fuera de l país . 

Pregunta N.2 1 2 ¿n cuanto a sce ndieron su s compras e n 1 987? 

~ Pa í s Exte rior 

Alt e r nativas Abs . Re l. % Abs . Re l. % 

Hast a 

De ~ 1 00 , 0 0 1 

De 200 , 00 1 

De 300 , 00 1 

De 400 , 00 1 

MA S DE 

Tota l es 

CO MENTA RIOS : 

~ 1 00 , 000 1 8 6 O. 5 39 . 

a ~200 , 000 7 7.1. • • 3 2 3 . 

a 30 0 , 000 - - 3 2 3 . 

a 4 00 , 000 1 3 . - -
a 500 , 000 1 3 . - -

500 , 000 3 1 O. 2 1 5. 

30 1 00 1 3 1 00 

La Base de cálculo es e l 94 % de la mues t ra y la 

const i t uy e n l as e mpr es as q ue co mp ran en el país, 

de é s t as e l 60% co rre s p o n de a l as e mpresas que t~ 

v i e r on com p ras h asta ~ 1 00 , 000 ; e l 24% de ~1 00 , 00 1 

a ~200 , 000 ; e l 1 0% má s d e ~500 , 000 . 

La Base de Cálc ul o es e l 41 % d e l a muestra y c o -

r res p onde a las e mp resas qu e i mp ortan. Dé éstas 

el 39 % co rr es p o n de a la s e mpr es a s que c ompran ha~ 

t a ~ 1 00 , 000 ; e l 23% de ~ 1 00 , G0 1 a ~200 , 000 ; el -­

mi s mo p o r c e nt aje d e ~ 20 0,0 0 1 a ~300 , 000 y el 15 % 

a l as qu e co mpr an má s d e ~ 500 , 000 . 

BI BU QTECA CENTRA L 
11. 'VERSIO"D 01': EL S LV~OOR 

-- ---
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OB JETIVO : Conocer las variaciones que presen taro n las compras 

de los pr od u ctos f or estales . 

Pregunta N.ll 13 ¿Qué varia c i ón tuvieron l as c ompras en 1987 

con rela c ión a 1 986? 

~ Absolutas Relativas % 
Respuestas 

Aument aron 1 3 41. 

No tuvier on variación 8 25. 

Disminuyeron 6 1 9 . 

Abstenciones 5 1 5 . 

Tota les 3 2 1 00 

I --

1 3 a) ¿Po r qu é a umen taron las compr as ? 

r----.....- Frecuencias I Absolutas Relativas % 
Razones 

-Aumentar on las cons -

trucciones por el te -
rremoto. 1 O 77. 

-Los pre cios aumentaron 3 23. 

Totales 13 100 
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1 3 b ) ¿Por qué no tuvieron variación las compras? 

Razones Absoluta s Relativas % 

a Demanda se mantuv o 8 1 O O. 

otales 8 1 00 

13 c ) ¿Por qué d ismin~y eron l as compras? 

~ Absoluta s Relativas % 
Razones 

-Por aumento en l os Pre -

c i os . 3 49 . 

-Se necesitan má s divi -

sas . 1 1 7. 

- Es c ase z de l producto . 1 1 7. 

- Cierre temporal del ne -
go c io . 1 1 7. 

To tales 6 1 00 

L 
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COMENTARIOS: 

El 41 % de la mu est ra co rr es pon de a las empresas -

c uyas compras aumentaron en 1 987 con relaci6n a -

1 986 ; de las cuales el 77 ~ au menta ron por e l in -

c rement o e n las co nstrucciones y reparaciones a -

causa de l terremoto de 1 986 . 

El 2 5 % de l a muestra corres ponde a las e mpresas -

c uyas com pras no tuvieron variaci6n deb i do a que 

la demanda se mantuvo . 

El 1 9 % de la mu es tra corresponde a las empr esas -

c uyas co mpra s dis minuyeron . Dé éstas el 49 % 

les disminuyeron p o r au mento en l os pre c ios. 
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OB JETIVO : Determinar los sectores a q uiénes l es venden los A-

serraderos y Ventas de madera. 

Pregunta N.l2 14 De los sigui e ntes, ¿A c uáles les vende? 

as 

Sectores . ~ 
Absolutas Relativas % 

Consumidores finales 28 88 . 

Constructores 23 72 . 

Industriales 14 44 . 

Institu c iones 1 4 44 . 

Otros negocios (+) 5 1 6 . 

Absten c iones 3. 

Base de Cálculo 32 

(+) Otros : Carpint e d a s , F e rreterias y Venta s de madera. 

COMENTARIOS : 

La Base de Cálculo es el 1 00 % de la muestra. De 

ésta el 88 % corres ponde a las empresas que les 

venden a consumidores finales; el 72 % a construc -

tores ; e l 44 % a industriales e igual porcentaje a 

Instituciones . 



1 1 2 

OBJETIVO : Determinar como venden los Aserraderos y Ventas de 

ma dera l os productos forestal es . 

Pregunta Nll. 15 ¿Có mo venden sus pro d u ctos ? 

~~u en c ias 
Respuestas ~~ 

Absolutas Relativas % 

Al por mayor y men o r 20 63 . 

Al por menor 1 2 37 . 

Totales 32 100 

COMENTARIOS: 

El 63 % de l as e mpr es venden sus productos al por 

mayor y men o r y e l 37 % al p or menor solamente . 



1 1 3 

OBJETIVO: Determinar dónde efectúan las ventas de productos 

forestales los Aserraderos y Ventas de madera. 

Pregunta N.l2 1 6 ¿Dónde vende sus produ c tos? 

~ ~lternativas 
Absolutas Relativas % 

En el país 32 1 00 . 

En el exterior - -

To t ales 32 100 

COMENTARIOS : 

El 100 % de las empresas venden sus productos sola-

mente en el país. 



1 1 4 

OBJETIVO : Determinará qué países exportan l o s Aserraderos y 

Ventas de madera. 

Pregunta 

COMENTARIO : 

1 7 ¿ A qué paises exporta? 

De la mue stra ninguna de las empresas exporta sus 

productos . 



1 1 5 

OBJETIVO: Determinar los t ipos de productos forestales que 

venden los Aserraderos y Ventas de madera . 

Pregunta N.Q 1 8 ¿ Cuál e s d e é s tos tipos de madera venden en 

general'? 

~ Tipos de 
Absolutas Re lativ as % 

Madera 

Ta b la 3 1 97. 

Regla pacha 29 9 1. 

Cuartón 28 88. 

Costanera 28 88 . 

Tabloncillo 27 84 . 

Riostra 26 8 1. 

Topes 21 66 . 

Tablón 20 63. 

Base d e Cálculo 32 -

COMENTARIO : 

La Base de Cál c ulo es e l 1 00 % de la mu estra . Dé 

ésta el 9 7 % ven d en tabla ¡ el 9 1 % Legla pacha¡ e l 

88 % cuartón e igua l porcentaje costaner a. 



1 1 6 

OBJETI VO: Determinar las clases de produ ctos forestales que 

venden l os Ase rr a deros y Ventas de madera. 

Pregu n ta N.Q 1 9 ¿Cuáles de éstas clases d e madera vende? 

I 

~ ases 
Abso lu tas Relativas % 

de madera 

Pino 3 1 97 . 

Cedro 2 1 66 . 

Conacaste 2 1 66 . 

Laurel 1 6 5 o. 

Cip rés 1 5 47. 

Bál samo 4 1 3 . 

Madre c acao 3 9 . 

Teca - -

Eucalipto - -

Base de Cálculo 32 -

COMENTAR I O : 

La Bas e de Cál culo es el 1 00 % de l a muestra, de -

ésta el 97 % venden pino; e l 66 % cédro ; igual por­

centaje , de co naca ste y el 50 % laurel. 



1 17 

OBJETIVO : Cuántifi ca r las v e ntas de pro d u c t o s f o restales ef ec 

tuadas por l os As erraderos y Ve n tas de madera e n 

1 9 8 7. 

Pregunta N.l2 20 ¿A c u án t o a scen di e r o n sus ve ntas en 198 77 

~ Al ter n a tiva s 
Absolutas Relativas % 

Has t a ¡l 1 00 , 000 9 28 . 

De ¡l 1 00 , 0 0 1 a ¡l 200 , 000 1 1 34 . 

De 200 , 00 1 300 , 000 4 1 3 · 

De 300 , 00 1 4 00 , 000 - -

De 4 00 , 00 1 500 , 000 1 3 • 

Más de 500 , 000 7 2 2 . 

Tota l e s 3 2 1 00 

COMEN TARI OS : 

E l 3 4 % de la mu es tra ven d en d e ¡l 10 0 , 001 a 

¡l 200 , 000 ; e l 28 % hasta ¡l 1 0 0 , 000 ; e l 2 2 % más de 

¡l 5 00 , 000 Y e l 13 % de ¡l 2 0 0, 00 1 a ¡l 300 , 0 00 . 



1 1 8 

OB JETIV O : Conocer las variaciones que experimentan las ventas 

de los productos forestales en los Aserraderos y 

Ventas de madera. 

Pregunta N~ 2 1 ¿ c6 mo se compor t aron las ventas en 1987 con 

relaci6n a 1 986? 

~ Absolutas Relat ivas % 

Respuestas 

Aum entaron 1 1 34. 

No tuvieron vari aci6n 1 1 34 . 

Disminuyeron 5 1 6. 

Abstenciones 5 1 6 . 

Totales 32 100 

COMENTARIOS : 

El 34 % de l as empresas considera que las ventas 

aumentaron en 1 98 7 co n relaci6n a 19 86 ; para el 

mismo porcentaje , no tuvieron variaci6n y para 

el 1 6 %, disminuyeron. 



11 9 

OBJETIVO : Co nocer los Método s de fijación de precios utiliza-

dos por l os Aserraderos y Ve nta s de madera . 

Pregunta N.Q 22 ¿Cómo determin a los pr ec i os de los produ ctos ? 

~ -~~:~~:~~~:~-- - -

~ªt~dOS para fijar~ 
Absolu-

taso 

Relati-

vas. 

- Agregand o un por ce ntaje al costo 23 72. 

- Igual a los de la competencia 10 31. 

- Los fija de a c uerdo a la oferta 

y la demanda. 7 22 . 

Los baja más que la competencia 

para ampli ar el mer cado . 6 1 9 . 

- Abstencion es 2 6. 

- Los baja para evitar el estab l e-

c imi ento de otras empresas. 3, 

Base de Cálculo 32 

COMENTARI OS : 
L a Base de Cálculo es el 100 % de la muestra , de la 

c ual el 72 % determinan los pre c ios agregando un 

p orcentaje al costo ; e l 3 1 % fijan los precios igu~ 

les a los d e la competencia ; el 22% , de acuerdo a 

la oferta y la demanda y el 1 9 %, los baja más qu e 

la competencia para ampliar el mercado. 



1 20 

OBJETIVO: Conocer las variaciones que ex perimentaron los pre-

c io s d e l os prod u ctos f o restal es e n los Aserraderos 

y Ventas de madera: 

Pregunta 23 ¿Qu~ comportamiento tuvi e ron los pre c ios en 

1 987 co n relación a 1 986? 

~ Alternativas 
Absolutas Relativas % 

Aumentaron 25 78. 

Abst e n c ion es 4 1 3 . 

No tuvieron variación 3 9 . 

Tota l es 32 100 



1 2 1 

Pregunta N~ 23 a ) ¿Por qué aumentaron los pr ec ios? 

~ 
Razones -===,~~~ 

Ab s olutas Relativas 'l; 

- In cremento en los costos 

de co mpras . 20 8 O. 

- Por la escasez de produ~ 

tos . 3 1 2 . 

- In creme nto en la demanda . 2 8 . 

To tlales 25 1 00 

Pr e gunta N~2 3 b) ¿Po r qué n o t u vieron varia ción l os pre c i os ? 

~~--=~recuencias 
~- Absolutas Relativas % 

Ra zon es --_---=-. 

~ 

-Para aumentar las ven-

tas. 2 67 . 

- Para poder competir . 1 33 . 

Tota l es 3 1 00 



COMENTARIOS : 

1 2 2 

El 78 % de las empresas respondieron que los pr~ 

c i o s aumentaron en 19 87 con r e lación a 1 986 or 

las siguient e s razones: para el 80 %, por el au -

mento en los costos de compras y para el 1 2 %, 

p or la escasez de producto. 

El 1 3 % de la muestra se abstuvo de contestar es -

ta pregunta. 

El 9 % respondieron que los precios no tuvieron -

variación por las siguientes razones : para el 67% 

p ara aumentar la s ventas y para el 33 % para po -

der competir con l as otras empresas del ramo. 



1 2 3 

OBJET IV O: Conoce r las actividades de promoci6n utilizadas 

para la co mer c i a Jiz aci6 n de l os produ c- os Eoresta-

les . 

Pregunta 2 4 ¿Qué ,act i v id ades de promo ci6n utiliza para 

co me rcia liz ar s u s produ ctos? 

-

~ l\bso- Re l ati-

~ ct ivid ades de Promoc i on 
lu tas . va s . % 

Publicid ad 1 7 53. 

Ninguna 1 3 4 1. 

Venta personal 9 28 . 

Base de Cálcul o 32 -

I 

COMENTAR I OS : 

La Base de Cá lculo es e l 1 00 % de l a mu estra , de 

la cua l e l 53% utiliza Publi c idad para pr o mo v er 

s us ventas ; e l 4 1 % n o e f ect ú a ninguna activ i dad 

de promoci6n y e l 28 % u ti l iza la venta p ersonal . 



12 1 

OBJETIVO : Conocer l os medios de publi c idad utilizado s en la 

co me r cia liz ci6n de l os produ ctos foresta le s . 

Pregunta N.ll 25 ¿Qu6 me cti os d e publicidad utiliz~? 

-

p 

I~_recuencia s e l OS e -------__ 
Ab so l utas lativas 9ci 

ubli c idad -~ 
R 

M 

-

Pren s a 1 O 59 . 

Radio 9 53 . 

Otros ( + ) 3 1 8 · 

Te levi si 6n 1 6 . 

Base de cá l c ulo 1 7 -

( +) Otros : Re vi stas y Ve hí c ul os anunciador s . 

COt-1ENTARI OS : 

La Base de Cá l c ulo es e l 53 % de la muestra y ca -

rre spo n de a las empresas que u til izan publicidad ; 

de ésta e l 59 % efectúa pub l icida d por med io de l a 

Prensa ; e l 5 3 %, p o r med io de la rad i o ; el 1 8% u t i -

liza otro s medi os de pu b l i ci d a d (Revistas y vehí c~ 

los anun c iadores ), y e l 6°ó , utiliza la Televi si6 n. 



1 2 5 

OBJETIVO : Co n oce r l a e fi c i e n c ia de l os medios p u blicitarios 

utiliz ado s e n l a come r c ializa ci6 n de l os produ c t os 

forestales. 

Pregun ta N.Il 26 ¿Consi de ra que la Publicidad que utiliza es 

eficie n te? 

f--
I'==~ 
~ Fr c u enc ia s 

'-

~ 
Ab so luta s Re lativas % 

l\lt e rn ati va s 

s í 1 5 88 . 

No 2 1 2 • 

To tale s 1 7 1 00 

CO MENTARIO S : 

La Base de Cá l c ulo es e l 53 % de l a muestra y co -

rre s ponde a las empresas que utilizan P u blicidad ; 

de ésta e l 88 % co nsidera qu e e s ef iciente y el 

1 2 %, no la c o n s id era e fi c i e n te . 



1 26 

Pregunta N.ll 26 a ) ¿Po r qué es ef i c i ente la Publi c idad? 

""- --. .. Fr ecue n cias 
~-~.---=~~ Absolutas Relativas % 

Razones 
--~ 

- Aumentan la s ven tas 7 47. 

-Se da a conocer la 

empresa 5 33 . 

-Da a co n ocer l os pr~ 

ductos 3 20 . 

- S i no hay publicidad I 
di s minuyen las v e n -

tas 2 1 3 . 

Base de Cálcu l o 1 5 -

I 

COMENTARIOS : 

La Base de Cá l c ulo es e l 4 7 % de l a muestra y co -

rresp onde a las empresas que c onsideran ef i ciente 

l a publicidad que utilizan ; de ésta e l 47 % la co n 

s i dera e fi c i e nt e porque aum e nt an las v e ntas y e l 

33 % p o rqu e se da a conocer la empresa . 



1 27 

OBJE TIVO : Conocer los tipos de callal s d distrib uición utili 

zados en la comerciali za ción de productos foresta -

les. 

Pregunta N.2 27 ¿ uáles illt rm diarios utiliza en las ven 

tilS el produ c tos [or illes? 

~ -~ 
- -- Fre u e nci as 

In termedi a r~ Abs o lu tas Relativas % 

Ninguno 2 ~ 9 1. 

Detallistas 3 9 , 

Min oristas 1 3 . 

Base de Cá l culo 32 -

COMENTARIOS, 

La Base de Cálculo es 1 1 00 o de la muestra ; de 

é3til , el 9 1 % de empresas no utilizan intermedia-

rios en las v ntas y el 9% utili an Detallistas. 



1 28 

OB J ETIVO : Conocer si la existenc i a de i ntermed i arios afecta 

l os precios de l os p rod u ctos . 

Preg un ta N.Q 28 ¿Afectan l os precios l a existencia de i n -

ter mediarios? 

~Cia, Ab so lu t a s Relativa s % 

Al ter n at iv as -~~ 

s í 3 1 OO. 

No - -

Tota l es 3 1 0 0 



1 2 C) 

Pregunta N.Q 28 a)¿Por qué l e af ec ta l os recios la ex i st n -

c i a de interm diari os? 

~~ Ab so lut as R l at ivas % 

Ra z on s 

Se l es co ncede des -

c uento p ara que te n-

gan un ma rg n de g a -

nancia . 3 1 00 . 

Totales 3 1 00 

COMEN TARI OS : 

La Base de Cálculo es el 9 ~ de la muestra y ca - -

rresponde a l as e mpr sas q u e utilizan intermedia-

rios para l as v e ntas . 

De ésta el 1 00~ respo ndió que l a xi s tencia de in 

t r me diar i os les afecta los precios porqu e d ebe n 

co n cede r de sc u e ntos para darles un margen de ga -

n an c i a . 



1 3 () 

OBJETIVO : Determinar c 6mo influye la infla ci6n e n la comercia-

liza c i6n de productos fore s tal es . 

Pregun 'tél. N.2 29 ¿Cómo inf l uy e e l l lils uni cl ades v e ndida s e l 

constant e aumento de los precios e n el país? 

~uencias 
Alterllativas l\b so lutas Re lativ as % 

Disminuy e n 1 5 47 . 

No tienen vari ac i6n 1 5 47 . 

Abstenciones 2 6 . 

Total es 32 100 



1 3 1 

Pregunta N.lI 29 a l ¿Por qué dism inuyen la s unidades vendidas 

por e l aume n to general de precios en 1 

país? 

,..-- ---- -------------- ,..-------------.--------------~ 
_ Fre ucncias 
-=-=~ 

Razone s 
l\bsolutas Relat iva s 

r- ---_____________ ==--11---_ ------ -------1--------- ---------l 

~La demanda disminuye al 

aumentar los pr ec ios. 1 0 66 . 

rEl poder adquisitivo de 

l os compradores es me -

nor. 3 2 O . 

- Por que com pran produc-

to s s u st itutos m&s ba -

r atos 7. 

-P or capital insuficien -

te para compras. 7. 

Totales 1 5 1 00 

L-___________________ ~ ____________ ~--------------' 



132 

Pregunta N.Q 29 b) ¿Por qué n o tiene variación las unid ades ve n 

didas por e l aumento genera l de pr ec io s del 
pa í s? 

~ 

~--== =--.F r ec u enc i as 
~---

Razones ~'-~=~ 
7\b so lut as Re lativa s % 

- La maue ra es producto 

n ecesario . 1 3 8 7. 

- Los compra do r es se a -

cos tumbran a l os nue-

vos pr ec i os . 2 1 3 . 

Totales 1 5 100 

COMEN T7\RI OS : 

E l 47 % de empresas indi có qu e las ve ntas disminu-

y e n por la inflaci6n , p o r la s siguientes razones: 

el 66% co nte st6 q u e la demanda dis minu ye al aumen 

t ar lo s pre c i os ; e l 20~ porque el poder adq ui sit~ 

vo de l os co mpradores es me n o r; el 7% po r que co~ 

pran producto s sust ituto s má s baratos y e l mismo 

por ce ntaj e indic6 que por n o tener s ufi c iente' ca -

pi ta l para comp r ar . 

El 47% de e mpresas respond i e r o n que l as ventas no 

disminuyen por la s s igui e nte s razones : e l 87% , 

porque l a madera es un produ c to n e cesario yel 1 3% 

que l os co mpradores se' acostumbran a los nu evos -

precios. 



1 33 

OB J ETI VO : Conocer como inf l uy e n las condiciones econ ó micas ac -

t u ales en la comerciali z ac i ó n de productos fo r esta l es 

P r egunta N.!l. 30 ¿Cómo influye e n l as ventas la conge l ación de 

salarios e n el país? 

-
!==. - - ~. 

~ Frecuenc i as 
~ 

Alternativa s ~ Absolutas Relativas !?ó 

Dism inu yen 1 5 4 7. 

No tienen variac i ón 1 0 3 1. 

Abstenciones 6 1 9 . 

Aumentan 1 3 . 

Tota l es 32 1 00 



4 

Pregunta N~ 30 a )¿Por qu~ dismin u yen l as v entas a causa de la 

co n gelaci6n de l os sa l arios e n el país? 

"-== . - .=- F r e e u e n c 1 a s 
Re lativas % - =-""=---. l\l..J so lutas ----Razones - .-~ 

Por dismin u ci6n en e l 

poder adquisitivo d 

lo s cons umi dores fina -

les . 1 5 1 00 . 

lTota,es 
I 

1 5 1 00 

Pregunta N~30 b ) ¿Por qu~ no tienen varia c i6n las vent as por 

la co n g 1 c ión de salarios en el país? 

~ 

~recuencias 
Absolutas RElat iva s % -~-

""""""'"~--
Razones -~ 

~ ~ 

El produ cto es ne -

cesario . 1 0 1 00 . 

Tota l es 1 O 1 00 



135 

Pregunta N~ 30 e ) ¿Por qu~ au me ntan la s ventas a ca us a de la 

con g elac ión de los sa l ar i os en el país? 

~r ecuenci as 
~ Absolutas Re l ativas % 

Raz ones -~~ 

l\u me nto e n la s ne ces i-

dades d e madera . 1 1 00 . 

Totales 1 1 00 

CO MENTARIOS : 

El 47 % de l a mu est r a r es pondió que las ve n tas d i~ 

minuyen a ca u sa de la disminu ción de l poder adqu! 

sitivo de l os comprad ores . 

E l 3 1 % de la s e mpr esas respondió que la s v entas 

no tien e n va riació n a ca usa de que el produ c to es 

ne c esari o . 

El 3 % de empresas in d i có qu e l as v e ntas aumen -

tan porqu e h ay aume nto e n las ne cesidades de ma -

dera . 



13 G 

OBJETIVO: Deter minar l a influencia del in cremento poblacional 

en l a demanda de prod u ctos forestales. 

Pregunta N.2 3 1 ¿c6mo influye e n l as ventas el incremento 

de la pOblaci6n e n el país? 

---=~ 
~-..-, 

re c u enc i as ~-
- -

~-
~ Abs o luta s Relativas % 

Al te rnativa s -~ 

Aum e ntan 1 7 53 . 

No tienen variaci6n 1 1 34 . 

Abstenciones 4 1 3 . 

Tota le s 32 l OO 

I 



1 17 

P r e 9 u n t a N.2 3 1 a) ¿p o r 'l u é ,1 U 1I1 (' 11 t, n 1 a s ven a s a ca u s a del in c r e 

mento d e poblaci ~n? 

-ro-. 

~cuencias 
--= - l\b so luta s Relativas % Raz o lle s --~ 

Incrcmen o e n · l as ne-

ces idades de madera . 1 7 1 00 , 

~ 

'Totales 1 7 1 00 

Pregunta N.2 31 b ) ¿Por qué no tienen variaci6n las ventas 

a causa del au mento de la pOblaci6n? 

~~~~uencjas 
Raz.on e s 

----~--===-- Abs lu as Relativas % -
"'= ..... "-"=== 

- l\umenta l a pObl,l c i6n ---

pero no ne cesariamente los 

co n sumidores de madera . 8 73. 

- Por las condiciones econ6-

micas d sfavorables de la 

pOblaci6n . 3 27 . 

Totales 1 1 1 00 



COME NT~ RIOS : 

1 38 

El 53 % d e la mu es tra r espondió que las v entas au -­

me ntan p or el in c remento de l as necesidades de ma-

de ra . 

El 34 % indi caron que l as v e nt as no tienen varia 

c ión por la s s iguientes razon es : e l 73 % respondió 

que un aumento en la pobla c ión n o n eces ariam e nte 

si gnifi ca que a um e n ten lo s consumi do res de madera 

y el 27 ~ , qu e por l as c ondicione s económi cas de la 

nueva pob l ación , qu e no son favorables , n o aumen -

t a e l cons um o de made ra . 



1 39 

OBJETIVO: Determinar como influye la situación política en la 

comercialización de productos f ores tales. 

Pregunta N.2 32 ¿c6mo influy e la situaci6n política del país 

en l as ventas de productos forestales? 

~ F re cuencias 
""-~ 

Alt e rnativas ~ Abcolutas Re lativas % 

Disminuyen 1 9 60. 

No tien e variaci6n 1 1 34. 

Abstenciones 3 6 • 

Totales 32 1 00 

818 TRAL 
'1 ¡IV S' D DE El 5 LV!\DO R 



H O 

Pr e gun t a 32 i) ) ¿Por qu ~ d i s mi nu ye n las ve nt as a ca u sa 

d e l a sit u aci6 n politi c a del p a i s ? 

. --.----------r----. ~ 

~bso lut as Re l a tlv as % 

~~~re c uenc i as 
. ~~ 

----Ra z o n e s ---_ 
~---------------------------~-~----------------~----------------------i 

-In ce rti d umbre para l n -

vertir . 9 47 . 

- Los p ro v eedores se e n -

c u e n t r a n en z o n as con -

fli c ti vas . 7 37 . 

- Po r l os pa r os , h ue l -

gas , que mas y otras 

ca u sas . 2 1 1 • 

- Pa l ta de cla ri dad e n 

l as po lí t i cas gube r n a -

me n"l:a l es . 5 . 

To t a l e s 1 1 1 00 

J 



141 

P r e 9 u n t il N .Q. 3 2 b) ¿ r o r q u f. 1 i1 r; v f' n l i1 S n o t- j (' J1 e v ¡¡ r 1 '- C L Ó 11 ol. r ol. lJ 

Sil de ] a s lLuil Cióll pOlítj ca a tua l? 

~~cuencias 
Relativ as ~- Absol u tas °6 

Razones ---_ _ ~~ 

Las necesidades no -

varí a n ( El pro duc -

to es ne ce s a rio ) 1 1 1 00 . 

To t ales 1 1 1 00 

COMEN TARIOS : 

El 60 % de l il mu est ra r es pondió qu e l as ventas 

di s minu yen por l a situación p o líti ca , a cau s a de 

l as sigui e nt es razones : el 47 % indicó que por l a 

i n ce rti du mbre para invertir ; el 37 % que lo s pro-

v ee dor es se en c uentran e n z o na s co nfli c tiva s ; e l 

11 % que por l os paros , hu e l gas , quem a s y otras -

causas y el 5 % que por falta d e c l arida d en las 

p o líti c as d e l gob i er no . 

Para el 34 % de la m1 es tra , l as ventas no tienpn 

v a ri ación por que e l producto es n ece sario . 



2 

OB J ETIVO : Determinar el conocimie nto de los impuestos que ti e-

nen los co mercia lizad o res de productos forestales . 

Pregunta ¿ ' onoce l os impuestos que le afectan en l as 

v nt as? 

_ Frecuenc ia s 
~~ 

Respuestas -~~. Absolutas Relat ivas % 

s í 24 75 . 

No 5 1 6 . 

Ab s t e n cion s 3 9 . 

- ----------

Totales 32 100 

+------------------ -------------~--------------------------~----------------



1 4 3 

PrcCJl l nLa Ng 3 3 a ) Cuá l es impu l;s t os rr u c rcla? 

as 
l\bsolutas I RElativas % 

Impu e s t o s --~ _'-. 
~ 

-Impuestos sobre v e n-

I ta ( timbres) 22 92 . 

- Impuesto sobre r enta. 3 1 3 . 

-Impue stos municipales 3 1 3 • 

Base de Cálculo 24 -

COMEN'l'l\RIOS : 

E l 75 % de empresas conoce l os impuestos que le a -

fe c ta n, los c ual e s so n: e l impuesto de venta s 

(timbr es ) para e l 92 9ó ; el impuesto sobre renta pa-

ra - el 1 3 % y los impuesto s muni cipales , para el 

mismo por c entaj e de e mpr esas . 
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OBJET IVO : Determinar como l es afectan los impuestos a los GO -

mercializad o re s d e produ ct os for esta les . 

Pregun "ta N.ll 34 ¿En qué l e afectan los impuestos? 

~ 
~re cuencias 

"=-- Absolutas Relativas % Alternativas --"..--,."'-_____ 
""'-~ 

En l os pre c i o s de venta 2 1 88 . 

En la s utilidade s 1 O 42 1 

Absten cio ne s 6 25 . 

Ba se de Cálculo 2 4 -

COMEN Tl\ RIOS : 

La Base de Cálculo es e l 7 5% de la muestra y re--

pre se nta las e mpr es as que conocen los impuestos 

que les afectan , de la s cual es el 88% indi ca que 

los impu es to s l es afectan en los precios de venta 

y el 42 %, que en las utili dades. 



OBJETIVO : Determinar si la co mp etencia l es afecta a los Aserr~ 

deros y Ventas d e mu de r a n l a comercia lización de 

productos forestales . 

Pregunta 35 ¿Le afe c ta la competen cia en las venta s? 

~ .- . 

~recuencias Absolutas Relativas % 
Alter nativas ~ === - -

sí 1 8 56 . 

No 1 3 4 1 • 

Ab ste n cio n e s 1 3 . 

Totales 32 1 00 

COMENTARI OS : 

El 56 % de la mu est ra respondió que la comp ete n ci~ 

les afecta en las ve nta s y el 41 % que no les a --

fecta . 



OBJETIVO: Deter min ar c6 mo l es afe ct a la competencia en la co­

mer cial i zaci6n de l os productos foresta le s , a l os -

Aserr ild eros y Ventas de made r il . 

Pregunta N.2 36 ¿c6mo le afecta la co mp ete n cia ? 

~cuen c ias 
~~ 
-P o r que tiene n costos más 

bajos . 

- Por que ven de n a preci os 

má s baj os 

- Por otras razon es (+) 

-P o r que an un c i a l os pro -

dueto s . 

-Por que ven d n produ c tos 

s u st i tutos 

Base de Cálculo 

I\bsolutas 

9 

9 

5 

4 

3 

1 8 

Re l ativas 

5 0 . 

50 · 

28 · 

22 . 

1 7 . 

% 

(+) Ot r os ; Lil variedad de productos de l a compete n c ia, mer cad o 
satu r ado de ventas de ma d e ra , me j o r ub ica ci6 n de los 
n e g oc ios de co mpetencia , la compet e ncia c uenta co n -
mayo r es r c urs os . 

CO HENTARI O : 
L a Base de Cá l cu l o l a co n s tituye e l 56% de la mu es -

tra que co rre spo nd e a l as empresas a qui~nes la com­

pet e nc i a l es afecta , de las cuales el 50 % r es p ondi 6 

por que tiéne costos má s bajos e i gua l porcentaje 

por v e nd er a prec i os má s bajos . 
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OBJETIVO : Conocer qu e otr os factores influy e n e n l a comercia- -

lizaci6n de pr od u ctos fores ta les . 

Pregunta N.II. 3 7 ¿Qu~ otros factores influ ye n e n las ventas de 

los pr od uct os for esta l es? 

~ Ab so lutas Relativas % 
Alt e rnativa s 

- Sumini s tro inade c u ado de l os 

proveedo r es . 1 3 4 1. 

-Falta de tran s porte 1 2 38 . 

- Es pa c i o de bodegas 1 O 3 1. 

- Falta de quip os (par a cor t e y 

cepi ll ado ) 7 22 . 

- Abst e n c i o n es 5 1 6 . 

- Falta de capital 1 3 · 

Base de Cá l c ulo 32 -

COMENTARIOS : 

L a Base de Cálc ulo es el 1 00 % de la muestra de la -

cual e l 4 1 % indi ca r o n que el s umini s tro i n adecuado 

de los proveed o re s l es afecta en l as ventas ; e l 38 % 

que l a falta de transporte y el 31 % que l a falta de 

espacio para bodegas . 

I 
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OBJE TIV O : Det e rminar c ómo pued e n mejo r ar l as ventas l os ca -

me r c ializad ores de prod u cto s f oresta l s . 

Pr e gunta N.Il 38 ¿Có mo p u e cl me j ora r l as v e nta s de los produ~ 

tos f oresta les? 

~ recuen c ias 
Altern ati va~~,~ _____ Absolutas Re lativas % 

- Promovi e n do l os productos 1 7 53 . 

- Disminuyendo p r ecios 1 4 44. 

-Adqui riendo e quipo s 9 28 . 

-Ab ste n c i o n es 4 13. 

- Otros (+) 2 6 . 

Base de Cál c ulo 32 -

(+) Otro s : Mej o rando e l se rvicio , Exportand o los productos. 

CO fvlENTARI OS : 

La Base de Cá lculo es el 1 00 % de la mue stra , de 

la cua l el 53 % co nsidera qu e la s ventas pueden me-

jorar se pr o movi n do e l prod u c to ; el 44 % disminu -

yendo precio s y e l 2 8 %, qu e a dquiriendo equipos . 
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OBJETIVO : Determinar las actividades que podrían efectuarse p~ 

ra mejorar el sector for stal. 

Pr eg unt a N.a 39 ¿Qu~ actividades deb n reali~arse para mejo -

rar el sector forestal? 

r----------. Frecuen c ias 
Acti vid ades -_. ____ ___ 

-Reforestar a nivel na c io-

nal . 

- Conserva ci6n de Bosques . 

-II acer cump lir la Ley Fo -

r esta l . 

-Libre import aci 6n de made 

ra . 

-Infraest ru cturas en l os -

Bosque s . 

- Incentivos del Estado pa-

ra Comerciali~ar a nivel 

n aciona l . 

Base de Cálculo 

COMENTARIOS : 

l\b so lut as 

32 

1 5 

1 O 

2 

32 

Relativas % 

1 0 O. 

47 . 

3 1. 

3 . 

3 . 

La Base de Cálcu l o es e l 1 00 % de l a muestra . De 

ésta el 1 00% respond i6 que reforestando a nive l -

na cional ; e l 47~ que co n ser vando los Bos qu es y el 

3 1 % cumpli e n do la Ley Forestal . 
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1 2.2 . Co n c lu siones de la Investi gación 

La s concl u sio n es q u e se pre se ntan a co ntinuación 

so n el r e sultado de l an áli sis d l os datos obteni 

d os en l a inv estig ación d e ca mpo . 

Las Variabl es de la Co me rcializa ció n s e está n a -

plican do e n los Aserraderos y Ventas de ma dera de 

a c u e rd o a l a s i guie n te de scri pc ión. 

1 2 . 2 .1. Los prod uctos for esta l es 

- El 9 4 % de la mu es tr a compra los produc ­

t os foresta l es e n e l país , del c ual e l 

57 ~ se provee de d i s tribuidores y e l 

30 ~ de mayorista s . 

- Respecto a l os valor es de l as compr as 

en e l pa is , e l 60% efec tuar o n c omp r as 

h asta por 12 1 00 , 000 ; e l 2 3 %, d e12 1 00 , OOl a 

12 200 , 0 00 Y e l 1 0 0 , má s de 12500 , 000 . 

- Con relación a las variac iones que tu ­

vi ero n l as comp ras e n 1 98 7 c on relación 

a 1 986 , para el 4 1 % de l a mu es tra , la s 

compra s aumentar o n . Las ca u sas de l 
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in c re me nt o fu ero n : para el 77 % de ~stos , 

al a um e nto de co n struccio n es y repar a - ­

c i 6 n de vivi e nd as a causa de l terremoto 

d e 1 986 . 

Para e l 25 % de l as empresas n o hubo va -

r i ac i6n e n l as co mpr as debi do a que la 

demanda se ma n tuvo . 

- El 4 1 % de la mu estra compra sus produc -

tos e n e l ex t e ri o r; de ~ste , el 92% im -

portan de Gu atemala y e l 3 8 % de Hondu - -

ra s . 

Refere nt e a lo s proveedores del exterio r, 

e l 39 \ de los im portadore s co mpr an a pr~ 

ductor e s y e l mi smo porc e ntaje , a distri 

buidor e s . 

- Respecto a l as importaciones , el 69 % com 

pr a n madera si mplem e nte trabajada o des ­

bastada y e l 62 %, made ra aserrada , cepi ­

llada o ma c hih e mbrada . 

De l os tipos de made ra que más se imp o r ­

tan so n: tabl a , que es importada p o r el 
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100 %; e l mismo porcentaje i mporta cuar -

tón y e l 77 %, tabloncillo. 

COII rclilción a l.J.S c ]C\ ses de madera , e l 

1 00 % importan pin o y e l 54 %, cedro . 

Respecto a lo s v a l ores de las importa -

ciones , e l 3 9 % compraron h as ta ~1 00 , 000 

e l 2 3 %, de ~ 1 00 , 00 1 a ~ 200 , 000 Y el 

mismo porcentaje , de ~ 200 , 00 1 a 

~ 300 , 000 . 

El 1 00% de la mu estra efect úa sus ven 

tas en e l p a í s , de l a cual el 88 % le s 

venden a cons umi dores finales ; el 72 % 

a co n s tru c tores ; e l 44 % a industriales 

y e l mismo porce n taj e a instituciones. 

Los tipo s de mad e r a que IDás se ve n den 

son las siguientes : la tab la, que es 

vendida por e l 97 %; l a reqla pac h a , nor 

el 9 1 %; e l c u a rtón, por el 88% y la co~ 

tan era que es vendi da por este mismo 

por ce ntaje . 

Respecto a las c la ses de madera más 
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vendida s , estas so n : 1 pino , qu e l o 

v e nd e e l 97 % de e mpr esa s ; e l cedro , e l 

66 % y e te mi s mo porcentaje vend e cona-

cas t e . 

Las e mpresas vendieron e n 1 98 7 lo s s i -

g ui e ntes valores : el 3 4 %, de ~ 1 00 , 00 1 a 

~200 , 000 ; el 28 %, ha s t a ~ 1 00 , 000 Y e l 

22% ve ndier o n m& s de ~ 500 ,000. 

El co mp o rtamient o de la s ventas e n 1 98 7 

co n relaci6 n a 1 986 f u 6 e l s igui ente : 

p a ra e l 3 4 % de l as e mpr es as las venta s 

a um e nt aro n ; para un porcentaj e i gua l , 

no tu v ieron vari aci6n y p a ra e l 1 6 %, 

di s minuy e ron . 

Los Precios 

Los mét odo s m&~ utilizados e n la fi -

j ac i6n de precio s so n : Cos to m&s uti-

lidad bruta , por el 7 2% d e l as empre­

s a s ; e l 3 1 % fij a l os precios i gua l a 

l a competen cia y e l 22% , de acuerdo 

a l a oferta y demand a . 
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~l comportami e nt o de 1 s pr c ios e n 

R7 co n r e la ció n a 1 986 fué el si - ­

guiente : para e l 78 % de la mu est ra, 

a um e nt aro n. La s causas del aum nt o 

fuero n: p ara e l 80':; de la s e mpresas 

se d bió al in cre me n to en los costos 

de compra y para el 1 2% , por la esca­

sez de pr od u ctos . 

La Promoción 

- Las acti vid ades de promoció n utiliza­

UQS e n l a co merciali za ci ón d e produ c -

tos forestales son : el 53% de 1 mu es 

tra utiliz a la publi cidad ; e l 28% , la 

v nt a personal y e l 4 1 ':; de la s e mpre­

sas no e f ect Ga n inguna actividad de 

promoció n. 

L a P ubli c idad es utilizada en la si -

guiente for ma ; el 59'b de los qu e la 

realiz.an , utilizan la Pre n sa y e l 

53 %, La Rad'o. 

Co n r s p ec to a la ef ctiv idad de l a 

p l b li c idad, e l 88°ó d e los qu e la u -
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t iliz a n consideran qu e es ef i c ient e ; 

de ~stos , e l 47 \ l a co n sidera e fi c ien 

te porque la s v e nt as aumentan y e l 

33\ porque se da a cono e r la e mpre -

sa . 

Ca nal es de Di s tribuci6n 

E l 9 1 % de la s empresas no utilizan int e r 

mediari os para sus ve n tas y el 9% lo s u ­

tiliza ; la exi s t e n c i a de inte rm ediarios 

afecta e n lo s precios porque se l es c on­

ceden desc u e ntos p ara que te ngan un mar­

ge n de ga n a n cia . 

Varia1 l es In co ntrolable s 

Re f ere n te a la in f lu e n cia que ti e n e la 

devalua c i6n de l a mon eda en las imp o rta­

c i o n es , para e l 8 5 % de l as e mpr e sas im -

portadoras , di s minuy e n; de éstas , e l 55 % 

cant e t6 que la disminuci6n se debi6 al 

a um e n to de pr ec io s y e l 4 5% a qu e se r e-

quier e n m& s divisas . 
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Co n r es pe c to .'1 l é! i. l1fla c ión, p ¿H-a e l 47 % 

d c 1<1 3 e llipL eS ~l s l a s un id <Jd es v e ud id <JS el is 

1. 1 j I I LI Y L' i 1; el e l: s L:.1 s , p;¡ i~ ':'1 e 1 G 6 % s e d e be d 

qu e 1 .1 d e l"ilé1rrd<J cli s rüfluy e u l él U11l nt a :r l os 

pr( 'c I oc.; . 

P él r a e L Lf 7 % d e 1<..1 s 111 p r e s a s , 1 a i 11 f 1 0 -

C.lOl l 11 0 infl u y e ll LI S ullielael es v e ndid as ; 

el e és L.1 e l rJ 7% CO ilt t~s t ó qu e no ti c u e n 

v<JrLlción d e bido d qu e l a made ra s UII 

pr od uct o ll e c esa ri o . 

- L.l cO ll ge lacióll d e sa l ar io s ill f lu yc e n 

1;1 3 ve nta s el e l a sigui e nt e formo : [) o ­

L- <J e l 47% d e la s c lilpr esas , di sm inuy e ; 

d e bido a q u e s e r e eluc ' e l pode:r adqui­

s i tj vo el e l o~' CO ll S lll;lidor es . 

. - CO ll res pec to al il IC L' CldC' lltO el e la pobl~ 

i Ó'I, és t e [l él il l Cluí du ele l a s i g u c n t e 

poe! e l 53% el l a c lllpr csos , 

l as v c nt os a Ul ll c llt a ll por qu e l as il ccesi:. 

el ades d e 1.1Lldera "se h a ll il lc r e r,l e fl t a do . 
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Ref e r e nte a la situaci6n po lí tica , ~sta 

h a influ{do d e la s igui e nt e f o rma ; para 

e l 60 % de las e mpr esas disminuyen , de --

l as clJa l es a ra e l 47 ~ se debe a la in--

cer tidumbr e qu e exi ste para invertir y 

para el 37% se debe a que l os proveedo -

res s e ncu e ntr a n en zonas co nfli ctivas . 

Co n relaci6n a l os impuestos qu e afectan 

la comerc i a lizaci6n, el 75 ~ de l as em --

pr esas conoce n l os impu estos ; de é s tas 

el 92 ~ afir ma que l e afecta el impu e sto 

s o h r e v e n tas (tim bres ). De es te t.otal 

al 88~ l es afecta e n l os precios de v en-

ta y al 42 ~ e n l as utilid ades . 

L a co mp ete n cia af ec ta al 56% de la s em-

pr esas ; de ~stas al 50 % l es af ecta por -

que ti e ne c stas m& s bajo s y al mi s mo -

por ce n t aje porque v e n de a precios m& s ba 

jo s . 

1 2 . 2 . 6 . Fin a n c iamiento 
Respec t o al fin a n c iami eL\to , so lam e n te e l 

37% de la muestr a l o ut iliza ; de ~st e e l 

G 7 ~ l o obtie n e de l os proveedores y el 
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42 ~" el e ] :;,j ste mu Bancario . 

E l 63% de las e mpre sas respondió qu e no 

utiliza financiamiento , de la s c uale s -

el 70% contest6 que no lo necesita y el 

20 ~ , que no hay lin ea 

l a comerc ialización. 

Exportaciones 

de crédito para 

Ninguna de l as empresas de la mu estra 

exporta su productos. 
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CA P lTULO 11 1 

ANA I , I S J S \)I ~ 1,/\ S LTlIACl ()l~ /\CTUAL I ~ N L/\ 

CO fiElzCII\L J ZI\CIUH DE I~ IWDUCIU S F()I~ESTI\ ­

u ::; . 

L.J S i t u él C i (11 , o e t u ;11 el e 1 éJ e o í iI re i él 1 i z él c i ó u d e l ° s [)l. ° -
du e l os [ores t ~les .J ~é.lrtjr del pUl lt O d e vi s t a d e lo s As e rro 

el ros y Ve ilt as d e ¡tI¿lU r <1 , cO ll "is t el! CO ll Oc.er l o aplicél e iólI 

el p I él S V é.ll· i él Ll 1 e s c¡ li e in t ) r v i n "'1 Ii p Gro s o l i ::: L I e e r In s tl e c e s i -

c!,lci es d e ] cO ll s um idor . 

1 . El·¡PRESI\ 

l',:u· a e [ ce l os d e é· l ' U' ¿lix:: j o se CO Il S id ' La EitlIJL· so o .L os 

cOlil c reiDlizaclore s el e prouu e l o s for e~ t ¿l l s . 

1 . 1 . Cl asificnció ll p o r e quipo s utili zados . 

1. 1.1. I\ s rré.l ue r os l iecJllieos 

SO II lu s qu e u Li l iza tl cq UJ. r os e l éc tl·ieos o el e 

e u ; 1 1 r¡ u i e r \l t l· él [ U e II t el e e 11 c r g i .:1 ( g ¿\ S (') 1 i 11':1 ) • 
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Entr e l os equipos que utilizan s e encue ntr an : 

sierras ~ ir c ulares y transversales , cepil l ad~ 

ras, cant e adoras y ma c hihembradoras , l as cua­

les irv e n pura corte , desbastado y machih e m-

brado . 

De l o s ~serraderos y Ventas de mad era , e l 

84 % utiliza eq uip os eléctricos , l o qu e favore 

ce la c omercia liz ación de los productos fores 

tal e s . 

Aserrad ros Manuales 

Son los que ut i liz a n equipos o herramientas 

manuales. 

De los Aserraderos y Ventas de madera , sola -

mente el 22 % utilizan é s ta clase de herramien 

tas , que so n , cepillo , serr u c ho y gar l opa . 

En cierta medida ésta clase de Aserraderos 

obstaculiza la comercialización por qu e no e ­

xiste calidad ni variedad en los tipos de pr~ 

duetos , d e bido a que no poseen los equipos a ­

decuados . 
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Cua n do 1.1 variedad de pr oc1 u c "tos se ofrece , los 

precios s e \/ P I1 afectados p orque se co mp al1 mo-

l ificados . 

El 1 3 % de empresas n o utiliza e qu ipos de ninguna cla 

se . E s ta s n o sat i sface n plenament e l as n eces i dades -

de l co n s umi do r porqu e ofrecen pr od u ctos d e muy baja ca 

li dad , n o bien ter minados y no cuentan con v a riedad e n 

l os tipos de producto para ofrecer , lo que o b str uye l a 

co mercia liz ació n. 

1. 2 . Cl asificación por an t igue dad 

Se c la s i fican en este gru po la s e mp resas de a c u e rd o al 

ti empo qu e tienen de haberse establ ecido . 

1. 2 .1. Anti g u as 

El 69 % d e Aser raderos y Ventas de mad era so n a~ 

tiguos por q ue tienen m& s d e 5 a~os de es tar op~ 

r anda el n egoc io. 

1. 2 . 2 . Nu eviJs 

El 3 1 ~ de e mpr esas so n nu e va s porque tienen me -
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nos de 5 D~OS de ofrecer sus productos al mer-

cado . 

:2 . 1'lr~RCl\nO 

Est& constituído por los segme nt os de mer c ado que demandan 

todos lo s productos forestales que son comercializados por 

los As e rraderos y Ventas de madera . 

2 . 1 • 

2 . 2 . 

Industrias 

En éste grupo se e n c uentran los fabricantes de mue -

bIes , de carrocerías para camiones , las carpinterías , 

y otros , que uLilizan co mo materia prima la madera 

de buena calidad en forma de tabl as y rio stras para 

la e labora ció lI de s u s produ c to s . 

De lo s l\ ser ~ad eros y Ve nta s de madera, el 44 % 1 s 

vend e n s u s p ro du c tos a este segm nto del mercado. 

Constructores 

Es e seg me nto del mer ca do demanda diferentes clases 

y tipo s de madera , que utiliz an para co n str u cción de 

edificaciones co mo viv i e nda s , edificios y bodegas. 

Del o s 1\ s e r r a d r c. , s y Ven t a s d e m a el e r a e 1 7 2 % 1 e ven 



2 . 3 . 

2 . 4 . 

2 . 5. 

I G3 

de a ~ste sector. 

Instituciones 

l~ ~; Le g r u p o ( 1 r: m a 1\ ( 1 ,"} pro u u c t o s f o re .. t i:1 1 s d el.:> u f' n il ca 1 i 

dad para uso finill y no pa r a la s actividades a qu e se 

dedican . Esta co mpu esto por empresas públicas y priv~ 

das . De los As rraderos y Venta s de madera el 44 % 

venden s us produ c tos a ~ste se toro 

Co mercia l es 

Este grupo demanda diversas clases y tipos de madera -

pilra revend rlos ; entre es to s se e n c uentran l as ferre-

ter í as y otras ventas de madera . De los Aserrad eros 

y Ventils de ma dera e l 1 6 9ó l es ve n de 1. roducto~ a éste -

sector . 

Consumidores fil1 l es 

Este se ment o del mercado e stá constituido por per onas 

natural es que de mandan produc to para su uso p ersona l 

en p eque iía s ca ntidades y form a el me r cauo de CC1 l1 sumO . 

O e l o s A s e r r i'l. d e r 1) s y Ven t a s d e m a d e r a e 1 8 8 °ó v e 11 d e s u 

produ c tos a éste grupo . 
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1'1nUlICt.() S , ] 03 !\ so rri1o]rros y V ," nl-l s ele:; ¡n 'l (l -;1 lo " ','en rl " )1 

¿¡ l ['O) ' ltl , 'l 0r ° ,1. 1 ¡ ' O l 11 ' ('no r . 

3 . l'f'.u n\J C T O 

L ¿lS c La. es de prod 11 · tos qu e provjen 11 de 1 1 S rt i[erc Jl 

L u -. l' S P e e i e 3 el e 5 r bol e:. , s neo m 0 r e i ,1 1 i 'l. <~ 1\ e n 1 - s i (J u i ~ ~~ 

l e formé) : 

E ] f' i n o , q u e e:- C o ro e r e i a 1 i z: a c] o p o r 1 97\ ~e Anerrade 

p or e l IIlj s mo p or:elll- aj e ; Lallr e l, por s (l ~' ; e j p r é "; , 

p o r e l 47 '1. ; ná l samo , p o r e l 1 3,? y M a l1r ' cac ao por e l 9'1; . 

De l as c lil scsqllcllose co me rciali:r.an n or malm e nle p or l os 

ca nfl1 es lllvest.L'Ji'l fl o:-; :'0. C' rl C \I C ll tr ,Jn : T ecil y EuciJ.lip "o . 

'J'()r1Ll!~ l as clases de prOdl l r ," OS qu e C /11 0rcj Llli 7..J ll 1 1' s 1\--

sf:. rraderos y Ve l! LlS c'l mildera so n C ll] iVi1 r'l os e ll p l P.:l -
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4 . PRECIOS 

Los Co me r c i a l izadores de pr od u ctos foresta l es , det e rminan 

sus pr ecios de ac u erdo ~ l a es tru ct u ra q u e se detalla : 

4. 1 . Estructura de precios 

4 . 1 . 1 

4. 1. 2 . 

Orientados Ha cia l os Costos 

Esta estructura de precios in c luye e l m~ to ­

do de costos má s utjli dad bruta , e l cua l es 

u iliz ad o por el 72 \ de la s e mpr esas . 

Or i entados h acia l a Competencia 

Esta es tru ct ura de pre cios in c luye l os si -

9 li e nt cs m~todos : 

a l Pre c io Nor mat ivo 

Es e l q u e fija un a e mp resa y l as de mas 

s ada p ta n a l mi s mo , es utiliz ado por e l 

3 1 \ d e nserraderos y Ventas de ma dera : 

b l Prec i o de Pe ne trac i 6 n 

Co n s iste e n r ed u c ir lo s prec io s p o r deb~ 

jo de la co mp etenc i a para amp l iar el me r 
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cado ; lo utiliza el 1 9% ue las e mpresas . 

c ) Precio de Exclusión 

C0 11 s i s Lc C11 rCllu c ir J os precios doajo 

de la co mp ete n c ia para elimi nar empresas 

competidoras o evi tar su penetración e n 

e l mer c ado ; lo utiliza el 3 % de las em -

pr sas . 

O rienta ~os h acia la Demanda 

Esta es tru c tura de pre c ios in c luye el m~to -

do de prccios d e mer c ad qu e so n determina-

dos por la s fuerzas de la o ferta y la deman ­

d a; es utilizado por el 22\ de las empresas . 

El mªtodo de precios controlad o o subve ncionado no 

se ap li ca entre l os co mercializadores de productos -

forestales del paí s . 

Lo s mªtodos má s utilizados por lo s aserraderos y 

ventas de mad era para fijación de pr ec io s son : Cos 

tos m5 s utilidad bruta y e l de pre c ios normativos . 

Estos m~t odos no toman n cue nt a las necesidades de 
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l os co n s umid ores , sino que solamente l os objetivos 

de l a e mpresa . 

4 . 2 . V~rj~cio n es de prrcios 

En 1 987 , los precios aumentaron co n rela c i6n a 1 986 , 

segGn e l 78 % d las e mpr esas , de acuerdo a l as si 

guient es ca usa s : e l 80% de é stas respo n di6 que aume~ 

taran por e l in c rem e nto e n l os costos d e compras ; e l 

1 2% por la escasez de pr oductos y el 8% por e l incre 

• me nt o en l a dema n d~. 

El 9% de las e mp r esas respondi6 que los pr ecios n o 

tuvier o n v ar ia c i 6n debido ~ l QS siguientes ca usa s : 

para aum e ntar Jas ventas , el 67 % de é s tas y par a po -

der co mpetir e l 33 ~ . 

4 . 3 . Impuestos 

Los pr ecios se ven afectados por é sta variable in 

contro l able , ya que a l 88% de la s emp resas que co no -

cen los impue stos , respo ndi e r o n en es e se ntido , de -

b i do a qu e l os impu estos sobre ve n tas son indirectos 

y se trasladan a l c onsumidor . 

• 
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La Compet e n c ia 

Oc la s mpr es.:1s a q ll "' e ne s le s Qfecta la co mp ete ncia, 

al 50 % les influ ye e n los pre c i os , l os cuales mantie 

n en ir!ll'! L ' (1 compete ncia o más bajos qu e ella , se -

gun la estrate]ia de precio que utilice . 

Lo s precios so n a f ectados p o r l a escase z de los pro­

du ctos fore s tales en e l p a ís, l o que afecta la comer 

c i alización . 

5. CANALES DE DI S T RIBUCI ON 

En lo s canales de dist ri buc i 6 n se p resentan dos flujos : 

de los prov edores hacia l os aserrader.os y ventas de made 

r a y de ~stos hacia los co n sumidor es . 

Los cil ll il l es d e di stri bució n desde el pun to de v is ta de 

los proveedores so n los s igui e nt es : 

5 . 1 . Produ ctores 

Los produ ctores sumini s tran l os produ~tos foresta -

l es al 3 1 % de l as e mpr esas ; los que e ntregan produ~ 

tos a comprad ores del país le s suministran el 20% y 

l o s que e ntre ga n a imp o rtadores , al 39 %. 
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Distribui do r es 

Los distribui dores s uministran productos al 59 % de 

J os ~ser ra deros y Ve nta s de Mad ra . • 

Lo s que e ntr eg~ n productos a compradores del país , 

l es su mini st r~ll al 57~ y lo s que e n rega n produ ctos 

a importadores, l es s umini stran al 39% . 

Mayoristas 

Los mayori s ta~ s uministran p zod l ctos al 34% de em -

pr es as . 

Lo s que entregan prod u ctos a comprado res del país , 

l es su min istran al 30% de ~mpr es as y los que entre ­

gan produ cto s a importadore s , l es suminist r an al 3 1 % 

de éstas . 

Debido a qu e l os ~serrad e ros y Ven tas de Made ra obtienen 

s u s productos a trav~ s de int e rmediari os y so l a ment e el -

3 1 % se prov ee de pro d uctores , la xistencia de varios ca -

nale s re ct a desfavorab l c me nt lo s costos d adquisic i ón 

de l os produ c tos . 

Desde el punto de v i s ta de los intermediarios ut il izados 

por l os Aserraderos y Ventas de Ma dera los canales de dis 

tribuci6n son l os s i g uient es : 

5 . 4 • 

5 . 5 . 

Minoristas 

El 3 % de As e rraderos y Ventas de Madera utilizan ~s 

te canal para l a dis tribución de s u s productos . 

Detallistas 
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El 9 ~ de ~serrod eros y Ventas de Madera utilizan -

este canal de ctistribuci6n en la co mercia lizaci6n 

de l os productos. 

E l 9 1 \ de los ~s o rradero s y Ventas de Mad e ra no ut i liza -

int ermediarios. Puede decirse que la falta de e llos fa-

vore ce la co mer c ializac i6n por que su e xistencia e l e va 

s u s precios . 

6 . PROr-lOCION 

Las estrategias y actividades de promoci6n utilizados por 

lo s Aserrade ros y Ve nta s de Madera se describen a conti -

nUil c i6n . 

6 . 1 . Estrategias 

G. 1. 1 . 

6 .1. 2 . 

Estrategia de ~rr astre 

E l 5 9 % de los comercializadores de produc -

tos for es tal es orientan su promoci6n hacia 

e l co nsumidor final para que éste demande 

el pr od ucto y ejer za presi6n sobre los Ase ­

rraderos y Ventas de Madera . 

Estrat eg ias de Empuje 
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Ningun o d e los As errad e ros y Ve ntas de Ma d e 

r a util i z a é s ta estrat e gia . 

El 4 1 ~ de e mpr es a s n o utiliza ninguna estra 

teg i a y s u s v nta s se e f ec tuan por in e r c ia. 

~ c tivid a d es de P r o moc ión 

Las a c tivid ades de pr o moc ión utilizadas por l o s A-­

se rrad e r os y Ven ta s de Madera s on los s iguiente s : 

G . 2 • 1 . Publi c i dad 

E l 53 \ d e l os Co merci a liz a d ore s de produc -

t os f o r es t a l es utilizan publi c idad ; De és -

to s el 59 0
0 utiliza la pr e n sa ; e l 53 %, la ra 

d i o y 

d o r es . 

1 1 8 ~ , r e vi s ta s y v e hi c ulos anuncia -

E l 88 % de e mpr sa s qu u t i l izan ésta a c ti -

vi dad de pr o mo c ión co n s id e ra que es eficien 

t e . 

De éste t o t a l , e l 47 % l a co nsi d era eficien ­

te p or q u e l as ve nt as aum e n ta n; e l 33 %, por 

qu e se da a c onoc e r la e mpr es a ; e l 20 % por­

qu e se d a a co n o e r l os pr o du c to s y e l 1 3 % 

porque s i no hay publi c idad dis minuyen las 
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ventas . 

Venta P e r so nal 

Pol 28':; de los l\ rraderos y Ventas de Ma-

dera utilizan ésta actividad de promoción 

que st& orientada ha cia los industria 

les , const ru ctores e instituciones. 

Promo c i 6 n de Ventas 

La promoci6n de Ventas no es utilizada 

por los Aserraderos y Ventas de Mad era 

por la n at uraleza de los productos. 

El 53 % de Aserraderos y Ventas de Mad e ra que util~ 

za la publicidad la considera efi iente por que es 

timula la comerc i ali z ació n de productos . 

7 . LA OFERTA 

7 • 1 • Producci6n Nacional 

La Oferta de productos forestales es deficiente 

porque los productores nacionales se encue ntran en 

su mayorí a , en zonas conflictivas . A esto debe a-
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gregarse que l as z o nas co n v ocación fo re s tal están 

dis minu yendo deb i do a l a tala indi sc riminada de ár 

b oles y a l os in cend i os for sta l es . 

La s ár eas bos cosas hall d i s minuí do p o rque los suelos 

se ded i ca n a la agr i c ultura de subs i ste ncia, a la -

ca r e n c ia de ed u cació n co n servac i o ni sta de l os camp~ 

s in os y a l a a l ta pr es i ó n demográfica ejercida por 

un a p oblación e n co n s ta nt e cre c imiento so bre un t e ­

rri a rio reduci cl o ( 2 , 1 0 4 ,1 00 Ha .). 

La su p erf i c ie c ultivada co n l os b osq ue s natural es y 

plantados, e n 1 98 1 a l can zab a un a ci fra aproximada 

de 2 7 3 , 500 lI a ., qu repr ese nt aba e l 1 3 ~ del t e rrit o 

ri o n acional . De este tota l 1 1 7 ~ se encont ra ba 

c ul t i vado co n espe i es de co níf eras y e l 33 % co n e s 

p ecies l atifol iadas. 

La Produc c ión na cio nal no se ha c uantificad o ya que 

l os produc tor es se e n c u e ntran e n zonas co nfli c tiv as 

y l as fu e nt es sec undaria s de informac i ó n n o se en -

c uentran actualiz adas . 

Importa c i o n es 

E l 4 1 \ de Ase rrad e ros y Ve n ta s de made ra importa 
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sus productos . De este total el 92% los introduce 

de G u a t e m o. la ; e 1. 3 8 ~, de 11 0 n d 11 r i) S ; e 1 8 % , de C o s t a -

Rica e igual por centa j e de Estados Unidos . 

Con respecto a los v a lores importado s , el 39 % de im 

portad o re s co mpró hasta ~ 1 00 , 000 ; el 23% , de 

~ 1 00 , 00 1 a ~ 200,000 ; Y el 1 5% , más de ~500 , 000 . 

La devaluación influye sobre las importaciones en -

la siguiente f orma : 

Para el 85~ de las empresas , las importaciones dis­

minu ye n ; de éstas el 55 % respondió que por los au -

men tos de precios y el 45 ~ porqu e se necesitan más 

divisas . 

Las impor aciones favorecen la comer cia lización 

porque ésta dep nde casi totalmente de las importa­

ciones como se muestra en el Cuadro " Balanza Comer ­

c i al de los Productos Madereros " (Capítulo 1 ). A­

demás por l a mejor calidad que presentan estos pro ­

ductos ( Recta , sin nudos , sin hendiduras , poco húme 

da y madura ) . 

La Competencia 
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La Oferta es afe c tada por la competencia en la si ­

gui nte f o rma : 

Al 56 % de e mpr e sas la co mpetencia les afect a. De 

este total , al 5 0 t l e ~ af ct a p o rqu e tiene n costos 

más bajos ; al mismo porcentaje porque ve n de a pre ­

cios más bajos y , al 28 % por otras razones tales -

como, la variedad de prod u ctos que of r ece la comp~ 

t e n c ia , por e l mercado saturado de v e ntas de made ­

ra , por me jor ubi c ación de l a competencia y porque 

cuenta con may o r es recursos ; al 22 % porque la co m­

petencia anuncia los productos a través de medios 

publicitarios y al 1 7 %, porque la competencia v e n ­

de pro d u ct os s u s t i tu tos . 

nI 4 1 ~ d e la s e mpresas of e r e nte s , ¡l O l ~S afecta la 

competencia. 

Otros Fact ures 

Otros factores que afectan la oferta de productos 

forestales son los siguientes : 

E l 4 1 % de las empresas carece de suministro adecua -
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do de los produ c os . 

El 38% tienen deficiencia e n el equipo de transpo~ 

tc ; a l 3 1 ~ les hace falta espa cio para almacenar ; 

al 22'1; , les f.,] té! eq uipo ele cor e y desbastado y -

al 3 %, les falta capital de trabajo . 

8. LA DEMANDA 

8. 1 . Demanda Interna 

La demanda de pro d uctos forestal es está constituída 

por dos flujo s : De los consumi dores a los Aserrade ­

ros y ventas de madera y de éstos a los Proveedores. 

El prim e r flujo está formado p o r: Constructores , 

Industriales, Instituciones , Otros negocios (fe­

rreterías y otras ventas de madera ) y Co nsumido­

res finales . 

Los Aserraderos y v e ntas de madera que de mandan 

produ c tos en el país constit uy en el 94% de las -

empresa s y se proveen de productores , distribui -

dores y mayori stas . Estos efectúan sus compras 

en la sigui p nt e for ma : 

Hasta !l 1 00 , 000 , el 60% ; de !l 1 00 , 00 1 a !l200, 000 , 
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e l 23% ; Más de ~ 500 , 000, e l 1 0% ; de ~ 300 , 00 1 a 

~ 400 , 000 , el 3% y de ~ 40 0 , 00 1 a ~ 500 ,0 00 , e l 

mi s mo porcentuj e . 

Las co mprá s efectuadas p o r l os Ase rraderos y ven 

tas de madera e n 1 98 7 tuvieron l as s i guientes v~ 

ria c i ones con r e l ación a 1 986 : Para el 41 % de -

e mpr esas , aumenta r o n ; d e ~stas, e l 77 % r~s pondió 
• 

q ue por aume n tos e n las constr ccio n es a causa -

del terremoto y par a e l 23% , porque l o s pre c io s 

aumentan a ca usa de l a infla c ión. 

Para e l 25% de l as e mpr esas , las comp ras no tu -

vieron variació n porqu~ l a demanda de estos pr o -

ductos se ma nt uv o ; Para e l 1 9% de la s empresas , 

las compras di minuyeron ; de ~stas e l 49 % r e sp o~ 

dió qu e , por a um e nt o e n l os pre c i os ; para el 17 %: 

p or qu e se necesita n má s ' divisas ; para e l mis mo -

p o r cen ~: aj e , por l a e 's case z de 1 producto . 

Co n r especto a l a demanda de l os co n s umidor es ha 

cia l os Ase rr aderos y ventas de ma de ra, l os valo 

r es de mandados fuero n l os s i g ui e nt es : Al 34% de 

l as e mpr sa s , l es demandaron de ~ 1 00 , 00 1 a 

~ 200 , 000 ; al 28"<> , h asta lZ 1 00 , 000 ; al 22% , má s 
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de (l 500,000 ; al 1 3 %, de (l 200 , 00 1 a (l 300,000 Y 

al 3 0, 
'0 , de (l 400 , 00 1 a (l 500 , 000 . 

La demanda de l os productos e n 19 8 7 con relación 

a 1 986 , tuvo las sig uient es variaciones : 

Para el 34% de empresas , la demanda aumentó ; pa-

ra el mismo porcenta j e , n o tuvo variac ión y para 

el 1 6 %, la d e manda disminuyó . 

Las Variabl es Incontrolables de la Mercadot~cnia a -

fectan la de manda de productos forestales como se des 

cribe a cont inuación . 

La Demanda es afectada por la inflación a causa -

de : 

Para el 47 % de Aserraderos y Ventas de Madera, la 

demanda disminuyó ; para el 66 % de ~stos, debido a 

que los precio s aume nt an ; para e l 20% , porque el 

pod e r adquisitivo de los demandantes es meno r ; p~ 

ra e l 7 9, o , porque compran produ c tos sust itu tos má s 

baratos y para e l mismo porcentaje , por el capi -

tal insuficiente de la s e mpr esas que no lesperm~ 

te ofrecer sufic i entes productos. 
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Para el 44 % de las empresas la demanda se mantuvo 

por las sig ui entes razones: 

Para el B7~ de éstas , porqu e el producto es nece ­

sario y para e l 1 3% , porque los demanda ntes se a­

cost umbr an a los nuev os pre c ios. 

La congelaci6n de salarios influye en la demanda 

en l a siguiente forma : 

Para el 47% de empresas la demanda disminuye por ­

que el poder adquisitivo de lo s demandantes ha 

disminuído; para e l 31 ~ no tuvo variaci6n porque 

el producto es n ecesar io ; para el 3 %, la demanda 

aument6 p o r el aum nto e n las ne ce sidades de ma -

dera . 

El incremento de la pOblacjón influye en la deman 

da en l a siguiente forma: 

Para e l 53% aumenta por e l in c r emento en las ne -

cesidades de mad e ra ; para el 34 % no tiene varia -

c i6n; para el 73 % de éstas, p or que aunque aumenta 

la poblaci6n , no necesariamente aumentan los de -

mandantes y para e l 27 %, por las cond iciones eco ­

n6micas desfavo ra b les de la poblaci6n. 
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La situaci6n polí t ica influye en la demanda de 

produ c to s for s t~L es de la siguient forma : 

Para e l 60 % de las e mpr esas , la demanda disminuye ; 

para el ~7 \ de 6stas , por l a inc e rtidumbre para 

invertir; para e l 3 7 ~ , por que los pr o veedores 

se e ncuentran e n zonas conflictivas; para el 11 %, 

debido a l os paros , huelgas , quemas y otras cau -

sas , y para el 5 %, por la falta d e c laridad de p~ 

líti cas gub e rnamental es . 

Para el 34% de las e mpr esas , la demanda no tiene 

variaci6n , p o r qu e las n ecesidades no varían ya 

qu e el producto es necesario. 

Exportaciones 

Ninguno d e l os As e rraderos y ventas de madera tuvo -

dema n da d e l e xterior . 

La comercializaci6n de productos al exter ior ha sido 

afectada por la escasez provocada por l as deficien -

c ias e n la produ cci6 n naci o nal. 

9 . FINAN CIAMIENTO 
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De los Aserr ade r o s y Ve n t a s de Mader a , so l a me nte el 37 % u-

tiliza finan c iami e n to . 

De est e to tal, e l 67 % l o ob ti e n e n dire c tam e nt e de los pro-

v eedo r es ; e l 4 2 % , d e l S Ls t- e ma Ba n c ilr io y e l 25 ?ó , d e otra s 

Institucion es Fi nan c i eras . 

El 63 % d e Ase rrad e r o s y Ve ntas d e Mader a n o utiliza finan-

ci a mient o . De es t e t o tal, el 70 % no l o utiliz a porque no 

lo n ece sita , el 20 % porqu e no hay línea s d e crédito para -

la comercializa c ión y el 10 %, por condi ci on es de crédito i 

nadecu adas . 

La Comer c ializ ació n es a f ec t a da por l a a l ta d ep e nden c ia -­

que tienen los As e rrade ro s y Ventas d e Made ra d e los Pro-­

ve e dore s , d e b i d o a qu e e l 6 7 % de e llo s obt i e n e financia -­

mient o d e l os s umini st r a n tes . 

En nu est r o p a í s n o e xi ste n lín e as d e c r~ d ito p a ra com e r c ia 

liz ac ión lo qu e impid e a los co me r c ializ a do res obtener eré 

dito para c apit a l de t r ab ajo qu e l es fa c ilit e o b t en e r e -­

quipos o servi c i os qu e nec es itan. 

Debido a qu e ca r e c e n d e fin a n c i a mi e nto, l o s comercializado 

res ef e ct6 a n s us v en t a s es tr ic tamente al c ontado lo qu e 

o bs taculiz a l a comerci a liz ac ión porque n o o fr ece n crédito 

a sus d emandantes tradi c i o nale s por falta de capital de 

trabajo. 



Cl\PITULO IV 

CONCLUSIONES y RECOMENDAC I ONES 

La s co nclu s i ones y reco mend ac iones presentadas en este -

capítulo r esu lt a n de l análisis de la informa ción obtenida en 

las inve st igaci ones efectuadas , con el fin de alcanzar los ob 

j e tivos plant eados pa ra el presente tr abajo . Las r ecomen da -

ciones que se hacen, están orie n tadas a mejorar la comerciali 

za c ión de l os productos forestales, que efectúan l os Aserrade 

ro s y Ventas de Madera. 

1. CO NCLUSIONES 

Las c onclusiones que s e presentan se plantearo n en e l 

Diagnóstico de l a co merc i a liza ció n de l os produ c tos fores 

ta l es ( Cap í t ul o 111), pero e n e l presente cap ítulo se ha­

ce n notar l os puntos más relevantes de l Diagnóstico . 

Se ha determinado que en l os Aserraderos y Ve ntas de Mad e 

ra no se aplican ad e cuadame nt e l as Variables Controlables 

e In cont r o lables en la co me r cial iza c i ón de productos fo -

r estales , como se detalla a co n t inu ació n. 
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1.1.1 

1 .1. 2. 
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Con clu siones Específ icas 

Producto 

L::¡s deficiencias observadas con respecto a es t a 

va riable son las calidad y e l sUlllÍIlistro y se de 

ben a los aspec t os s i gui e ntes: 

La calidad de l os productos nac i onales tiene l as 

ca r acter í s tic as de I,ladera torcida , i moad ura, c on 

hendiduras, con nudos y h úmeda . 

El producto ext r anje r o es de me j o r c8 1idad y po ­

s e e 1 a s ca r a c ter í s tic a s d e la a d e r a re c t a, s i 11 11 U -

dos, poco húr,leda, S in h e¡1diduras y mad ur a . 

El suminis tr o, es inadecuado po r la escaza pro ­

ducci6n nacional y po rqu e los productores se en ­

cuentr a n l oc alizados en zonas de difícil acceso, 

lo qu e afecta desfavo rabler,1ent e la c Ol1e rcializ a ­

ci6n. La deficiencia del sUli1in i stro del provee ­

dor nacional es compensada en ci e rta medida por 

el pr od ucto del ex te r ior . 

Precio 

el r.1 f t oda 1115 s u t i 1 izo. d o pa r a f i j a r los p r e c i o s 

es e l cos t o 11 5 5 u lilidad bruta que se ori enta a l 

ben fic io de l a elil presa y no toma rl1uy en cu uta 
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l as ne ct.:'s id acit: s eJ e l cO ll s unlid o r ni l as est réit ey i as 

de la conlp etellc i a . 

1.1. 3 Canale s de ui st ribuc i ón 

EnLr e l a e lllprl' Sa y l os cO fl s ulllid ores ca s i no e x i ten 

inL t' rlfl ed i a ri o s , l o qu e de ficult a l a distr ibuci ón 

d (: l os pro dIJ e t o s, a fe c t a fI d o d l' S f d V o r a b 1 e 1I1 en t e l a 

come r c i a li zac i ón . 

í.I.4 Profiloci ó n 

No todo s l os ase rradero s y Vent as de Madera utili­

za n l as act ivi dades d e ~rol l l oc i ón , l o que no lJerllli­

t e ~ u e s (: t' S t i 111 U 1 e 1 a de 111 a n d d n i s e d e a con o C e r 

1 a t: 111 ¡J r 1;.; s a y l os f> ro d u C t o s . 

1.2 Conc lu s i ones Genera l ~s 

1 . 2 . 1 L a e o rlllJ e te n c i a 

Esta variab l e no eS tomada e n cu en ta para es table­

cer la estratt.:'~ ia que pt'rlllÍta un Plal] de COIIIt:rcia­

li zac i ón adecuado ¡Jar a sa ti s fac e r la s necesidades 

de l os COIl Sulll i do re s , 11 0 obstante (¡U t: eS ayres iv a . 



La cOlnpet e nci a de productos sustitutos no es muy 

i In por t a 11 te por q u e s u o f e r t a e s 1 i [11 ita d a en can ti -

dad y c l ase de producto. 

1. 2 .~ Prov ee dor es 

S e de t e r 111 i n 6 q u e los pro v e e d o r e s del o s A s e r r a de­

r o s y Ven t a s d e I ~ i) d e r a s o n pro d u c t o r e s, di s tri bu i 

do res y Il1ayori s tas. El us o de intermediarios en­

tre lo s produ cto res y com e rcializadores enc arece 

l os pr oduct os . 

1 . 2 . 3 F i TI a n c i a in i e n t o 

Ex i ste In UCl1 a de pe ndencia de l os pr ove e dores, ya 

qu e muchas em pr esa s se fillanci a n a tra vé s de esta 

fuente. 

El s i st el lla fin a nci e ro 11 0 ofrece financiamiento pa.:. 

r a e o 111 e r c i a 1 i za r, 1 o q u e i ffI P i d e o b ten e r o t r o s re c u r 

sos t a le s COIIIO eq uipo de reparto, equipo de corte 

y des basta do e ill sta laci ón o arre nd am iento de bode 

~a s , qu e s on necesa rios en la cO lnerc i a lización de 

los productos f o restales. 



1.2.4 Var iabl es In co ntr o l ab l es 

~'lucnas ellllJresas no conocen ni toman e n cuenta la 

forma el ] qu e estas variables (U eliloyrafia, condi­

ciones eco nóm ic as , fuerzas po litic as y sociales 

y l a c o In p e t en c i a ), a f e c tan 1 a c o m e r c i a 1 iza c i 6 n por 

l o que 110 toman Inedidas pr e ve ntiv as a fin de nelltr~ 

li za r l os efectos de sfa vorabl e s prov ocados por las 

variables. 

2. RECUMENUAC I UNES 

Las r ecolnen d ac i o nes e st á n orientadas a contr ibuir 

a l lIleJora lll i e nto de la Com er ci a li zación de los pro­

ductos foresta l es para ~lle se forta l ez ca y desarro 

ll e e l s ub-sector forestal. 

2.1 Recomendac i ones Es pecific as 

2,1, 1 Em¡Jre sa 

L a s e 111 p r e s a s q u e ti e n e n pr o e e d i m i en t o s o s i s te rTI a s 

i n e f i c i en t e s e n a d in i n i s t r a ci ó 11 y ve n t a s o q u e ca re 

ce n de e ll os , l os actualic e n o illlplanten para admi 

trar en forma ade cuada la comercia li zac i ón de su s 

productos. 
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_Es reco mendabl e que los Aserraderos y Ventas de 

Madera adquieran o nodern ic en los equipos de cor 

te, desbastado y de transporte para satisfacer 

las necesidades de los consumidores, In ejo rando a -

sí la calidad de los productos. 

2.1..2 t~ercado 

-Los Aserraderos y Ventas de Madera deben realizar 

i nve stigacio nes de lIle rcado para deter mi nar la mag -

nit ud de los segmentos que lo for man y conocer las 

variables co ntrolable s e incontrola ble s que lo a­

fectan , para satisfacer las necesidades de los de-

mandantes. 

2.1.3 Producto 

-Los comercializadores deben i m port a~ productos en 

br uto como madera en troncos y trozas para aserrar 

y hacer chapas, en vez de madera si rn pl emen t e tra b~ 

Jada o desb ast ada y madera aserrada, cepillada o 

machihembrada co n lo que se reduciría n los costos 

y abaratar ía n los productos. 

-Los productores deben cultivar lós áreas con vaca 

ci6n forestal con árboles made rables con fines de 

e x p 1 o t a c i 6 n c o In e r c i al, t o rn a n d o en c u e n tal a s e s p ~ 

BlBLlOTECA CENTRAL 
UNIVERSI06.0 DE EL SALVADOR 
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c i e s q u e ill á S d e [:1 a TI d a ti e n e n tal e s COI no: P i no , 

Cedro y Concaste af in de Ine J orar l a come r c iali 

zac i ón de los ~roductos forestales . 

-L os pr od uct o r es deben de ofrec e r made ra de me­

j or cal i dad (r ecta, COI1 pocos Iludas, s in hend i­

duras, ~oco Ilú l1 le da y mad ur a ) co n e l ob j et o de Si 

tisfac e r, des eos y pr e f e rencia s de los consulni~. 

dores 

2 . 1.4 Pr e cio 

- E s r e C o lil rl d a b 1 e q u e l os c O 111 e r c i a 1 iz a dar e s e val ú e TI 

l a ne ces id ad de estab l e cer l os pr ecios con un a 

orientac i ón hac i a l a de lllanda, qu e tomaría en 

cuenta l as Il eces i dades de l c ons umi dor y no so la 

llIente l os ben ef ici os de l a empresa . 

- L o s A s e r r a d e r o s y Ve 11 t a s de 111 a d (; r a par a e vi t a r 

e l a l za t;;![] l os prec i os de l o s prod ucto es reco ­

me ndabl e que r e duzcan lo s costos a través de CO rll 

pras dir e ct as a l os Pr oduct ores e i mpo rtaciones 

de madera e il br uto. 
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2 .1.5 Cana l es de Ui str i buc i ón 

-Es r ecome nd ab l e qlJ e l os ase rr ad e r os y ventas de 

111 a d e r a i n s ta l e n s u c u r s a 1 e s par a jl l e j o r a r 1 a d i s t r l 

buc i ón d(~ l os prod uctos e n e l me rcado, e n vez de 

i ncrelne ll ta r l os cdna 1es de di str i buc i ó n pa ra e vi 

t ar e l a l za ~ n l os pr ec i os . 

2 .1. 6 .Pr ornoc i ón 

-P or l a eF i c i enc i a de l a publi cac i ól l es con ven i e n 

te q u e l os a s e r r a d e r o s y ven t i1 S de 111 a d e r a lj u e 11 o 

l a usan, e va l úe n l a neces id ad de uti li za r l a CO Il 

l o que se i ncr~ me ntar í an s us ve llt as, Ille jorando l a 

comerc i a li zac i ón dc; lo s produc tos . 

-U e be r í a es tud i arse l a co nveni e nci a de qu e l os as~ 

r r a d e r o s y ven L a s d ~ in a d e r a q u e 11 o u t i 1 i za 11 1 a 

ve nta pe r s ona l l a impl ante n de ll tro de s us ac t i­

vi dad es de lJro llloc i ón para anlpli a r l os segmen tos 

de 111 e r cad o Ii a c i a l os c u a 1 e s s e o r i en t a (C o n s t r u ~ 

t o re s , Indu stria l es e Institucio nes ). 
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2.2 Reco me ndaciones Generales 

2.2.1 Oferta 

-Los aserraderos y ventas de madera deben consid~ 

r a r a 1 a c o In p e ten c i a c o m o u n f a c t o r i m por tan t e 

dentro de la comercialización de productos fo ­

restales, para contrarrestar los efectos negati­

vos causados por la forma como maneja sus varia ­

bles de Mercadotécn ia. 

-Mientras la situación conflictiva persiste es r~ 

comendableque el Gobierno ge stione un libre in ­

tercambio a nivel centroamericano mediante un con 

venio que incluya los productos forestales, para 

mejorar la oferta de los mismos. 

2.2 . 2 Demanda 

-Los co mercializadore s y e l Estado deben reorientar 

la demanda hacia e l uso de productos sustitutos 

de origen natural co mo ba mbú, vara de castilla, 

madera prensada (derivada del bagazo de ca ña), o 

artificial como fibra de vidrio, asbesto para r~ 

ducir e l uso de la made ra y evitar la desforesta 

ción. 
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2.2.3 Financiamiento 

-El Banco Central de Reserva deb e establecer lineas 

de crédito en condiciones favo rables y canalizar­

las por medio del sistema financiero para la co­

mercialización de productos forestales, a fin de 

que los comercializadores pue da n adquirir equipos 

de transporte, corte y desb astado, ampliar sus ins­

talaciones, vender al cré dito y formar un capital 

de trabajo para sus operaciones comerciales. 

-Para que los aserraderos y ventas de madera incre­

menten sus volúmenes de venta y amp11en su merca­

do, es necesario que cambien su política de vender 

solo al contado, por tanto , las ventas al crédito 

deben considerarse dentro de las necesidades del 

financiamiento, para capital de trabajo. 

2.2.4 Variables Incontrolables 

Los comercializadores deben revisar periódicamente 

los Indicadores Económicos y Datos Estad1sticos a 

fin de conocer sus tendencias y prever 
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los efectos sobre las varióbles controlabl e s de 

la mercadotécnia. 

2 .2.5 Sub-Sector Forestal 

Es importante to mar en cuenta las siguientes meai 

da s para mejorar el sub~sector forestal: 

-El Estado conjuntamente con la empresa privada y 

organizaciones sociales decen elaborar un progri 

ma mas ivo de reforestaci6n con árboles f r uta l e s 

a n iv e l nacional, pasa de incentivar la groindu~ 

tria lo que generaría empleo en las zonas rurales 

y urbanas . 

Asi mis mo se obtendrían muchos beneficios soci a les 

como : r eg ulación de los ríos y de los manto s a 

cuife ros, protecci6n del habitat para la fa una y 

f lora silvestre y me jorar el medio ambient e . 

- El Ministerio de Agricultura y Ganadería de be co~ 

s ide rar la alternativa de foment ar el culti vo de 

las especies: bambú y vara de castilla, a f i n de 

redu cir e l uso de madera en~ las zonas rurales y 

en la co nst rucci6n de viviendas marginales, lo que 

cont ribuir1a ade má s a evitar la erosi6n de los 

suelos de alta pendiente; y mejo rar el ambi en te. 



- Los rviinisterios de Cu l tura y COlllu lli ca ción y de 

E d u C él c i ó n de b e n ii1 a n ten e r u n a e a 11) p a ñ a con s e r va ­

cion i sta COllstaflte de l os r ecu r sos nat ural es a 

Ili ve l nac i ona l c3 trilvés de l os Illed i os plJblicit~ 

r i o s y pr o y r a 11 1 a s ~ 8U c a t i vos a t o d o s l os n i ve 1 e s . 

- El Serv i c i o Foresta l y de faulla de be tornar nled i 

da s pre v ~ntivas a e f ec to de ev it a r la tala in­

di s c r i íl) i 11 a dad e á r bo l e s, l os i 11 ce n dio s fa r e s t a -

l es y e l uso ir rac i ona l de l os recursos , l o qu e 

cOlltr i bu i r í a a pr ese rv ar l os bosq ue s nat ural es 

y p 1 a 11 t a d o s qu e a c t u a 11n e n t e ocupan red u c id as ex 

tens i oflcS. 

- El Estado a tra vés de l os organis lll os creados p~ 

ra l a co rl se rvación de l os recursos foresta l es 

deb\.: divlJlyar l ds l e yes que para ta l efecto se 

11 a 1I p r u 1II u 1 y ;:¡ d o y 11 a c e rl a s c u rn p 1 ir. 

- El Estado de be rea li zar estud i os espec i a li za do s 

par a e va lu ar l a pos ibilid ad de sembrar nuevas 

eS lJ ec i es Itladerab l es adaptab l es a nu e stro cl i ma 

y su e l o y que pu e dan ex plot arse a corto plazo, 

corno l os á rbol es de l ecil, cO ll s id (2ra ll do l a ex pa.!:!. 

s i ón del cult iv o de taleS es pec i es. 
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- El Estado de be mejorar l a l eg i s l ac i ón sob r e l a 

a(jro irl dl1~tr i d y difundir l a aiilp l i ame nt e ¡Jara me.:. 

JO r a r e l d e s a r ro l l o d e e s t a s lo! 111 P r (~S a s . 
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