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INTRODUCCION

El presente trabajo es parte del tema general denomina
do Diagndstico y Perspectiva de la Agroindustria en BL Salva
dor, y csta orientado a cstablecer couwo se cowercializan los
productos en ¢l sub sector [oreslal, a tin de rccowmendar po-

sibles soluciones a los problemas enconlrados.

Uno de los problemnas que afronta el pails es el alto
srado de desforestacion y degradacion del ambiente, debido a
ITa explotacion irvacional de los recursos naturales, a lo
que coulribuye la reducida coxtension territorial, la alta

presion deiografica y la falta de educaciodon conservaclonista

para ol uso d¢ cstos rocursos.

El sub-scector forestal es de giran Luportancia en el
pais porque una explotacion racional de sus recursos permite
La supervivencia de la flora y la Launa, contribuye a la con
servacibn de los mantos acuiferos y de los suelos y por ser
fucnte de productos lorestales que son indispensables para
satisfacer nccesidades basicas de la poblaciéon (construccion
de viviendas, elaboracién de muebles y otros) y como fuente
de energia para los hogares e industrias, fundanentales para

la economia nacional.

Una comercializacion adeucada de los productos foresta
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les contribuiria a estimular la agroindustria, que es uno de
los rubros de la econnmia que nuestro pais =~ ha ecmpenhado en

mejorar en los Ultimos afios.

En el presente trabajo se describe la forma como se coO-
mercializan los productos forestales en los Aserraderos y -

ventas de madera.

El desarrollo del trahajo es el resultado de dos tipos
de investigacidn: una bibliografica y otra de campo. E1l -
objeto de la primera fué la formulacidén de un marco tedrico
para fundamentarlo; el propdsito de la investigacidn de cam-
po fué obtener datos gue permitieran completar una visidn de
la situacidn actual gue presenta la comercializacidn de los

productos.

El trabajo'se ha dividido en cuatro capitulos. El ca-
pitulo I estd constituido por el marco tedrico conceptual;
en €l se encuentran los aspectos generales de sub-sector fo-
restal; las instituciones gue intervienen en la problematica
del mismo; la legislaci. ; el financiamiento: las fuentes -

hbdsicas de productos madereros y su identificacidén y final -



mente, los aspectos de la comercializacidn que deben consi -~

derarse.

El Capitulo II muestra el diseho de la investigacidn de

campo, los resultados y comentarios de la misma.

El Capitulo III describe la situacidn actual de 1la
comercializacidn de productos forestales, analizando los -
problemas especificos de las variables gue intervienen en -

ella y sus causas.

En el Capitulo TV se presentan las conclusiones genera
les del diagndstico y las recomendaciones propuestas para -
contribuir a mejorar la comercializacidn de productos fores

tales.

Finalmente, se encuecentran los Anexos y la Bibliografia

que sustentan el trabajo.



CAPITULO I

ASPECTOS GENERALES Y CONCEPTUALIZACION

ASPECTOS GENERALES DI FI, SALVADOR

El presente tema se refiere badsicamente a los aspec --
tos fisicos de El Salvador, que a continuacidn se detallan:
Ubicacidn geogrdfica y extensién territorial, suelos, clima

y poblacidn.

1.1. Ubi~cacidn GeorrAfica y Extensidn Werritorial

El Salvador esta situado al Norte del Paralelo del -
Ecuador y al Oeskte del Meridiano de Greenwich. Se
ubica en el Istmo Centroamericano y geograficamente
se encuentra en la parte Suroeste del mismo. "Se -
localiza entre los paralelos 132 9' y 142 27' de Lati
tud Norte y entre los Meridianos 872 41' y 902 8' de

Longitud Oeste" 1/

l/ Annario Forestal 1978.- Direccidn General
les Renovables, Servicio forestal y de

de Recursos Natura-
Mauna.



Fl Salvador limita al) Qeste con Guatemala, al NorlLe
con Honduras, al Este con Nicaragua y al Sur con el

Océano Pacifico.

La Superficie territorial adn no estd determinada
por el problema limitrofe con la Repiblica de Illondu-
ras, pero de acuerdo al Instituto Geogrdfico Nacio -

. - 2
nal, cuenta con una extensidn de 21.040.79 km .

Suelos

Los suelos consituyen el principal recurso en la --
produccién de materias primas y alimentos. Por tal

razén el Estado debe prestarle atencidn especial, so

g

w2 c b

0]

bre todo considerando gque en nuestro pais, el ¢ r
ANgropecuario junto con el Manufacturero han generado
durante el periodo de 1976 a 1983 segiin los indicado
res Econdmicos y Sociales FEnero-Diciembre 1984 del

Ministerio de Planificacidn y Coordinacidén Econdmica

y Swcial, un porcentaje promedio del 49.42% del Va -

lor Bruto de la Produccién Nacional.

Con base en el criterio de la Forma de Explotacidn
de los Suelos, se ha calculado el uso potencial de -

los mismos, de la siguiente forma:



"De las 2.104.100 hectareas gue contiene el territo-

rio nacional, las tierras con

drian utilizarse de la manera

-354.409 hectdrcas que son el

varse intensivamente.

-501.970 hectdreas que son el

drian utilizarse en forma no

vocacién agricola po-

sigquiente:

16.8% podrian culti

23.9% del total, po

intensiva.

-383.996 hectireas, que son el equivalente del

18.2% del total no son utilizables,

porque corres-

ponden a infraestructuras, cuerpos de agua, tie --

rras de proteccidén y Areas urbanas" 2/

En base a lo anterior es indispensable orientar la

utilizacidn de las tierras con el objeto de preser-

var los suelos productivos y proteger las tierras

marginales, garantizando su aprovechamiento perma

nente y una mayor productividad.

tnoel cuadio oL 1 se auestra o4 1iso Patencial

y Qcal de los suclos.

Plan Quinguenal de Desarrollo Agrario y Pesquero
Oficina Sectorial

1985-1989
de Planificacidn Agropecuaria (OSPA)

MAG.



CUADRO No. |1

USG POTENCIAL Y REAL DE 1.OS SUELOS

— ~ VOCAGION RF AL

Ha. ta la. %
Vocaciom Azricola 55H0.379 40,70 717.5%82 34.10
Vocacion Gaunadera 103.955 4.94 522.353 4 24 .82
Vocacidon Forestal 759.770 36.11 198,438 9.44
Sin Vocacion Agri-
cola Forestal 1/ 341.437 16.23 79,2066 3.87
Cucerpos de Aguas 42.559 2.02 42,559 2.02
Area sin uso
Agricola 2/ - - 543,902 25.95
TOTAL. ... 2,104,100 ou.0  2.104.1C0 100.00

1

2/ Esti coustituido por matorrvales y vegetacidén arbustiva.

th-banizacian de ciudades, infracslruclura y olros.

FUENTE: Plan Quinquenal de Desarrollo Aprario Pesquero
1985-1989 0OSPA, MAG.

Corio puede notarse «n ¢l cundro anterior, las
ticrras con vocacion forestal representan el
36.11% de las tierras del pals, de las cuales

solamente se utilizan el 9.447.

Fl salvador tieuc diferentes tipos de suelos que



se encuentran en las distintas zonas geograficas en

que se divide el pais y que son las siguientes:

Eeqién Occidental, Regidn central, Regidén Para - --

Central y Regidn Oriental.

Los suelos arcillosos y pedregosos con alto grado
de erosidn se encuentran en la parte Norte de la
Regién Occidental y los suelos mas fértiles, en los
Departamentos de Santa Ana y Sonsonate, ubicados

también en la misma zona.

En el Departamento de Chalatenango, situado en la -
Regidn Central, se caracterizan los suelos por ser

de baja calidad, en cambio en San Salvador, y la Li
bertad, que estan ubicados en la misma regidén, po -

seen buen grado de fertilidaad.

Las tierras situadas en las mdryenes del Rio Lempa
y las gue se encuentran prdéximas a la costa en la

Regién Para-Central son de muy huena calidad.

Los suelos gque se encuentran en la parte norte de -
-los Departamentos de Morazadn y San Miguel, situados

en la Regidn Oriental, son muy degradados. En cam



bio, al Sur de los mismos Departamentos, se encuen-

tran tierras pantanosas y suelos aluviales.

1.3. Clima

Las caracteristicas atmosféricas son perceptibles vy
sujetas de medicidn. Entre ellas se encuentran la
energia, la humedad, temperatura y el movimiento,

gue combinados forman el clima.

El clima no puede modificarse, pero si pueden adap-
tarse los factores productivos a fin de aprovechar-
lo cuando es favorable y evitar los efectos negati-

vos, cuando es desfavorable.

El Salvador posee un clima con variaciones no muy
acentuadas; sin embargo, a lo largo de un periodo
pueden presentarse diferentes situaciones atmosféri

cas.,

"Dependiendo de la altitud, las temperaturas osci -
lan entre 132 y 342 C, en el territorio nacional.
La precipitacidn pluvial media anual es de 1800 mm?

3/

3/ Consideraciones Generales sobre la Situacién Forestal de E1
Salvador. Servicio Forestal y de Fauna. DGRNR. MAG.



En nuestro pais se observan dos estaciones en el a-
no: La estacidn seca y La lluviosa. La estacidn

seca estd comprendida entre los meses de Noviembre

a Abril, entre los cuales los mAs calurosos son los
de Marzo y Abril. La estacidén lluviosa se observa
entre los meses de Mayo a Octubre y en los meses de
Octubre a Febrero, el clima es afectado por aire -

frio, cielos despejados y temperaturas disminuidas.

Poblacidn

Desde 1970 no se obtienen cifras actualizadas acer-
ca de la poblacidn porque la Direccidn General de
Estadistica y Censo, Institucidén que tiene a su car
go la recoleccidn de estos datos, suspendid el cen-—
so programado para iniciarse a principio de 1980,
debido a la situacidn conflictiva que atraviesa -

.
nuestro pails.

FF'sa misma institucidédn ha publicado un documento ti-
tulado: "Estimaciones y proyecciones de poblacidn
1950-2025", en el cual se muestran las cifras esti-

madas de la poblacidn durante el periodo mencionado.

De ese documento se han tomado las cifras estimadas



a

de poblacidén de los ahos 1970 a 1986, y presentan un creci -
mirnto constante de la poblacidn, tal como se muestra en el -
cuadro N2 2

CUADRO N2 2

POBLACION ESTIMADA DE EL SALVADOR

DE LOS ANOS 1970 a 1986 1/
AHOS POBLACTION
1970 3,588,426
1971 3,694,183
1972 3,796,037
1973 3,894,690
1974 3,990,845
1975 4,085,206
1976 4,180,035
1977 4,274,864
1978 4,366,298
1979 4,450,942
19é0 4,525,402
1981 4,582,638
1982 4,624,914
1983 4,662,788
1984 4,706,821
1985 4,767,570
1986 4,845,588

FUENTE:"Estimaciones y Proyecciones de Poblacidn 1950-2025" Mi-
nisterio de Planificacion y Coordinacidn del Desarrollo
Econdmico y Social. (MIPLAN), Direccidén General de Pla-
neamiento, Direccidn General de Estadistica y Censos.



SUB-SECTOR FORESTAL

Los recursos naturales renovables del pais, entre los cua-
les se encuentra el subsoctor forestal, estdn en peligro
de extincidn debido a la estructura de tenencia de la tie-
rra, que ha permitido que los suelos de alta pendiente se
hayan desforestado para cultivar granos basicos; ha contri
buido a gravar esta situacidn, la alta presién demogrdfica
ocasionada por la reducida extensidén del territorio y la e
levada tasa de crecimiento de la poblacidén; finalmente, la
falta de educacidn conservacionista y el uso irracional de
los recursos mencionados ha favorecido el érave deterioro

de los mismos.

2.1, Antecedentes

A lo largo de los anos, la conducta de los campesi-
nos debido a su desconocimiento de técnicas agrico-
las adecuadas, ha realizado cortes y aguemas indis -
criminadamente y practicado la agricultura y pasto-
reo en forma marginal. Fsto ha provocado que las
antiguas selvas se hayan convertido en sabanas.

La presidén agricola sobre los bosques se ha observa
do desde el Siglo XVII cuando para extender las & -

reas cultivadas de cacao y ahil, se destruian las -
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selvas existentes.

Desde 1860 con la expansién del cultivo del café se

incrementaron las talas de los bosgques.

Como ejemplo se citan: la cuenca de Zapotitadn, que
se utilizd para cultivar cana de azidcar. En Meta-
pan, la demanda de combustible y la extensidn de la
agricultura destruyeron los bosques. A lo largo -
del llano costero central, grandes extensiones de
selvas perennifolias han sido despejadas para culti
var algoddn. Los bosques nebulosos que Se encon -
traban sobre los volcanes de Santa BAna, San Salva -
dor y San Vicente fueron destruidos por agriculto -
res y lefiadores, asi como el bosque nebuloso del Pi
tal en Chalatenango, que fué despejado para la a --

gricultura y el pastoreo.

Una politica forestal del Ministerio de Agricultura
y Ganaderia, se ha enmarcado dentro del manejo ra -
cional de los recursos forestales, considerandolo -
como la mejor alternativa para alcanzar los fines

de proteccidn y desarrollo de este recurso. A pe-
sar de la existencia de dicha politica, los culti -
vos de algoddén y cana de azldcar continuaron despla-

zando bosques de la planicie costera y valles inter
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medios. Por otra parte, el cultivo de granos basi
cos, ejerce presidn en una quinta parte de la exten

sién superficial del pais.

Para resolver el problema forestal se fundd la Di -
reccidn General de Recursos Naturales Renovables, -
que tiene a su cargo las funciones y actividades re
lativas a la materia. Entre ellas se encuentran

las gue Se mencionan a continuacidén: velar por el -
cumplimiento de la Ley Forestal; vigilar que la ex-
plotacidén de los bosgues sea de modn racional y de

acuerdo con los sistemas y técnicas que indica la -
ciencia silvicola; realizar estudios técnicos ten -
dientes al mejor aprovechamiento de los bosques, di

fundirlos y mejorarlos.

La degradacidn de los recursos obliga a actuar ace-
leradamente para evitar el agotamiento y mal uso de
los mismos, para aumentarlos y aprovecharlos en for
ma permanente a fin de que puedan contribuir al de-

sarrollo econdmico.

Conceptualizacidn

2.2.1. Conceptos lForestales
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Los recursos naturales constituyen el funda
mento de la riqueza nacional y son la base

del desarrollo.

Los recursos forestales son parte importan-
te de los recursos naturales no solamente

por su funcidén social como elementos deter-
minantes del ambiente, conservacidn de man-
tos acuiferos y fauna silvestre, sino tam -
bién, factor fundamental en el control bio-
l6gire "2 playas nocivas a los cultivos vy

como fuente de alimentos para animales y hu

manos.

El término forestal de acuerdo al Dicciona-
rio Aristos, editorial Ramdén Sopena, Barce-
lona, se refiere a "]15s bosqgues y a los a -

provechamientos de lena y pastos'".

Dentro de la silvicultura se encuentra el

sector forestal, el gque a su vez incluye -
los montes. Se entenderd por silvicultura
"El cultivo de las selvas, montes o bosqgues

o la ciencia que trata este cultivo" 4/

4/ Dicccionario Aristo;, Fditorial Ramdn Sopena, Barcelona.



5/ Op. Cit.

Se define por bosque, "Un sitio poblado de
drboles y maleza" 5/

y por selva, "Terreno inculto y muy poblado
de &arboles" 6/

No existe una definicidén generalmente acep-
tada del sector forestal, sin embargo exis-
ten diversas interpretaciones sobre el cam-
po de accidn que 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 produccidén de bienes y servi -

cios.

6/ Diccionario Mini Sopena, Diccionario Ilustrado de la Lengua

Espanola,

Editorial Ramdn Sopena, 1983.
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Se mide la fwportaucia que voipa el soc-

tor forestal de un pais, coumprando el va-
lor de los bienes y servicios que acnera
an relacidn con el valor que podria pro-
porcionar otras formas de ulilizacidu de
la Licrra en otras aclividades ccondmicas,

con los mismos recursos.

Caracter de largo plazo de La silvicultura

e indole de sus beucficios.

"l ricsgo de subvalorar los servicios de
Ja wilvicultura no determinados por ol wer
cado, unido al largo periodo de produccidn
necesario para vehabilitar las lierras vy
producir madera, pueden gencrar costos mas
c¢levados para las f(uturas generaciones si
las acltuales no actlan de fideicomisarios
forestales. Esto depeunderd de la concien
clia que sc tenga de los beneficios que se

obtendran a largo plazo.

La participacioén del gobierno en las acli

vidades forestales.



La ivntervencion del Estado cun la planifica
cion de la produccidn foresinl debe ajus-
torse a horizontes ccondmicos mas lojanos
diferenices de los que normalmente ticne en
cucnta les poarticulares, puesto que Ta fun
cion de la silvicultura es producic los
bienes y servicios que requicra el pais a
provechando en forma eficicente los recur-

sos disponibles™ 7/

Para efectos de este trabajo se counsideraré
como sub-sector lorestal al que se relficre a
Los bosques y a los arboles maderables, de las
capecies Coniferas y Latifoliadas que se uti
lizau pava la produccion de madera con fines

de sor procesados,

Los manglares y la vegetacidn arbustiva parva
fives de esta investigacidn no se considera-
rAu por no ser fucntes de produccidn de made

ra cou lLos propositos antes expresados.

2.2.2 Zonas lForcstales

Estas han sido delimiladas atendiendo espce

clalwente las condiciones de capacidad de la tie

7/ 1la Reforestacion para la produccion idaderera en Bl Salvador José
Hax Anaya Villeda. 1979. ‘lesis, Universidad de Bl Salvador.
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rra, en relacidn a la vocacidén fere=tal.

Es notable ohservar gue estas areas no cuen
tan ~on una infraestructura vial y han sido
explotadas con una agricultura de subsicion

cia y ganaderia extensiva.

En nuestro pais las zonas forestales se .di-
viden, por las caracteristicas de c¢lima, al
tura, ubicacibén geografica y tipos de sue -

los, en:
- Zona Forestal de la Cordillexra Fronteriza

- Zona Forestal de la Cadena Costera.

a) Zona Forestal de la Cordillexra Fronteri-

Za.

Esta zona se ubica baAsicamente en la re-
gidén que se extiende a lo largo de la =mo
na norte del pais, en su frontera con -
Honduras y Guatemala. Tiene alturas de
1.500 a 2.500 metros sobre el nivel del

mar, en grandes extensiones.

Presenta cimas angulosas con pendientes

pronunciadas, valles angostos y cahones
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profundos.

Comprende la parte Norte de los Departa-
mentos de Santa Ana, Chalatenango, Caba-

nas, San Miguel, Morazdn y La Unidn.

Fsta zona constituye la parte del pais

que posee menos infraestructuras y den -
sidad demografica. Predominan en ella,
las précticas agricolas de subsistencia,

gque propician una erosidén acelerada.

La mayor altura de esta zona alcanza -
2.730 metros y estd ubicada en E1l Pital,
Departamento de Chalatenango; tiene una

precipitacién alta y la parte situada en
tre los 1.800 y los 2.700 metros se con-

sidera "Tierra Fria".

Las Areas desforestadas estadn ocupadas

por pastos y matorrales, otras estan de-
dicadas al cultivo de papa y tomate, es-
pecialmente en el Area de Citala, San Ig

nacio y La Palma.

En cuanto a infraestructura, cuenta con

escasas obras; ya que solamente tiene la



o

.2.3.

Carretera Troncal del Morte y los cami--
nos gsecundarios son intransitables duran
te la estacidédn lluviosa; actuzlmente es-~

tas zonas se consideran conflictivas.

b) Zona Forestal de la Cadena Costera.

Esta zona estd determinada a través de
toda la zona costera del Oceano Pacifico,
sus alturas se encuentran entre los 100
v 500 metros sobre el nivel del mar.

Por su topografia y clima estd clasifica
da dentro de las "Sabanas Tropicales Ca-
lientes". En esta zona existen grandes
extensiones de tierra cuhiertas de mato-
rrales y pastos, y la agricultura predo-

minante es la de subsistencia.

Esta zona cuenta con una red de carrete-—
ras secundarias que se comunican con 1o
lugares interiores y con la Carretera

del Litoral, por lo gque cuentan cen farci
lidades de acceso para extraer los pro -

ductos gue se cosechan en estas regiones.

LLos Bosgues



Los bosques como parte del Subh-Sector Toroes-
tal forman masas irreguiares con conicnidos
voluwétricos diferenciados, qanue depeundron de
la validad del sitio donde se oncuentran -
; Co .
rlantados y en su forma des 1niciacion o Cva-

cimiento.

Estos =se clasifican en Bosques Naturales v

Plantaciones o Bosques Plantados.

a) Bosques Naturales

Los Bosques Naturales se <ncuentran dis -
- R,
persos en todo el pais, su compnszicidn -
floristica es muy diversa y su estado es
decadente, debido a: guemas, pastoreo £
invasidén de la agricultura de snksisten -

cia.

Los Bosques Naturales estan fovmados de Co
niferas, latifoliadas y ‘de acusrdo al --
MAG, tamhién se incluyen los Manglarns y

Arbustos; segin el anuario Forestal e -
1281, el &rea total ocupada pocr este tipo
de bosgue contaba con.2€2.308 Ha. aie yre-

presentaban el 95.96% de la vegetacidn fo
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restal del pais.

b) Plantaciones o Bosques Flauvtados

las plantaciones son baosgues aritiiicicles
plantados con el fin de obtencsr la produc-
cidén de &drboles para su explotacidén y senmi

l1las para repohbhlar los miswos.

Las plantaciones estdn formadas por Conife

ras y latifoliadas y cubrian a la fecha -~

mencionada un area de 11.043 Hectireas,

Importancia d«]1 Sub-Sector Forestal

El sub-sector forestal como parte del Sector Agricola
refleja una mayer importancia en los =2fectos que ejer-

ce sohre el clima, la conservacidn del agua, Jdel suelo

P

y de otros cultivos; su contribucidn al eqguilibwin del
ciclo hidroldgico y a la preservacidn de especies ani-
males, algunas de las cuales son un contvol ratural de
plagas y otras, que sirven para proporcinnar atimentos
a la especie hurana y a otros animales, tales como: pf

jaros, abejas, mamiferos y reptiles.

Estos bosgques son fuentes de materia prima prarvxa la fa~



hricacidn de muchleos, construccidn de viviendas y de

= - . : 1 -
encrgia pavra muchos hogares y la agraindas b

neral.

Seqiin los indicadoies Tecondmicos y Soclialesz, Foncro-pi
cicmbre de 19834, publicado pov el Ministerio «da Ulani

ficacidn v Coordinacidn Econdmica y Social (DLTLAN),

el consumo de energia proveniente de la lerna represen
talha, durante el periocdo de 1076 a 1984, un vorcenia-

je promedio del ¢2.2% del tolbtal.

De acuerdo al FPlan Ouingquenal Agrario y Poesquero 1704605
-19239 la produccidn del sub-sector [orestal se ha oal
culadn en una cifra constante de 197.4 mi]llonas doe co
lones. Na ese valor, 196 millones (29,.3%), corres -
pondian a la produccidn de lena y 1.3 millonzs d2 co-

lones (0.7%) a la produccidon de madera y obtros

0]
o]
M
~
&
ke

tos forestales.

Lo anteriormente expuesto refleja que el mayor apor -
te del sub-gsector 1o proporciona la lefia, restandole
importancia a la praoduccidn de madera ¥a aqua a este

4 ¥

s6lo le cvorresponde el 0.7% del total.

LA poca produccidn provenienlte doe los bhosjucs gue saon
explotados comn fuente de materia prima para el cechor

adroindustrial son taladas vy rortadas ¢n distintas for

S — D ————— = - a1 T [} (_' i
B1BI IOTECA CENIRAL]
1 AF-Ralt ~ vapom |
UNIVE {nan D J
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mas tales come, en cortes transversales, utilirados --
para hacer ruedas de carreta, para eske fin se utili--

imos soun

e

zan los Aarboles de carreto y mora. Fimtos uwl
utilizados mediante cortes longlitudinales, para faburi-
car cayucos y ejes para trapiches, 1 cedro y el cono-
caste y otras variedades se utilizon para muchles v ma

dera para construccidn de viviendas.

Considerando que El Salvador posee limitados racursos
forestales, la produccidn de los bosgques natutales, no
puede soportar un intensivo aprovechaniento gue puveda
suplir totalmente la demanda interna. La accidn de -
los sectores piblicos y privados deberia oricntarse
prioritariamenle a la restauracidn del recurso por me-
dio de plantaciones forestales o regeneracidn natural,
cuyo fin principal debe dirigirse a la prokteccién, pro
duccidn y recreacifn. Estos ohjétivm: deben estoy -

contemplados dentro de una politica de desarrecllo del

sub-sector forestal para que haya un equilibric con el

ambiente y los vecursos naturales.

Es de mencionar gue un gran nidmero de personas depen -
den de las actividades relacionadas ~ou la explotacidn

de los recursos forestales. Ejemplos de eslos sub:
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Couwo sc muestra cn el cuadro anterior, la sil
vicultura, cou la excepcidn de la Apicultura,
ocupa ¢l lugar wis bajo en la produccidn ua-

cional.

"En el periodo 1974-1981, la produccidn pro-
medio de wadera fud aproximadawcnte de
3 Y e 3
1.079.000 (i7" y ¢l consumo de 1.258.018 M .-
. : 1s s v
La produccion de lena asceundid a 2.451.490
y ol consuwo alcanso la cantidad de
. 3 PP
4.163.500 1. Para compensar el déficit
de produccion y cubriv el consumo, se tuvo

quce intervenir Jos bosques latiloliados y los

watorrales. &/

l.a produccion local de productos [orestales

€s Insuliciente para cubrir la dewauda, la
tendencia eos cada vez nds decreciente agra-
Z . . - - 4

vaudose el problema en los anos venideros,

haciéndose cada vez wis dependiente de las

luportaciones y aumcentando la fuga de divi-

Sas.

8/ Plan Quinquenal de Desarrollo Agrario y Pesquero.
_ - .

Op. Cit., P. 3



bn base a lo anterior, es primordial el desa
rrollo del sub-scctor forestal, ya que po-
dria ahorarse divisas, disninuyendo asi las
inportacionvs; se generaria cuplco en el sec
Lor agricola ¢ iundirectamenle en el indus-
trial; se diswinuiria la crosion de los sue-
los y cc aunentaria las arcas dedicadas a la

vida silvestre.

Debicdo a que las pendientes se han desfores-
Lado, cslas han sido slectadas e erosiones,

originando la pérdida de cextensiones de tie
rras, reduccidn en el abastecimieuto de agua
y veduccidn de los bosques productivos; oca-
sionando cou ello; déficit en los productos
madereros; pérdida de fertilidad en los suc-
los y reduccion de la fawia, la cual se evi-
dencin por la desaparicidn total de numero-
sa5 especles y otras que eslin  en peligro

de extincidn.



Entre las causas de la desforestacidn acelerada
se tienen: La lrbanizacidn sin regulacidn y el
crecimiento incontrolable en el nimero de vi -

viendas, marginales o colonias piratas.

También es causa de deslforestacidén el aumento
en las necesidades de una poblacidn creciente -
que tala arholes sin control y sin reponer los

recursos que destruye.

En Octubre de 1986, un terremoto sacudidé la ca-
pital y destruyd una gran cantidad de viviendas
y edificios; ésto aumenta la presidn sobre los

recursos forestales, ya que las viviendas pro -
visionales se construyen generalmente con made-
ra, ademds se utilizan los productos foresta -
les como material necesario en la construccidn

de viviendas y en la fabricacién de mobiliarios

para



reponer los destruidos.

Todo esto implica gue deben desarrollarse con urgen =--
cia programas de reforestacidn con fines de reposicidn
de los recursos naturales requeridos para cubrir las

necesidades.

2.3.1. Marco Institucional

En el pais la direccidén del proceso de desarro-
llo forestal estd a cargo del Ministerio de A -
gricultura y Ganaderia por intermedio de la Di-
;eccién General de Recursos Naturales Renovai -~
bles, con énfasis en el Servicio Forestal y de

Fauna; ademds existen otras instituciones pﬁbli
cas y privadas gue tienen intervencidn directa

en el sector forestal y, sus objetivos principa
les son la conservacidn, restauracidn, mejora -
miento & incremento de los recursos, bosques, -

suelos, agua, fauna silvestre y acuatica.

Las instituciones que intervienen directamente

en el Sector Forestal son las siguientes:

a) Ministerio de Agricultura y Ganaderia

b) Amigos de la Tierra



c)

ad)

e)

£)

g)

h)

i)

3)

k)

1)

m)

n)

o)

Los

Productores de madera

Asociaciones Juveniles (Ministerio de Edu-
cacidn)
Alcaldias Municipales

Comisién llidroeléctrica del Rio Lempa -

(CEL)

Ministerio de Defensa y Seguridad Piblica

Gobhernaciones Departamentales

Fundacidn De Sola

Fundagcidén Max Freund

Forestales, S.A. de C.V.

MIPLAN

Direccidn de Desarrollo Comunal

Asociacidén Nacional de Boy Scouts

Sistema de Crédito Nacional (Comandado
por el BCR y Sector Agropecuario del Banco

de Fomento Agropecuario)

sectores pilblico y privado, conscientes de

la importancia del sub-sector forestal en el

desarrollo econdmico y su contribucidén al am -



biente, intervienen en el mismo, ya sea aisla-
damente o en conjunto por medio de las institu

ciones, antes mencionadas.

Legislacidn

En este apartado se hace un esbozo como se fué legii
lando a través del tiempo la explotacidn de tierras

y conservacidén de los recursos naturales renovables.

La Constitucidn de 1860, de corte estrictamente 1i -
beral, establecia la propiedad privada en forma abso
luta, sin restricciones. En esta época se estable -
cia como norma gue los propietarios tenfan el "Jus u
tendi™ y "Jus abutendi", lo que traducido del latin
significa "Derecho de uso" y "Derecho de abuso".
Esto significaba gue el propietario podia utilizar

y abusar de su derecho de propiedad. Fué asi que -
la forma de tenencia de la tierra, desde tiempos -
post-independistas permitid que los propietarios des
truyeran bosques enteros con el fin de sembrar el ca

cao y anil, y posteriormente café.

Debido a la conducta anticonservacionista de los pre
pietarios de las tierras, el territorio nacional fue

desforestado irresponsablemente y sin ningin control,
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E1l 11 de BAbril de 1907, se decretd la Ley Agraria -
que entre otras disposiciones mencionaba en el Art.
168 que "Todo propietario de un terreno de 45 hecta-
reas, estd obligado a procurar la formacidn de un -
bosque, o completar el que ya existe en la proporcidn
de una hectdrea de bosque por cada 50 hectdreas de te
rreno" ; este articulo fué derogado en la ley Agraria

decretada el 7 de Abril de 1949,

Este mismo afio se emitid el Decreto 115 gque regulaba

la extraccidén de la madera en los bosques salados.

Fué hasta en la Constitucién de 1950, donde se esta--
blecidé que la propiedad privada existe en funcidn so
cial. Con este principio constitucional ya se formd
el marco legal gque en alguna medida regulaba la pro -
piedad privada a fin de evitar los abusos en el dere-

cho de la propiedad.

En 1959 con criterio mds amplio, se reglamentd la con
servacién de los bosques salados, mientras que el a -~
provechamiento de los bosques dulces, continud bajo

la jurisdiccidn de la Ley Agraria.

El 8 de febrero de 1973, en Decreto No. 268, conside-

rando el bosgue como un factor imprescindible para

K
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la conservacidén e incremento de los recursos natura-
les renovables, se creyd necesario ordenar el aprove
chamiento forestal e incrementar la masa boscosa del
pais; mediante una legislacién acorde con los propd-
sitos de obtener una silvicultura avanzada y eficaz,
se promulgd la vigente Ley Forestal que fué parte -
del conocimiento respecto a la interaccidn existente
entre el hombre y los factores del suelo y bosques

>
que lo rodean.

Segan el ArtiIculo No. 1 esta ley tiene por objeto re
gular la conservacién, mejoramiento, restauracién y

acrecentamiento de los recursos forestales del pais,
de acuerdo con el principio de uso mdltiple; el apro
vechamiento y manejo racional de los bosques y tie -
rras forestales de la nacidén, y el desarrollo e inte

gracidn adecuada de la industria forestal.

De acuerdo a los criterios de proteccidn se pueden
establecer vedas en &dreas donde es preciso defender
los macizos forestales, con el objeto de proteger la
tierra firme y las mismas poblaciones arbustivas, -
los centros de recreo o de esparcimiento, esteros y

otros lugares importantes de las costas maritimas.
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Segin el artiIculo 32 de esta ley menciona gque cuando
las condiciones ecoldgicas de una zona lo ameriten,
el Poder Ejecutivo en el ramo de Agricultura y Gana-
deria previos los estudios respectivos, podrd decla-
rar mediante decretos, vedas parciales o totales;
temporales o indefinidas. En el Articulo 5, se es-'
tablece que la explotacidén, proteccidn y mejora de
los bosques debe realizarse con un rendimiento soste
nido y creciente que asegqure la persistencia de los
mismos. El Art, 7 menciona la obligacidn del esta-
do de estimular la siembra de los &drboles y la for -

macién de bosgques para la produccién de madera.

En el inciso segundo del articulo 14 establece que,

los propietarios, arrendatarios o poseedores a cual-
quier titulo de bosgque, tierras forestales y zonas

protectoras deben c¢btener autorizacidén previa del -
Servicio Forestal para explotarlos. El art. 36 men
ciona en el inciso segundo la facultad del Poder Eje
cutivo de declarar obligatoria la plantacidén y con -
servacidén de Aarboles de tierras privadas o piblicas,
en las areas contiguas a carreteras, manantiales, -
rios, lagos y lagunas de acuerdo con las modalidades
de cada regibén que establezcan los estudios respecti

vVOos.
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Finalmente diremos que el estado también establece -
incentivos para fomentar la forestacidén o reforesta-

cidén segiin el art, 37.

De acuerdo a lo anterior, originalmente no se daba

ninguna proteccién a los recursos forestales; a con-
secuencia de ello se desforestaron grandes extensio-
nes de bosqgues. Hasta 1907, con la ley Agraria, . -
fué que se inicid la atencidén a los recursos natura-
les, logréndose asf reglamentar en 1949 la conserva-
cidén de los bosques salados, pero fué hasta 1973 que
se promulgd la Ley Forestal teniendo por objeto regu
lar la conservacidén, mejoramiento, restauracidn y a-

crecentamiento de los recursos forestales del pais.

En 1980 se promulgaron en el pais los decretos Nos.
153, 154 y 207 referentes a la Reforma Agraria, que
tiene por objeto la redistribucidén de propiedades a
la poblacidn rural vy la incorporacidn de gran parte
de ella al desarrollo econdmico, social y politico
de la nacidn mediante la sustitucidn de un sistema
latifundista por un sistema justo de propiedad, te -

nencia y explotacidn de las tierras.

La Reforma Agraria se proyectd en tres etapas:



1)

2)

3)

Aplicacidén del Decreto No. 154 el cual autoriza
al Instituto de Transformacidén Agraria (ISTA) ra
ra gue tome posesidn y redistribuya los inmuebles

risticos que excedan de 500 hectéreas.

Aplicacidn del Decreto No.153 en el cual se men-
ciona gque existird redistribucién de los inmue -
bles comprendidos entre las 246 y 499 hectéreas

tal como lo indica la constitucidn Politica (Art.
105) . Hasta la fecha (Marzo de 1987) esta eta-
pa de Reforma Agraria aun no se ha efectuado, pe
ro se emitieron decretos para la compra de tie -
rras que son propiedad del Estado y la integra -
cidn del "Comité Obrero Campesino” (COC), que se

encargari de comprar las tierras y fijar precios
a las mismas, para impulsar esta etapa que ha -
provocado el rechazo de los medios empresariales
Yy terratenientes,- Para impulsar esta etapa se

espera ver la conformacidén que tendrd la prdxima
Asamblea Legislativa a ser electa en el mes men-

cionado.

Aplicacidn del Decreto No. 207 encomendada a la
Financiera Nacional de Tierras Agricolas (FINA -

TA) y que consiste en la adquisicidén por parte
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de esa Institucidn, de inmuebles gue no son ex-
plotados directamente por los propietarios y -
distribuirlas entre los campesinos que hasta la
fecha del Decreto pagaban arrendamiento en tie-

rras ajenas para dedicarse a la agricultura.

La Constitucidén Politica de 1983 en su Articulo
105 establece que el Estado formentard el esta-
blecimiento, financiamiento y desarrollo de la

agroindustrii, a fin de garantizar el uso de Ma
no de Obra y la transformacidén de materias pri-
mas producidas por el Sector Agropecuario Nacio

nal.

Es de mencionar gque al existir una expropiacién
y redistribucidén de tierras, habrid muchas A&areas
gque han estado pobladas de bosques, las cuales

serdn despejadas para dedicarlas a cultivos a -
gricolas, como tradicionalmente se ha venido ha
ciendo, aumentando las Areas cultivadas de gra-
nos y hortalizas, a costa de las areas foresta-
les. Esto, naturalmente ocasionard disminu --
cidén de productos forestales y acelerari la des
forestacidén actual, si no se toman medidas opo¥

tunas y eficaces para evitarlo.
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El Financiamiento

1l Banco Central de Reserva fue autorizado mediante
Decreto Legislativo No. 142, publicado en Diario O-
ficial No. 201 del 3 de Noviembre de 1966, para a -
doptar las normas operativas del Fondo de Desarro -

llo Econdmico, creado segin el decreto mencionado.

Es de hacer notar que no existe dentro del Fondo de
Desarrollo Econémico Financiamiento especifico para
la comercializacidén de madera, pero si para la pro-
duccidén comercial. de madera con las caracteristicas

siguientes:

El plazo sera de 25 anos para el rubro mencionado,
a diferencia de otros a los cuales solamente se les
concede de 2 a 15 anos, segqgin la naturaleza de los

proyectos y la rentabilidad de los mismos.

Las garantias exigidas se dejan a juicio de las Ins
tituciones intermediarios del: Sistema Crediticio

Nacional.

Las tasas de intereses para la produccidn comercial
de madera son del 7% y 8% para los usuarios, las -
cuales dependen de los Activos y las cantidades so-

licitadas.



Para Activos menores de ¥ 500.000 y créditos meno -
res de ¢ 100.000 se aplica la tasa mads baja denomi-
nada Tasa Bdsica; en los demds se aplica la tasa -

mids alta, denominada Tasa Corriente.

Es de hacer notar que los créditos en mencidn gene-
ralmente no son aprovechados debido a que los bene-
ficios se obtienen a largo plazo y en la situacidn
actual de incertidumbre los empresarios prefieren

invertir en proyectos en los cuales los beneficios

puedan recibirse a corto o mediano plazo.

La Produccién

En El1 Salvador las fuentes de recursos forestales
son los bosques naturales y bosgques plantados o —
plantaciones. La extensidén cultivada de éstos re-
presentaban :1 13% del territorio nacional, segin
el Anuario Forestal de 1981, del Servicio Forestal

y de Fauna.

En estos bosgues se encuentran Adrboles de las espe-
cies coniferas y latifoliadas gque se utilizan para
la produccidn de madera, que sirven de materia pri-

ma para uso de la agroindustria y la industria.
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Estas especies también se utilizan para la produc -

cidén de drboles y semillas, su extensidén territori-

al representaba el 4.04% del total del bosques.

Los manglares y la vegetacidn arbustiva sdlo se en-

cuentran

en

los bosques naturales y de ellos se ob-

tiene la produccidn de lena que para efecto de este

estudio no se tomaria en cuenta.

Fuentes de Productos Maderxeros

Los

nen

recursos forestales de donde se obtie -

los productos madereros son los Aarboles

de las especies de coniferas y latifolia -~

das.

a)

Especies de coniferas

Lstas especies se localizan principal--
mente en los departamentos de Santa A -
na, Chalatenango, Cabanias, Morazan y La
Unidén, el drea ocupada por estos arbo -~
les representaban el 17.73% del total

de bosques.

El tipo de &arboles gue predominan en es

e

- ~ A al=n ks
(BIBLIOTECA CENTRAL
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NITILY,
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te grupo son: Pino Ogote, Pino Caribe,

Pino Blanco, Pino Recinoso y Cipres.

De estos drboles se obtiene la produc -
cidn de madera en rollo industrial, que
sirve de materia prima para los aserra-

deros y la agroindustria.

Los principales productos madereros gque
se obtienen son: troncos y trozas para
aserrar; palos, pilotes, postes y otras
maderas en trozas; y otras trozas para

durmientes o traviezas.

Especies latifoliadas

Estos &rboles se encuentran dispersos

en todo el pais y representaban el 33.2%
del total de bosques. Entre las prin-

cipales especies que predominan se en -

cuentran: Laurel, Cedro, Conacaste, Ma-

drecacao, Teca, BAdlsamo y otras diver -

sas especies de Eucaliptos.

Los productos que se obtienen de estos

drboles son de una mejor calidad que -
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sirven propiamente para la ebanisteria

y artesanias.

Identificacidn de los Productos Forestales

Los productos forestales seleccionados para
este estudio, son aquellos gue no tienen nin
gin proceso industrial, excepto el corte en

diversas medidas y formas.

La importancia de estos productos radica =n
gque su produccidn no exige una alta tecnolo-
gia, ni reguiere de grandes inversiones por
unidad de productos elabhorados y se utilizan

apreciables cantidades de mano de obra.

Para esivns productos se ha tomado como bas

D

el cbddigo de nomenclatura arandelaria unifor

me para el &rea centroamericano, (NAUCA)

Los grupos de productos con su respectiva

clasificacidn NAUCA son:

Cédigo NAUCA PRODUCTOS
242-02-00 Madera en troncos y trozas

para aserrar y hacer cha -
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pas en tablones en bruto.

242-09-00 Palos, pilotes, postes y o

tras, maderas en trozas,
incluyendo puntales para -

minas.

243-01-00 Durmientes para via fé --

rrea, traviesas aserradas

243-02-00 Madera aserrada, cepillada

o machihembrada.

631-09-04 Madera simplemente desbas-

De los
tabla,
pacha,

tras y

tada o trabajada.

referidos productos se obtienen:
tabldén, tablecacillo, regldén, regla
cuartdn, costanera, pilares, rios --

topes.

El grupo de productos tiene gran incidencia

en la estructura de las importaciones ya -

gque presentan saldos negativos en la Balanza

Comercial tanto en cantidades como en valo -

res, como se muestra en el cuadro No. 4 .
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4.4

Elcuadro anterior muestra la Balanza comer -
cial Acumulada en el periodo de 1976 a 1984,
en cantidades como valores es dificitaria en
todos los grupos de productos, el saldo nega
tivo ae las cantidades fué de 101.409.782 kg
y en valores de ¢ 49.285.281 con un promedio
anual desfavorable de 11.267.753 kg. ¥y -

7 5,476.142 respectivamente.

En relacidn a los grupos de productos el ma-
yor saldo desfavorable lo tiene el grupo IV-
(madera a~errada, cepillada y machihembrada)
vy representa una de las fuentes mids determi-
nantes del saldo de la halanza comercial en

cantidades con 97.048.916 kg. que representea
ban aproximadamente el 96% del saldo total

y en valores con € 44,944.409 gque representa
ban el 91%. El resto de grupos presentaron

el 4% en cantidades y 9% en valores.

En cuanto a las exportaciones del periodo és
tas no tienen gran relevancia, ya que las -
cantidades y valores comparadas con las im -

portaciones no son significativas.
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Como puede apreciarse el pais en productos

forestales depende mucho de las importacio-
nes, por lo que es necesario darle la aten-
¢ién dehida al sub-sector forestal, median-
te el desarrollo a fin de incrementar los -
recursos naturales renovables para sustitu-
cidn de las importaciones y el ahorro de di

visas.

2.6.3. Produccién Nacional de Productos Madereros

En el cuadro No.5 se presenta el comporta -
miento que tuvo la produccidn maderera duran
te el periodo 1976-1981, segln los anuarios

forestales del 'Servicio Forestal y de fauna.

CUADRO No. 5

PRODUCCION NACIONAL EN METROS CUBICOS DE PRODUCTOS FORESTALES

POSTES ,PALOS ,PILOTES MADERA
ANOS Y OTRAS MADERA ASERRAD. DURMIENTES ASERRADA TOTAL
1976 54.129 5.491 32.477 92.097
1977 57.563 6.404 34.538 98.505
1978 57.273 3.077 34.364 94.714
1979 26.551 7.903 35.131 69.585
1980 24.180 6.592 35.000 65.772
1981 25.365 5.909 33.060 64.334

TOTAL 245.0061 35.376 204.570 485.007
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El cuadro anterior muestra que el pais logrd
obtener en el periodo, una produccidn de --
485.007 metros ciubicos del grupo de productos
con un promedio anual de 80.834 metros cidbi -

COS.

El grupo de productos de postes, palos, pilo-
tes y otras maderas aserradas logrd obtener

el 51% de la produccidén total, sin embargo la
produccidn a partir de 1979 muestra un descen
so mayor del 50% con relacién a 1978, la cual

se mantiene hasta en 1981.

La produccidén de durmientes y madera aserrada
observan un comportamiento estable durante to

do el periodo.

En la produccidén total se observa descenso a
partir de 1979 como resultado de la disminu -
cidén de postes, palos, pilotes, y otras made-

ras aserradas.



3.

LA COMERCIALIZACION

Antecedentes

La evolucidén de la Comercializacién se da cuando, en
una sociedad, la economia pasa de la autosuficiencia

. - . .. e
a un sistema econdmico en gque surgen la divisidn del
trabajo, la industrializacidn de las fabricas y la ux-

banizacidén en las ciudades.

En una economia agricola, inicialmente las pexrsonas
producen lo gue necesitan, es decir; son econdémicamen-
te autosuficientes, pero a medida gque transcurre el -
tiempo, adgquieren mas destreza en la elaboracidn de --
ciertos articulos y surge la divisidn del trabajo; al
producirse la especializacidén en la produccidn, aumen-
tan las cantidades elaboradas, con lo gue obtienen mas
productos de los gue necesitan. Cuando aumentan.los
excedentes, nace la necesidad de intercambio de bienes
y servicios, apareciendo nuevas empresas, llamadas in-
termediarias, dedicadas a comercializar los mismos.
Posteriormente se relinen en lugares determinados donde
concurren compradores y vendadores, formadndose enton -

ces los centros de intercambio.

La Comercializacidn Moderna nacid con la revolucién in
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dustrial y desde entonces ha evolucionado de acuerdo
a las necesidades de la sociedad y el progreso de la
civilizacién; este cambio ha generado incrementos en

lo que al Sector Agroindustrial se refiere.

Concepto de comercializacidn

La comercializacidén se deberd entender como un sindni

mo de Mercadotecnia.

La comercializacién abarca todas las actividades de
una organizacidn y justifica social y econdmicamente
la existencia de la empresa a través de la satisfac -
cién de las necesidades del consumidor. Basado en 1lo
anterior, se debe buscar mediante la coordinacién de
las actividades de la organizacidn, la satisfaccidn de
las necesidades y deseos de los clientes y la consecu-—

cién de los objetivos de la empresa.

La Mercadotécnia se basa en tres ideas, las cuales -
son: un volumen de ventas con utilidad minima lo sufi-
ciente para la continuidad y desarrollo de la empresa;
la planeacidn y las operaciones deben estar orientadas
a satisfacer al consumidor y, sus actividades deben -

coordinarse con las de la organizacién.
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Lo mds importante es entonces, brindar satisfaccidn a
los consumidores, con responsabhilidad social, obtenieg
do una utilidad a largqgo plazo. Para lograrlo, las in
vestigaciones deben estar orientadas a la consecucidn

de estos fines.

Si la Mercadotécnia y la Responsabilidad social han de

sery compatibles con la realidad, 1la organizacién debe

buscar un equilibric entre:

a) Satisfacer los deseos de los consumidores

b) Satisfacer las necesidades sociales, afectadas por
las actividades de la empresi v.

c) Lograr las utilidades pleneadas por la empreca.

En base a lo anterior y para los efectos de este es
tudio, se considerarid a la Mercadotécnia como un -
conjunto de actividades, entre las cuales se cuen -
tan, desde gne el prroducto se elahora hasta que el

consumidor lo recibe y que estdn orientadas a satis
facer las necesidades del consumidor y lograr los -
objetivos de la empresa, conservando su responsabi-

lidad social.

3.3. ITmportancic de la Comercializacién

En la mayoria de los paises del mundo y en el campo emn
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presarial, se reconoce la importancia de la Mercado-
técnia porgque de ella dependen en gran medida, el -
crecimiento econémico de cada nacidn y la estabili -
dad y desarrollo de las empresas, de acuerdo a la ca
pacidad que tengan para competir a nivel interno e

internacional, utilizando adecuadamente todas las ac

tividades de la misma.

También dependen de ella la conservacidon y buen uso
de los recursos, el mejoramiento de la calidad de vi
da de la poblacidn y la satisfaccidén de las necesida

des de los consurmiidores.

En el Sector Agroindustrial, la comercializacidn es-
t4d influyendo en el desarrollo de nuevas empresas y

productos, lo que permitird la sustitucidn de impor-
taciones, el ahorro de divisas, la generacidn de tra

bajo y la satisfaccidén de necesidades.

En las empresas, las actividades de la Mercadotécnia
son factores criticos en el planeamiento y toma de

dcecisiones.

En un ambiente competitivo la subsistencia y ‘el desa
rrollo de las empresas dependen de la eficiencia de

esas actividades. Por lo tanto, ampliamente se re-
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conoce qgue la Mercadotécnia desempefia un papel impor
tante en la satisfaccidén de las necesidades humanas

y el logro de objetivos de la empresa.

Variables de la Mercadotécnia

Para alcanzar los objetivos de la comercializacidn, la
administracién utiliza dos tipos de variables: Controla

bles e Incontrolables.

a) Variables Controlables

Las variables controlables son las gue pueden regu -

larse de acuerdo a la estrategia de la Mercadotécnia

Estas variables forman la Mexcla de Mercadotécnia y
son las siguientes: Producto, Precios, Promocidn vy

distribucidn.

- E1l Producto

Es la variedad de caracteristicas fisicas estruc-
turadas para su diferenciacidn e identificacidn.

En un proceso de comercializacidn deben conside -
rarse: su planeacidn y desarrollo, las modifica -
ciones al mismo y la introduccidén de nuevos pro -

ductos.
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Los Precios

El precio es el valor de un articulo expresado en

moneda.

Los métodos de fijacidén de precios son:

- (Costo mas Utilidad Bruta

Consiste en que la empresa agrega un margen a
los costos de sus productos para obtener utili

dad.

- Precios de Penetracidn

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 Exclusidn 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 demds se

adaptan al mismo.



- Precios Controlados o Subvencionados

Por razones politicas, los gobiernos suelen
controlar los precios de los articulos 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 merx

cado fijan los precios de los productos.

Entre los objetivos de la fijacidn de precios se
encuentran: participacidén en el mercado, recupe--
cidén de la inversidén y obtencidén de utilidades

justas.

- Las Actividades Promocionales

Informan y persuaden a los compradores Sobre
los beneficios que proporciona_un producto y
las principales son: La Publicidad, La Venta
Personal, La Promocidn de Ventas y Las Relacio

nes Plblicas.

- Publicidad



"Es una forma de comunicacidén masiva, uni-
lateral e impersonal. Se puede difundir
por los siguientes medios: Televisidn, Ra
dio, Diarios, Revistas, Feriddiceos, Va --

llas y otros™ 9/

- Venta Personal

Es una forma de venta directa al consumidor

que se realiza en forma selectiva.

- Promocién de Ventas

"Son agquellas actividades de Mercadotécri -
distintas de las Ventas Personales, Publi -
cidad y anuncios, gue estimulan la compra
del consumidor y la efectividad del distri-
buidor, tales como: exhibidores, ferias, ex
posiciones, demostraciones y fuerzas de ven
tas que no estan dentroc de la rutina ordi -

naria" 10/

McDaniel Jr., Carl. "Curso de Mercadotéania". ?a. Edicidun, E~
ditorial Harla, S.A. de C.V., México, D.F., 1286,

Stanton. William J., "Fundamentos de Marketing", 2a. Edicidn
en Espanol, Editorial "Libros McGraw-Hill', México, D.F. A -~
bril 1983.



- Relaciones Piublicas

Estidn orientadas a crear una buena imarfgcn
en el ambiente externo e interno de la em-

presa.

Las actividades promocionales mas importan -

tes son:

La Publicidad y La Venta Personal. Esta 1
tima tiene la ventaja de‘ser mas efectiva,
pero su cobertura es reducida; en cambio 1la
publicidad debido a su mayor cobertura, tie-

ne un costo relativo menor, pero su desventa

jJa es la menor efectividad.

~ El sistema de Distribucidn

Comprende un conjunto de actividades desti
nadas a colocar los productos en el lugar
adecuado y en el momento oportuno, para -

que sean adquiridos por los compradores.

En el Sub-sector Forestal los canales de

distribucidn estdn identificados asf:

- Productores
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- Distribuidores
- Detallistas

- Consumidores Finales

Variables Incontrolables

Las Variables Incontrolables afectan a las Varia-
bles de la Mezcla de Mercadotécnia en diversas for
mas. Las decisiones de la Administracidn se ven
influidas por agquellas y no son susceptibles de re
gulacidn por parte de la organizacidn; sin embar -
go, deben tomarse en cuenta para formular las es -
trategias de Comercializacidén, a fin de minimizar
sus efectos negativos o aprovechar al maximo locs

positivos.

Entre las Variables Incontrolables se pueden consi
derar: La Demografia, las condiciones econdmicas,

las fuerzas sociales y culturales, las politicas

y legales, la tecnologia y la competencia.

- La Democgrafia

Estudia las caracteristicas de la poblacidn, que

es la gue constituye los mercados.

En nuestro pais, los comercialirzadores de los -
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productos forestales deben tomar en cuenta el -
ritmo de crecimiento de la poblacidn para plani
ficar la comercializacidn de sus productos, tan

to a corto como a largo plazo.

Condiciones Econdmicas

La poblacién sin poder adguisitivo no consituye
un mercado; por lo tanto, las condiciones econbd
micas de las personas deben considerarse para

disefiar las estrategias de comercializacidn.

Las Fuerzas Sociales y Culturales

La clase social a la que pertenece el consumi -
dor y el ambiente cultural en que se desenvuel-
ven determinan en qué cree y como piensa y ac -
ta, lo que afecta sus decisiones y en conse --

cuencia, sus hdbhitos de compra.

Las Fuerzas Politicas y Legales

Se clasifican en varias categorlas: politicas,

monetarias, fiscales y legislacidn social.

En El Salvador existen disposiciones de protec-

cién e incentivos al sub-sector forestal, lo -
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que debe considerarse para estimar la oferta po
tencial disponible de los productos forestales.
Las Politicas fiscales y monetarias también in-
ciden en el aprovechamiento de los recuros fo. -
restales. Por ejemplo, en la Ley Forestal se -
establecen exenciones en impuestos sobre A&reas

cultivadas con bosqgues.

La Tecnologia

Tiene influencia significativa sobre el estilo

de vida y el bienestar econdmico de la sociedad.
Los avances de la Tecnologia afectan a la Merca
dotécnia de tres maneras: Creacidn de nuevas iﬂ
dustrias, modificacion de las existentes y esti
mulo a nuevos mercados e industrias en &Areas no

relacionadas con la nueva tecnologia.

Irénicamente, la tecnologia a la vez que genera
beneficios, crea problemas. Ejemplo: el uso
de maquinaria yequipos en el sub-sector fores -
tal puede generar ventajas como: reduccidn de
costos, aumento en la produccidn local, menor
esfuerzo de los trabajadores, reduccidn de im -

portaciones de productos forestales;pero a la vez



puede crear problemas como: mayor dependencia
del sector externo por aumento de las importa -
ciones de Fqguipos, materiales, repuestos, com -
bustibles, lo que reduciria la disponibilidad
de divisas; también puede generarse aumento en
el desempleo rural por el desplazamiento de 1la
mano de obra por uso de maguinaria; también pue
de acelcrarse la desforestacidén si no se actda
adecuadamente reponiendo los recursos foresta -

les utilizados.

- La Competencia

Es la fuerza externa a la empresa mas relevante,
ya que los comercializadores procuran atraexr el

poder de compra de los consumidores.

"Los elementos que utilizan los competidores vy
que deben considerarse para la planeacidn y o-
peracidn de la empresa son los siguientes: las
estructuras de costos, las politicas para la
fijacidén de precios y las actividades de promo
cidn.

También deben considerarse los productos y ser

vicios sustitutos" 11/

11/ Stanton, William., op.cit.
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Estos elementos tienen una diversidad de efec -
tos sobre las decisiones y actividades de la ad
ministracidén, debido a que en gran parte deter-
minan las condiciones competitivas ante otras

empresas.

3.5. £l Plan de Comercializacidn

LL.os resultados obtenidos del anilisis del consumi -
dor, del medio competitivo y la previsidén de la de-

manda forman la base del Plan de Comercializacidn.

El plan de Comercializacidn consiste en el diseno
de las estrategias para el manejo de las Variabhles
de la Mercadotécnia, con el fin de alcanzar un mer-

cado-meta propuesto.

"El plan de Comercializacidén es el Proyecto por me-
dio del cual la Administracidén integra sus esfuer -

zos de Mercadotécnia.

Debe contener las actividades de todos los elemen -
tos del mercadeo incluyendo la investigacidén, la

publicidad, las ventas, la promocidn y la distribu-

cién de precios" 12/
12/ Castro Larreynaga, Renato Arturo Y otros, "Diseno de un Plan
de Comercializacidn para el perfume en el drea de San Salva-
dor", Trabajo de Graduacidn para optar al Grado de Técnico

de Comercializacidén, U.C.A., Julio de 1985,
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El objetivo principal del Plan consiste en estudiar

las Variables Controlables de la Mercadotécnia y las
estrategias a emplear para la manipulacidn de las -
mismas, con el fin de obtener los dptimos resultados.
Las Variables que integran el Plan de Comercializa -
cidén son las que componen la Mezcla de Mercadotécnia,
las cuales se describieron en el numeral 3.4. "Varia
bles de la Comercializacidén (Pag.51). Estas varia -
bles conforman las estrategias del Plan de Comercia-
lizacidn, las cuales se establecen como consecuencia
del andlisis de la informacidén obtenida del Sistema

de Informacidén de Mercadotécnia.

Técnicas para Un Plan de Comercializacidn

Las técnicas utilizadas para la formulacidn de un -
Plan de Comercializacién son las siguientes: el ana-
lisis del consumidor, el analisis del medio competi-

tivo y la previsidén de la demanda.

Las caracteristicas del consumidor y la competencia
son las gue la empresa utiliza para conocer la reac-
cidn del medio externo a su producto y la informa -
cidn gue obtiene de este andlisis le ayuda a prepa -

rar las estrategias para formular un plan- de Comer -
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cializacidn adecuado.

3.6.1.

Andlisis del Consumidor

Los factores a cconsiderar para el andlisis

del consumidor son: las necesidades del con-

sumidor, la segmentacidn del mercado y el pro

ceso de compra.

a)

Necesidades del Consumidor

Existen dos tipos de necesidades que influ
ven en la conducta de las personas: las fi
sioldgicas (Hambre, sed, abrigo) y las psi
coldgicas (seguridad, reconocimiento, esti

ma, prestigio).

Ambos tipos de necesidades se reconocen en
la Comercializacidn de los productos fores
tales. Por ejemplo: con la vivienda se sa

tisfacen necesidades de abrigo, seguridad,

prestigio.

Segmentacidn del Mercado

El mercado es tan amplio y heterogé&neo que

es necesario dividirlo en partes homogéne-



as para poder analizarlo y conocer las ca-
racteristicas y necesidades de los consumi
dores.

A fin de lograrlo se utiliza la Segmenta -

cidén de Mercados.

La Segmentacidn de Mercados consiste en la
identificacidén de los factores que confor-
man el mercado meta que se utilizarid en el

Plan de Comercializacién.

"La estrategia de Segmentacidn de mercados
considera que pueden agruparse en cuatro
categorias: socio-econémicas, geografi -
cas, psicograficas y las relacionadas con

el producto” 13/

La Variable de segmentacidén es la base pa-
ra dividir en segmentos un mercado total.

Esta debe estar relacionada con las nece -
sidades, uso y comportamiento del consumi-

dor hacia el producto.

Entre las varibles socioecondmicas estan;

13/ Pride, W.M.
tos basicos", 2a.
1984,

México,

D.F.

y Ferrel, Q0.c. "Marketing, decisiones y concep

Edicidn, Nueva Editorial Interamericana,
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edad, sexo, raza, ingresos, religidén, ocu-
pacidn, clase social y nivel ocupacional.

LLas geograficas se dividen en: regiones,

tamano del distrito, tamano del estado, -
clima y terreno. Las Psicogrdficas en:

caracteristicas de personalidad, los moti-
vos y los estilos de vida. Y las relacio-
nadas con el producto son: volumen de uti-
lizacidn, uso final, beneficios estimados,
lealtad a la marca y sensitividad al pre -

cio.

El proceso de Compra

En el andlisis del proceso de compra se de
ben formular cuatro preguntas gque son: ¢
Quién compra? <JCudndo compra? <Dénde Com

pra? y &COmo compra?

Con frecuencia las personas que deciden o
efectdan las compras son diferentes del -
consumidor final, de ahi gue las estrate -
gias de Mercadotécnia deben orientarse ha-
cia el comprador y no hacia el consumidor,

en estos casos. De la frecuencia y la es-
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tacionalidad de las compras depende la deci
sién del momento en que se efectdan las com
pras. La frecuencia de las compras afecta
la estrategia de la fijacidén de precios.

La Estacionalidad de las compras influye en
la Administracidn de existencias, la ligqui-
dez de la empresa y la diversificacidn de

los productos.

D6énde 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 mercados.

El modo en que los consumidores deciden las
compras influye en la promocién, fijacidn
de precios y distribucidén del producto.
Depende muchas veces del tipo de producto

y su precio.

Los productos de bajo precio y consumo masi
vo se compran por impulso; de ahi que 1lo0s
compradores son atraidos por el diseno del

envase, las marcas y colores. En cambio,



para las compras de productos con precio e-
levado, las decisiones son cuidadosas y an-
tes de efectuar la compra se obtiene infor-
macidn sobre la calidad, duracidén, precios

y otras caracteristicas del producto; en es
tos casos, los vendedores pueden influir en
la decisidén de compra, con informacién que

proporcionen sobre los productos.

Las respuestas adecuadas a las preguntas an
teriores proporcionan el conocimiento nece-
sario para planificar eficazmente las acti-
vidades de la Mercadotécnia gue se refieren

a la accidn de compra.

"Regularmente el consumidor sigue un proce-
so basico de cinco pasos para tomar su de -

. .-

cision de compra:

- Reconocimiento de una necesidad insatis-
fecha.

~ Identificacidn de las posibles alternati-

vas.

- Evaluacidén de las alternativas.
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- La realizacidn de la compra.

- El1 comportamiento después de la compra"
14/
De acuerdo al estudio de las necesidades
del consumidor, Jdel segmento del mercado y
el anilisis del proceso de compra, Se es -
tablecen las estrategias de tal manera que
los productos que se ofrezcan satisfagan
las necesidades del consumidor y le facili

ten su decisidn de compra.

El Andlisis del Medio Competitivo

EL medio competitivo es el ambiente dentro
del cual se encuentra inmersa la empresa y
consiste en un grupo de empresas, productos,
instituciones que afectan las decisiones del

Administrador de Mercadotécnia.

El sistema de Mercadotecnia de una empresa
es influido por un conjunto de variables ex-

ternas e internas a la empresa.

a) Variables Externas

14/ stanton, William, J., op. cit.
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"Las Variables externas regularmente no

son controlables por la direccién de la

empresa vy se pueden clasificar en dos

grandes grupos: Macroambientales y Mi -

croambientales" 15/

lé/ Stanton, William,

J.,

El Macroambiente

Lo: factores externos gque constituyen

el macroambiente son los siguientes:

pDemografia,

Condiciones econdmicas,

Fuerzas Sociales y Culturales,

Fuerzas politicas y Legales,
Tecnologia y Competencia.

Estos factores se describieron en el
numeral 3.4. "Variables de la Comercia
lizacién" en el literal b) "Variables

Incontrolables".

El Microambiente

l,as Variables Microambientales influ-

ven mds en las empresas que las macro-

op. cit.
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ambientales y son las gue se detallan
a continuacidn:

E1l Mercado,

lLLos Proveedores y

IL.og Intermediarios.

El Mercado es un elemento importante
por que el objetivo de la Comerciali-
zaclidn es servirle al consumidor con
eficiencia y obtener beneficios con

responsahilidad social.

La importancia de los proveedores ra-
dica en que proporcionan a las empre-
sas las materias primas que éstas -

transforman o los preductos gque comer

cializan.

Los Intermediarios son los responsa -
bles del flujo de bienes y servicios
entre la organizacidn y los mercados.
Fllos son los que forman los "Canales

de Distribucidn"

b) Variables Internas
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Las Variables Internas son Controlables por
la empresa y se dividen en dos grupos: los

recursos de que dispone la empresa y que no
se relacionan directamentecon la Mercadotég
nia y los componentes de la Mezcla de Merca
dotecnia. Todos los recursos de la organi
zacidn deben coordinarse para una comercia-
lizacidn efectiva. Es por eso gue todas

las dreas, dentro y fuera de la Mercadotéc-
nia deben combinarse para disenar el Plan

de Comercializacidn.

Los recursos en areas fuera de la Mercado -
técnia son:

La Capacidad de produccién,

La Financiera vy

De Personal.

También existen otras Adreas de menor impor-
tancia como la ubicacidén de la empresa y la
imagen de la misma, lo gque influye en las

decisiones de compra de los consumidores.

Los componentes de la Mezcla de la Mercado-
técnia son las Variables Controlables de 1la

Comercializacién:
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El Producto,

La Estructura de precios,

Las Actividades promocionales y

El Sistema de Distribucidn, los cuales se
describieron en el numeral 3.4. "Variables

de la comercializacion'.

La Previsidn de la Demanda

Prever la demanda permite conocer si los re -
cursos de la empresa son suficientes para dis
poner de una cantidad adecuada de productos
que permita satisfacer los requerimientos de

los consumidores.

Para prever la demanda se dispone de tres mé-
todos principales. "Las estimaciones basadas
en juicios de valores, el método de las seri-

es cronolbgicas y los Modelos Casuales" 16/

a) Estimaciones basadas en juicios de Valores

Las estimaciones basadas en juicios de va-
lores se funidamentan en la experiencia y
conocimientos de las personas involucradas

en las distintas funciones de la empresa o

16/ Austin, James. "Analisis de Proyectos Agroindustriales".
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expertos conocedores de mercado. ?jemplos
de este método son los siguientes. Estima-
ciones realizadas por el personal de ventas
por ejecutivos que pertenecen a otras Aareas
de la empresa y opiniones y proyecciones --

realizadas por expertos.
Andlisis de Series Cronoldgicas

Los andlisis de series cronoldgicas rela --
cionan las ventas con el tiempo. Ejemplos
de este método son: Proyeccidn grédfica, --
ajuste de la curva mediante minimos cuadra-
dos y proyeccidn mediante curvas matemati -

cas de tendencias.
Métodos de los Modelos Causales

El método de los modelos causales identifi-
ca y analiza las variables gue pueden in --
fluir sobre las ventas, entre las cuales se
mencionan: el ingresc y los precios. Ejem
plos de este método son; La Regresidn sim -
ple, La regresidén M{ltiple, sistemas de E -
cuaciones Simultidneas y el Andlisis de in -

sumo-producto.
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Para seleccionar el método a utilizar debe

tenerse en cuenta que a mayor exactitua,

se lncurre c¢n mayores cnstos. Los crite-
rimns utilizados para la eleccidn del método
son:

El Costo,

LLa Exactitud,
El Personal capacitado disponible, tiempo
a utilizar y otros recursos gque Se poseen

y pueden destinarse al estudio.

La investigacidon de Mercados

Es la actividad de planear, recopilar datos en forma
sistemdtica, analizarlos y proporcionar informacidn a
la direccidn de la empresa con el fin de servir de

dJuia en la toma de decisiones.

Las caracteristicas a considerar en la Investigacidn
de Mercados son las siguientes: la bisqueda sistemati
ca de informacidn, el andlisis e interpretacidn de

datos y su influencia en la toma de decisiones.

3.7.1. E1 Proceso de la investigacidn de Mercados

En este proceso existen cinco pasos que gene--
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ralmenlte deben cnnsiderarse para una iunvestiga

cidn adecuada dc1 Mercado.

"Los 5 pasns generalmente utilizados en la In-

vestigacidn de Mercados son:

i - Definicidn y localizacidén del problema
ii - Desarrollo de Hipdtesis

iii - Recoleccidn de Informacidn

iv - Interpretacidn

Investigacidn.

v - Informe de los

tigacién" 17/

Los pasos anteriores

ente forma:

de los resultados de la

resultados de la inves -

se analizan en la sigui-

i - Definicidn y localizacién del problema

La definicién

y localizacidén del pro -

blema consiste en la observacidn gque

se hace de las variaciones o desvios

que sufren ciertas variables, alejan -

dose de la tendencia normal y fijar -

los limites al problema observado.

17/ Pride, W.M. y Ferrel, 0.C, op,cit.
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iii

iv

Desarrollo de Hipdtesis

La formulacidn de las iHlipdtesis consis
te en suponer gue cievtas variables -
son las causas que dieron origen al -

problema.

Recoleccidn de Informacidén

I.a recoleccidn de informacién pucde ob
tenerse en dos formas diferentes: In -
formacidén Primaria e Informacidn Secun

daria.

La informacidn Primaria se obtiene di-
rectamente de los sujetos de investiga
cidn, por medio de una ivestigacidn de

campo.

La informacidn Secundaria se obtiene
de fuentes internas y externas de 1la

organizacidn,

Interpretacidn de los resultados de 1la

Investigacidn.

La.interpretacidn de los resultados

(BIBLIOTECA CENTRAL]
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consiste en una avalisis y tabulacidn
ezstadistica de la informacidn obtenida

en la investigacidn.

v - Informe de los resultados de la inves-

tigacidn.

El informe de los resultados consiste
en la presentacidn de las conclusiones
a que se ha llegado a partir del anéli

sis de los resultados.

De una investigacidn de mercados bien disenada

y llevada a cabo en forma ordenada y sistemati-
ca, dependerid la obtencidon de datos fidedignos;
de un analisis adecuado y el establecimiento de
estrategiads que permitan obtener los &ptimos re
sultados, resultard el diseno de un Plan de Co-

mercializacidn efectivo.



CAPITULO IT

METODOLOGIA PARA LA INVESTIGACION DE CAMPO SO
BRE LA COMERCIALIZACION DE LOS PRODUCTOS FO -

RESTALES.

INTRODUCCION

Para lograr los objetivos propuestos en el presente traba
jo, se hizo necesario realizar una investigacidn de campo, por
medio de la cual se llegd a determinar la situacidén de la Co -
mercializacidn de Productos Forestales en el pais y contribuir
asi a establecer recomendaciones para la comercializacidn de -

estos productos.

1. JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

El Sector Agroindustrial para efectos de este estudio estd
formado por los Comercializadores de productos forestales,
excepto los productores porgque en su mayoria se encuentran

ubicados en zonas conflictivas del pais (Zona Norte de las
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Regiones Central y Para-Central, y Zona Oriental). Esto

impide obtener informacidén de ellos.

Con el pﬂqbsiU)de recabar informacién acerca de los pro -
ductores gue se encuentran fuera de las zonas conflicti -
vas, se visitd la Hacienda "Veracruz", en jurisdiccidén de
Zaragoza, Departamento de la Libertad y por medio de una

entrevista directa se obtuvo la siguiente informacidn.

De las especies latifoliadas, la clase de arbol que culti
van es la Teca; ésta se explota comercialmente a partir
del 52 ano por medio de raleo, hasta los 12 anos. Las -
trozas en pequenas dimensiones gue provienen del raleo se
utilizan en la industria de muebles. Desde los 12 a los
20 afios se comienza a explotar comercialmente segin las

necesidades de la industria.

La produccién estimada de la llacienda en 1987 fué de --

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

Con respecto a la comercializacidn del producto obtenido

se efectlla de la siguiente manera:

El producto se entrega en forma de troncos y trozas a una
fédbrica de muebles que pertenece al mismo propietario de

la Hacienda, por lo gue no les afecta la competencia y no
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efectllan actividades de Mercadotécnia tales como, de pro -
mocidn; no tiene intermediarios y el precio lo fijan de a-

cuerdo al costo de producciodn.

Finalmente informaron que operan a base de financiamiento

que obtienen del Sistema bancario nacional.

De los Aserraderos y ventas de madera también se obtuvo
informacidén adicional ampliando los datos que se recopila
ron por medio del cuestionario, la que se detalla a con -

tinuacidon.

- Los tipos de equipos eléctricos utilizados son: sierras
circulares y de corte transversal de diferentes medi -
das, cepilladora, canteadora y machihembradora y los

manuales son serrucho, cepillo y garlopa.

~ Las caracteristicas de calidad que presenta la madera
son: recta, sin hendidura, madura, seca y con pocos nu
dos, las de alta calidad; torcida , nudosa, inmadura,
con hendidura y hGmeda, las de baja calidad. Las ma-
deras importadas presentan mejor calidad que la nacio-

nal.

- Con respecto al bambQ y la vara de castilla, ninguna

empresa comercializa estos productos.
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En la comercializacidn de los prrductos, estas empre-
sas efectiian sus ventas casi totalmente al contado,
debido a que su capital de trabajo es limitado y por

temor a que los créditos entren en mora y sean irrecu

perables.

No efectilan investigaciones de merxrcado,

Algunos de ellos no llevan registros contables.

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La falta de informacidn no permite conocer, si se estan a

plicando las Variables de Mercadotécnia en la Comerciali-

zacidn de los productos forestales en el Sector Agroindus

trial.

FORMULACION DE LA HIPOTESIS

En la comercializacidn de los Productos Forestales, se a-

plican las Variables de la Mercadotécnia.

DETERMINACION DE LAS VARIABLES
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Las Variables que inciden en el desarrollo de la investi-

gacidn son; Independientes y Dependientes.

4.1. Variables Independientes

Las Variables Controlables e Incontrolables de 1la -

Mercadotécnia.

4.2, Variable Dependiente

La Comercializacidn de productos forestales.

DETERMINACION DE LOS OBJETIVOS

5.1. Objetivo General

Determinar la situacidn actual de la Comercializa --
cidn de los productos forestales en funcidn de sus

Variables Controlables e Incontrolables.

5.2. Objetivos Especificos

a) Determinar los tipos de equipos gque utilizan los
comercializadores de productos forestales (Aserra

deros y Ventas de madera).



b)

c)

e)

£)

g)

h)

i)
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Determinar el conocimiento y la utilizacidén de -
créditos en los Aserraderos y Ventas de Madera y

las fuentes de financiamiento.

Determinar dbénde efectian las compras y ventas de
productos forestales (Dentro y fuera del pais),
los Aserraderos y Ventas de Madera y cuantificar-

las.

Determinar y cuantificar los productos forestales
que compran y venden (Dentro y fuera del pais),

los Aserraderos y Ventas de Madera.

Determinar cbémo influyen las politicas monetarias
en la comercializacidén de los productos foresta -

les.

Identificar los proveedores nacionales y extranje

ros de productos forestales.

Conocer las variaciones que experimentan las com-
pras y ventas de los productos forestales a fin

de observar sus tendencias.

Determinar los sectores a quiénes las venden los

Aserraderos y Ventas de Madera.

Determinar c¢dmo venden los productos forestales
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1)

n)

o)

p)
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(al por mayor y al por menor), los Aserraderos y

Ventas de Madera.

Conocer los métodos de fijacidén de precios utiliza -

dos por los Aserraderos y Ventas de Madera.

Conocer las variaciones que experimentaron los pre -
cios de los productos forestales a fin de observar

sus tendencias.

Conocer las actividades de promocién y los medios de
publicidad utilizados en la comercializacidn de los

productos forestales y sus efectos.

CLonocer los tipos de canales de distribucidén utiliza
dos en la comercializacidén de productos forestales y
la forma cébmeo afecta los precios la existencia de in

termediarios.

Determinar cdémo influye la inflacidn en la comercia-

lizacidén de productos forestales.

Conocer cdmo influyen las condiciones econdmicas ac-

tuales en la comercializacidn de productos foresta -

les.

Determinar la influencia del incremento poblacional

en la demanda de productos forestales.
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Determinar cdmo influye la situacidn politica en la

comercializacidn de productos forestales.

Determinar el conocimiento de los impuestos que tie
nen los comercializadores de productos forestales y

en que les afectan.

Determinar como influye la competencia en la comer-

cializacidén de los productos forestales.

Conocer que otros factores afectan la comercializa-

cidén de productos forestales.

Determinar que opinan los comercializadores sobre
como pueden mejorar las ventas de productos foresta

les.

Determinar la opinidén de los comercializadores en
en cuanto a las actividades que podrian efectuarse

para mejorar el sector forestal.

DETERMINACION DEL UNIVERSO

Se determind que las empresas gue forman el Universo de

la investigacidén son los Aserraderos y las Ventas de Made
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Con el obijeto de definir el nimeroc de empresas gue forman
el universo de la investigacién, se solicitd informacidn

en las instituciones que tienen registros de empresas pa-
ra sus fines econdmicos y snciales, entre las cuales cita
mos : El Instituto Salvadoreno del Seguro Social, la Su-
perintendencia de Empresas Mercantiles y Sociedades, la

Direccidn General de Estadistica y Censos y, Las Alcal --

dfias Municipales.

De los listados elaborados con la informacidn recibida en
las instituciones mencionadas, se seleccionaron las empre:
sas comercializadoras de productos forestales a nivel na-
cional. Del total de empresas se eligieron las que se

encuentran en las Zonas: Occidental, Central y Para-Cen -

tral del pais, que son las que forman el admbito del estu-

dio.

Las empresas localizadas en la Zona Oriental y en la Re -
gidén Norte del pais, se excluyeron porque el &rea geogra-
fica en gue se encuentran actualmente es conflictiva, 1lo
que obstaculirzaria el normal desarrollo de la investiga -

cidn, si se incluyeran en la misma.

El total de empresas que forman el Universo seleccionado

para el estudio es de 109 empresas , las cuales -———-
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se localizan en la siguiente forma: 68 empresas gue re-
presentan el 62% en la Zona Central, 29 gue representan
el 26% en la Zona Occidental y finalmente 12 empresas -
gue representan el 12% en la Zona Para-Central, cémo se

muestra en el Cuadro N£ ¢

CUADRO N2 ¢

NUMEROS DE EMPRESAS LOCALIZADAS POR DEPARTAMENTOS

Zonas y Departamentos Cantidades Porcentajes
ZONA CENTRAL 68 62%
San Salvador 59 54%
La Libertad 9 %
ZONA OCCIDENTAL 29 26%
Ahuachapéan 1 1%
Santa Ana 20 18%
Sonsonate 8 A
ZONA PARA-CENTRAL 12 12%
Cuscatléan 4 4%
La Paz 3 3%
San Vicente 5 5%

o
o
n—
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It o®



7. CALCULO Y DETERMINACION DE LA MUESTRA
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Formula Utilizada para el C&dlculo de la Muestra.

Para la estimacidén de la muestra, se ha utilizado

una formula gue es aplicable para poblaciones fini-

tas y porcentajes (proyorciones) y es la siguiente:

n= NXt2XPXq

2
e (N-1)+ t p g

Donde:

n = Tamano de 1la muestra

N = Tamano del Universo

P = Porcentaje de empresas que

bles de Mercadotécnia

q = Porcentaje de empresas gue
bles de Mercadotécnia

e = Error maximo admisible

t = Coeficiente de confianza

Aplicacidn de la Férmula:

aplican las varia -

no aplican las varia

a) Datos utilizados en la formula
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n = Tamafo de la muestra (desconocido)
N = 109

p = 50% = 0.5

q = 50% = 0.5

e = 15% = 0.15

Dado un nivel de confianza de 95.48% enton -

ces:

Segin la férmula anterior, existe por lo menos el
50% de probabilidad de éxito; dichos porcentajes se
utilizan cuando la probabilidad de éxito o fracaso
de una investigacidén es desconocida, lo que permite

obtener la mayor muestra posible.

El margen de error del 15% garantiza gque por lo me-
nos existe un Margen de Seguridad del 85% de repre-

sentatividad de los datos con la muestra calculada.

El Coeficiente de Confianza indica gue por lo menos
el 95.48% del total de la poblacidn estard represen
tado por la muestra calculada con ésta férmula, de

acunerdo con el Teorema Tchebyshev.

b) C&lculo de la muestra:



89

n = 109 X 22X 0.5x 0.5
2
(O.15)2 (109-1) + 2 X 0.5X 0.5
n = 109 x 1

(0.0225) (108)+ 1

n = 109 = 109
2.43 + 1 3.43

n = 31.78

n = 32 empresas aproximadamente

Determinacién de los elementos de la Muestra

Con base en el cuadro N2g y de acuexrdo a los por -
centajes obtenidos de la poblacidn, se han aplicado
los mismos al total de la muestra (Numeral 7.2.),

obteniendo los resultados que se muestran en el -—-

cuadro N2 7

Para determinar culles empresas serian selecciona -
das para la encuesta, se efectud 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 N2 7

CALCULO DE LAS MUESTRAS POR DEPARTAMENTOS

Zonas y Departamentos Muestras Porcentajes
ZONA CENTRAL 20 63%
San Salvador 17 53%

La Libertad 3 10%

ZONA OCCIDENTAL 8 25%
Ahuachapéan 0 0%

Santa Ana 6 19%
sonsonate 2 6%

ZONA PARA-CENTRAL 4 12%
Cuscatlan 1 3%

La Paz 1 3%

San Vicente 2 6%

TOTALES

L
HN
1=
o

1O
ltoP
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METODO DE OBTENCION DE LOS DATOS

El método utilizado en la obtencidn de los datos es el lla

mado METODO DE ENCUESTA.

Los datos se obtuvieron por medio de preguntas directas
utilizando la técnica del Cuestionario, la cudl es regqular

mente utilizada en la Investigacidn de Mercados.

El tipo de cuesticenario utilizado es el Cuestionario Es --

tructurado no Disfrazado.

Se elabord un cuestionario para los comercializadores de
productos forestales para facilitar la recoleccidén de la

informacién (Anexo N2 4) .

RECOLECCION DE LOS DATOS

Para la recoleccidn de los datos, primero se efectud una
prueba piloto para determinar si el Cuestionario estaba
bien elaborado, con el propdsito de lograr los objetivos

de la investigacién.

La recoleccidn de los datos se hizo a través de la entre-
vista personal realizada en cada empresa seleccionada, u-

tilizando los Cuestionarios debidamente revisados y corre-



10.

gidos.

N los entrevistados se les explicd que los datos que pro-
porcionaran se utilizarian en forma reservada y confiden-
cial y que UGnicamente servirian para los fines del presen
te trabajo. Esto se hizo con el fin de inspirarles con-

fianza y obtener mayor veracidad en las respuestas.

9.1. Personal responsable de la Investigacidn

La recoleccidn de los datos que se obtuvieron por
medio de los cuestionarios, fué realizada por 1los
miembros del grupo de trabajo y la supervisidn de
la misma se efectud en una forma cruzada entre e --

llos, a fin de certificar la veracidad de los datos

obtenidos.

LIMITACIONES EN LA RECOLECCION DE LOS DATOS PRIMARIOS

Al realizar la investigacidn de campo, se obtuvieron los

siguientes obstaculos:

a) Algunas preguntas del Cuestionarios no fueron contes-
tadas por los entrevistados, debido a gue considera -

ban gue los datos solicitados, por politica de la em-



11.

b)

c)

Q3

presa son confidenciales.

En algunas empresas se negaron a contestar el cuestio
naric, por limitaciones de tiempo, lo gue obligd a vi
sitar otras empresas del listado original a fin de cu

brir la muestra seleccionada.

Debido a la situacidn actual, hubo empresas gue no --
respondieron algunas preguntas que consideraban com -

prometedoras.

TABULACION DE LA INFORMACION

Los Cuestionarios se codificaron antes de proceder a la

tabulacidén de los datos. Luego se procedio a elaborar

una tabulacidén manual en disenos simple y cruzados de la

informacidén obtenida.

El procedimiento empleado consistié en el uso de hojas ta

bulares en las que se concentrd la informacidn colocando

en la parte superior las preguntas y sus alternativas y -

en el lado izgquierdo el ndmero de los cuestionarios.

Para tabular las preguntas abiertas, estas se agruparon

por afinidad o similitud de criterios.



12.

94

En las preguntas donde existia mds de una alternativa de
seleccidn se tabularon todas  las respuestas, por lo gque
al efectuar las sumas de 1las mi;mas se obtuvieron frecuen-
cias mayores gque el nitmero de entrevistados, pero para e-
fectos de analisis se tomaron de base las entrevistas rea

lizadas.

Los datos obtenidos se muestran en cuadros resumenes pa -
ra facilitar su interpretacidén y se presentan las frecuen
cias en valores absolutos y sus equivalentes en valores

relativos (porcentajes).

RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

A continuacidn se muestran los resultados de la investiga
cidn realizada a los Comercializadores de productos fores
tales. También se presentan los cuadros correspondien--

tes a cada pregunta con sus respectivos analisis.

El andlisis de é&stas constituye partes importantes de las
soluciones a los problemas gque se determinen en la Comer-

cializacidn de productos forestales.

12.1. Comentarios de los resultados de la Investigacidn.
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OBJETIVO: Determinar los tipos de equipo que utilizan los A -

serraderos y ventas de madera.

Pregunta N2 1: éQué magquinaria o eguipo utiliza?

‘recuencias
Absolutas Relativas %
Tipos de egquipo
Eléctricos 27 84.
Manuales 7 22.
Ninguno 4 13.
Base de Calculo 32 —

COMENTARIOS :
El 84% de los Aserraderos y Ventas de Madera utili
zan equipos eléctricos; el 22% utilizan equipos ma

nuales y el 13% no utilizan ninguno.
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OBJETIVO: Determinar la utilizaciédn de financiamiento en los

Aserraderos y Ventas de madera.

Pregunta N= 2 iO0btiene financiamiento para la operacidn de

su negocio?

recuencias —T
Alternativas Absolutas Relativas %
No 20 63
51 12 37
Totales 32 : 100

COMENTARIOS:

El 63% de Aserraderos y Ventas de madera no utili-

zan financiamiento y el 37%, lo utilizan.
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OBJETIVO: Determinar las fuentes de financiamiento utilizadas

por los Aserraderos y ventas de madera.

Pregunta N*® 3 iCudles son las fuentes de financiamiento?

Frecuencias
Fuentes de
Absolutas Relativas %

Financiamiento

Proveedores 8 67.

Sistema bancario 5 42.

Instituciones Financieras 3 25.

Base de Calculo 12 —

COMENTARIOS :
La Base de C&lculo la constituye el 38% de la mues-
tra y son las empresas que utilizan financiamiento;
de las cuales el 67% son financiados por los Provee
dores; el 42% por el Sistema Bancario y el 25% por

las Instituciones Financieras.
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OBJETIVO: Determinar las razones de la no utilizacidn de fi -

nanciamiento en los NAserraderos y Ventas de madera.

Pregunta N2 4 éPor gué no utiliza Financiamiento?
T Frecuencias
R Absolutas Relativas %
Razones T
No necesita financiamiento 14 70.
No hay lineas de crédito -
para comercializaciodn. 4 20.
Condiciones de crédito ina
decuadas. 2 10.
Totales 20 100

COMENTARIOS::
La Base de Calculo la constituye el 63% de la mu-
estra, que son las empresas que no utilizan finan
ciamiento; de las cuales el 70% no lo utilizan -

porque no lo necesitan y el 20%, por que no exis-

ten lineas de crédito para el comercio.



OBJETIVO: Determinar el origen de los productos forestales -

que compran los Aserraderos y Ventas de madera.

Pregunta N® 5 ¢D6énde efectifla las compras?

"recuencias

Origen

Absolutas

Relativas $%

La Base de C&dlculo la constituye el

muestra,

el 41 %

de la cual el 94 % compran

en el exterior.

En el pais 30 94,
En el exterior 13 41.
Base de Calculo 32 -
L
COMENTARIOS:

100% de 1la --

en el pais y
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OBJETIVO: Determinar el origen de los productos forestales --

gue importan los Aserraderos y Ventas de madera.

Pregunta N2 6 ¢éDe qué paises importa los productos fores -

tales?
- .
—TFrecuencias
¥ i Absolutas Relativas %
Paises h\“\\\\\\\;
Guatemala 12 92.
Honduras 5 38.
Costa Rica 1 8.
Estados Unidos 1 8.
Base de Calculo 13 -
COMENTARIOS :

La Rase de Cadlculo la constituye el 41% de la --
muestra, que son las empresas que importan, de
las cuales el 92% compran los productos en Guate-

mala y el 38% en Honduras.



OBJETIVO: De

lo

Pregunta N2
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terminar los productos forestales que importan -

s Aserraderos y Ventas de madera.

7 Dé éstos productos, <JCudles importa?

P—

Productos

T——_Frecuencias

a\m\\\“Nx\\N\\\‘> Absolutas Relativas %

-Troncos y

serrar .

zZas.

-Madera simplemente tra-
bajada o desbastada. 9 69.
-Madera Aserrada, Cepi -

llada o machihembrada. 8 62,

-Palos, pilotes, postes

y otras maderas en tro-

-Durmientes para via fe-

trozas para A

rrea. - -
Base de Calculc 13 -
COMENTARIOS :

La Base de Calculo es el 41% del toral de la mues
tra y corresponde a las empresas gue importan pro
ductos forestales, de las cuales el 69% impcrtan

madera simplemente trabajada o desbastada y el 62%

madera aserrada, cepillada o machihembrada.
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OBJETIVO: Determinar los tipos de productos forestales que im

portan lcs Aserraderos y Ventas de madera.

Pregunta N2 8 Dé éstos tipos de madera, <Cudles importa?

Frecuencias
Tipos de Absolutas Relativas %
Productos
Tabla 13 100.
Cuar tdn 13 100.
Tabloncillo 10 77.
Regla Pacha 9 69.
Tablén 8 62.
Costanera 8 62,
Ricstra - -
Topes - -
Base de Cidlculo 13 -
COMENTARIOS:

La Base de Calculo es el 41% de la muestra y la
constituye las empresas importadoras, de las cua-
les el 100% importan tabla; el mismo porcentaije
cuartdén; el 77%,tabloncillo y el 69%

, Yegla pacha.
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OBJETIVO: Determinar las clases de madera que importan los A-

serraderos y Ventas de madera.

Preguntas N% 9 Dé éstas clases de madera, <JCudles importa?

c1 Frecuencias
-LasSes T~ Absolutas Relativas %

de Madera m“\\\\‘

Pino 13 ‘ 100.
Cedro 7 54.
Conacaste 3 23,
Ciprés 2 15,
Laurel - -

Madrecacao - -
Teca — _
Balsamo - -

Eucalipto - -

Base de Calculo 13 -

COMENTARIOS :
La base de cdlculo es el 41% de ‘la muestra y corres-
ponde a las empresas importadoras, de las cudles el
100% importan Pino; el 54% cedro; el 23% conacaste

y el 15% ciprés.
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OBJETIVO: Determinar cédmo influyen las politicas monetarias en

la comercializacidédn de los Productos forestales.

Pregunta N< 10 éCémo influye la devaluacidn del

importaciones?

coldn en las

Frecuencias
e —— Absolutas Relativas %
Respuestas i b !
T ——

Disminuyen 11 85,

No tiénen variacién 2 15.

Totales 13 100
10. a) Por gué disminuyen las importaciones?
\.

—~Frecuencias

Razones

Absolutas

Relativas %

Los precios aumentan 6 55.
Se necesitan mids divi

sas. 5 45,
Totales 11 100




10. b) ¢Por qué no tienen variacidn las importaciones?

[~ _ Frecuencias
i~ SO Absolutas Relativas %
Razones —
-\
La Demanda se man -
tiene. 2 100,
Totales 2 100

COMENTARIOS
La base de cdlculo la constituye el 41% de la mues
tra que son las empresas que importan, de las cua-
les el 85%, 'respondid que las importaciones dismi=-
nuyen, de é&stas el 55% se debid al aumento en los

precios y para el 45% a gue se necesitan mas divi-

sas.

El 15% de la base de c&dlculo respondid que las -
compras en el exterior no tuvieron variacidén debi-

do a que la demanda se mantiene.



OBJETIVO: Identificar

(XA

los proveedores

nacionales

ros de los productos forestales.

Pregunta N< M

nen

Sus

productos?

{Quienes son sus proveedores y

y extrenje -

dénde obtie-

Frecuencias| Abso- | Rela- Pais Exterior
Pr d 1 i %
oveedores utas | tivas Abs. Relat% |Abs. |[Relats
Distribuidores 19 59, 17 57. 5 39,
Mayoristas 11 34, 9 30 4 31.
Productores 10 31, 6 20. 5 39,
Base de C&alculo 37 -~ 30 - 13 -
COMENTARIOS :
T.a Rase de Calculo para los provecdores es el 1003

de la muestra, de

dores

31%

a distribuidores;

a productores.

la cual el 59%

el 34% a

tiene como provee

mayoristas y el

La Base de Calculo para los proveedores del pais -

es el 94%
57%
30%

La Base de Calculo para

rior es el 41

lo el 39%

tiene

a mayoristas.

igual porcentaije,

de la muestra.

tiene como proveedores

de la muestra.

1a

los proveedores

a distribuidores.

base de calculo el

a distribuidores y el -~

del exte -

De la bhase de calcu-

como proveedores a productores; e




OBJETIVO: Cu
ef

ma

Pregunta N2

107

dntificar las compras de los productos forestales
ectuadas en 1987 por los Aserraderos y Ventas de

dera, dentro y fuera del pais.

12 éN cuanto ascendieron sus compras en 19877

. [*
EKEE??PenClaS Pais Exterior

Alternativas '\F““H§\\\_Abs_ Rel. % Abs. Rel. 2
Hasta 2100,000 18 60, 5 39.
De ¢100,001 a 200,000 7 24, 3 23,
De 200,001 a 300,000 - - 3 23,
De 300,001 a 400,000 1 - 3. - -
De 400,001 a 500,000 1 3. - -
MAS DE 500,000 3 10. 2 15,
Totales 30 100 13 100
COMENTARIOS :

La Base de cdlculo es el 94% de la muestra y la
constituyen las empresas que compran en el pais,
de éstas el 60% corresponde a las empresas gue tu
vieron compras hasta ¢100,000; el 2&4% de ¢100,001
a ¢200,000; el 10% mas de ¢500,000.

La Base de Calculo es el 41% de la muestra y co -
rresponde a las empresas gue importan. Dé éstas
el 39% corresponde a las empresas que compran has
ta £100,000; el 23% de ¢£100,001 a ¢200,000; el --
mismo porcentaje de 200,001 a 300,000 y el 15%

a las que compran mas de ¢500,000.
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OBJETIVO: Conocer las variaciones que presentaron las compras

de los productos forestales.

Pregunta N2® 13 ¢Qué variacidn tuvieron las compras en 1987

con relacidén a 198672

g“xh,
. Frecuencias
——— Absolutas Relativas %
Respuestas e——
Aumentaron 13 41.
No tuvieron variacién 8 25,
Disminuyeron 6 19,
Abstenciones 5 15.
Totales 32 100
13 a) ¢éPor qué aumentaron las compras?

.. Frecuencias
Razones —

Absolutas

Relativas

oP

-Aumentaron las cons-

trucciones por el te

rremoto. 10 77.
~Los precios aumentaron 3 23.
Totales 13 100
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13 b) {Por qué no tuvieron variacidn las compras?

\%uencias
R S Absolutas Relativas %
Razones =
Pa Demanda se mantuvo 8 100,
FTotales 8 100
13 ¢) iPor qué disminuyeron las compras?
F“‘MH-H_Rgecuencias
— < Relativas %
Razones ~“\\\\\\\‘-_, Absolutas el %
-Por aumento en 1los Pre
cios. 3 49,
-Se necesitan mas divi-
sas. 1 17
~Escasez del producto. 1 17,
-Cierre temporal del ne
gocio. 1 17,
Totales 6 100
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COMENTARIOS:

El 41% de la muestra corresponde a las empresas -
cuyas compras aumentaron en 1987 con relacidn a -
1986; de las cuales el 77% aumentaron por el in -
cremento en las construcciones y reparaciones a -

causa del terremoto de 1986.

El 25% de la muestra corresponde a las empresas -
cuyas compras no tuvieron variacidn debido a que

la demanda se mantuvo.

El1 19% de la muestra corresponde a las empresas -
cuyas compras disminuyeron. Dé éstas el 49% -—-

les disminuyeron por aumento en los precios,



OBJETIVO: Determinar los sectores a quiénes les venden los A-

serraderos y Ventas de madera.

Pregunta N2 14 De los siguientes, ¢A cudles les vende?

P
Frecuencias
. Absolutas Relativas %
Sectores - ——
\'\\\_

Consumidores finales 28 88,
Constructores 23 72.
Industriales 14 44,
Instituciones 14 44,
Otros negocios (+) 5 16
Abstenciones 1 3.
Base de Calculo 32 -

(+) Otros: Carpinterias, Ferreterias y Ventas de madera.

COMENTARIOS -
La Base de C&dlculo es el 100% de la muestra. De
ésta el 88% corresponde a las empresas que les -
venden a consumidores finales; el 72% a construc-

tores; el 44% a industriales e igual porcentaje a

Instituciones.



OBJETIVO: Determinar como venden los Aserraderos y Ventas de

madera los productos forestales.

Pregunta NZ 15 cCémo venden sus productos?

Frecuencias
Absolutas Relativas %
Respuestas _
Al por mayor y menor 29 63,
Al por menor 12 37,
Totales 32 100
_

COMENTARIOS :

El 63 % de las empres venden sus productos al por

mayor y menor y el 37 % al por menor solamente.



OBJETIVO: Determinar dbénde efectitan las ventas de productos

forestales los Aserraderos y Ventas de madera.

Pregunta N2 16 ¢DAnde vende sus productos?

& 1
g
.smhhﬁgrecuencias
. TS A Relativas %
Mlternativas g bsolutas e
En el pais 32 100,
En el exterior - -
Totales 32 100

COMENTARIOS :

El 100% de las empresas venden sus productos sola-

mente en el pais.



OBJETIVO: Determinard qué palses exportan los Aserraderos y

Ventas de madera.

Pregunta N2 17 & A qué paises exporta?

COMENTARIO:

De la muestra ninguna de las empresas exporta sus

productos.



OBJETIVO:

Pregunta

115

Determinar los tipos de productos forestales que

venden los Aserraderos y Ventas de madera.

N2 18 éCudles de éstos tipos de madera venden en

general?

ésta el 97% venden tabla; el 91%

Frecuencias
Tipos de Absolutas Relativas %
Madera
Tabla 31 97,
Regla pacha 29 91.
Cuartén 28 88,
Costanera 28 88.
Tabloncillo 27 84.
Riostra 26 81.
Topes 21 66
Tabldn 20 63,
Base de Calculo 32 -
L
COMENTARIO:
La Base de Calculo es el 100% de la muestra. Dé

regla pacha; el

88% cuartdn e igual porcentaje costanera.




OBJETIVO: Determinar las clases de productos forestales que

venden los Aserraderos y Ventas de madera.

Pregunta N2 19 ¢Cudles de éstas clases de madera vende?

Clases Frecuencias .
Absolutas Relativas %

de madera

Pino 31 97,
Cedro 21 66
Conacaste 21 66
Laurel 16 50,
Ciprés 15 47,
Balsamo 4 13,
Madrecacao 3 9.
Teca - -
Eucalipto - -
Base de Calculo 32 _

L

COMENTARIO:

La Base de Calculo es el 100% de la muestra, de -
ésta el 97% venden pino; el 66% cédro; igual por-

centaje, de conacaste y el 50% laurel.
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OBJETIVO: Cuantificar las ventas de productos forestales efec

tuadas por los Aserraderos y Ventas de madera en -

1987.

Pregunta N2 20 ¢BA cuanto ascendieron sus ventas en 198772

—_
——_Frecuencias
Alternativas '\u%ﬁk&w% Absolutas Relativas %
i

Hasta Z 100,000 9 28

De ¢ 100,001 a ¢ 200,000 11 34

De 200,001 300,000 4 13

De 300,001 400,000 - -

De 400,001 500,000 1 3.

Mas de 500,000 7 22
Totales 32 100
COMENTARIOS :

El 34% de la muestra venden de ¢ 100,001 a --
¢ 200,000; el 28% hasta ¢ 100,000; el 22% mas de

¢ 500,000 vy el 13% de ¢ 200,001 a ¢ 300,000.
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OBJETIVO: Conocer las variaciones que experimentan las ventas
de los productos forestales en los Aserraderos y -

Ventas de madera.

Pregunta N2 21 iCOémo se comportaron las ventas en 1987 con

relacidn a 198672

s
.thf{giienc1as Absolutas Relativas $%
Respuestas —
e
Aumentaron 11 34.
No tuvieron variacidn 11 34,
Disminuyeron 5 16
Abstenciones 5 16
Totales 32 100
COMENTARIOS :

El 34% de las empresas considera que las ventas
aumentaron en 1987 con relacién a 1986; para el
mismo porcentaje, no tuvieron variacidn y para

el 16%, disminuyeron.



OBJETIVO: Conocer los Métodos de fijacidén de precios utiliza-

dos por los Aserraderos y Ventas de madera.

Pregunta N2 22 iCBlbmo determina los precios de los productos?
Frecuencias Absolu- Relati-

M8todos para fijar precios tas. vas:
- Agregando un porcentaje al costo 23 72,
- Igual a los de la competencia 10 31,
- Los fija de acuerdo a la oferta

y la demanda. 7 224
- Los baja mads que la competencia

para ampliar el mercado. 6 19,
~ BAbstenciones 2 6.
- Los baja para evitar el estable-

cimiento de otras empresas. 1 3
|

Base de Calculo 32 -

COMENTARI O% :
La Base de Calculo es el 100% de la muestra, de la

cual el 72% determinan los precios agregando un -
porcentaje al costo; el 31% fijan los precios igua
les a los de la competencia; el 22%, de acuerdo a
la oferta y la demanda y el 19%, los baja mas que

la competencia para ampliar el mercado.
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OBJETIVO: Conocer las variaciones que experimentaron

cios de los productos forestales en

y Ventas de madera:

Pregunta N=® 23 {Qué comportamiento tuvieron

1987 con relacidn a

los pre-

los Aserraderos

los precios en

~.._ Frecuencias

Alternativas T——

Absolutas

Relativas

2

=]

Aumentaron 25 78
Abstenciones 4 13,
No tuvieron variacidn 3 9,
Totales 32 100
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Pregunta N#® 23 a) ¢Por

-
gque aumentaron

los precios?

F—

—~-_Frecuencias

Razones e

Absolutas

Relativass

- Incremento en los costos

de compras. 20 80
~ Por la escasez de produc

tos. 3 12,
- Incremento en la demanda. 2 8

Totales 25 100

Pregunta N223 b)

ZPor qué no tuvieron

variacidn

los precios?

Frecuencias

Qe

Absolutas Relativas 5
Razones
N, —
-FPara aumentar las ven-
tas. 2 67,
-Para poder competir. 1 33,
Totales 3 100
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COMENTARIOS::

El 78 % de las empresas respondieron que los pre
cios aumentaron en 1987 con relacidén a 1986 por

las siguientes razones: para el 80 %, por el au -
mento en los costos de compras y para el 12 %, -

por la escasez de producto.

El 13 % de la muestra se abstuvo de contestar es-

ta pregunta.

El 9 % respondieron gque los precios no tuvieron -
variacidén por las siquientes razones: para el 67%
para aumentar las ventas y para el 33 % para po -

der competir con las otras empresas del ramo.



OBJETIVO: Conocer las actividades de promocidn utilizadas -
para la comercializacion de los productos foresta-

les.

Pregunta N2 24 tQué actividades de promocidn utiliza pora

comercializar sus productos?

~ \——*ﬁ ’ R
~_ Frecuencias Abso- Relali-
Pctividades de Promgg;gﬁ\\\\\\‘\‘ .
latas. vas. %
Publicidad 17 53,
Ninguna 13 41,
Venta personal 9 28,
Base de C&alculo 32 -
COMENTARIOS:

La Base de Calculo es el 100% de la muestra, de
la cual el 53% utiliza Publicidad para promover
sus ventas; el 41% no efectda ninguna actividad

de promocidn y el 28% utiliza la venta personal.
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OBJETIVO: Conocer los medios de publicidad utilizados en la

comercializacidn de los productos forestales.

Preqgqunta N2 25 ¢Qué medios de publicidad utiliza?

.~ Frecuencias
Medios de s .
— Absolutas Relativas %

Fublicidad e

: = |- U

Prensa 10 59,

Radio 9 53.

Otros (+) 3 18,
Televisidn 1 6.

Base de Calculo 17 -

(+) Otros: Revistas y Vehiculos anunciadores.

COMENTARIOS :
La Base de Calculo es el 53% de la muestra y co -
rresponde a las empresas que utilizan publicidad;
de é€sta el 592 efectila publicidad por medio de la
Prensa; el 53%, por medio de la radio; el 18% uti-
liza otros medios de publicidad (Revistas y Vehicn

los anunciadores), y el 6%, utiliza la Television.




OBJETIVO: Conocer la eficiencia de los medios publicitarios

utilizados on la comercializacidn de los productos

forestales.

Pregunta N2f 26 <¢Considera que la Publicidad que utiliza es

eficiente?

— —
o ——Frecuenc ias
i R Ve . elativas %
Alternativas S Absolutas R
s1 15 88.
No 2 12-
Totales 17 100
COMENTARIOS:

.a Base de Calculo es el 53% de la muestra y co -
rresponde a las empresas gque utilizan Publicidad;
de ésta el 88 % considera que es eficiente y el

12 %, no la considera eficiente.
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Pregunta N® 26 a) iPor qué es eficiente la Publicidad?

b
Frecuencias

R EHES : - Absolutas Relativas %
-Aumentan las ventas 7 47,
~-Se da a conocer 1la

empresa 5 33
-Da a conocer los pro

ductos 3 20.
-S1 no hay publicidad

disminuyen las ven -

tas 2 13.

Base de Calculo 15 -

COMENTARIOS :

La Base de Calculo es el 47% de la muestra y co -
rresponde a las empresas que consideran eficiente
la publicidad que utilizan; de é&sta el 47% la con
sidera eficiente porque aumentan las ventas y el

33% porque se da a conocer la empresa.



OBJETIVO: Conocer los tipos de canales de distribuicidn utili

zados en la comercializacién de productos foresta -

les.

Pregunta NZ 27 iCudles intermcdiarions utiliza en las ven -—-

tas e productos [orestales?

i Frecuencias
. ; ; Absolutas Relativas %
Intermediarios .

e e oo R R TS -
Ninguno 29 91,
Detallistas 3 9.
Minoristas 1 3,

Base de Calculo 32 -

— . R U

COMENTARIOS

T.a Base de Calculo es el 100% de la muestra; de
€sta, el 91% de empresas no utilizan intermedia-

rios en las ventas y el 9% utilizan Detallistas.
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OBJETIVO: Conocer si la existencia de intermediarijios afecta

los precios de los productos.

Pregunta N2 28 (hfectan los precios la existencia de in -

termediarios?

—._Frecuencias . .
Absolutas Relativas %
Alternativas
e | o
51 3 100,
NoO - -
Totales 3 100
] o




Pregunta N% 28 a)iPor qué les afecta los precios la existen -
cia de intermediarios?
' —_ IFrecuencias .
 — Ahsolutas Relativas %
Razones H”“‘\\\\\ﬂg
et =1 — e =2
Se les concede des -
cuento para que ten-
gan un marqgen de ga-
nancia. 3 100,
Totales 3 100
— — -
COMENTARIOS :
La Base de Calculo es el 9% de Ja muestra y co --
rresponde a las cmpresas gque utilizan intermedia-

rios para las ventas.

De ésta el 100%
termediarios
conceder descuentos para

nancia.

4
respondilid que
les afecta los precios

dar

la existencia de in

porgque deben

les un margen de ga
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OBJETIVO: Determinar cédmo influye la inflacidn en la comercia-

lizacidon de productos forestales.

Pregunta N2 29 ECdmo influye en las unidades vendidas el

constante aumento de los precios en el pais?

Frecuencias
Alternativas\ “‘-am\ Absolutas Relativas %
B0 _

Disminuyen 15 47,

No tienen variacidn 15 47,
Abstenciones 2 6.
Totales 32 100

L o .




Pregunta N2 29 a) LPor
por el
pais?

)
—

qué disminuyen

aumento general

unidades vendidas

de precios en el

L;j*“"*‘"“—“““—”—*‘—“""‘-‘——r‘——*“‘w——*"“*“*“““—"‘~‘”“-“‘“'r‘—"

el TECUeNCias
L Razones T Absolutas Relativas %
— - e Sy e e ]
LLa demanda disminuye al

aumentar los precios. 10 6.
~E1 poder adgquisitivo de

los compradores es me -

nor. 3 20.
~-Por que compran produc-

tos sustitutos mas ha -

ratos 1 7.
-Por capital insuficien-

te para compras. 1 7.
Totales 15 100

g —




Pregunta N2 29 h)diPor qué no tiene variacidn las unidades ven

didas por el aumento general de precios del

pais?
S
_Frecuencias
Absolutas Relativas %

Razones
- La madera es produacto

necesario. 13 87,
- Los compradores se a-

costumbran a los nue-

vOos precios. 2 13,

Totales 15 100

|

COMENTARIOS :

El 47% de empresas indicdé gue las ventas disminu-
yen por la inflacidn, por las siguientes razones:
el 66% contestd gue la demanda disminuye al aumen
tar los precios; el 20% porque el poder adquisiti
vo de los compradores es menor; el 7% porcnue com
pran productos sustitutos mas baratos y el mismo
porcentaje indicd gue por no tener suficiente ca-
pital para comprar.

El 47% de empresas respondieron gue las ventas no
disminuyen por las siguientes razones: el 87%, -
porque la madera es un producto necesario yel 13%
que los compradores se acostumbran a los nuevos -

precios.



OBJETIVO: Conocer como influyen las condiciones econdmicas ac-~

tuales en la comercializacidn de productos forestales

Pregunta N2 30 &cdmo influye en las ventas la congelacidn de

salarios en el pais?

— N

Frecuencias

Alternativas e . Absolutas Relativas %
Disminuyen 15 47,
No tienen variacidn 10 31,
Abstenciones 6 19.
Aumentan 1 3.

Totales 32 100




Pregunta N® 30 a)diPor qué disminuyen las ventas a causa de la

congelacidén de los salarios en el pais?

o Frecuencias .
) Absolutas Relativas %
Razones
Por disminucidn en el
poder adquisitivo de
los consumidores fina
les. 15 100,
Totales 15 100

Pregunta N230 b) éPor gué no tienen variacidn las ventas por

la congelacidn de salarios en el pais?

F ) \\'-T‘- - F 2 C i C .
. récuenhlds Absolutas RElativas %
Razones
El producto es ne-
cesario. 10 100.
Totales 10 100




Pregunta N% 30 ¢) <Por qué aumentan las ventas a causa de la

congelacidn de los salarios en el pais?

mh“"«-Erccuencias
S Absolutas Relativas %
Razones =
Aumento en las necesi-
dades de madera. 1 100,
Totales 1 100

COMENTARIOS
El 47% de la muestra respondid que las ventas dis
minuyen a causa de la disminucidn del poder adqui

sitivo de los compradores.

El 31% de las empresas respondid que las ventas
no tienen variacidn a causa de que el producto es
necesario.

El 3

of

de empresas indicd que las ventas aumen -
tan porque hay aumento en las necesidades de ma -

dera.



OBJETIVO: Determinar la influencia del incremento poblacional

en la demanda de productos forestales.

Pregunta N2 31 éCOmo influye en las ventas el incremento

de la poblacidn en el pais?

= St

“~~_Frecuencias
S Absolutas Relativas %

Alternativas =
\T»—-————uﬂk —

Aumentan 17 53.
No tienen variacién 11 34.
Abstenciones 4 13

Totales 32 100




d & a5 3 ¢ incre
Pregunta N2 31 a)dPorqué aumecntan las ven!as a causa del 1incre

mento de poblacidon?

G, T
“w\"quecuencias
Razomnoe:s - Absolutas Relativas %
Z n 5
Incremento en -las ne-
cesidades de madera. 17 100,
— )
Totales 17 100
Pregunta N2 31 D) LZPor qué no tienen variacidn las ventas -

a causa del aumento de la poblacidn?

~— .
Frecuencias
' Absolutas Relativas %
Razones
~ Aumenta la poblacidn -
Pero no necesariamente los
consumidores de madera. 8 73
- Por las condiciones ecaond-
micas desfavorables de 1la
poblacidn. 3 27,
I _ S R
Totales 11 100




COMENTARIOS :

138

El 53% de la muestra respondid gue las ventas au--
mentan por el incremento de las necesidades de ma-

dera.

El 34% indicaron que las ventas no tienen varia =--
cidén por las siguientes razones: el 73% respondid
gue un aumento en la poblacidn no necesariamente
significa que aumenten los consumidores de madera
y el 27%, que por las condiciones econdmicas de la
nueva poblacidn, que no son favorables, no aumen -

ta el consumo de madera.



OBJETIVO: Determinar como influye la situacidn politica en la

comercializacidén de productos forestales.

Pregunta N2 32 <Cémo influye la situacidén politica del pafis

en las ventas de productos forestales?

=~y Frecuencias
Alternativas = “— Absolutas Relativas %
~
Disminuyen 19 60.
No tiene variacién 11 34.
Abstenciones 3 6.
Totales 32 100
L.

(BIBLIOTECA CENTRAL




Pregunta N2 32 =a) iPor gqué disminuyen las ventas a causa

de la situacidn politica del pais?

- *' “F"“___“
_Frecuencias
R SR Absolutas Relativas

Razones T i

~Incertidumbre para in-

vertir. 9 47,
-Los proveedores se en-

cuentran en zonas con-

flictivas. 7 37,
-Por los paros, huel -

gas, quemas y otras -

causas. 2 11.
~l"alta de claridacd en

las politicas guberna-

menltales. 1 5.
Totales 11 100

et



Pregunta N2

141

32 b)ilPor qué las venltas no Fiene variacion a cau

sa de la situacidén politica actual?

— -~ e
——-_Frecuencias
- Absolutas Relativas %
Razones
=== r, .

Las necesidades no -

varian ( Bl produc-

to es necesario) 11 100,

Totales 11 100

COMENTARIOS :

El G0% de la muestra respondid gque las ventas -
disminuyen por la situacidn pelitica, a causa de
las siguientes razones: el 47% indicd gque por la
incertidumbre para invertir; el 37% que los pro-
veedores se encuentran en zonas conflictivas; el
11% que por los paros, huelgas, quemas y otras -
causas y el 5% que por falta de claridad en las

politicas del gobierno.

Para el 34% de la muestra, las ventas no tienecn

variacidén por que el producto es necesario.
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OBJETIVO: Determinar el conocimiento de los impuestos que tie-

nen los comercializndores de productos forestales.

Pregunta N2 33 dffonoce los ilmpuestos gque le afectan en las

ventas?

FFrecuencias

Respuestas . Absolutas Relativas %
S1 24 75.
o 5 16.
Abstenciones 3 9.

8 P e e e e e e

Totales 32 100
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Preqgunla N2 33 a) Culles impueskos recuearda?

P .
T——=—=_Frecuencias .
TS Absolutas RElativas %
Impuestos Shian
—_— -}

~-Impuestos sobre ven-

ta (timbres) 272 92,
~-Impuesto sobre renta. 3 13.
- Impuestos municipales 3 13,

Base de Calculo 24 -

|

COMENTARIOS :

El 75% de empresas conoce los impuestos que le a-
fectan, los cuales son: el impuesto de ventas | —--
(timbres) para el 92%; el impuesto sobre renta pa-
ra- el 13% y los impuestos municipales, para el --

mismo porcentaje de empresas.
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OBJETIVO: Determinar como les afectan los impuestos a los co -

mercializadores de productos forestales,

Pregunta N2 34 ZEn qué le afectan los impuestos?

—~._Frecuencias
—~—— . N
Alternativas — Absolutas Relativas
e

En los precios de venta 21 88,

En las utilidades 10 42,
Abstenciones 6 25,
Base de C&lculo 24 -

COMENTARTIOS :

La Base de Calculo es el 75% de la muestra y re--
presenta las empresas que conocen los impuestos
dque les afectan, de las cuales el 88% indica que
los impuestos les afectan en los precios de venta

y el 42%, gue en las utilidades.
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OBJETIVO: Determinar si la competencia les afecta a los Aserra
deros y Ventas de madera en la comercializacidn de

productos forestales.

Pregunta N<¢ 35 <¢(¢Le afecta la competencia en las ventas?

= Frecuencias Absolutas Relativas %
Alternativas Toemeaa
si 18 56.
No 13 41,
Abstenciones 1 3.
Térnles 32 100
COMENTARIOS :

El 56% de la muestra respondid que 1la competencia
les afecta en las ventas y el 41% que no les a --

fecta.
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OBJETIVO: Determinar cdmo les afecta la competencia en la co-
mercializacidén de los productos forestales, a los -

Aserraderos y Ventas de madera.

Pregunta N2 36 <JCdmo le afecta la competencia?

-\%(;UCHFT ias

. TR Abs t Relativas %
Alternativas T bsolutas

-Por que tienen costos mas
bajos. 9 50.
-Por que venden a precios
mas bajos 9 50-.
-Por otras razones (+) 5 28
-Por gque anuncia los pro -
ductos. 4 22,

-Por gue venden productos

sustitutos 3 17,

Base de Calculo 18 -

(+) Otros; La variedad de productos de la competencia, mercado
saturado de ventas de madera, mejor ubicacidn de los
negocios de competencia, la competencia cuenta con -
mayores recursos.

COMENTARIO:
La Rase de C&leulo la constituye el 56% de la mues -

tra que corresponde a las empresas a guiénes la com-
petencia les afecta, de las cuales el 50% respondid
por que tiéne costos mas bajos e igual porcentaje -

por vender a precios mas bajos.
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OBJETIVO: Conocer que otros factores influyen en la comercia--

lizacidn de productos forestales.

Pregunta N2 37 iQué otros factores influyen en las ventas de

los productos forestales?

recuencias
\

. Absolutas Relativas %
Alternativas T

-Suministro inadecuado de los

proveedores. 13 41,
-Falta de transporte 12 38,
-Espacio de bodegas 10 31.

-Falta de quipos (para corte y

cepillado) 7 22.
-Abstenciones 5 16
-Falta de capital 1 3.

Base de Calculo 32 -

COMENTARIOS

La Base de Calculo es el 100% de la muestra de la -
cual el 41% indicaron que el suministro inadecuado
de los proveedores les afecta en las ventas; el 38%
que la falta de transporte y el 31% gque 13 falta de

espacio para bodegas.



OBJETIVO:

Pregunta

mercializadores de productos

N2 38 é&COmo puede mejorar

tos forestales?

Determinar c¢émo pueden mejorar las ventas los co -

forestales.

las ventas de los produc

Alternativas

Frecuencias

-Promoviendo los productos

Absolutas

Relativas %

17 53,
-Disminuyendo precios 14 44,
-Adquiriendo equipos 9 28,
-Abstenciones 4 13.
-Otros (+) 2 6.

Base de Cdlculo 32

(+)

Otros:

Mejorando el servicio,

COMENTARIOS &

La Base de Calculo es el 100% de
la cual el 53% considera que las

jorarse promoviendo el producto;

Exportando

los productos.

la muestra, de
ventas pueden me-

el 44% disminu -

yvendo precics y el 28%, que adquiriendo equipos.
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OBJETIVO: Determinar las actividades que podrIan efectuarse pa

ra mejorar el scctor forestal.

Pregunta N& 39 cQué actividades dehen realizarse para mejo-

rar el sector forestal?

Frecuencias
Actividades Absolutas Relativas %

———

-Reforestar a nivel nacio-
nal. 32 100,
-Conservacidn de Bosques. 15 47,
-Hacer cumplir la Ley Fo -
restal. 10 37
-Libre importacién de made
ra. 2 e
-Infraestructuras en lo:s -
Bosques. 1 3.
-Incentivos del Tstado pa-

ra Comercializar a nivel

nacional. 1 3
s . - ~—
Base de Calculo 32 -
COMENTARIOQOS :
La Base de CAlculo es el 100% de la muestra. De

ésta el 100% respondid que reforestando a nivel -
nacional; el 47% gque conservando los Bosques y el

31% cumpliendo la Ley Forestal.



12.

Do

Conclusiones de la Investigacidn

Las conclusiones gque se presenlban a continuacidn

son el resultado del andlisis

dos en

Las Variables

plicando en

La

investigacién de cam

de los datos obteni

po.

acuerdo a la siquiente descripcidn.

12.2.1.

Los productos forestales

de la Comercializacidén se estan a -

los Aserraderos y Ventas de madera de

El 24% de la muestra compra los produc-

Ltos forestales en el

pais,

del cual el

57% se provee de distribuidores y el -

20% de mayoristas.

Respecto a los valores de las compras

en el pais, el 60% efectuaron compras

hasta por ¢ 100,000;

Z 200,000 y el 10%,

el 23

-
mas

%, deg¢g100,001 a

de ¢500,000.

Con relacidén a las variaciones que tu-

vieron las compras e
a 1986, para el 41%

compras aumentaron.

n 1987 con relaciédén

de la muestra, las

La

-~
2

causas del
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incremento fueron: para el 77% de éstos,
al aumento de construcciones y repara --
cién de viviendas a causa del terremoto

de 1986.

Para el 25% de las empresas no hubo va -
riacidn en las compras debido a que la

demanda se mantuvo.

El 41% de la muestra compra sus produc -
tos en el exterior; de éste, el 92% im -
portan de Guatemala y el 38% de llondu --

ras.

Referente a los proveedores del exterior,
el 39% de los importadores compran a pro
ductores y el mismo porcentaje, a distri

buidores.

Respecto a las importaciones, el 69% com
pran madera simplemente trabajada o des-
bastada y el 62%, madera aserrada, cepi-

llada o machihembrada.

De los tipos de madera que mas se impor-

tan son: tabla, gue es importada por el



100%; el mismo porcentaje importa cuar -

tén y el 77%, tabloncillo.

Con relacidén a las clases de madera, el

100% importan pino y el 54%, cedro.

Respecto a los valores de las importa -
ciones, el 39% compraron hasta 100,000
el 23%, de ¢100,001 a ¢ 200,000 y el -
mismo porcentaje, de ¢ 200,001 a -———=

¢ 300,000.

E1l 100% de la muestra efectila sus ven -
tas en el pais, de la cual el 88% les
venden a consumidores finales; el 72%
a constructores; el 44% a industriales

y ¢l mismo porcentajc a instituciones.

Los tipos de madera que mds se venden
son las siguientes: la tabla, que es
vendida por el 97%; la regla pacha,nor
el 91%; el cuartdn, por el 88% y la cos
tanera gue es vendida por este mismo -

porcentaje.

Respecto a las clases de madera mas --



12.2.2

vendidas, estas son: ¢l pino, gue lo -
vende 1 97% de empresas; el cedro, el
6G° vy este mismo porcentaje vende cona-

caste.

Las empresas vendieron en 1987 los si -~
gulentes valores: el 34%, de ¢100,001 a
Z200,000; el 28%, hasta ¢ 100,000 y el

22% vendieron mas de ¢ 500,000.

Il comportamiento de las ventas en 1987
con relacidén a 1986 fud el siguiente:
para el 342 de las empresas las ventas
aumenktaron; para un porcentaje igual,
no Luvieron variacidn y para el 16%, -

disminuyeron.

Los Precios

- Lo métodos mas utilizados en la fi -
jacidn de precios son: Costo mas uti-
lidad bruta, por el 72% de las empre-
sas; el 31% fija los precios igual a
lo competencia y el 22%, de acuerdo

a la ofertn y demanda.

ABLIOTECA CENTRAL
/2D0OR



Ll comportamiento de los precios en
1987 con relacién a 1986 fué el si —--
guinrnle: para el 78% de la muestra,
aumenlbaron. Las causas del aumento
fueron: para el 80% de las empresas
50 debid al incremento en los costos
de compra y para el 12%, por la esca-

sez de productns.

12.2.3. La PPromocidn

- Las actividades de promocidn utiliza-
das en la comercializacidn de produc-
tos forestales son: el 53% de la mucs
tra utiliza la publicidad; el 28%, la
venta personal y el 41% de las empre-
fsas no efectBa ninguna actividad de

promocidn.

La Publicidad es utilizada en la si-
gulente forma; el 59% de los que la
realizan, utilizan la Prensa y el -

53%, La Radio.

Con respecto a la efectividad de la

publicidad, el 88% de los que la u -



12.2.4.

12.2.5.

r

tilizan consideran gque os cficliente;

de éstos, el 47% la considera eficien
te porque las ventas aumentan y el -
337 porque se da a conocer la empre -

5a.,

Canales de Distribucidn

El 91% de las empresas no utilizan inter
mediarios para sus ventas y el 9% los u-
tiliza; la existencia de intermediarios

afecta cn los precios porque se les con-
ceden descuentos para que tengan un mar-

gen de ganancia.

Variables Incontrolables

Referente a la influencia gque tiene la

devaluacidn de la moneda en las importa-
ciones, para el 85% de las empresas im -
portadoras, disminuyen; de éstas, el 55%
contestd que la disminucidén se debid al
aumento de precios y el 45% a que se re-

gquieren mas divisas.



Con reopecto a la inflacién, para ol 477

de las enipresas las unidades vendidas di

|

winuycn; de dstas, parva ol 66% sedebe a
aque la demanda diswminuye al aumentar los

pProcios.

Para ol 477% de las cwpresas, la infla-
cion no influye en Jas unidades vendidas;
de Cslas el 8577 contestd que no ticnen
variacidén debido a que la madera es un

procducto necesario.

- La congelacidn de salarios influye en
Ias ventas de la siguiente forma: pa-
ra ¢l 47% de las cwpresas, disminuye;
debido a que se reduce ¢l poder adqui-

sttivo de los consumidores.

- Con vespecto al incremento de la pobla
Cion, &éste ha inilnido de la sigucnte
Lorma:  pava el 53% de la cupresas,
Las ventas aumentaun por que las nccesi

dades de wadera -se han incrementado.



I
R

37

G

Referente a la situacidn politica, ésta
ha influido de la siguiente forwa; para
el 60% de las empresas disminuyen, de --
las cuales para el 47% se dche a la in--
certidumbre que existe para invertir y
para el 37% se debe a gue los proveedo -

res se encuentran en zonas conflictivas.

Con relacidon a los impuestos que afectan
la comercializacidn, el 75% de las em -~
presas conocen los impuestos; de éstas
el 92% afirma que le afecta el impuesto
sobhre ventas (timbhres). De este total
al 88% les afecta en los precios de ven-

ta vy al 42% en las utilidades.

La competencia afecta al 56% de las em-

93

presas; de éstas al 50% les afecta por -
que tiene costos mas bajos y al mismo -
purcontaje porque vende a precios mas ba

o,

inanciamiento
especto al financiamiento, solamente el

7% de la muestra lo vtiliza; de éste el

a,

> lo obtiene de los proveedores y el -



427, dol Sistema Bancario.

El 63% de las empresas respondid gue no
utiliza financiamiento, de las cuales -
el 70% contestd gque no lo necesita y el
20%, que no hay lineas de crédito para

la comercializacidn.

Exportaciones

Ninguna de las empresas de la muestra

exportra sus productos.



CAPTLULO LIL

ANALTSTS D LA STTUACLON ACTUAL N LA
COMERCIALTZACLON DIE PRODUCTOS FORESTA-

s

La situacidn actual de la comcrcializacidon de los pro-
duclos forestales & partiv del punto de vista de los Ascrra
deros y Veutas de wadera, counsiste eu counocer la aplicacidn
do lTas vaviables que intcervienen para satislacer las nccaosi-

dades del consumidor.

Para cleclos de Cste Lrabajo se counsidera Bupresa a los

comercializadovres de productos [orestales.

L.1. Clasificacion por cquipos utilizados.

1.1.}1. Ascrraderos liccinicos

Son los que utilizan cquipos cléctricos o de

cualquicr otra fucute de cnergia (gmascliuva).
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Fntre los ecquipos que utilizan se encuentran:
sierras circulares y transversales, cepillado
ras, canteadoras y machihembradoras, las cua-
les sirven para corte, desbastado y machihem-

brado.

De los Aserraderos y Ventas de madera, el -
84% utiliza equipos eléctricos, lo que favore
ce la comercializacidn de los productos fores

tales.

Aserradernos Manuales

son los que utilizan equipos o herramientas

manuales.

De los Aserraderos y Ventas de madera, sola -
mente ol 22% utilizan &ésta clase de herramien

tas, que son, cepillo, serrucho y garlopa.

En cierta medida ésta clase de Aserraderos -
obstaculiza la comercializacidn por gue no e-
xiste calidad ni variedad en los tipos de pro
ductos, debido a que no poseen los equipos a-

decuadocs.
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Cunando la variedad de productos sc
precios se ven afectados porgque se

dificados.

Kl 13% de empresas no utiliza equipos de ni
se. Estas no satisfacen plenamente las ne
del consumidor porque ofrecen productos de
lidad, no bien terminados y no cuentan con
los tipos de producto para ofrecer, lo gue

comercializacidn.

Clasificacidén por antiguedad

Se clasifican en este grupo las empresas de

tiempo que tienen de haberse establecido.

1.2.17. Antiguas

ml 69% de Aserraderos y Ventas de ma
tiguos porque tienen mas de 5 anos d

rando el negocio,

1.2.2. MNanvas

£l 31% de eompresas son nuevas poraque

ofrece, los

compran mo-

nguna cla -
cesidades -
muy bhaja ca
variedad en

obstruye la

acuerdo al

dera son an

e¢ estar ope

tienen me-
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nos de 5 ancs de ofrecer sus productos al mer-

cado.

MERCADO

istd constituido por los segmentos de mercado gue demandan
todos los productos forestales gue son comercializcados porx

los Aserraderos y Ventas de madera.

2.1. Indusltrias

En éste grupo se encuentran los fabricantes de mue -
bles, de carrocerias para camiones, las carpinterias,
y otros, que ulbtilizan como matevia prima la madcra
de buena calidad en forma de tablas y riostras para

la eclaboracidn de sus productos.

Ne los Ascrraderos y Ventas de madera, el 44% les --

venden sus productos a este segmento del mercado.

2.2. Constructores

Este soegmento Jdo1l mercado demanda diferentes clascs
y tipos de madera, que utilizan para construccidn de
edificaciones: comn viviendas, edificios y bhodegas.

De los Aserraderocs y Ventas de madera el 72% les ven
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2.3. Instituciones

Bite grupo demanda productos forestales de buena cali
dad para uso final y no para las actividades a que se
dedican. Eslta compunrsto por empresas publicas y priva
das. Ne los Ascrraderos y Ventas de madera el 443

venden sus productos a éste sector.

2.4, Comerciales

Este grupo demanda diversas clases y tipos de madera -
para revenderlos; cocntre estos se encuentran las ferre-
terias y otras ventas de madera. De los Aserraderos
Yy Ventas de madera el 16% 1as vende productos a éste -

sector.

2.5, Consumidores finales

Este segmento del mevrcado wsta constituido por personas
naturales que demandan productos para su uso parsonal
en pequenas cantidades y forma ¢l mercado de consumo.
De los Aserraderns y Ventas de madera el 88% vende sus

productos a éste qgrupo.



o

por el 47%; RBalsamo, por el 1

1%

incstinan 103

Dependiaonde del seqmento de mevcado al que se o
productos, los Ascrraderes v Vontas de madera la
al por wmayor o al 1ror wmenor, EL 63% les vende
VO Y menoar oy, 0 377 Ten o wvende al o por o menoa,
PropuocTo
- Las clases de productos gue provienen de 1as
les especies de arholes, se comercializon en
Lo iforma:
El pino, gque o3 comercializado por el Q7% e
ros y Ventas de madera; Cedro, por el GG%; Co
rpor el mismo porcenitaje; Laurel, por el 507%;

< wuenden -

a1l por ma-

Aiferen -

la siaguien

Aseryiade -

nacashbe .,

Cipré~, -

’

y Madrecacao pcr el 9%.

bDe las clasesguenase comercializan

canales investigados se encuentran:

Todas las clasaes Jde prodinrbtos
serraderos y Ventas de madera

is. . La Teca o5 praoducida en

que

sS0Oon

e ]

normalments por los

Teca

vy [u

calipto.

comnrcializan 1as A=

cul tivaros

pais

cializa normalmente por los canales

- Los tipons de productos, de acuct

mas, qun se comercializan en

¢

1

1o

a

en el pa-

Pero no e comey
veslkigades,

site medidas y

snon los siqguicon-



165

Les:

Tabla, comercianlivada por ol 979 de Tas Ascovradeios y
Ventas de madera; Regla Pacha, por ol 9175 Cuarlon, por
ol S50 CosLavera, poo ol wismo porconlaje; Tabhloncillo
por el 84%; Riostra., por el 81%; Topes, por el 6674 y Ta-
blon por ol 637

Los Lipos que no sco conercializon a nivel nacional son:

pilares y reonglones.

Los Lipos de nadera ne se comecializan cn ol pais son
proporcionados por los proveedores y los aie no se obtie
nen cowo riostra vy Lopes se elaboran por medio de corles

Jongitudinales, de otros productos.

- Los productos que =c comercializon, clasificados de
acucrdo o Lo Nowenclatura Arancolaria Uniforae Gone
tro Awericana (NAUCA), =on las siguicentes: tiadera
siuplemnente trabajada o desbastada, por ol 69% de

inportador s v nadera aserrada, Copillada o Machi-

nenbrada, por ol B2

Los producltos que vo se comercializan a nivel nacio
nal son: Hadova o Lironcos y Lroras paria asorvar
hacer chapas oo tablones en bhruto, asi cono, Dur-

wicites para via fhrrea, Leavicsas agseveadas o voy

Palos, Pilotes, Postes v nbras waderas cu Lrozas,
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sin embargo, &éstos proluctos se mueskbran en laz im-
portaciones de loas Cuadros Fstadisticos (Capitnlo 1)
Los dos Ultimos arupos son comprados por las iasLi -
tuciones gue Jos abilizan (Fenadesal, CHL, CAERS y
Antel), direccramente de los D'rovecdores del oxte -—
rioy.

Segln las especiecs de aArholes maderables de dondr -
provienen los tipos de producto, se impaortan an 1a
siguiente forma: Pino, por el 100% de importadores:
Cedro, por el 9“4"; Conacaste, por cl 277 y Cipréds,
por el 157, De las sigulentes especies no se impor
tan productos: Laurel, Madrecacao, Teca, Bilsamo y
Fuocalipto.

Con respecltlo a los Lipos de producto, soa imporban -
los siquientes: Tabla y Cuartdn, por el 100% de im -
portadores; tabloncilto, por el 77%; Regla pacha, =7
por el 69%; Costanera y Tablén, por el 2%, Los ti
pes de productos gque no se impovtan son Riostra y To
pes.

Entre los productos gue se importan se encuentran:
La regla pacha y Ja costancra, qne son de gron domon
da Yy gnue pueden obtencrse de olros i(ipes de produac-—
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Los Comercializadores de productos forestales, determinan

sus precios de

acuerdo a la estructura que se detalla:

4.1. Estructura de precios

4.1.1.

Orientados Illacia los Costos

Esta estructura de precios incluye el méto-
do de costos mas utilidad bruta, el cual es

utilizado por el 72% de las empresas.

Orientados hacia la Competencia

Esta estructura de precios incluye los si -

gulientes métodos:
a)d Preoecio Normativo

Es el gue fija una empresa y las demas
se adaptan al mismo, es utilizado por el

31% de Aserraderos y Ventas de madera.

b) Precio de Penetracidn

Consiste en reducir los precios por deba

jo de la competencia para ampliar el mer
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cado; lo utiliza el 197% de las empresas.

c) Precio de Exclusidn

Consiste en reducir los precios abajo

de la competencia para eliminar empresas
competidoras o evitar su penetracidn en
el mercado; lo utiliza el 3% de las em -

presas.

4.1.3. Orientados hacia la Demanda

Esta estructura de precios incluye el méto -
do de precios de mercado, que son determina-
dos por las fuerzas de la oferta y la deman-

da; es utilizado por el 22% de las empresas.
P

El método de precios controlado o subvencionado no
se aplica entre los comercialiradores de productos -

forestales del pais.

Los métodos mas utilizados por los aserraderos y -
ventas e madera para fijacidn de precios son: Cos -
tos mas utilidad bruta y el de precios normativos.

Estos métodos no toman en cuenta las necesidades de
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los consumidores, s$ino que solamente los objetivos

de la empresa.

Variaciones de precios

En 1987, los precios aumentaron con relacidn a 1986,
segln el 78" de las emprecsas, de acuerdo a las si --
guientes causas: el 80% de éstas reséondié que aumen
taron por el incremento en 10s costos de compras; el

12% por la escasez de productos y el 8% por el incre

mento en la demanda.

El 9% de las empresas respondid que los precios no
tuvieron variacion debido a las siguientes causas:
para aumentar las ventas, el 67% de éstas y para po-

der competir el 33%.

Impuestos

Los precios se ven afectados por ésta variable in --
controlable, yva que al 88% de las empresas que cono-
cen los 1mpuestos, respondieron en ese sentido, de -
bido a que los impuestos sobre ventas son indirectos

y se trasladan al consumidor.



La Competerncia

De las empresas a agnienes les afecta la competencia,
al 507 les influye en los precios, los cuales mantie
nen igual A Ta competencia o mas bhajos que ella, se -

glin la estrateqgia de precio que utilice.

Los precios son afectados por la escasez de los pro-

ductos forestales en el pais, lo gue afecta la comey

cializacidn.

CANALES DE DISTRIRBUCION

En 1

0os canales de distribucidn se presentan dos flujos:

de los proveedores hacia los aserraderos y ventas de made

ra y

Los

de éstos hacia los consumidores.

canales de distribucidn desde el punto de vista de -

los provecdores son Jlos siguientes:

Productores

Los productores suministran los produtctos foresta -
les al 31% de las empresas; los que entregan produc
tos a compradores del pais les suministran el 20% y

los que entregan a importadores, al 39

o®
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5.2. Distribuidores
Los distribuidores suministran productos al 59% de
los Aserraderos y Ventas de Madera.
Los que entregan productos a compradores del pais,
les suministran al 57% y los gue entregan productos
A importadores, les suministran al 39%.
5.3. Mayoristas
Los mayoricstas suministran piroductos al 34% de em -
presas.
Los que entregan productos a compradores del pais,
les suministran al 30% de empr~sas y los que entre-
gan productos a importadores, les suministran al 31%
de éstas.
Debido a que los Aserraderos y Ventas de Madera obtienen
sus productos a través de intermediarios y solamente el -
31% so provec de productores, la existencia de varios ca-
nales afecta desfavorablcmente los costos de adquisicidn
de los productos.
Desde el punto de vista de los intermediarios utilizados
por los Aserraderos y Ventas de Madera los canales de dis
tribucidn son los siguientes:
5.4. Minoristas
Cl 3% de Aserraderos y Ventas de Madera utilizan éi
te canal para la distribucidn de sus productos.

5.5. Detallistas
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El 92 de Aserraderos y Ventas de Madera utilizan -
este canal de distribucidén en la comercializacidn

de los productos.

EL 21% de los Ascrradevros y Ventas de Madera no utiliza -
intermediarios., Puede decirse que la falta de ellos fa-
vorece la comercializacidn por que su existencia eleva -

sus precios.

PROMOCION

Las estrategias y actividades de promocidn utilizados por

los Aserradcecros y Ventas de Madera se describen a conti -

nuacidn.

6.1. IEstrategias

6.1.1. Estrategia de Arrastre

El 59% de los comercializadores de produc -
tos forestales orientan su promocidn hacia
el consumidor final para que éste demande

el producto y ejerza presidn sobre los Ase-

rraderos y Ventas de Madera.

6.1.2. Estrategias de Empuje
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Ninguno de los Aserraderos y Ventas de Made

ra utiliza ésta estrategia.

£El 412 de empresas no utiliza ninguna estra

tegia y sus ventas se efectuan por inercia.

AMotividades de Promocidn

Las actividades de promocién utilizadas por los A--

serraderos y Ventas de Madera son los siguientes:

Publicidad

E1l 53% de los Comercializadores de produc -
tos forestales utilizan publicidad; De é&s -
tos el 59% utiliza la prensa; el 53%, la ra
dio y el 18%, revistas v vehiculos anuncia-
dores.

El 88% de empresas que utilizan &sta acti -
vidad de promocidén considera que es eficien
te.

De éste total, el 47% la considera eficien-
te por qgque las ventas aumentan; el 33%, por
que se da a conocey la empresa; el 20% por-
que se da a conocer los productos y el 13%

porgque si no hay publicidad disminuyen las



175

ventas.

6.2.2. Venta Personal

Fl 28% de los Aserraderos y Ventas de Ma-
dera utilizan ésta actividad de promocidn
que estd orientada hacia los industria -

les, constructores e instituciones.

G.2. Promocidn de Ventas

Ly
.

La promocidn de Ventas no es utilizada -
por los Aserraderos y Ventas de Madexa -

por la naturalerza de los productos.

El 53% de Aserraderos y Ventas de Madera que utili
za la publicidad la considera eficiente por que es

timula la comercializacidn de productos.

7. LA OFERTA

7.1. Produccidn Nacional

La Oferta de productos forestales es deficiente -=-
porque los productores nacionales se encuentran en

su mayoria, en r7onas conflictivas. A esto debe a-
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gregarse que las zonas con vocacién forestal estdn
disminuyvende debido a la tala indiscriminada de ar

boles y a los incendios forestales.

LLas areas boscosas han disminuido porque los suelos
se dedican a la agricultura de subsistencia, a la -
carencia de educacidn conservacionista de los campe
sinos y a la alta presién demogridfica ejercida por

una poblaciédn en constante crecimiento sobre un te-

rritorio reducido (2,104,100 lla.) .

La superficie cultivada con los bosgues naturales y
plantados, en 1981 alcanzaba una cifra aproximada
de 273,500 Ha., que representaba el 133% del territo
rio nacional. De este total el 17% se encontraba
cultivado con especics de coniferas y el 33% con es

pecies latifoliadas.

La Produccidn nacional no se ha «<uantificado ya que
los productores se encuentran en zonas conflictivas
y las fuentes sccundarias de informacidn no se en -

cuenktran actualirzadas.

Importaciones

£l 41% de Aserraderos y Ventas de madera importa -
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sus productos. De este total el 92% los introduce
de Guatemala; oL 38% de Hondnras; el 8%, de Costa -

Rica e igual porcentaje de Estados Unidos.

Con respecto a los valores importados, el 39% de im
portadores comprd hasta ¢ 100,000; el 23%, de ---—-

100,001 a ¢ 200,000; yv el 15%, mas de ¢500,000.

La devaluacidn influye sobre las importaciones en -

la siguiente forma:

Para el 85% de las empresas, las importaciones dis-
minuyen; de éstas el 55% respondid que por los au -
mentos de precios y el 45% porque Se necesitan mdas

divisas.

Las importaciones favorecen la comercializacidn --
porque ésta depende casi totalmente de las importa-
ciones como se muestra en el Cuadro "Balanza Comer-
cial de los Productos Madereros'" (Capitulo I). A-
demds por la mejor calidad gque presentan estos pro-
ductos (Recta, sin nudos, sin hendiduras, poco hﬁmg

da y madura).

La Competencia
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La Oferta es afectada por la competencia en la si-

guiente forma:

Al 56% de empresas la competencia les afecta. De
este total, al 507 les afecta porgque tienen costos
mas bajos; al mismo porcentaje porque vende a pre-
cios més bajos y, al 28% por otras razones tales -
como, la variedad de productos que ofrece la compe
tencia, por el mercado saturado de ventas de made-
ra, por mejor ubicacidén de la competencia y porque
cuenta con mayores recursosS; al 22% porque la com-
petencia anuncia los productos a través de medios

publicitarios y al 17%, porque lg competencia ven-

de productos sustitulos.

Al 41% de las empresas oferentes, no 125 afecta la

competencia.

Otros Factares

Otros factores que afectan la oferta de productos

forestales son los siguientes:

El 41% de las empresas carece de suministro adecua-
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do de los productos.

E1 38% tienen deficiencia en el equipo de transpor
te; al 31% les hace falta espacio para almacenar;
al 22%, les falta equipo de corte y desbastado y -

al 3%, les falta capital de trabajo.

LA DEMANDA

8.1.

Demanda Interna

La demanda de productos forestalces estd constituida
por dos flujos: De los consumidores a los Aserrade-

ros y ventas de madcra y de éstos a los Proveedores.

El primer flujo esta formado por: Constructores,
Industriales, Instituciones, Otros negocios (fe-
rreterias y otras ventas de madera) y Consumido-

res finales.

LLos Aserraderos y ventas de madera gue demandan
productos en el pais constituyen el 94% de las -
empresas y se proveen de productores, distribui-
dores y mayoristas. Estos efectilan sus compras

en la siguiente forma:

llasta ¢ 100,000, el 60%; de ¢ 100,001 a ¢200,000,
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el 23%; Mas de ¢ 500,000, el 10%; de € 300,001 a
Z 400,000, el 3% y de ¢ 400,001 a ¢ 500,000, el

mismo porcentaje.

Las compras efectuadas por los Aserraderos y ven
tas de madera en 1987 tuvieron las siguientes va
riaciones con relacidén a 1986: Para el 41% de -
empresas, aumentaron; de éstas, el 77% féspondié
gue por aumegtos en las construcciones a causa -

del terremoto y para el 23%, porque los precios

aumentan a causa de la inflacidn.

Para el 25% de las empresas, las compras no tu -
. . .

vieron variacidon porgue la demanda de estos pro-

ductos se mantuvo; Para el 19% de las empresas,

las compras disminuyeron; de éstas el 49% respon

did que, por aumento en los precios; para el 17%;

porque se necesitan mas divisas; para el mismo -

porcentaje, por la escasez del producto.

Con respecto a la demanda de los consumidores ha
cia los Aserraderos y ventas de madera, los valo
res demandados fueron los siguientes: Al 34% de

las empresas, les demandaron de ¢ 100,001 a -——-

¢ 200,000; al 28%, hasta ¢ 100,000; al 22%, mas
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de ¢ 500,000; al 13%, de ¢ 200,001 a ¢ 300,000 vy

al 3%, de ¢ 400,001 a ¢ 500,000.

L.a demanda de los productos en 1987 con relacidn
a 1986, tuvo las siguientes variaciones:

Para el 34% de empresas, la demanda aumentd; pa-
ra el mismo porcentaje, no tuvo variacidn y para

el 16%, la demanda disminuyd.

Las Variables Incontrolables de la Mercadotécnia a -

fectan la demanda de productos forestales como se des

cribe a continuacién.

La Demanda es afectada por la inflacidn a causa -

de:

Para el 47% de Aserraderos y Ventas de Madera, la
demanda disminuy®; para el 66% de éstos, debido a
que los precios aumentan; para el 20%, porque el

poder adguisitivo de los demandantes es menor; pa
ra el 7%, porque compran productos sustitutos mis
baratos y para el mismo porcentaje, por el capi -
tal insuficiente de las empresas que no les permi

te ofrecer suficientes productos.
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Para el 44% de las empresas la demanda se mantuvo
por las siguientes razones:

Para el 87% de éstas, porgque el producto es nece-
sario y para ¢l 13%, porque los demandantes se a-

costumbran a los nuevos precios.

La congelacidn de salarios influye en la demanda
en la siguiente forma:

Para el 47% de empresas la demanda disminuye por-
que el poder adgquisitivo de los demandantes ha -
disminuido; para el 31% no tuvo variacidn porque
el producto es necesario; para el 3%, la demanda

aumentd por el aumento en las nccesidades de ma -

dera.

El incremento de la poblacién influye en la deman

da en la siguiente forma:

Para el 53% aumenta por el incremento en las ne-
cesidades de madera; para el 34% no tiene varia -
cidn; para el 73% de éstas, porque aunque aumenta
la poblacién, no necesariamente aumentan los de -
mandantes y para el 27%, por las condiciones eco-

némicas dosfavorables de la poblacién.



- La situaciodon politica influye en l1a demanda de -

productos forestates de la siguiente forma:

Para el 60" de las empresas, la demanda disminuvye;
para el 47% de éstas, por la incertidumbre para

invertir; para el 37%, por que los proveedores -
se encuentran en zonas conflictivas; para el 11%,
debido a los paros, huelgas, guemas y otras cau -

sas, y para el 5%, por la falta de claridad de po

liticas gubernamentales.

Para el 34% de las empresas, la demanda no tiene
variacidén, por que las necesidades no varian va

que el producto es necesario.

8.2. Exportaciones

Minguno de los Aserraderos y ventas de madera tuvo -

demanda del exterior.

La comercializacidn de productos al exterior ha sido

afectada por la escasez provocada por las deficien -

cias en la produccidn nacional.

9. FINANCIAMIENTO
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De los Aserraderos y Ventas de Madera, solamente el 37% u-

tiliza financiamiento.

De este total, el 67% lo obtienen

directamente de los pro-

veedores; el 42%, del Sislcema Bancario y cl 25%, de otras

Instituciones Financilieras.

El 63% de Aserraderos y Ventas de
ciamiento. De este total, el 70%
lo necesita, el 20% porgue no hay
la comercializacidn y el 10%, por

nadecuadas.

Madera no utiliza finan-
no lo utiliza porgque no
lineas de crédito para -

condiciones de crédito i

La Comercializacidn es afectada por la alta dependencia --

que tienen los Aserraderos y Ventas de Madera de los Pro--

vecdores, debido a que el 67% de ellos obtiene financia --

miento de los suministrantes.

En nuestro pais no existen lineas

-

de crédito para comercia

izacidén lo gque impide a los comevcializadores obtener cré

dito para capital de trabajo que les facilite obtener e --

gquipos o servicios que necesitan.

Debido a gque carecen de financiamiento, los comercializado

res efectilan sus ventas estrictamente al contado lo gque -

obstaculiza la comercializacidén porgue no ofrecen crédito

a sus demandantes tradicionales por falta de capital de --

trabajo.



CATITULO v

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Las conclusiones y recomendaciones presentadas en este -
capitulo resultan del andlisis de la informacidn obtenida en
las investigaciones efectuadas, con el fin de alcanzar los ob
jetivos planteados para el presente trabajo. Las recomenda-
ciones gue se hacen, estan orientadas a mejorar la comerciali

zacidn de los productos forestales, que efectlan los Aserrade

ros y Ventas de Madera.

1. CONCLUSIONES

Las conclusiones que se presentan se plantearon en el -=
Diagndstico de la comercializacidn de los productos fores
tales (Capitulo TITI), pero en el presente capitulo se ha-

cen notar los puntos mds relevantes del Diagndstico.

Se ha determinado que en los Aserraderos y Ventas de Made
ra no se aplican adecuadamente las Variables Controlables

e Incontrolables en la comercializacidén de productos fo -

restales, como se detalla a continuacidn.
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Couclusiones Especificas

Producto

Las deficlencias observadas con respecto a esta
variable son las calidad y el suministro y sc de

ben a los aspectos siguilentes:

La calidad de los productos nacionales tiene las
caracteristicas de wmadera torcida, inmadura, con

hendiduras, con nudos y nlmeda.

El producto extranjero es de mejor calidad y po-
see las caracteristicas de madera recta, sin nu-

dos, poco hineda, sin hendiduras y madura.

El suministro, es inadecuado por la escaza pro-
duccidén nacional y porque los productores se en-
cuentran localizados en zonas de dificil acceso,
lo que afecta desfavorablemente la comercializa-
cion. La deficiencia del suministro del provee-
dor nacional es compensada en cierta medida por

el producto del exterior.

Precio

Ll nétodo wé&s utilizado para fijar los precios
es ¢l costo was utilidad bruta que se orienta =zl

beneficio de la eumpresa y no toma muy en cuehta
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ldas nocesidades del consumidor nil las estrateyias

de la competencia.

Canales de vistribuciotn

Entre la ewpresa y los consumidores casl no exiten
Intermediarios, lo que deficulta la distribucidén
de los productos, afectando desfavorablewente la

caomercializacion.

Pronmocldn

No todos los aserraderos y Ventas de iladera utili-
zan las actividades de promocion, lo que no permi-
te que st estimule la demanda nl Se de a conocer

la empresa y los productos.

Conclusiones Generales

La Competencila

Esta variable no es tomada en cuenta para estable-
cer la esltrategia que permita un Plan de Comercia-
lizacién adecuado para satisfacer las necesidades

de los consuniidores, no obstante que es ayresiva.
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La competencia de productos sustitutos no es muy
Importante porque su oferta es limlitada en canti-

dad y clase de producto.

Proveedores

Se determind que los proveedores de los Aserrade-
ros y Ventas de iMadera son productores, distribul
dores y mayoristas. El uso de intermediarios en-
tre los productores y comercializadores encarece

los productos.

Financiamiento

Existe mmucha dependencia de los proveedores, ya
que muchas empresas se financlian a través de esta

fuente.

El sistema financiero no ofrece financiamiento pa-
ra comercializar, lo que impide obtener otros recur
sos tales cowmo equipo de reparto, equipo de corte
y desbastado ¢ instalacidon o arrendamiento de bode
gyas, qgue son necesarios en la comercializacidn de

los productos forestales.
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Variables lncontrolables

Muchnas enpresas no conocen ni toman en cuenta la
forma en que estas variables (Demoyrafia, condi-
ciones econdmicas, fuerzas politicas y sociales

y la competencia), afectan la comercializacidn por
lo que no toman medidas preventivas a fin de neutra
lizar los efectos desfavorables provocados por las

variables.

RECUMENDACIUNES

Las recomendaciones estan orientadas a contribuir
al mejoramiento de la Comercializacidon de los pro-
ductos forestales para que se fortalezca y desarro

lle el sub-sector forestal.

Recomendaciones Especificas

Empresa

Las empresas que tienen procedimientos o sistemas
ineficieales en administracidon y ventas o que carg
cen de ellos, los actualicen o implanten para admi
trar en forma adecuada la comercializacidén de sus

productos.
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-Es recomendable que los Aserraderos y Ventas de
Madera adquieran o i1odernicen los equipos de cor
te, desbastado y de transporte para satisfacer
las necesidades de los consumidores, wmejorando a-

si{ la calidad de los productos.

2.1.2 Mercado

-Los Aserraderos y Ventas de Madera deben realizar
investigaciones de nercado para determinar la mag-
nitud de los segmentos que 1o forman y conocer 1las
variables controliables ¢ incontrolables due lo a-
fectan, para satisfacer las necesidades de los de-

mandantes.

2.1.3 Producto

-Los comercializadores deben importaxr productos en
bruto como madera en troncos y trozas para aserrar
y hacer chapas, en vez de madera simplenente traba
jada o desbastada y madera aserrada, cepillada o
machinembrada con 1o que se reducirfan los costos

y abaratarian los productos.

-Los productores deben cultivar las dareas con voca
cién forestal con &rboles maderables con fines de

explotacidn comercial, tomando en cuenta 1as espe
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cies que wmas demanda tienen talzs como: Pino,
Cedro y Concaste a fin de mejorar la comerciall

zacion de los productos forestales.

-Los productores deben de ofrecer imadera de me-
jor calidad (recta, con pocos nudos, sin hendi-
duras, poco hawmeda y madura) con el objeto de sa
tisfacer, deseos y preferencias de los consumi=

dores

2.1.4 Precio

-Es recomndable que los comercializadores evalien
la necesidad de establecer los precios con una
orientacion hacia la demanda, gue tomaria en
cuenta las necesidades del consumidor y no sola

mente los beneficios de la empresa.

-Los Aserraderos y Ventas de Madera para evitar
el alza en los precios de los producto es reco-
mendable que reduzcan los costos a través de com
pras directas a los Productores ¢ importaciones

de wadera ein bruto.
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2.1.5 Canales de Distribucidn

-kEs recomendable gue los aserraderos y ventas de
madera instalen sucursales para wejorar la distri
bucidn de los productos en el wmercado, en vez de
incrementar los canales de distribucidn para evi

tar el alza en los precios.

2.1.0.Promocidn

-Por la eficiencia de la publicacidn es convenien
te que los aserraderos y ventas de madera que uo
la usan, evalien la necesidad de utilizarla con
lo que se incrementarian sus venlas, wmejorando la

comercializacidn dc¢ los productos.

-Deberia estudiarse la conveniencia de que los ase
rraderos y venlas de madera que no utilizan la
venlka personal la implanten dentro de sus acti-
vidades de promocidn para ampliar los segmentos
de mercado hacla los cuales se arienta (Construc

tores, Industriales e Institucliones).
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2.2 Recomendaciones Generales

2.2.1 Oferta

-Los aserraderos y ventas de madera deben conside
rar a la competencia como un factor importante
dentro de la comercializacidén de productos fo-
restales, para contrarrestar los efectos negati-
vos causados por la forma como maneja sus varia-

bles de Mercadotécnia.

-Mlentras la situaci6n conflictiva persiste es re
comendable que el Gobierno gestione 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 comercializadores y el Estado deben reorientar
la demanda hacia el usc de productos sustitutos

de origen natural como bamb@, vara de castilla,
madera prensada (derivada del bagazo de cana), O
artificial como fibra de vidrio, asbesto para re
ducir el uso de la madere y evitar la desforesta

cibn.
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2.2.3 Financiamiento
-El Banco Central de Reserva debe establecer lineas
de crédito en condiciones favorables y canalizar-
las por medio del sistema financiero para la co-
mercializacién de productos forestales, a fin de
que los comercializadores puedan adquirir equipos
de transporte, corte y desbastado, ampliar sus ins-
talaciones, vender al crédito y formar un capital

de trabajo para sus operaciones comerciales.

-Para que los aserraderos y ventas de madera incre-
menten sus volimenes de venta y amplien su merca-
do, es necesario que cambien su politica de vender
solo al contado, por tanto, las ventas al crédito
deben considerarse dentro de las necesidades del

finanpiamiento, para capital de trabajo,

2.2.4 Variables Incontrolables

Los comercializadores deben revisar periddicamente

los Indicadores Econémicos y Datos Estadisticos a

fin de conocer sus tendencias y prever



los efectos sobre las variables controlables de

la mercadotécnia.

2.2.5 Sub-Sector Forestal

Es importante tomar en cuenta las sigulentes mecal

das para mejorar el sub-sector forestal:

-El Estado conjuntamente con la empresa privada y
organizaciones sociales defen elaborar un progra
ma masivo de reforestacién con arboles frutales
a nivel nacional, pasa de incentivar la groindus
tria 1o que generaria empleo en las zonas rurales

y urbanas.

Asimismo se obtendrfan muchos beneficios sociales
como: regulacién de los rios y de los mantos a
cuiferos, proteccidén del habitat para la fauna y

flora silvestre y mejorar el medio ambiente.

-£1 Ministeriode Agricultura y Ganaderia debe con
siderar la alternativa de fomentar el cultivo de
las especies: bamblG y vara de castilla, a fin de
reducir el uso de madera en’ las zonas rurales y
¢n la construcciébn de viviendas marginales, lo que
contribuiria ademés a evitar la erosidn de 10s

suelos de alta pendiente; y mejorar el ambiente.
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- Los Ministerios de Cultura y Cowmunicacion y de
Educacidn deben mantener una campaiia conserva-
cionista constante de los recursos naturales a
nivel nacional a Llravés de los medios publicita

rios y programas cducativos a todos los niveles.

- Bl Servicio Forestal y de fauna debe tomar medi
das preventivas a efecto de evitar la tala in-
discriliminada de arholes, los incendios foresta-
les y el uso irracional de los recursos, lo que
contribuiria a preservar los bosqgues naturales
y plantados que actualmente ocupan reducidas ex

tensiones.

- El Estado a través de los organismos creados pa
ra la conservacion de los recursos forestales
debe divulgar las leyes que para tal efecto se

han promulygado y hacerlas cunplir.

- El Estadou debe realizar estudios especializados
para evaluar la posibilidad de sembrar nuevas
especies waderables adaptables a nuestro clima
y suelo y que puedan explotarse a corto plazo,
como los &rboles de Teca, considerando la expan

sion del cultivo de tales especies.



- El Estado debe mejorar la legislacion sobre la
ayroindustria y difundirla ampllamente para wme-

jorar el desarrollo de eslas ewpresas.
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Los suseritos, eqresadrs de Administracion de
Cmnresans de la Uriversidad de £l Salvodor para elaporar un
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INSTRUCCTIONES PARA RESPONDER CL CUCSTIONARIO

En o1 pr nte coo tinnario encontrard preountas de
altarnativas ¢«dnhle n mOllinle, de complementacidn y pre-

guntas para respucastas abicrtas,

a) En las preguntas ocon alternativa doble o mOltiple,
marquen cnn una (XY 173 rrspuestas que cansidore

adrcundas,

b) 31 ninguna de las altrrnalivas corresnonde a sus
respun=tas, marqur en 21 espacio de obros y expli-

nue breavemnnte su respuesta

c) €n 1as prequntas donde so solicitan ecantidades (va-

],’1-,—\-\_) ce b e nundden ST .’*'“I"“"fu..p‘,')
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