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RESUMEN

El aumento en el consumo y demanda de la teca a nivel mundial, principalmente en la
India, estan generando un interés creciente en la identificacion de practicas de manejo y de
mejoramiento genético para incrementar los rendimientos de dicha especie. No obstante lo
anterior en el ambito comercial, los mecanismos de negociacion de la madera de teca han
sido un tema menos estudiado en particular cuando estos procesos comerciales involucran

pequenos productores.

Esta investigacion tiene como objetivo analizar el funcionamiento del canal de
comercializacion de teca proveniente de Hojancha y Nandayure. Para ello, primero se realizo
una caracterizacion de la red de comercializacion y sus actores, el rol que cumplen los actores
que la componen y las variables que inciden en el posicionamiento de dichos actores en esta
red de comercializacion. Segundo, se analizaron los margenes de comercializacion de acuerdo
a los canales identificados, y los ingresos netos de los productores que realizaron corta final.
Los resultados permitieron identificar las oportunidades y los desafios que tienen los

productores dedicados a esta actividad econdmica.

Finalmente, se concluye que la falta de acceso a la informacion de los productores
sobre el mercado de la teca es una de multiples barreras que enfrentan y la principal
desventaja frente a intermediarios y exportadores. La red de comercializacion es altamente
desarticulada y unos pocos actores son los que tienen el poder de negociacion; existe alta
intermediacion y son pocas las oportunidades que tienen los productores para acceder a
directamente al mercado; los productores desconocen los mecanismos de medicion y es clara
la necesidad que tienen de vender en forma anticipada su produccion a una edad temprana.
Todo ello afecta los ingresos netos de los productores, a pesar de que es el cultivo de la teca

es, aun en estas condiciones, una actividad rentable.
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SUMMARY

The increase in consumption and demand for teak, mainly in India, are generating new
interest in identifying management practices and breeding to increase yields of this specie.
Nevertheless in the commercial, trading mechanisms have not been studied, in particular

those processes that involve small commercial producers.

This thesis, aims to analyze the marketing chain of teak from Hojancha and
Nandayure. To do this, first it was necessary to perform a characterization of the marketing
network and its actors, the role played by them, and the variables that affect the positioning of
these actors in the network marketing. Then, we analyzed the marketing margins according to
the channels identified, and net income of the producers who made final cut of the teak. The

results allowed the opportunities and challenges facing producers dedicates to this activity.

Finally, we conclude that the lack of access to information of small teak producers is
one of many barriers they face and the main disadvantage to brokers and exporters. The
marketing network is highly disorganized and a few of its actors are those who have the
bargaining power, also there is a high intermediation in this activity. The producers don’t
know measuring mechanisms and they need to sell their wood an early age because their
necessity of money. Despite all this affects the net income of producers, teak business is a

profitable activity.
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1 INTRODUCCION

La creciente degradacion de bosques naturales y una demanda cada vez mayor de
recursos maderables, esta incentivando inversiones crecientes en plantaciones forestales de

maderas valiosas como la teca (Murillo 1985).

La teca (Tectona grandis) como es su nombre cientifico, es una madera de alto valor
comercial y de rapido crecimiento, y es una de las alternativas mas rentables de inversion
dentro de la industria de la madera; ha ganado gran reputacion a nivel mundial debido a la alta
calidad por su atractivo y durabilidad, ya que posee gran resistencia al ataque de hongos e
insectos y, por sus excelentes caracteristicas, se considera como una de las mas valiosas del

mundo (Fonseca W. 2004).

La importancia econdémica que ha tenido la teca durante los ultimos afos ha
despertado interés de los gobiernos y en el sector privado de América Latina en la
implementacion de programas de reforestacion con esta especie, que no solo aporta beneficios
ambientales, sino también, desarrollo econémico a los pobladores. Sin embargo, en la
mayoria de los casos, no se ha prestado atencion a los mecanismos de industrializacion y
comercializacion. La carencia de apoyo con informacion de mercado de la teca en cuanto a
precios, volumenes, destinos, entre otros, son barreras que impiden la efectiva insercion en el

mercado de teca para generar las rentabilidades esperadas por los productoresl.

En Hojancha y Nandayure, provincia de Guanacaste en Costa Rica, los pequefios y
medianos productores de teca, que cuentan con extensiones menores a 300 hectareas, han
mejorado sus plantaciones con acceso a informacién para el mejoramiento de la produccion,
en particular sobre técnicas de manejo silvicultural y manejo de semillas gracias al apoyo del
CACH (Centro Agricola Cantonal de Hojancha) y a la capacidad institucional que también ha
jugado un rol muy importante en el mejoramiento y recuperacion de areas degradadas. El
Canton de Hojancha, se ha convertido en un ejemplo de gestion institucional en la zona de
Guanacaste, e incluso a nivel nacional

(Serrano, M.E.; Campos, J.J.; Villalobos, R; Galloway, G. 2008).

L En conversacién personal con Ing. Emel Rodriguez Paniagua, Coordinador Nacional Proyecto Finnfor—CATIE, Hojancha,
Guanacaste, Costa Rica



Los productores forestales han manifestado inconformidad con el esquema de
comercializacion tradicional, debido a las altas tasas intermediacion en la comercializacion de
la madera, altos costos de transporte e intermediacion de transportistas y la falta de opciones
organizativas de comercializacion que apoyen a los pequefios productores (ONF 2008). Se
reconoce que existen margenes de comercializacion diferenciados entre los productores y el
resto de participantes en los canales de comercializacion.” A ello se suma la falta de una
estructura organizativa que respalde el comercio justo, que garantice y retribuya el esfuerzo,

tiempo y recursos invertidos en este sistema productivo.

En este contexto y con el objetivo de analizar la situacion actual del mercado de la teca
proveniente de Hojancha y Nandayure y las barreras y oportunidades de insercion al mismo,
esta investigacion analiza los canales que conforman la red y sus margenes de

comercializacion tomando en cuenta cada uno de los agentes de la cadena.

Los resultados de esta investigacion han sido compartidos y validados con los
productores ¢ instituciones que apoyaron en la elaboracion de esta investigacion. Lo anterior,
para que esta investigacion sirva como insumo en la toma de acciones a futuro y mejora en las

capacidades de negociacion de los productores para su toma de decisiones.

2 En conversacion personal con Ing. Emel Rodriguez Paniagua, Coordinador Nacional Proyecto Finnfor-CATIE, Hojancha,
Guanacaste, Costa Rica
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2 JUSTIFICACION

Segun un diagnodstico realizado en febrero del 2007 por 24 organizaciones del sector
forestal costarricense acreditadas a la Oficina Nacional Forestal (ONF), y con el fin de
identificar las problematicas de este sector, se pudo determinar mediante encuestas semi-
estructuradas, que “la falta de informacioén de precios y productos fue considerado como el
mayor inconveniente para la comercializacion de la madera.” (ONF 2007). El alto nivel de
intermediacion fue otro factor muy importante encontrado como uno de los principales

problemas por los que atraviesa la industria forestal de Costa Rica.

El 23 de mayo del 2007 se realizé en San Jos¢ de Costa Rica un taller de trabajo para
“Analizar las barreras para la comercializacion de la madera y proponer esquemas o
mecanismos que permitan aumentar la rentabilidad para los productores de pequeia escala y
con esto contribuir a la sostenibilidad de las plantaciones forestales.” (ONF 2007). En este
taller participaron la Comision de Competitividad conformada por representantes de la
Oficina Nacional Forestal, la Camara Costarricense Forestal y otros organismos del sector.
Los resultados de dicha actividad fueron similares: dentro de las barreras encontradas para la
comercializacion de la madera se subrayd la falta de organizaciones para proveer
informaciones a los pequefios productores para la correcta toma de decisiones. La alta
intermediacion en la comercializacion y los mecanismos de medicion por parte de los
intermediarios de la madera que afectan los ingresos de los productores forestales, fueron

también factores claves identificados.

En Hojancha, después de casi diez afios de experiencia en desarrollo de viveros y
reforestacion, los agricultores se sienten relativamente capacitados en la parte productiva y

técnica, aunque no asi en lo que respecta a la comercializacion (FAO 1995).

La presente investigacion responde a la falta de estudios concretos sobre la estructura
de redes sociales - comerciales de la teca en el pais y la necesidad de determinar los factores

de éxito o fracaso de los productores



2.1 Objetivos del estudio

2.1.1 Objetivo General

Analizar la red y margenes de comercializacion de la teca proveniente de Hojancha y

Nandayure, Costa Rica durante el 2008- junio 2011.

2.1.2 Objetivos Especificos y preguntas orientadoras e hipotesis

2.1.2.1 Caracterizar los actores -y sus criterios en la toma de decisiones- que participan en
los canales de comercializaciéon de la teca proveniente de Hojancha y Nandayure, Costa
Rica.

a. ¢Qué y cuantos actores integran la red de comercializacion de teca proveniente del
Cantdn de Hojancha y Nandayure, Costa Rica; qué funciones cumplen dentro de la red?

b. ¢Cuéles son las condiciones en las cuales cada tipo de actor identificado
(productores, transformadores, compradores de diferentes niveles...) desarrolla sus
respectivas funciones?

C. ¢, Cudles son los factores que inciden en el acceso a los mercados de la teca para los

diferentes actores de la red de comercializacion de teca?

H1: Los diferentes actores involucrados en la compra y procesamiento de teca -actores que
participan en el proceso después de los productores- tienen mayor acceso a informaciones
sobre tendencias del mercado en cuanto a precio, calidad y volumen que les garantiza mayor
acceso a los mercados comparado con los productores.

H2: La produccion de teca es una actividad que genera ingresos complementarios para los

productores de Hojancha y Nandayure.

2.1.2.2 Analizar las caracteristicas estructurales de la red de comercializacion de la teca.

a. ¢Cudles son los flujos y relaciones entre los diferentes actores para cada tipo de
canal de comercializacion?

b. ¢, Cudl es el grado de densidad y de intermediacion de la red de comercializacion de la

teca proveniente de Hojancha y Nandayure?



C. ¢, Cual es el grado de centralidad, de centralizacion y de cercania de cada actor en la

red de comercializacion de la teca?

H3: Existen heterogeneidades3 entre y dentro de los distintos canales de comercializacion de

la teca para las zonas estudiadas.

2.1.2.3Evaluar y analizar los méargenes de comercializacion de los agentes que
participan en la red de comercializacion de la teca.

a) ¢ Cudl es el margen de comercializacion neto y de participacion de los agentes en los
canales de comercializacion identificados?

b) ¢ Cuales son los factores que inciden en el nivel del margen de comercializacion de los
productores?

C) ¢ Como se reparte entre los tipos de actores el margen de comercializacién generado
en la red de comercializacion?

d) ¢Cudl es el ingreso para productores que realizaron corta final y variables que él

influyen?

H4: Los productores de teca de la zona de Hojancha y Nandayure captan la menor proporcion

del margen de comercializacion generado en toda la red.

2.1.2.4 Analizar desafios y oportunidades de los productores de teca de Hojancha que
determinan sus margenes de comercializacion y el acceso al mercado.
a. ¢ Cudles son los factores /elementos necesarios y oportunidades existentes para que

los productores de teca de Hojancha y Nandayure mejoren su insercion en los mercados?

HS5: El acceso a la informacion de mercado de la teca -precios, volimenes, destinos, demanda,
entre otros- es un elemento clave para que los productores respondan a las oportunidades de

mercado de manera mas rentable.

® Hace referencia a las posibles diferencias en cuanto a densidad, centralidad, aglomeraciones y distancia entre los actores
que conforman cada canal de comercializacion, y las mismas caracteristicas entre los canales identificados que conforman
la red.
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3 MARCO CONCEPTUAL

3.1 Mercado de la teca

La India es el mayor productor mundial de teca, pero por si sola, importa mas del 80%
de la teca comercializada en troza en el mundo. Indonesia y Tailandia reportan importaciones
cercanas a los 100 000 m® anuales cada una, de modo que junto con la India, estos 3 paises

dominan cerca del 98% del comercio internacional (OIMT 2003).

En los ultimos afios ha aumentado considerablemente la demanda interna en los paises
asiaticos. Se registran importaciones crecientes de teca desde Africa y América Latina con
precios que varian de 150 a 250 ddlares por metro cubico: claramente inferiores al precio de

la teca producida y comercializada en el sur de Asia (Porras 2007).

Costa de Marfil ocupa el primer lugar entre los nuevos productores de madera de teca,
en lo que respecta al volumen de produccion, con exportaciones de madera de teca que en
1997 alcanzaron uno de sus puntos més altos con aproximadamente 130 000 m® (Maldonado
1999); los volimenes de exportacion alcanzaron 73 000 m® en el 2003 y 120 000 m* en el
2004 (ITTO 2005).

El precio internacional de la teca se fija con base en una serie de normas de calidad
que toman en cuenta factores como la edad de los arboles, diametro de trozas, relacion albura
duramen, color, peso especifico, factor de forma, coloracion, presencia de nudos, inclinacion
de grano y procedencia (Cuadro 1). Con base en tales caracteristicas se definen dos grados de
calidad: la de contrachapado que es la que presenta los mejores precios, y la de aserrio (ITTO

2006).



Tanzania Teak sawn
Coéte d'lvoire logs
PNG logs
El-Salvador logs
Suatemala logs
Nigeria squares
Ghana logs
Guyana logs
Benin locgs

Benin sawn

Brazil squares
Burkina Faso logs
Columbia logs
Togo logs
Ecuador squares
Costa Rica logs
Panama logs
Sudan logs

uUsSs per m”
450-800
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350-650
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350-450
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350-450
350-800%

Cuadro 1: Precio promedio de exportacion de madera de teca de varias procedencias
para agosto del 2011.
Fuente: The ITTO Tropical Timber Market (TTM) Report, Agosto 2011

Mercado de la teca en Costa Rica

FAO (2011) afirma que en Costa Rica existen aproximadamente 32000 ha. de teca en
varios lugares del pais, incluidos algunos menos favorables con abundante precipitacion y sin

una clara estacion seca, asi como en pequefias explotaciones agricolas (Grafico 1).
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Gréfico 1: Extension de plantaciones de teca en Costa Rica y el mundo para 2011.
Fuente: Walter Kollert, FAO, lera Conferencia Mundial de Teca, Costa Rica, 2011

Para el sector de la construccion, la teca se ha convertido en una opcién importante
para los desarrolladores de proyectos urbanisticos en zonas donde se construyen residencias
de alto valor como la costa de Guanacaste y el oeste del Valle Central en cantones como Santa

Ana 'y Escaza (Porras 2007).



La principal zona productora de madera de teca en Costa Rica es la Chorotega, y el
Valle Central es la zona que destaca para su industrializacion. Ademas, es frecuente encontrar
teca sembrada en cercas vivas, en hileras y otros tipos de asociaciones, con arboles de hasta
40 anos de edad o mas, en zonas como Parrita y Quepos, asi como en Talamanca (Porras

2007).

Las maderas provenientes de plantaciones forestales han jugado un papel muy
importante en el desarrollo de nuevos mercados de exportacion para Costa Rica. En este
sentido especies como la melina y teca, que son dos de las principales especies de
reforestacion, han permitido ampliar las posibilidades de mercado a otros paises (Retana

2002).

En cuanto a las exportaciones de teca de Costa Rica, su principal destino es la India
con un 50% aproximado segin la base de datos de estadisticas de exportacion de maderas
tropicales en bruto de la Promotora del Comercio Exterior de Costa Rica (PROCOMER). El
comercio de teca a nivel internacional ha mejorado notablemente, de acuerdo a datos de
Procomer. Tan solo entre 2009 y 2010 el valor de las exportaciones de madera en bruto —

rolliza- pas6 de un valor FOB de US$ 17.28 millones a US$ 30.74 millones.

En Costa Rica segun la Ley Forestal 7575 vigente desde el 5 de febrero de 1996, se
establece en su articulo 44 el valor minimo de comercializacién de la madera en troza, de
acuerdo con los diferentes tipos de madera. La Oficina Nacional Forestal (ONF) la cual
administra el 40% de los impuestos de esta industria, presenta también los precios
establecidos en el mercado de Costa Rica como estadistica (Cuadro 2). Sin embargo, los

precios en el mercado estan mayormente determinados por la oferta y la demanda.

Datos obtenidos a partir de la ONF, y mediante un estudio del comportamiento de los
precios de diferentes especies maderables, se pudo verificar que para el 2011 los precios de la

teca fueron los siguientes:

* La Asamblea Legislativa de la Republica de Costa Rica. Ley Forestal, Capitulo 1. Disponible en
http://www.acto.go.cr/descargas/Ley7575.pdf
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Pie ($/m3) Patio ($/m3) Aserrado ($/m3)

Teca (15-20 cm) 130,32 166,52 579,2
Teca (20-29 cm) 181 289,6 724
Teca (mas 30 cm) 253,4 398,2 941,2

Cuadro 2: Precios en délares de madera en rollo (3/m®) y de madera aserrada ($/m°) para el 2011
Fuente: Datos obtenidos de ONF, 2011. Elaboracion propia

Rodriguez (2009), encontrd en su investigacion, que la estrategia que utilizan los
madereros para ofrecer un precio por madera en pie, evitando estimaciones complejas,
relacionadas con la pendiente, densidad de madera o caminos, es ofertar el precio mas bajo
posible que pueda aceptar el productor, argumentando costos adicionales en el
aprovechamiento. Esta reduccion en el precio a pagar al productor es en gran parte

especulativa y generalmente favorece el maderero o intermediario.

Moya, R et al (2007), por otra parte considera que en el momento de comercializar la
madera existe una serie de condiciones que imponen los compradores, que hacen que el
volumen de madera en muchos casos se reduzca en un 30%, dependiendo de las condiciones

de la troza y el diametro del arbol.

En el mismo orden de idea, Rodriguez (2009), afirma que en las plantaciones
forestales, la categoria diamétrica es un factor determinante en el precio de la madera en pie, y
que en promedio la madera de diametro mayor tiene tres veces el precio de la madera de
diametro menor. Esto se debe a que en la industria de transformacion forestal convencional, la
madera de diametro mayor se puede transformar en mas productos y de mayor valor que la
madera de didmetros menores. Los precios establecidos a partir de rangos de categorias de
diametros, se establecen en el momento de la negociacion de la madera y varian, usualmente a
favor de los madereros, quienes establecen el rango mas conveniente en el esquema de

comercializacion tradicional.

La teca en el pais es la segunda especie en importancia por area cultivada y la primera
en cuanto a su valor de produccion en Costa Rica. Adicionalmente, desde hace mas de diez
afos se esta desarrollando una industria en torno al cultivo de la teca, dirigida a la elaboracion
de productos de alto valor agregado, tales como pisos de parquet, muebles y acabados

interiores de yates (Porras 2007).



. . 5 . ,

Por su parte, la Junta Nacional Forestal Campesina (Junaforca)’, también esta tratando
de implementar entre los pequenios productores un esquema en el cual la madera se venda
(para consumo interno o para exportacion) con cierto grado de procesamiento para obtener

mayor valor agregado (Fonseca 2004).

Diversas empresas de Costa Rica estan elaborando productos de teca de dimensiones
reducidas y comercializando parquet, componentes de muebles y mobiliario a precios que
alcanzan hasta 1,000 dolares por metro cubico en el mercado norteamericano, precios

similares a los de la teca de alta calidad de los bosques de Myanmar.

Segun Carrillo (2001), Costa Rica cuenta con 30 aserraderos con una capacidad de
procesamiento de madera en rollo de 258 mil m’ al afio —para los diferentes tipos de madera-;
o sea, alrededor del 25% de la madera consumida en el pais, lo que claramente nos demuestra
que el pais cuenta con poca capacidad de infraestructura para industrializar la madera. Esto lo
reafirma el autor Moya (2007), considerando que uno de los problemas encontrados es la
carencia de una infraestructura de aserrio primario y de procesamiento secundario apropiada
para las dimensiones y calidades de madera de plantacion. Otro problema es la
comercializacion de los productos de reforestacion, ya que el mercado establece normas y
estandares de calidad (algunas veces informales), condiciones de oferta y demanda, precios

diferenciados por sitio y edad (Moya 2007).

PSA e incentivos forestales en Costa Rica

Costa Rica es un pais que viene invirtiendo en mejoramiento genético, manejo de
plantaciones, certificacion y en incentivos que se brindan con el Pago por Servicios
Ambientales (PSA). El concepto de PSA se sustenta en el principio que los propietarios de
bosques y plantaciones forestales, reciben pagos como una medida de compensacion por los
servicios que estos ecosistemas brindan a la sociedad costarricense en particular y la

comunidad internacional en general (Inbio 2000).

% La Junta Nacional Forestal Campesina (JUNAFORCA) es una organizacion sin fines de lucro, creada en 1989 como una
alternativa para la coordinacion de productores forestales de pequefia escala en Costa Rica. Su objetivo es promover la
participacion de estos beneficiarios a nivel de sector forestal y participar en forma més organizada y efectiva en las
diferentes actividades productivas.
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Costa Rica es un lider mundial en el tema de pagos por servicios ambientales (PSA).
El Fondo Nacional de Financiamiento Forestal (FONAFIFO), tiene una amplia experiencia en
la implementacion de programas que buscan el beneficio de la poblacion y del ambiente, y
que contribuye a la meta definida por el Gobierno de ser un pais “Carbono Neutral” para el

2021 (CATIE 2011).

El Programa de Pago por Servicios Ambientales (PPSA) de Costa Rica, se remonta a
la creacion de la Ley Forestal No.7575 y su reglamento en 1996 y se concibe como un
reconocimiento financiero que hace el Estado costarricense, a través de  FONAFIFO, a los

propietarios de bosques y plantaciones forestales (CATIE 2010).

Los apoyos al sector forestal han variado a lo largo de los afios (Watson et al 1998):

. Subsidio para plantaciones forestales a través del Certificado de Abono Forestal
(CAF), cuyo fin ha sido incentivar a la reforestacion.

. Créditos, principalmente a través de FONAFIFO (creado en 1996), para reemplazar
los incentivos. Algunos créditos para los agricultores obtenidos a partir del secuestro de
carbono negociado en el mercado internacional.

. Pago por servicios ambientales (PSA) priorizando las zonas de amortiguamiento y los
corredores biologicos para conectar areas protegidas (desde 1996) como una medida de

compensacion.

El CAF y el PSA son dos tipos de fondos no reembolsables (FNR). Los CAF y PSA
tienen una duracion de 5 afios en desembolsos porcentuales decrecientes de 50, 20, 15, 10, 5
cada uno. Estos FNR han sido establecidos mediante decretos ejecutivos pero no cuentan con
un mecanismo agil para actualizar los montos por inflacion y son igualmente susceptibles a

las politicas gubernamentales y recortes presupuestarios (Navarro 1998).
Por su parte el PSA éste se ha aplicado para cuatro diferentes objetivos: proteccion del

bosque, reforestacion, manejo de bosques y establecimiento de plantaciones. Su valor se

determiné en ¢30.000 por hectarea por aio ($60 aproximadamente). Sus propdsitos son:
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. Mitigacion de emisiones de gases de efecto invernadero (fijacion, reduccion,
secuestro, almacenamiento y absorcion).

. Proteccion del agua para uso urbano, rural o hidroeléctrico.

. Proteccion de la biodiversidad para su conservacion y uso sostenible, cientifico y
farmacéutico, de investigacion y de mejoramiento genético, asi como para la proteccion de
ecosistemas y formas de vida.

. Belleza escénica natural para fines turisticos y cientificos.

El Estado costarricense aplica el PSA por medio del Ministerio de Hacienda que es el
ente encargado de recaudar los recursos, y el Ministerio del Ambiente, Energia y
Telecomunicaciones (MINAET), que le corresponde ejecutar el reconocimiento a los
propietarios de bosques y plantaciones por los servicios ambientales que ellos generan,
mediante del Sistema Nacional de Areas de Conservacion (SINAC) y el Fondo Nacional de

Financiamiento Forestal (FONAFIFO).

El FONAFIFO capta y administra los fondos provenientes del Ministerio de Hacienda
y otras fuentes de financiamiento (Inbio 2000). En Hojancha y Nandayure, los Centros
Agricolas Cantonales de Hojancha y Nandayure, fueron el puente para otorgar los fondos a

los productores.

Paralelamente al PSA, los incentivos forestales también han estado presentes como
impulso a la reforestacion. Estos incentivos son llamados Certificados de Abono Forestal, y
han sido otorgados a través de dinero. EI monto del incentivo por hectarea/ano reforestada es
de ¢132.000 ($ 264 aproximadamente) entregados en un periodo de cinco afios iniciando el

afio de establecimiento de la plantacion.

Cabe recalcar que los valores tanto de los incentivos como subsidios han tenido
variaciones a través de los afios. Para esta investigacion se ha considerado el valor declarado
por los productores durante el periodo de analisis de la presente investigacion (1998- junio

2011).
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Situacion actual de la teca en Hojancha y Nandayure

En Guanacaste, las primeras plantaciones forestales fueron establecidas en 1977 bajo
el impulso de los recientemente creados CACH y CAC. El propédsito fundamental en ese
entonces era contrarrestar los efectos de la deforestacion y el sobrepastoreo, iniciar un proceso
de normalizacion del régimen hidrico y diversificar el uso de la tierra en las fincas (Murillo

1985).

En un segundo momento -periodo 1985-1992- , varios proyectos desarrollados por
CATIE (Madelefia entre otros) y MINAET apoyaron estas iniciativas. Se establecieron
parcelas demostrativas las cuales cumplieron un importante papel en la promocion y
motivacion para la reforestacion (Serrano et al 2008). Paralelamente, la capacidad
institucional de Hojancha también ha jugado un rol muy importante en el mejoramiento y
recuperacion de areas degradadas. En este sentido, el canton se ha convertido en un ejemplo

de gestion institucional en la zona de Guanacaste, e incluso a nivel nacional (Serrano et al

2008).

Las especies mas apropiadas para plantaciones en la zona son la teca (Tectona
grandis) y la melina (Gmelina Arborea), por varias razones: son especies adaptadas a las
condiciones biofisicas de Hojancha; el material genético que se estd utilizando ha sido
mejorado en el mismo cantén y son las de mayor demanda en el interior del pais y en los
alrededores del cantdn; el conocimiento sobre la silvicultura de estas especies es aceptable

entre los productores.

En el Cuadro 3 se presenta la oferta forestal de teca y melina en Hojancha al 2008
considerando todo tipo de plantacién en cuanto a calidad y edad. En muchos rodales no se
realizaron los raleos a tiempo; por ello es que se reporta también una gran cantidad de madera
que se debe ralear. Ademas, en el manejo de los rodales no necesariamente se esta

cumpliendo con las actividades silviculturales de manera oportuna (Serrano et al 2008).

Especies | Volumen (m?)
} Remanente Corta final Raleos Cosecha total
Teca \ 31.606 1.783 33.257 35.040
| Melina \ 7.474 _ 15.741 | 29.366 | 45.107

Cuadro 3: Volumenes totales en plantaciones de teca y melina en Hojancha para el 2008
(Serrano, M.E.; Campos, J.J.; Villalobos, R; Galloway, G., 2008).
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El CACH tiene el principal aserradero del canton. En los alrededores de Hojancha hay

otros dos aserraderos que no cuentan con registros sistematicos de su produccion.

Segtn Salazar (2003), en 1992 el aserradero del CACH procesaba mensualmente un
aproximado de 50.000 pulgadas madereras ticas (154 m®). En la actualidad, sobre la base de
las estimaciones desarrolladas con los flujos de madera del aserradero para los afos 2004 y la
mitad del afio 2005, se estima que se procesan mensualmente un promedio de 70.000 pmt
(215,38 m’). Las principales especies comercializadas por el aserradero del CACH son la teca

y la melina (Gréfico 2).

Hay otros actores que demandan madera de estas especies, como el aserradero de La
Mansion, la empresa Panamerican Wood, los compradores hindues y los aserraderos

pequenos de la zona (Serrano et al 2008).
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Grafico 2: Volumen de madera comercializada por el CACH en 2004 y enero-abril del 2005.
Fuente: (Serrano, M.E.; Campos, J.J.; Villalobos, R; Galloway, G., 2008).

Los pobladores de Hojancha han desarrollado un importante sentido de compromiso
con su canton; asimismo, las instituciones involucradas con el desarrollo han estado anuentes
a hacer esfuerzos y trabajar en forma cooperativa. A pesar de las limitaciones econémicas, y
muchas veces politicas, en Hojancha se ha logrado generar un buen nivel de coordinacion que

ha permitido lograr impactos importantes en torno al desarrollo cantonal (Serrano et al 2008).
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Sin embargo, en el caso de la comercializacion de la teca, no se ha observado un impacto

positivo en el desarrollo de este sector.

3.2 Comercializacion de la teca

Una red de comercializacién es el proceso de distribucion de un producto. La
comercializacion de la madera de teca en Costa Rica se ha venido dando de dos diferentes
formas: cuando la madera es cortada bajo encargo, y cuando la madera es cortada primero y
luego ofrecida a comerciantes. Como se habia comentado anteriormente, la teca en su mayoria
es exportada hacia la India y para ello los exportadores deben tener una licencia de
importacion hacia la India la cual se les otorga facilmente y rapidamente (Serrano et al
2008).

Los comerciantes realizan visitas in situ para verificar la calidad y volumen disponible
de la madera. También negocian con grandes empresas o a través de comisionistas que
realizan la labor de busqueda de plantaciones de buena calidad a bajo precio (Serrano et al
2008). Con esta dinamica que se ha venido viviendo en muchos paises latinoamericanos, y ha
surgido una enorme cantidad de intermediarios sobretodo locales que en muchos casos son

especuladores informales en busca de altos margenes de comercializacion.

El proceso de comercializacion de los productos o servicios involucra una serie de
actores: compradores, vendedores, revendedores, consumidores finales los que constituyen la
“red de comercializacion”. Cuando se habla de una red, se entiende como un conjunto de
individuos que, en forma agrupada o individual, se relacionan con otros con un fin especifico,
y que act@ian utilizando y creando flujos de informacion. Las redes pueden tener muchos o

pocos actores, por tanto, establecen una o mas clases de relaciones entre pares de actores.

Cada actor tiene una funcion dentro del canal dependiendo de sus objetivos,

oportunidades y barreras que presenta:

o Productor. Es el primer participante en el proceso, desde el momento mismo de tomar
una decision sobre la produccion.
o Intermediario informal. Tiene la funcion de realizar compras por “arbitraje”. Por

arbitraje se entiende la operacion de comprar bienes en un mercado para venderlos de
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inmediato en otro mercado, a un precio mayor tomando sus propios riesgos. No guardan
fidelidad a una sola empresa, es decir que el destino de la venta de la madera comprada la
realizan al mejor postor. Existen casos donde productores realizan este papel comprando
madera y vendiéndola a otro actor.

o Intermediario formal. Llamados también “corredores”. Son agentes que perciben una
comision fija o porcentual de acuerdo a su gestion de busqueda de madera. Generalmente

guardan fidelidad hacia una sola empresa.

o Aserraderos/mueblerias. O transformadoras que forman parte del canal de
comercializacion.
o Exportadores. Son comerciantes, generalmente constituidos como empresas, que se

especializan en la exportacion e importacion de productos forestales.

. Consumidor final. Es el Gltimo eslabon en el canal de comercializacion.

El analisis de redes sociales permite caracterizar la estructura y funcionamiento de la
organizacion socio —econdmica de la industria en base a como se configuran las relaciones — y
poderes- entre actores identificados y asociados a las actividades particulares de cada eslabon

de la red.

Esta metodologia puede ser utilizada para cualquier proceso de produccion-
transformacion- comercializacion. En Costa Rica por ejemplo, el Programa Regional
PROMECAFE en cooperacion con el Centro de Cooperacion Internacional en Investigacion
Agronomica para el Desarrollo (CIRAD) de Francia y el Instituto Costarricense del Café
(ICAFE) con el apoyo logistico del Instituto Interamericano de Cooperacion para la
Agricultura (IICA) han aplicado esta metodologia para el disefio de estrategias de

comercializacion de café (Galland 2005).

En la industria forestal de Costa Rica, el WWF (Fondo Mundial para la Naturaleza)
ha implementado en el 2006 una red de certificacion forestal para mejorar la insercion de
productores en el mercado forestal, utilizando el analisis de redes de comercializacion de
productos forestales para caracterizar su estructura y para que las operaciones de certificacion

. . o - . 6
permitan mejorar el acceso equitativo a los beneficios del mercado °.

® Consultado en linea, enero del 2011 y disponible en  http://www.jagwood.org
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3.3  ARS (Analisis de Redes Sociales)

El Analisis de Redes Sociales es una metodologia practica que toma en cuenta por un
lado los actores y por el otro las relaciones existentes entre ellos en cierto contexto social. Con
ello se busca comprender la influencia de un actor segun la posicion que ocupa dentro de la
red para tener acceso a los recursos como bienes, capitales e informacion. Para ello, se
realizan entrevistas, encuestas, revision bibliografica, otros. Su facil entendimiento y

precision en sus resultados nos ha motivado para su uso en esta investigacion.

Uno de los recursos que fluye por la red es la informacion, y el ARS ha sido aplicado
para identificar los flujos de informacion asi como los cuellos de botella (Clark 2006). Para la

obtencion de los resultados es necesario el uso del software UCINET y NetDraw.

3.3.1 UCINET

Es un programa de analisis de redes sociales desarrollado por Steve Borgatti, Martin
Everett y Lin Freeman (2002).” La representacion de las interacciones entre los diferentes
actores de una red se hace por medio de graficos con el software NetDraw, los cuales resultan
mas entendibles y dan un ambiente mas amigable a su interpretacion. Cada grafico proviene
de una matriz, en la cual se ha capturado previamente la informacion. Las matrices presentan
datos en valores relativos y porcentuales sobre las caracteristicas de la red las que se explican

a continuacion.

3.3.2 NETDRAW

Herramienta (viene incluida en el UCINET) que nos ayuda a visualizar las redes a
través de graficos para entender el comportamiento y la importancia de los nodos o actores
dentro del mismo (Gréafico 3). Una red se compone, por tanto, de tres elementos basicos:

nodos o actores, vinculos o relaciones, y flujos (Velasquez, A.; Aguilar, N. 2005).

" Consultado en linea en enero del 2011. Disponible en http://www.analytictech.com/ucinet/
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o Nodos 0 actores: Son las personas o grupos de personas que se encuentran en torno a

un objetivo comin. Usualmente los nodos o actores se representan por circulos. La suma de

todos los nodos representa en tamano de la Red.

. Vinculo: son los lazos que existen entre dos o mas nodos. Los vinculos o relaciones se

representan con lineas.

. Flujo: indica la direccion del vinculo representada con flechas.
. €0
Pisa Nodos
* sueltos
.A\rﬂ-:ndr.\
Vinculo -=-== == =m0

Flujo unidireccional

{

.

[
Flujo bidireccional ' IJI Tamano: 11 actores o nodos

Gratico 3: Elementos basicos en una Red Social de acuerdo a actores y su relacion.

Fuente: (Velasquez, A.; Aguilar, N., 2005).

Como ejemplo en el grafico y basados en la comercializacion de la teca, se puede

visualizar y analizar en la red los niveles de centralidad, de intermediacion, de

aglomeraciones.

Ademas con los datos obtenidos se pueden analizar factores internos como los de

produccion, de gerencia y de organizacion y externos —de mercado- para identificar los

procesos y las variables asociadas a su acceso exitoso a diferentes tipos de mercados de la

teca; y de esta manera formular estrategias para un mejor acceso a los mercados: buenas

practicas y procesos eficientes de insercion en mercados.
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3.4  Margenes de comercializacién

La comercializacion de un producto requiere seguir un flujo que pasa por diferentes

canales comerciales o de distribucion.

El canal de distribucion o comercializacion se define como el camino especifico
elegido por el fabricante para hacer llegar sus productos al consumidor final y normalmente
cuenta con un eslabon mayorista y otro minorista (FAO 1990), canales que conforman toda la
red descrita anteriormente. Por otra parte el canal de comercializacion comprende las etapas
por las cuales deben pasar los bienes en el proceso de transferencia entre el productor y el

consumidor final (Mendoza 1987).

Cada parte o etapa de dichos canales en un proceso de comercializacion donde
intervienen una serie de actores, genera margenes de comercializacion. Para el autor
Mannarelli et al (1968), los margenes reflejan la diferencia entre el precio de la unidad
comercial pagado por el consumidor y el precio en la misma unidad, recibido por el
productor. Dichos margenes se pueden presentar en valor monetario o como porcentaje del
precio al detalle. De igual manera, el margen de los intermediarios es la diferencia entre el
precio de la unidad comercial de venta y de la compra - el intermediario - para un mismo

producto, variedad y calidad.

Este andlisis de margenes de comercializacion, es formulado de manera muy simple y
con resultados precisos, por Gilberto Mendoza, especialista en comercializacion agricola del
IICA (Instituto Interamericano de Cooperacion para la Agricultura) en Bolivia. Esta
metodologia estructurada y propuesta por el actor, fue introducida en los afios 80 con el fin de
analizar la distribucion del beneficio econémico o margen de rentabilidad para cada actor que

interviene en un proceso comercial.

Segiin Mendoza (1987), la comercializacion en el ambito agricola o de recursos
naturales es una combinacion de actividades en virtud de la cual los alimentos de origen
agricola y las materias primas se preparan para el consumo y llegan al consumidor final en

forma conveniente en el momento y lugar oportunos.

Existen tres formas de valorar los resultados de los procesos de comercializacion: el

margen bruto de comercializacion, la participacion del productor en el proceso, y el margen
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neto de comercializacién. Asimismo, es importante considerar el efecto de la inflacion a la
hora de calcular estos parametros. A continuacion se detalla cada uno de estos indicadores y
los métodos a ser aplicados para eliminar el efecto de la variacion en los precios producto de

la inflacion:

A. MBC (Margen bruto de comercializacion): se expresa en porcentaje y su calculo es una

relacion con precio final pagado por el consumidor y cada precio de los eslabones.

MEBC = PRECIO PAGADO POR CONSUMIDOR — PRECIO RECIBIDO DEL PRODUCTOR X 100
- PRECIO PAGADO POR CONSUMIDOR

Su resultado porcentual serd el margen bruto en relacion al precio de compra frente al
de venta, y es interpretado de forma marginal. Es decir que por cada délar pagado por los
consumidores de madera, ese porcentaje corresponde a la intermediacion, y la diferencia va al

productor.

B. PDP (Participacion del productor): es la porcion del precio pagado por el consumidor
final que corresponde al productor (Mendoza 1998). Su célculo se lo obtiene de la siguiente

manera:

PRECIO AL PRODUCTOR

PDP = PRECIO PAGADO POR EL CONSUMIDOR

X 100

Su resultado porcentual serd la participacion del productor en relacion al canal. Es
decir que el productor participa en el x% (valor resultante) y la intermediacion el porcentaje

restante.

C. Margen neto de comercializacion (MNC): es el porcentaje sobre el precio final que
percibe la intermediacion como beneficio neto, al deducir los costos directos entre la compra

y la venta del producto —transporte, almacenaje, transformacion, etc.-. En la practica es
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habitual que se calcule el margen bruto de mercadeo y no el neto, ante la dificultad de
conocerse con exactitud los costos de mercadeo. De esa manera, “margen de

comercializacion” debe entenderse como margen bruto de mercadeo (Mendoza 1995).

_ (PRECIO AL CONSUMIDOR — PRECIO AL PRODUCTOR) — COSTOS DE COMERCIALIZACION ¥

MNC PRECIO PAGADO POR EL CONSUMIDOR

100

Inversiones a largo plazo y el efecto de la inflacion

La inflaciéon es un aumento general del nivel de precios, la cual genera una
disminucién con el tiempo del poder adquisitivo de una unidad de dinero. Es dificil de medir,
ya que los precios no aumentan o disminuyen en la misma cantidad, ni cambian al mismo
tiempo. Para el calculo de valores reales a través del tiempo, se elimina el efecto de la
inflacion convirtiendo todos los valores de ingresos y costos a precios constantes con el uso

de una tasa de descuento real que representa el costo de oportunidad del capital (Riggs 1986).

*  Factor para cambiar a precios constantes =  1+(Vn-Vo)/Vo

Donde:
Vn: Valor final
Vo: Valor inicial

1 es una constante

*  Obtencion de la tasa de descuento real =~ TPR= (1+ Tpn)/ (1+ Tpi)—1 (siendo 1

una constante)

Donde:
TPR: Tasa real
Tpn: Tasa nominal

Tpi: Tasa de inflacion
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El Indice de Precios al Consumidor (IPC) mide la evolucién de los precios de una
canasta de bienes y servicios representativa del patron de consumo de los habitantes de un
area geografica especifica. Es usado como indicador de la inflacion porque, a pesar de no
mostrar el cambio en el precio de todos los bienes y servicios que circulan en la economia, lo
hace para los que se encuentran en la ultima fase de las transacciones econdmicas, e

indirectamente refleja el cambio ocurrido en las etapas anteriores (INEC 2006).

La tasa nominal pasiva, es un promedio ponderado de las tasas de interés de
captacion brutas en colones, negociadas por los intermediarios financieros residentes en el
pais y de las tasas de interés de los instrumentos de captacion del Banco Central y del
Ministerio de Hacienda negociadas tanto en el mercado primario como en el secundario, todas
ellas correspondientes a los plazos entre 150 y 210 dias. Es el porcentaje que paga una
institucion bancaria a quien deposita dinero mediante cualquiera de los instrumentos que para

tal efecto existen (BCCR 2011).
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4  MATERIALES Y METODOS

Los materiales y métodos utilizados en esta investigacion se presentan en esta seccion,
iniciando con una breve descripcion del area de estudio, y luego describiendo los mecanismos
e instrumentos utilizados para obtener informacion y el andlisis de resultados de los mismos

necesarios para alcanzar cada objetivo (Anexo 14).

4.1  Descripcion del area de estudio

Las dos areas de estudio (Hojancha y Nandayure) en las cuales se realizé la
investigacion, estan ubicadas en la provincia de Guanacaste (Grafico 4). Guanacaste es una de
las provincias mas extensa y menos populosa de Costa Rica: cubre 10.140,71 Km2,
incluyendo 11 cantones (Liberia como canton cabecera, Santa Cruz, Bagaces, Nicoya, Caias,
Carrillo, Tilaran, La Cruz, Abangares y los dos cantones del area de estudio: Nandayure y
Hojancha); y tiene una poblacion de 270 mil personas (INEC 2011). Limita al norte con
Nicaragua, al este con la provincia de Alajuela, al sur con la provincia de Puntarenas y al

oeste con el Océano Pacifico.

Su economia esta basada en el turismo, la ganaderia, la agricultura y el sector forestal.
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Gréfico 4: Ubicacion geogréafica de Hojancha, zona de estudio.
Fuente: Tesis elaborada por Grendis Lozano, CATIE, 2010.
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4.1.1 Hojancha

El canton de Hojancha pertenece a la provincia de Guanacaste, Pacifico Norte de
Costa Rica y forma parte del Area de Conservaciéon Tempisque. Esta ubicado entre 09°58'38"
latitud norte y 85°24'39" longitud oeste, en las estribaciones montafiosas de la peninsula de
Nicoya, en un rango altitudinal de 0 a 830 msnm; limita al este y al sur con el canton de
Nandayure y el Océano Pacifico y al oeste y al norte con el cantdon de Nicoya. Su extension es
de 26.140 hectareas y esta conformado por cuatro distritos: Hojancha, Monte Romo, Puerto

Carrillo y Huacas (Salazar 2007).

El clima de la zona es himedo, muy caliente, con dos estaciones bien definidas e
influencias por la vertiente Pacifica; una estacion lluviosa que de mayo a noviembre y una
estacion seca que se extiende de diciembre a abril. La precipitacion promedio anual es de

2178 mm. y la temperatura anual oscila entre 21° y 27° C (Castro et al 2001).

El canton se caracteriza por sus actividades ganadera, agricola y forestal
principalmente. De la poblacion econdmicamente activa (46.7%), el 80% trabaja en el sector
primario (ganaderia, reforestacion, agricultura, apicultura, viveros), el 5% en el sector
secundario (industrias como aserraderos, beneficiadores de café, talleres de muebles, etc.), y
un 10% en el sector terciario (comercio como sodas, pulperias, tiendas, etc.), el restante 4%

desarrolla otro tipo de actividades profesionales (abogados, docentes, etc.) (Salazar 2007).

De acuerdo al Instituto Costarricense de Estudios Sociales mediante un “Informe Final
del Plan de Fortalecimiento de la Estructura Organica Administrativa de la Municipalidad de
Hojancha” realizado en el 2001, para el 1994 el 76% eran propiedad privada, un 9% estaba en

condicion de arrendamiento y un 15% en régimen de tenencia mixta.

En cuanto a la distribucion de tierra, ésta se concentra en propiedades medianas; el
84% de las fincas son iguales o menores a las 50 hectéareas y el restante 16% tienen mas de 50
hectareas. Este régimen de tenencia de la tierra ha incidido favorablemente sobre el desarrollo

de la actividad forestal de la zona (FAO 1995).
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4.1.2 El sector forestal en el area de estudio

Este canton ha sido reconocido como pionero en el sector forestal a partir de la década
de los setenta luego del colapso del modelo econéomico basado en la ganaderia extensiva y la
produccion de granos basicos (CACH 2008). A pesar de ser pionero a nivel nacional,
Rodriguez (2009), sefiala que los ingresos aportados por sector forestal dentro del cantoén son

apenas del 13%.

Después de esta crisis en la region, la poblacion local empezo a buscar alternativas que
le permitiera sobrevivir y mitigar la alarmante migracion que se dio en la década de 1970,
cuando alrededor del 57% de la poblacion abandono sus sistemas productivos (Salazar 2003).
Asi, se iniciaron los procesos de restauracion del paisaje con acciones orientadas a la
rehabilitacion de las unidades productivas, la recuperacion de la cobertura forestal y el

establecimiento de centros de aserrio en la zona (Serrano et al.2008).

Fue cuando a principios de los 80, a través de proyectos como Lefia CATIE,
posteriormente MADELENA y CORENA-032 (AID-Gobierno de Costa Rica) se promovio el
manejo integrado de los recursos naturales, introduciendo la practica de la silvicultura de
viveros y plantaciones. Por esa razén, y dada su novedad, la mayor parte de las actividades
que involucra la silvicultura generalmente han tenido o tienen algin elemento innovador

(FAO 1995).

La cobertura forestal en Hojancha viene recuperando espacio; en las ultimas tres
décadas los procesos de restauracion del paisaje han sido significativos. Paralelamente, la
capacidad institucional y de gobernanza de Hojancha también ha jugado un rol muy

importante en el mejoramiento y recuperacion de areas degradadas.

Serrano et al (2008), considera que existe una clara conciencia sobre la importancia de
recuperar la cobertura forestal y que el sistema de produccion ganadero es el sustento de la
mayoria de las familias en el canton. Por ello, el mejoramiento de estos sistemas es necesario
si se quiere conciliar el desarrollo econémico y la conservacién ambiental. En su estudio

describe los resultados del uso del suelo de Hojancha (Tabla 2):
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Area total
Categorias de uso

(ha) (%)
1. Bosque y regeneracidén natural 10645 40,6
2. Plantaciones forestales 2065 7,9

3. Cultivos y sistemas agroforestales 526 2
4. Pastos con arboles 1931 7,4
5. Pastos 7848 29,9
6. Asentamientos humanos 133 0,5
Charrales tacotales 3092 11,8
Total 26240 100

Cuadro 4: Areas totales de uso del suelo en Hojancha por categorias en el 2005
Fuente: Serrano et al 2008

El canton se ha convertido en un ejemplo de gestion institucional en la zona de
Guanacaste e incluso a nivel nacional (Serrano et al.2008). Ello se refleja en la capacidad de
innovacion tecnologica a través del Banco Nacional de Semillas localizado en Hojancha y
administrado por el CACH, el manejo e industrializacion de las plantaciones, donde esta
organizacion incide positivamente con su aporte en el desarrollo de esta industria localmente.
Sumado a esto, esta zona se caracteriza por su organizacion local y la capacidad de
gobernanza local con iniciativas en las cuales se ha podido atraer a instancias nacionales

reguladoras como FONAFIFO, MINAET, MAG, entre otros.

4.1.3 Nandayure

Es el canton nimero nueve de la provincia de Guanacaste, creado mediante la ley No
826 del 9 de octubre de 1961 limita al este con la provincia de Puntarenas, al norte con el
canton de Nicoya, al noroeste con el cantén de Hojancha y al suroeste con el océano Pacifico.
La poblacion del canton tiene 9.869 habitantes y seis distritos: Carmona, Santa Rita, Zapotal,

San Pablo, El Porvenir y Bejuco (IFAM 2010).

Las coordenadas geograficas del canton de Nandayure son: 09°54'13" latitud norte y
85°18'18" longitud oeste. El ancho maximo es de treinta y nueve kilometros, en direccion
norte a sur, desde la desembocadura del estero Chilamo, en el litoral del Golfo de Nicoya,

hasta la confluencia de los rios Bongo y Ario.
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Su economia destaca por la ganaderia y la agricultura, asi como innumerables
atractivos turisticos, como playas, canales y montafias, las cuales aiin son zonas virgenes en
manos de sus duefios costarricenses, aunque algunos extranjeros han llegado a residir en esta
zona, aportando en algunos casos fuentes de empleo, producto de sus inversiones en la

industria hotelera y comercial (Lozano 2010).

Nandayure es uno de los cantones con multiples retos: un elevado nivel de pobreza,
un deficiente nivel de competitividad en la zona, una alta vulnerabilidad infantil, un bajo
desarrollo humano, una alta desigualdad entre hombres y mujeres y una deficiente gestion

financiera municipal (IFAM 2010).

4.2  Descripcion de las metodologias por objetivos

4.2.1 Metodologia de objetivo 1: Caracterizar los actores -y sus criterios en la toma de
decisiones- que participan en los canales de comercializacion de la teca
proveniente de Hojancha y Nandayure, Costa Rica y de los actores sociales de la

Z0ona.

Se recopild informacion primaria a través de dos tipos de entrevistas: a productores y a
intermediarios/aserraderos/comerciantes que forman parte del resto de los eslabones de los
canales identificados. Fue necesario para entender la dindmica del sector forestal, entrevistar a
informantes claves que laboran en diversas instituciones del sector, en este caso el CACH y

MINAET-ACT.

Recopilacion de informacion secundaria en las regiones de estudio

Se recopildé informacion secundaria y se analizaron diversos estudios previos
desarrollados en la zona: tesis, articulos, memorias de eventos, asi como estudios sobre teca y
el sector forestal en las zonas estudiadas para recabar datos socioeconémicos. Asi mismo, fue
necesario revisar la informacioén disponible sobre el mercado de la teca a partir de informes
oficiales, y finalmente sobre el marco legal del manejo y aprovechamiento forestal en Costa

Rica.
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Recopilacién de informacion primaria a través de entrevistas semiestructuradas a los

diferentes actores de los canales de comercializacion.

Para elaborar las guias de entrevistas, se partido de las siguientes preguntas: ;Qué
bienes se producen?, ;Cuantos?, ;Para quién se producen?, ;Como se distribuyen?, ;Quién
gana mas en la distribucion?, ;jPor qué?, etc. Para despejar dudas sobre estas interrogantes y
comprender mejor un sistema de comercializacion de algin producto, en este caso de la teca
proveniente de Hojancha y Nandayure, se utilizo la metodologia propuesta por Mendoza et al.
(1998), a través de un enfoque de analisis institucional origen - destino®, que abarca el
conocimiento de los participantes en el proceso de mercadeo a través de entrevistas

secuenciales e interdependientes de informacion entre si (Grafico 5).

El autor menciona que el analisis del proceso de comercializacion no solo se relaciona
con instituciones publicas o privadas, sino también guarda relacion con la costumbre y
hechos, como producto de las relaciones econdmicas y sociales de los participantes en el

proceso (productores, intermediarios y consumidores).

Tomando en cuenta el caracter secuencial del proceso de produccion-transformacion-
comercializacion, se inicia con las entrevistas a los productores, quienes se dirigen al
siguiente eslabon o actor del canal a través de informacion de venta; de la misma manera se

aplicoé la metodologia para los intermediarios, hasta llegar al consumidor final, exportador,

mﬁ

*Intermediario/ *Exportador *Consumidor
otros /otros final

aserradero o constructor.

|

*Productor

Grafico 5: Entrevistas secuenciales realizadas para los canales de comercializacion de Hojancha y Nandayure
(2008-2011).

8 Origen — destino: Mendoza et al. 1998 describe esta metodologia la investigacion desde el origen (productor) hasta el
destino (consumidor) del canal de comercializacién.

28



Definicion de la muestra inicial

Se tom6 como base de la muestra los productores de madera de plantaciones forestales
de teca inscritos en el Centro Agricola Cantonal de Hojancha y Nandayure hasta el 2010. Se
trata de productores que recibieron incentivos forestales para el establecimiento de sus
plantaciones y productores por referencia de funcionarios del MINAET y CATIE de
Hojancha. Ademas se incluyeron productores que por referencias de informantes claves

vendieron teca durante el plazo del 2008 y junio del 2011.

Para el caso del analisis de ingresos netos para productores que realizaron corta final,
se consideraron costos e ingresos de todo el sistema productivo, siendo el periodo mas
extenso, una plantacion vendida de 25 afos de edad, es decir se consideraron valores desde el

ano 1986.

Aplicacion de las entrevistas semiestructuradas a productores que vendieron teca durante
los afios 2008 hasta el 2011

Se contactaron los productores seleccionados al azar a partir de la base de datos
elaborada y se coordinaron citas para aplicar las entrevistas como primer agente de los
canales de comercializacion. Las entrevistas se efectuaron en un 93% de manera personal, y
un 7% telefonicamente. Casi en su totalidad de los entrevistados estuvo anuente a entregar
informacion detallada requerida para la entrevista, excepto dos intermediarios que no

quisieron acceder a la entrevista y un exportador que no se encontraba en el pais.

Se elabord una entrevista exclusiva para este tipo de actor en la red (Anexo 7). Las
preguntas permitieron caracterizar la situacion socioecondémica de los productores y las
estrategias y variables asociadas a la comercializacion La informacién a obtener fue la

siguiente:

Datos socioecondmicos:

. Nivel de educacion.
° Acceso a telecomunicaciones.
. Principales actividades productivas generadoras de ingresos, ademads de la teca
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. Distancia a centro urbano, de comercializacion y de capital social en relacion al sector.

. Tipos de capacitaciones forestales recibidas en los ultimos 5 afios.

. Participacion como directivo en alguna organizacion rural.

. Asistencias técnicas personales en cuanto a la comercializacion.

. Percepcion en cuanto a la oferta de recursos necesarios para plantaciones.

. Acceso a créditos.

o Tipos de incentivos o subsidios recibidos.

. Valor de la inversion, el mantenimiento y el aprovechamiento de la plantacion.
o Volumen de venta, anos de la plantacion, etc.

. Precio de venta.

. Destino de venta e informacion necesaria.

. Frecuencia de venta.

° Forma de pago.

. Forma de madera en la que vende.

. Tipo de contrato con el comprador.

. Iniciativa para el establecimiento de la plantacion, su venta, precio, forma de

medicion, procesamiento y volumen de la madera vendida.

. Razon de venta de la madera.
. Percepcion sobre su nivel de informacion sobre el mercado de la teca.
. Percepciones sobre barreras y oportunidades de comercializacion.

Los resultados nos permitieron no solo conocer los margenes de rentabilidad, sino
también cuan importante es la produccion de teca en las familias del canton de Hojancha y
Nandayure, y coémo el acceso a recursos constituye una oportunidad para mejorar la
rentabilidad del negocio, ademas de conocer la funcién de los productores dentro de la red

global de comercializacion de la teca.

Al final de la entrevista con los productores, se pudo obtener su percepcion sobre las
barreras y oportunidades para acceder al mercado. A partir de las respuestas obtenidas se creo
una base de datos de los actores del siguiente eslabon, ya que se trabajo con entrevistas
secuenciales, donde los productores nos otorgaron informacion para contactar a su comprador

de la madera, es decir, aserraderos, intermediarios, mueblerias o exportadores de teca.
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Aplicacion de las entrevistas semiestructuradas a actores que compraron la madera a los
productores.

Las entrevistas dirigidas a los actores identificados a partir del primer eslabon (Anexo
8) permitieron confirmar / conocer la fuente de madera comprada, el volumen de venta, el
precio y los costos directos asociados a las transacciones. De esta manera, se pudo de igual
manera realizar un anélisis financiero y de rentabilidad de la actividad de estos actores en la

red de comercializacion.

Fue necesario también conocer su percepcion en cuanto a esta industria enfocada a la
teca. Este tipo de entrevistas se realiz6 hasta alcanzar el eslabon de consumidor final o
transformacion con destino al mercado nacional o hasta el participante que realice la
exportacion al consumidor en el exterior. Se identificé un total de 13 transformadores, 18
intermediarios formales y 6 informales y 11 exportadores; del total, el 75% de las entrevistas
fue realizada personalmente y las demas por teléfono. Las variables especificas consideradas

fueron las siguientes:

Datos socioeconémicos:

o Nivel de educacion.

o Acceso a telecomunicaciones.

. Tipos de capacitaciones en el ambito forestal recibidas en los tltimos 5 afios.

. Participacion en alguna organizacion rural.

. Percepcion en «cuanto a la oferta de recursos necesarios para la

transformacion/comercializacion de teca.

o Acceso a créditos para el proceso comercial.

. Volumen de compra.

. Precio de compra.

. Frecuencia de compra.

. Forma de pago realizada.

. Forma de madera en la que compro.

. Tipo de contrato con el vendedor.

. Costos del proceso comercial, de transformacion o construccion.

. Destino de venta de la madera que compro6 e informacidon necesaria para contactar al

siguiente actor.
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. Tipo de incentivos recibidos durante el proceso de comercializacion, transformacion o
construccion.

. Percepcion sobre los factores que consideran importantes para el ¢éxito en la
comercializacion de la teca.

. Percepcion sobre su nivel /calidad de informacion sobre el mercado de la teca.

. Percepciones sobre barreras y oportunidades para la comercializacion.

De la misma manera que con los productores, los resultados permitieron no solo
conocer los margenes de rentabilidad, sino también que aquellas variables que influyen sobre
el éxito o fracaso del proceso de comercializacion y su rentabilidad .Asimismo, se precisaron

las funciones que cumplen estos actores dentro de la red de comercializacion de la teca.

Aplicacion de entrevista dirigida a actores institucionales claves.

Se aplico una entrevista con preguntas abiertas a las dos organizaciones presentes en la
zona que forman parte del sector forestal, el CACH y MINAET. Las dos entrevistas se
realizaron de manera personal. El objetivo de esta entrevista fue obtener datos sobre el las
funciones que cumplen, las medidas, mecanismos y acciones de estas instituciones en apoyo a

los productores de teca.

Procesamiento de datos

Posterior a la obtencion de las entrevistas, los resultados fueron procesados en hojas de
céalculo con el programa Excel, y se manejaron de manera dicotomicas para el mejor
procesamiento de los mismos utilizando los siguientes métodos: analisis estadistico

descriptivo y analisis estadistico de tablas de contingencia y analisis de conglomerados.

Andlisis estadistico aplicado al analisis de resultados

Se realizd6 un andlisis estadistico a partir de los datos socioecondomicos de los

productores para determinar los factores que discriminaron su agrupamiento.
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Se utilizé el software algoritmo de agrupamiento Ward y medidas de distancia Gower.
Se determinaron los grupos a través de un analisis de varianza multivariado, y para identificar
las variables tipicas que caracterizan dichos grupos; se realizaron pruebas de hipodtesis a
través de tablas de contingencia y ANOVA no paramétrico (Kruskal Wallis). Luego se le

otorgd un nombre a cada grupo identificado de acuerdo a sus caracteristicas mas relevantes.

La herramienta utilizada para este analisis fue Infostat (UNC 2004). Como resultado
final se pudo responder las preguntas planteadas asociadas al primer objetivo de la

investigacion.

4.2.2 Metodologia de objetivo 2: Analizar las caracteristicas estructurales de la red de

comercializacion de la teca.

El anélisis de las entrevistas busco responder a preguntas tales como: ;De qué manera
estan estructurados? ;Qué relacion guardan entre ellos?, ;Dénde se agrupa mas
intermediarios?, ;Existen cuellos de botella?, ;Qué actor posee mas poder de comunicacion y

distribucion de informacion?

Se utiliz6 la herramienta ARS (Andlisis de Redes Sociales) UCINET version 6.135,
con lo cual se pudo estimar las relaciones de acuerdo a densidad, conglomeraciones de
participantes, grados de cercanias entre los mismos, intermediacion y vias rapidas de acceso
para los productores para acortar dichos canales. Para una mejor comprension de la misma, se
utilizd6 como herramienta NetDraw 2.41, y se pudo generar representaciones graficas de la

estructura de los canales en las zonas identificadas.

Con el programa UCINET se identifico la presencia estructural de los participantes y
se generaron las matrices de conexiones; con la ayuda del NetDraw se pudo obtener

representaciones graficas de la red conjunta de eslabones.

Procesamiento de datos

Para conocer las caracteristicas estructurales de la red desde la perspectiva del ARS, se

utilizaron las bases de datos obtenidas de las entrevistas a productores y comercializadores,
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aplicadas en el marco del estudio sobre el canal de produccion y comercializacién de la teca.

Para ello se construyo la matriz binaria de datos relacionales de comercio para la red.

Los actores fueron categorizados de acuerdo a su funcion en la red: i) productores de
teca, ii) intermediarios, iii) aserraderos, iv) muebleria, v) constructor, vi) exportador, vii) robo
y viii) falta informacion (cuando no se quiso dar por parte de tales actores). Las variables

tomadas en cuenta para el analisis son:

o Relacion: la entrevista incluyd preguntas asociadas a tipo de actor con quien mantuvo
una relacion comercial, o a quien se le realizo la venta.

. Volumen negociado: la entrevista incluyo de igual manera el volumen comercial de

venta en metros ciibicos (m’).

. Destino: destino de venta de la madera, es por ello que he tomado en cuenta esta
variable para ser graficada.

o Localidad: de donde proviene la venta (Hojancha o Nandayure)

. Tipo de actor categorizado: Productor, intermediario, aserradero, muebleria,

constructor, robo, exportador y falta de informacion.

Los resultados se analizaron de manera global, es decir unificando la red de Hojancha
y Nandayure, debido a que se obtuvieron los mismos actores como sobresalientes en la red.

La matriz fue construida primero de acuerdo con los volimenes comercializados (Grafico 6).

ACTORES PL P2 P3 P4 P5 P6 INT1 INT2 INT3 INT4 EXP1 EXP2

Productor 1 100
Productor 2 110
Productor 3 »105

Productor 4 106
Productor 5 P 203

Productor 6 92
Intermediariol 00
Intermediario2 110
Intermediario3 203
Intermediario4 106

Exportadorl

Exportador2

Grafico 6: Representacion de la matriz inicial en Excel por montos de volimenes para el Analisis de Redes
Sociales.
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A titulo de ejemplo el grafico 7 muestra como el “productor3” vendi6 al
“exportadorl”, es decir que realiz6 una venta directa. Sin embargo, el “productor5” vendi6 al
“intemediario3”, y a su vez éste vendio al “exportador2”. A partir de estos datos podemos

medir atributos de intermediacion, relacion, centralidad, poder de negociacion.

Cabe recalcar que el grafico presentado solamente ilustra la metodologia utilizada.
Luego de obtener el grafico por volumen, se la ha “dicotomizado”, es decir se ha tomado en
cuenta la ausencia o presencia de relacion comercial entre los actores, tal como se muestra en

el siguiente grafico (Gréfico 7):

—

> |

Gréfico 7: Representacion de la matriz inicial en Excel por relacion de actores para el Andlisis de Redes Sociales.

De la misma manera que para el grafico de “volimenes”, se grafican las relaciones
tomando en cuenta la variables “relacion comercial”. Podemos notar que el “productor3”
mantuvo una relacion comercial con el “exportadorl”. Sin embargo, el “productor5”, lo hizo

con el “intemediario3”, y este actor con el “exportador2”.
Es decir que no hay flujo de informacion-relacion entre el “productor5” y el

“exportador2”. A partir de este grafico se generan los resultados de relacion como red social

global ARSChile et al (2010).
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Interpretacion de los indicadores estructurales de la red ASR: UCINET y NetDraw.

Para interpretar los resultados generados a partir del programa UCINET se emple6 una
tabla de referencia o matriz antes mostrada que facilité la medicion de los valores dados por el
programa a escala cualitativa y cuantitativa. En efecto, a partir de rangos de valores se pudo
calificar la densidad, conglomeraciones de participantes, grados de cercanias entre los
mismos, intermediacion y vias rapidas de acceso para los productores para acortar dichos

canales.

Antes de incorporar los datos al programa UCINET se verificé la informacion sobre
los intercambios entre los actores, lo que permitié verificar y no duplicar la informacion en el

ingreso de los datos al programa.

Para la interpretacion del NetDraw, fue necesario tomar en cuenta que se representa
graficamente y que se basa en flechas que interpretan conexiones entre agentes participantes.
Se evidencia cuales (y cuantos) documentos (agentes) fueron relacionados con quienes (y
cuantos) indicadores. La relacion se representa por una flecha de conexion entre los
documentos y los indicadores (los nudos en cuadrados) (Saini 2009). Los indicadores

resultantes son:

Densidad la red: es la cantidad de relaciones observadas por la cantidad total de

relaciones posibles y es expresada en porcentaje.

Distancia geodésica: Una red esta constituida, por un lado, por un conjunto de
actores y por otro lado, parte con un dato relacional que indica una vinculacion, o no, entre
cada par de actores. Graficamente, esto se visualiza como un conjunto de esferas, que
representan a los actores, y lazos que unen a los actores entre los cuales tuvo lugar dicha

relacion (Gréfico 8).
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Grafico 8: Representacion gréafica de la distancia geodésica en el Analisis de Redes Sociales.
Fuente: ARSChile, 2010

Tal como se puede apreciar en el grafico anterior, un camino entre dos actores A y B,
es la cantidad de personas que los intermedian. En el Grafico 8 vemos dos caminos posibles,
el de doble linea, donde se observa que A esta indirectamente relacionado con B, a través de
dos actores intermediarios. Esto significa que A se encuentra a un camino de longitud 3 de B.
Sin embargo, también existe otro camino, el de una sola linea en forma de flecha, que es de
longitud 2. Estos dos caminos, son los tinicos dos que existen entre estos 2 actores (ASRChile
2010).

La distancia geodésica entre dos actores es el camino de longitud minima (la mas
corta) entre dos actores. Para A y B en el caso del Gréfico 8 es el camino de una sola linea en
forma de flecha. Cuando dos actores no tienen ninguna conexion, se dice que la distancia

entre ellos es infinita (ASRChile 2010).

Grado de Centralidad: En el caso simétrico, para cada actor, representado por un
nodo, el nimero de relaciones que posee cada actor con su entorno representa su grado de
centralidad.

Grado de intermediacion: Representa el numero de actores existentes como

intermediarios entre dos actores a analizar.

Esta metodologia es de mucha ayuda para entender las redes comerciales, y ademas es

un insumo clave para evaluar los margenes de comercializacion de los actores (Objetivo 3).
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4.2.3 Metodologia de objetivo 3: Evaluar y analizar los margenes de comercializacion de

los agentes que participan en la red de comercializacion de la teca.

Luego de conocer la estructura de los canales y red de comercializacion y los agentes
que en ella participan, se realizo un analisis de la distribucion de los beneficios economicos de

cada actor identificado.

Mendoza et al (1987), complementa la identificacion de actores con calculos que
determinen la posicion del productor frente al resto de participantes. Por ello mediante esta
metodologia se pudo responder tres preguntas: ;del precio pagado por el
intermediario/aserradero/consumidor, cuanto corresponde al productor? Y cuanto a ellos?, en
la distribucion de ganancias obtenidas durante todo el proceso ;Cudl es la participacion del

productor de margen frente al total ganado? ;Cuanto le queda al resto de participantes?

Partiendo de las entrevistas detalladas en el Objetivo 1, se pudo obtener los margenes
de comercializacion para cada agente del canal a través del calculo diferenciado de precios.
Esta metodologia expresa en forma relativa y porcentual el margen bruto de comercializacion
(MBC), la participacion del productor (PDP) y el margen neto de comercializacion (MNC)
para cada participante identificado. Para ello se cre6 una matriz en Excel con las formulas de

la metodologia planteada utilizando los diferentes precios obtenidos de las entrevistas.

Interpretacion de metodologia y calculos

Todos los margenes deben calcularse en relacion con una base unica: el precio final.

El margen bruto de comercializacion (MBC) se expresa en porcentaje y su calculo

es una relacion entre el precio final pagado por el consumidor y los precios de cada eslabon.
Su resultado porcentual es el margen bruto de comercializacion, y es interpretado

como precio marginal. Por cada ddlar pagado por los consumidores de madera, ese porcentaje

corresponde a la intermediacion, y la diferencia va al productor (Gréfico 9).
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Productor

Consumidor

\ j/
Inteymedigrio

e/

Grafico 9: Representacion grafica del margen bruto de comercializacion dentro de un canal.

La participacion del productor (PDP) es la porcion del precio pagado por el
consumidor final que corresponde al productor (Mendoza 1998). Su célculo se lo obtiene de la

siguiente manera:

Su resultado porcentual es la participacion del productor en relacion al canal. Es decir
que el productor participa en el x% (valor resultante) y la intermediacion el porcentaje

restante (Grafico 10).

Consumidot

PIMI final

\ / Intermediario

Grafico 10: Representacion grafica de la participacion del productor en un canal de
comercializacion.

El margen neto de comercializacion (MNC) es el porcentaje del precio final que percibe la

intermediacion como beneficio neto, al deducir los costos directos de la compra y de la venta

del producto (Mendoza 1995).

Consumidor

Productor /\ final
C )

A
Inteymedigrio

Grafico 11: Representacion grafica del margen neto de comercializacion para los actores
que componen un canal.

Se toman en cuenta los costos de los diferentes actores en la cadena para generar

cuadros comparativas con los precios, costos y margenes de rentabilidad de cada participante
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(Gréfico 12). Los valores o datos aportados por los productores fueron confirmados por los

diferentes compradores, y no existieron incoherencia mayor en los resultados.

Consumidor
Productor final /Exportador
() % s E @ % S : C) % s E
k Intermediario J
Canal de comercializacion

Grafico 12: Representacion grafica de los margenes de comercializacion para los actores que
conforman la red global de comercializacion.

Se procedié con a) el andlisis de los canales de comercializaciéon a partir de los
agentes o participantes en el proceso; b) el analisis de los margenes de mercado, que permiten
establecer la medida del esfuerzo (inversion) y la motivacion del agente participante

(Mendoza 1995).

En el caso de los aserraderos, intermediarios y otros transformadores, los costos de
comercializacion fueron obtenidos mas facilmente debido a que el periodo analizado era
relativamente corto y reciente (2008-2011). Sin embargo en el caso de los productores la
obtencion de la informacidén necesitd un andlisis mas profundo por tratarse de ser una
actividad productiva de largo plazo y los productores tenian que reconstruir los ingresos y
costos de todo el sistema productivo. Con los datos generados, se elabor6 un analisis del flujo
de efectivo descontado o se actualizado para tomar en cuenta el valor del dinero en el tiempo.

La metodologia se precisa a continuacion.

Los valores estan presentados y analizados en Ddlares Norteamericanos ($) y han sido
actualizados con base a la inflacién de Costa Rica del mes de octubre de 2011. Se utiliz6 la
tasa de cambio del Banco Central de Costa Rica del mes de octubre 2011 (510 por cada
Dolar Norteamericano) ,. Debido a que los productores desconocen el sistema de medicion en

metros cubicos, fue necesario utilizar valores por unidad de arbol vendido.
Vale la pena precisar que los margenes de comercializacion fueron calculados hasta el

punto donde la teca fue vendida al consumidor final dentro del pais; y en el caso de la teca

exportada, el tltimo actor considerado fue el exportador.
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Andlisis de ingresos netos a productores de corta final

Las entrevistas fueron la herramienta para la obtencion de datos -como se analiz6
anteriormente- de sus costos de produccion durante todo el proceso productivo, desde su
establecimiento, mantenimiento durante todos los afios y hasta la corta del raleo o corta final
de la teca. Asi mismo fue necesario recabar datos sobre los ingresos obtenidos a partir de los

raleos o raleos/corta final de los productores utilizando la misma metodologia.

Parametros aplicados al analisis financiero de productores

Los parametros tomados en cuenta para desarrollar el andlisis financiero de la venta

de la madera en corta final fueron los siguientes:

J Periodo de analisis:
El periodo esta determinado por el turno de aprovechamiento final de la plantacion de

que se trate.

o Tamafio y la unidad de inversion:
La unidad de inversion ha sido definida por unidad de hectareas y se trabajé en

Colones convertidos luego a Dodlares Americanos.

o Flujo de costos e ingresos:

Se calcularon y registraron en hojas Excel los costos e ingresos por actividad desde el
establecimiento, mantenimiento, hasta el aprovechamiento de la plantacion. Dentro de los
ingresos, se tomaron en cuenta ademas los incentivos otorgados por el FONAFIFO, los Pagos

por Servicios Ambientales, y créditos recibidos.

. Tasa de descuento:

Considerando la pérdida de poder adquisitivo del dinero en el tiempo debido al efecto
inflacionario (aumento continuo y general del nivel de precios) que existe en la economia, se
obtuvo mediante datos del Banco Central de Costa Rica, la tasa inflacionaria presentada por

esta entidad a través del IPC (indice de Precios al Consumidor).

41



Se procedi6 a calcular los ingresos y costos de cada periodo de precios corrientes a

precios constantes* para cada afio.

*  Factor para cambiar a precios constantes =  1+(Vn-Vo)/Vo

Donde:
Vn: Valor final
Vo: Valor inicial

1 es una constante

Luego, se aplico la tasa de descuento real para cada afio desde 1986 hasta el 2010, es
decir neto de inflacion (descontada la inflacion). Para calcular la tasa de descuento promedio

real para todos los aflos, se utilizé la siguiente formula:

TPR= (1+ Tpn) / (1+ Tpi) =1 (siendo 1 una constante)

Donde:
TPR: Tasa real
Tpn: Tasa nominal

Tpi: Tasa de inflacion

Una vez obtenida la tasa promedio real, se procedi6 a darle el valor de los flujos de
afios pasados al valor actual de 2011, y asi se calcularon los ingresos netos del proceso

productivo para los productores de corta final.

4.2.4 Metodologia de objetivo 4: Analizar desafios y oportunidades de los productores de
teca de Hojancha y Nandayure que determinan sus margenes de comercializacion y el

acceso al mercado.

Con base en los resultados generados previamente, se procedid con el analisis
integrado que permitié sintetizar el analisis sobre los factores/elementos necesarios y
oportunidades existentes para que los productores de teca de Hojancha y Nandayure mejoren
su insercion en los mercados. Con ello, se procedié con recomendaciones de mecanismos y

acciones a futuro.
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5 RESULTADOS Y DISCUSION

Los resultados de esta investigacion se detallan por objetivo de acuerdo al orden que

se plantearon.

5.1 Resultados y discusion del Objetivo 1: Caracterizaciébn de los actores que

conforman la red de comercializacion de la teca de las zonas estudiadas

A continuacion, se presenta primero una descripcion general de la situacion de la
produccion y comercializacion de la teca y sus actores, para luego analizar en forma mas
detallada la tipologia de los actores: productores, actores de la transformacion y

comercializacion, y finalmente agentes asociados a los aspectos regulatorios y de apoyo.

5.1.1 Caracteristicas generales de los productores

Los resultados corresponden a 89 productores que realizaron 98 ventas (9 productores

realizaron dos ventas durante el periodo de andlisis); 44 corresponden a productores de

Hojancha y 54 a Nandayure (82 hombres y 7 mujeres).

La informacién analizada pone en evidencia las condiciones socioeconomicas de los

productores:
. La edad promedio de los productores es de 58 anos, contando (8% son mujeres).
. Hojancha y Nandayure son zonas conocidas por su relativo alto nivel organizativo, sin

embargo se encontré un alto porcentaje (43%) que ha cursado solamente hasta la escuela y
9% que ha realizado estudios post universitarios, tres de ellos relacionado con el sector

forestal.

. Solamente 10% de productores ocupan cargos directivos en organizaciones de las

cuales sobresale la Camara Ganadera en tres casos.
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. En todos los casos, la actividad forestal es una actividad econémica complementaria
de las unidades productivas. Las principales fuentes de ingreso de los productores (70% de
ellos) son: salarios, venta de servicios/comercio y pensiones; seguido por la ganaderia de

carne y leche, la agricultura y las actividades forestales como complemento.

. Todos poseen titulo de propiedad y las areas en plantaciones tienen en promedio 15
hectareas. Aproximadamente 27% de las fincas tienen ademas de teca otras especies forestales

principalmente la melina (Gmelina arbodrea).

. Cerca de la mitad (48%) de las areas en plantaciones son accesibles todo el afo.

. La mayor parte de los productores tienen teléfono sea celular (52%) o fijo (27%);

ademads, una parte tiene acceso a internet publico (14%) o particular (7%).

. Con respecto a los servicios de apoyo, si bien Hojancha y Nandayure han sido zonas
destacadas en desarrollo forestal, los productores afirman no tener suficiente capacidad para
manejar de manera Optima la comercializacion de su madera. Solamente 44% de los
productores recibio capacitacion, la cual fue orientada al manejo técnico. Dicha capacitacion
fue recibida durante los primeros cinco afios porque estd asociada al otorgamiento de
subsidios e incentivos gubernamentales durante los primeros 5 aflos a partir del
establecimiento de la plantacion. Destaca, en opinion de los agricultores la poca capacitacion

sobre aspectos financieros y de comercializacion (Gréfico 13).

M Financiero
B Aprovechamiento
Comercial

B Manejo Tecnico

Gréaficol3: Temas de capacitaciones forestales recibidas en los Gltimos 5 afios por los productores de teca de
Hojancha y Nandayure.
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. El crédito forestal no constituye un mecanismo comun de apoyo a la actividad forestal.

De hecho, tan solo un 9% utiliz6 algun tipo de crédito.

. La gran mayoria de las plantaciones establecidas en Costa Rica han sido total o
parcialmente subsidiadas por los incentivos del Estado, ello, bajo diferentes modalidades: i)
via exoneracion de impuestos sobre la renta durante el periodo de plantacion, crecimiento y
raleos, hasta su aprovechamiento, modalidad desde 1979 hasta la actualidad; ii) luego via
aportes fijos por hectarea (entre 100 y 250 dolares) desde 1969 hasta la actualidad con base
en Certificados de Abonos Forestales (CAF); iii) via aportes fijos por hectarea durante los
cinco primeros afios a través de Pagos por Servicios Ambientales (PSA) desde 1996 hasta la
actualidad, y su valor se determin6 en ¢30.000 (aproximadamente USD$ 60) hectarea por afio
(FAO 2002). El 71% de los entrevistados recibieron subsidio CAF (44% de Hojancha, 56% de
Nandayure) y un 20% recibieron PSA por su plantacion; en su totalidad estuvieron exentos

del pago de impuestos a la renta.

. El Centro Agricola Cantonal de Hojancha CACH, ha tenido un rol determinante como
“puente” para canalizar estos subsidios forestales otorgados por FONAFIFO Y MINAET.
Segtin todos los entrevistados, el CACH tiene una funcion central para proveer informaciones
y servicios de capacitacion. De hecho, 43% de los productores son “afiliados” pero no ocupan

cargos directivos.

Caracterizacion general de la situacion de la comercializacion de madera por parte de los

productores

El area total en teca registrada en la presente investigacion es de 360 has con una
produccién comercializada estimada de 68.835 m” entre el 2008 y junio del 2011. EI 68% de
la teca vendida corresponde a corte final y un 32% a raleos con un promedio de 15 afios. Los

ingresos brutos suman aproximadamente 3°176.730 dolares.

En la Grafico 14, se detalla el actor al cual el productor vende su madera. Cabe
recalcar que la mayoria los intermediarios vende luego la madera a un exportador. Se
denomina “intermediario informal” a la persona que no trabaja comprometido a alguna

empresa o bajo comision de ella, sino mas bien, busca plantaciones por su cuenta y realiza
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labores de compra la cual luego negocia con un exportador o transformador. Se denomina
“intermediario formal” a la persona que aunque no posea contrato o forme parte de la empresa
exportadora o intermediaria, estd comprometida con ella en la busqueda de plantaciones en

venta y recibe comisiones por ellas de manera mas formal.

Como se mencion6 anteriormente, la mayor parte de las ventas son negociadas con

exportadores, los dos tipos de intermediarios; 'y en mucho menor medida a

“transformadores”, sean estos aserraderos, mueblerias o constructores.
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Gréficol4: Destino de venta de la produccién de teca proveniente de Hojancha y Nandayure durante los afios 2008-2011

La mayor parte de la madera se vende en pie (89%), seguido de lejos por la modalidad
de venta en rollo (8%) y solamente un 3% de como madera aserrada/en tablas. En este tltimo
caso, se trata de un productor tiene un aserradero y de dos productores que contrataron el

servicio de aserrio.

El 94% de los productores realiza la venta en la finca misma, y respondiendo a la
iniciativa de los compradores o madereros (Gréfico 15). Estos ultimos buscan plantaciones y
definen los precios y condiciones de compra hasta llegar a un acuerdo verbal. En efecto,
solamente 40% de los acuerdos negociados fueron establecidos mediante contrato escrito por
parte de los madereros quienes son los que trabajan para las grandes compaiiias exportadoras

0 por estas mismas compaiiias.
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Graficol5: Iniciativa en la negociacion de la teca proveniente de Hojancha y Nandayure (2008 —
2011)

(313

Con respecto a las modalidades de pago, sobresale la llamada ““corte/pago” en la que
los madereros o compradores realizan el pago de la madera en el momento de la corta.
Solamente 46% de los compradores realizaron el pago de contado. En los demads casos, se
hace entrega de un pago adelantado y de un documento informal donde se detalla el valor de
la madera a cortar y la cantidad; sin embargo no se especifican detalles técnicos de la madera

ni la forma de medicion o condiciones de aprovechamiento.

De hecho 72% de las mediciones son realizadas por el comprador. Como consecuencia
de esta situacion, se presentaron cuatro casos en donde los productores fueron victimas de
robo, en todos los casos con el ultimo tindem de madera al momento de movilizarlas, no

regresando con el pago pendiente.

Como resultado de la investigacion, esta claro que la decision de vender obedece a la
necesidad de efectivo para paliar gastos corrientes del hogar y poco se reinvierte en la
plantacion (Gréfico 16). Sobresale también la necesidad de corte de la plantacion por
rotacion, es decir que la plantacion ha llegado al punto donde necesita por razones técnicas ser

cortada, por falta de crecimiento o por rebrote.
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Gréaficol6: Razones de venta por parte de los productores de teca en Hojancha y Nandayure
durante 2008 — 2011.

Es un resultado poco alentador para el sector reconocer que la falta de capital obliga al
productor a cortar plantaciones de teca a temprana edad; sin embargo es un caso muy comun
a nivel mundial, Bangkok esta atravesando la misma situacion: se reporta que el 80% de los

casos de corta de la teca se debe a la necesidad de capital’.

Con respecto a los tramites asociados al aprovechamiento forestal en plantaciones de
teca, la contratacion del regente corre por lo general por cuenta del maderero. Solamente tres

productores reportaron haber asumido este costo.

Ademas, es responsabilidad del comprador que contrata el regente forestal, conseguir
los documentos pertinentes para el aprovechamiento forestal: el Certificado de Origen para la
movilizacion de madera en troza o aserrada, documento que detalla el nombre del
propietario, del regente forestal, ubicacion de la plantacion y datos del aprovechamiento como
especie de la madera, area y volumen aprovechado. Ademas se detalla el tipo de transporte
(Anexo 9). Adjunto al documento se realiza un inventario del contenido del transporte con la

madera a cargo.

Junto al Certificado de Origen, el maderero debe obtener una “Guia de Transporte
para madera en troza”, con informacion similar al documento anterior (Anexo 10 y 12).
Como requisito a presentar al ACT con oficina subregional en Hojancha y al Ministerio del
Ambiente y Energia MINAET como ente regulador, el regente debe ademds presentar un

“Informe de regencia para manejo de bosques e inventarios forestales”, detallando las

® Razones de venta por parte de los productores de teca en Bangkok por Bernhard Mohns, M. Janakiraman, F. Noeske.
Regional Community Forestry Training. Primer Conferecnia Mundial de Teca, Costa Rica, 2011.
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actividades de corta, extraccion y transporte de la madera y las herramientas utilizadas para
tales labores. Ademas incluye observaciones sobre el area aprovechada. El costo del regente
forestal depende del ntimero de visitas que tenga que realizar a la plantacion y su ubicacion;

los costos aproximados varian entre 30 y 80 dolares americanos por visita (Anexo 11).

En opinioén de los productores (Gréfico 17), las principales barreras que enfrentan
para el manejo y comercializacion de la teca, como actividad econdémica son el
desconocimiento del mercado y el excesivo nimero de intermediarios que ofrecen precios

bajos.

Los productores estiman que requieren mucho mas capacitaciéon e informacion para
poder paliar estas barreras. Incluso, 47% de ellos indican estar dispuestos a pagar por esta

informacion/capacitacion.
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Graficol7: Barreras de los productores para la venta de la teca proveniente de Hojancha y Nandayure (2008 —
2011)
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5.1.2 Modalidades de articulacién de los actores de las cadenas de comercializacion y

tipologia de actores.

Descripcion general

En el Gréafico 18 se detalla los diferentes tipos de actores asociados a la cadena de

valor de la teca.

Productor
Transformadores
(Muebleria, Intermediario Intermediario E
xportador
io > infi | > fi | P

construccion, — informa orma —>

aserradero)

Consumidor Final Consumidor Final no
Local local

N _

Proveedores de servicins:

ACT - MINAET ! ! !
1 CACH I : FONAFIFO : Obreros Transportistas

Graficol8: Tipos de actores que conforman los canales de comercializacion de Hojancha y Nandayure (2008 —
2011)

Estos diferentes actores se articulan de diferentes maneras. Se identificaron 6 tipos de

canales (Grafico 19).

Consumidor
(34 €0 To 1oL o e > final local
Consumidor
Productor ~-------------- » Transformador =—-=-=--==-=—=——-—-=-- ]
final local

P Consumidor fina
Productor r———--—- » Intermediario @ - - - - » Transformador =t - -~ -
0 local
formal/informal
----- » Intermediario _—————p | Consumidor fina
Productor - B Exportador
5 no local
formal/informal

Productor + % Intermediariol <+ -p Intermediario2 | _)' g ortador - Fonsumldor
nal no local

Consumidor
final no local

Productor ------=--------—-—-—-—-—-—-——-—-—--

Graficol9: Tipos de canales de comercializacion encontrados para Hojancha y Nandayure durante los afios 2008 y 2011.
* Como consumidor final hace referencia al punto final de los canales estudiados, para esta investigacion fueron los
exportadores, constructores, mueblerias.
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Para entender qué variables inciden en los productores para posicionarse en el
mercado, se realizé un analisis de conglomerados o “cluster analysis” mediante el software
Infostat, que permiti6 agrupar productores de teca e identificar y analizar semejanzas y

diferencias entre ellos.

Tipologia de actores

Las variables utilizadas para el agrupamiento mediante la herramienta estadistica
fueron: nivel de educacion, sus actividades econdmicas paralelas a las del proceso forestal de
teca, localidad o cercania de la finca con respecto a centros urbanos, accesos a diferentes
medios de comunicacion, pertenencia a algin tipo de organizacion, edad de la teca vendida,

entre otros.

Se aprecian los seis diferentes tipos de productores (Grafico 20) mediante el analisis
de la prueba de Kruskal-Wallis, método no-paramétrico que no asume normalidad en los

datos y son descritos a continuacion:

Ward
Distanci: (Gower (s(1-5))
=)
0 o 1% 2 310

Grafico20: Dendrograma del andlisis de conglomerados que muestra seis tipos de productores.
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Se le ha asignado un nombre a cada uno de ellos de acuerdo al volumen
comercializado y al mercado inmediato destino de la madera (Anexo 15). Se realiz6 el analisis
de tabla de contingencia para variables de datos categorizados, tomando en cuenta que existen

diferencias significativas entre los grupos. Se fijo un nivel de confianza de a = 0,05.

A. Medianos con madera destino a intermediarios informales y exportadores.

Esta compuesto por 7 productores de sexo masculino con edad promedia de 63 afios,
cuatro de ellos tienen como principal ingreso otra actividad econémica como la ganaderia,

cultivo de la melina, y sobresale el ingreso por pensidn de jubilacion, la actividad forestal

aporta el 33% de sus ingresos. Los productores de este grupo pertenecen al cantdén de

Hojancha en su totalidad y con un bajo nivel educacional, cinco de ellos han cursado hasta la

primaria y dos de ellos no poseen ningun nivel de educacion.

Todos poseen titulo de propiedad y las fincas estan localizadas cerca de los puntos
urbanos de Hojancha y son accesibles todo el afio. Sin embargo tan solo un 29% ha recibido
algin tipo de capacitacion forestal y en su mayoria los productores no pertenecen como

directivos o afiliados de organizaciones; su acceso a medios de comunicacion es medio.

Casi todos recibieron subsidio CAF para el establecimiento de su plantacion, pero

ninguno de los miembros de este grupo recibid incentivos por Pagos por Servicios
Ambientales, ya que aun no existia esta politica de incentivo al momento del establecimiento
de las plantaciones de estos productores, y en casi en su totalidad fue venta de madera madura

(superior a 20 afos).

El 57% de las ventas son de corta final de plantaciones con edades promedio de 18

anos, bajo la modalidad “en pie” y con iniciativa de negociacion por parte de los

compradores. El destino de la venta de la madera se detalla en la Grafico 21.
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Gréafico21: Destino de venta para el grupo de productores 1de teca proveniente de Hojancha
y Nandayure (2008 — 2011).

B. Medianos con madera destino a mercado local y exportadores.

Esta compuesto por 14 productores, 13 de sexo masculino y 1 femenino, con edad

promedio de 62 afios. Tienen bajo nivel educacional y tan solo dos de ellos han cursado hasta

la secundaria, el resto ha terminado la escuela. En todos los casos, los productores poseen

titulo de propiedad, y no producen otras especies forestales.

Casi en su totalidad recibié subsidio CAF para el establecimiento de su plantacion en

dinero efectivo, sin embargo ninguno de ellos recibid incentivos por Pagos por Servicios

Ambientales al igual que el grupo anteriormente analizado.

La mayoria de los productores de este grupo aseguran no haber recibido capacitacion

alguna de ninguna indole (86%), a pesar de que el 34% forma parte de alguna organizacion.
Tienen poco acceso a medios de comunicacion y no poseen internet privado ni publico y en

su mayoria hacen uso de telefonia fija; tan solo 3 de ellos manejan telefonia celular.

Su razon principal de venta fue la necesidad del capital, realizada bajo la modalidad
“en pie” y con iniciativa de negociacién por parte de los compradores, siendo su mayor

destino los exportadores; comercializan sus plantaciones con edades medias de 15 afios de

teca vendida. En todos los casos se realizo la venta mediante contrato escrito entre productor

y comprador. En cuanto al destino de venta se detalla en la Gréafico 22.
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Gréfico 22: Destino de venta de teca para el grupo de productores 2 proveniente de Hojancha y
Nandayure (2008 — 2011)

C. Grandes con madera destino a exportadores.

Estd compuesto por 15 productores de sexo masculino y con edad promedia de 50

afios. Es el grupo més joven de todos y todos los productores son de la zona de Hojancha. Se

caracterizan por un alto nivel educacional, el 67% ha cursado estudios universitarios y pos

universitarios en la rama forestal. En todos los casos, los productores poseen titulo de

propiedad de sus fincas, y cuentan en su mayoria con accesibilidad todo el afio.

El 100% de los productores ha recibido capacitaciones forestales, en particular en

temas de manejo técnico, aprovechamiento forestal y comercial, todos ellos impartidos por el
Centro Agricola Cantonal de Hojancha. De hecho, el 68% de ellos estan “afiliados” al CACH.
Ademas el 54% de los productores de este grupo, forma parte de la direccion de alguna

organizacion.

En cuanto al acceso a medios de comunicacion, es el grupo con mayor acceso a
internet y telefonia privada y publica. El 47% de las plantaciones estudiadas de este grupo,

han recibido Pagos por Servicios Ambientales, y corresponden a casos que accedieron a este

incentivo cuando se cre6 esta politica de apoyo al desarrollo forestal (7 de 19 del total de

entrevistados). El 87% recibid subsidio CAF.

Es el tnico grupo en donde se registran inversiones en maquinarias y en regencia

forestal. Sus miembros han recibido asistencia técnica y comercial individual, sobresaliendo

el CACH como organizacion que provey6 dichos servicios.
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La teca fue vendida por medio de corta final con plantaciones con edades altas,

promedio de 19 afios de edad. Su razon principal de venta fue la necesidad de rotacion de la
madera bajo la modalidad “en pie” y en todos los casos se realizo la venta mediante contrato
escrito entre productor y comprador. Los productores de este grupo consideran que se

mantienen informados sobre el mercado de la teca, y tienen como fuentes de informacion las

organizaciones u otros productores. Sin embargo consideran que necesitan capacitacién en
mecanismos de medicion para una venta mas justa. Es el grupo que, proporcionalmente,

vende mas a “exportadores” (Gréfico 23).

Int. Formal
36%

Int. Informal
7%

Gréafico 23: Destino de venta de teca para el grupo de productores 3 proveniente de Hojancha y
Nandayure (2008 — 2011)

D. Muy pequefios con madera destino a intermediarios informales.

Esta compuesto por 18 productores, 14 de sexo masculino y cuatro de sexo femenino,

con edad promedia de 61 afios y en su mayoria de la zona de Nandayure. Se caracterizan por

el bajo nivel educacional, bajo acceso a medios de comunicaciéon y baja asistencia a

capacitaciones forestales. Tienen ingresos del comercio o salarios, y la actividad forestal

representa tan solo el 14% de sus ingresos. En todos los casos, los productores poseen titulo

de propiedad de sus fincas.

En cuanto a inversiones en el establecimiento y mantenimiento, son los miembros con

casi nula inversion,. El1 50% accedio al subsidio CAF y solo un 5% accedio a PSA; y ninguno

pertenece a alguna organizacion.
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En su mayoria, la venta proviene de corta final y de plantaciones con edades

promedias de 11 afios. Su razoén principal de venta fue la necesidad de capital y de rotacion

de la madera, fue realizada bajo la modalidad “en pie” como sucede en la mayoria de los
casos de los grupos. En todos los casos se realizo la venta sin ningtin contrato formal y son los

compradores los que toman la iniciativa de tales negociaciones.

De todos los grupos, son los que presentan menores volumenes de venta (3.555 m’

promedios del total de productores del grupo). Aseguran no mantenerse informados sobre el

mercado de la teca, ademas es el Gnico grupo que no tuvo como destino de venta a

exportadores; predomina la venta a intermediarios informales (Gréafico 24).
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Gréafico 24: Destino de venta de teca para el grupo de productores 4 proveniente de Hojancha y
Nandayure (2008 — 2011)

E. Medianos con madera destino a intermediarios formales y exportadores.

Esta compuesto por 17 productores de sexo masculino y con edad promedia de 58

afios. Tienen bajo nivel educacional, y la mayoria ha cursado solamente la primaria. En todos

los casos, los productores poseen titulo de propiedad de sus fincas. Son productores dedicados

a la ganaderia v a la agricultura, un 12% como directivo de la Cdmara Ganadera. Poseen

poco acceso a medios de comunicacion, en su totalidad poseen acceso solamente a telefonia

celular.

Un 82% ha recibido subsidio de FONAFIFO para el establecimiento de sus

plantaciones, y 4 de ellos (23%) recibieron Pagos por Servicios Ambientales.
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La venta de teca proviene de corta final y raleos en iguales proporciones, y sus

plantaciones tienen una edad promedio de 13 afios. Su razon principal de venta es la

necesidad de capital. En todos los casos realizan la venta sin contrato escrito con el

comprador.

Los productores de este grupo consideran mantenerse “‘algo informados” sobre el
mercado de la teca ya que muchos han recibido capacitaciones forestales (70%). Sus fuentes
de informaciéon son vecinos u otros productores, sin embargo consideran necesitar

capacitacion en mecanismos de comercializacion de su madera.

Es el grupo con mayores ventas con destino a intermediarios formales y exportadores
(Gréfico 25).

Int. Formal
39%

Aserradero
Int. Informal _— 16%

17%

Gréafico 25: Destino de venta de teca para el grupo de productores 5 proveniente de Hojancha y
Nandayure (2008 — 2011)

F. Pequeiios con madera destino diversificado.

Es el grupo con el mayor nimero de miembros: 27 productores de sexo masculino y 2

de sexo femenino, con edad promedio de 59 afos. Tienen un bajo nivel educacional: en su

mayoria han cursado solamente la primaria. En todos los casos como es comtn en los otros
grupos, los productores poseen titulo de propiedad de sus fincas las cuales son accesibles solo

en épocas seca porque las fincas estan localizadas fuera de los ejes urbanos de las zonas

estudiadas.
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Son productores dedicados a la ganaderia, a la agricultura y al comercio, la actividad

forestal representa solo el 15% de ellos. Ninguno de ellos pertenece a alguna organizacion, y

poseen poco acceso a medios de comunicacion, pero todos los productores tienen acceso a

telefonia celular. Han recibido subsidio de FONAFIFO (70%) para el establecimiento de sus
plantaciones, sin embargo pocos —los que han vendido madera mas madura- han recibido

Pagos por Servicios Ambientales (25%). La venta proviene de corta final, de plantaciones con

edades muy baja, en promedio 14 afios.

Su razoén principal de venta fue la necesidad de capital, y se realiza bajo la modalidad

(3 b b . .
en pie” y en todos los casos no tienen contrato escrito con el comprador. Los productores de
este grupo consideran no mantenerse informados sobre el mercado de la teca. Sus ventas

tienen como destino principalmente a los intermediarios y aserraderos, y en menor nimero a

exportadores (Grafico 26).

Exportador Muebleria
8% 4%

Aserradero

Grafico 26: Destino de venta de teca para el grupo de productores 6 proveniente de Hojancha y
Nandayure (2008 — 2011)

Analisis comparativo entre grupos de productores identificados

El grupo 3 destaca por ser el grupo que comercializa directamente al exportador
(Gréfico 27), y se trata de productores con un alto nivel de educacion, directivos de
organizaciones; al tener grandes extensiones de plantaciones (40 ha. promedio), venden
volumenes mayores y pueden negociar de manera mas favorable con el exportador directo;

algo similar esta ocurriendo con los grupos 1y 2.

Vale la pena destacar que en estos grupos (1 y 2) los productores destacan como

lideres, de mayor edad y tienen acceso medio a la informacion de mercado. Su principal
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destino es también los exportadores e intermediarios formales y son propietarios de

plantaciones con extensiones de 7 ha en promedio.

Destino de venta de la teca para cada grupo de productores
60% =
50% ;
40%
| o S
30% r [ m ?j
20% i ! — .
10% I s o I 5";’_ E:z_
% j‘- = . L P vl . — =
Medianos - | Medianos - | Grandes - Muy Medianos - | Pequeiios -
exportacion | exportacion | Informados -| pequeiios - formaly |diversificado
e informal y local exportacion informal | exportacion
Exportador 43% 46% 57% 0% 28% 8%
H Aserradero 14% 31% 0% 12% 16% 24%
Int. Informal 29% 8% 7% 53% 17% 32%
# Int. Formal 14% 15% 36% 29% 39% 32%
W Constructor 0% 0% 0% 6% 0% 0%
Muebleria 0% 0% 0% 0% 0% 4%

Grafico 27: Destino de venta de la teca para cada grupo de productores (se muestran los porcentajes de destino para cada
tipo de productor).

El escenario es diferente para los grupos 4 y 6, los cuales estan conformados por
productores con bajo acceso a la informacion de mercado y quienes se ven limitados a vender
su madera a los intermediarios. Pese a que representan un alto porcentaje del total de
productores (46%) han comercializado apenas el 18% del volumen total, es decir son
productores, como su nombre lo indica, pequefios por volumen comercializado al tener

pequeiias extensiones de plantaciones, un promedio de 4 ha.

B % productores % de volumen comercializado (forma de cono)
32%
27%
19%

- . 17% o 18% 18%

14% | -
/' \_' ;
Medianos - Medianos - Grandes - Muy Medianos - Pequefios -
exportacion e exportaciony Informados - pequeiios - formaly diversificado
informal local exportacion informal exportacion

Gréfico 28: Volumen comercializado de teca para cada grupo de productores.




Los resultados nos muestran que las variables tales como el acceso a la informacion y
el poder negociar volimenes mayores, determinan para estos casos el destino de la venta de
madera y una negociacion mas directa con el exportador. Esta condicion favorece al productor
debido a que no interviene un intermediario y el margen de comercializacion es mas
equitativo. En el objetivo 3 se detallan los margenes en venta directa al exportador y la

importancia economica de los raleos para cada grupo identificado.

5.1.3 Actores asociados al procesamiento/comercializacion

Los actores que se desempenan en la compra, procesamiento y comercializacion de
teca, han sido identificados como: intermediarios formales, intermediarios informales,
aserraderos, muebleria, constructores y exportadores. Con el fin de diferenciar este grupo de
actores, se aplico el analisis de correspondencia y discriminante y asi determinar las variables
que los identifican: (Anexo 16). Los resultados responden al 89.99% del total de variables
(Cuadro 5).

Contribucién a la Chi cuadrado SIN COLOR

Autovalor Inercias Chi-Cuadrado (€)) % acumulado
1 0.49 0.24 68.68 67.70 67.70
2 0.28 0.08 22.62 22.30 89.99

(Lawley-Hotelling; F=21.45, p <0.0001)

(Lawley-Hotelling)
F.V. Estadistico F gl (num) gl (den) p
Conglomeradol 19.40 21.45 70 387 <0.0001

Cuadro 5: Contribucién a la Chi Cuadrado de acuerdo a las variables para el andlisis de correspondencia.
Fuente: Elaboracion propia mediante el software Infostat.

Se realizd un analisis grafico de correspondencia (Grafico 29) y un analisis
discriminante (Gréafico 30). En el analisis de correspondencia se visualizan las variables
cualitativas no continuas; su interpretacion esta basada en la relacion de distancia entre los
actores (forma de globos) y las variables que los caracterizan (forma de triangulos). Se pudo

determinar entonces, que los exportadores e intermediarios formales, son quienes poseen
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variables favorables para la comercializaciéon de la teca. De hecho, esta afirmacion es

confirmada en el analisis numérico del anexo indicado.

Podemos apreciar como los transformadores —aserraderos, muebleria y constructores-
se encuentran como puntos aislados en el Gréafico 29, lo que nos indica que las variables del
analisis (tridngulos) no son parte de sus condiciones socioecondmicas actuales. Algo similar
sucede con los intermediarios informales, quienes segiin este analisis no poseen informacion
de mercado y realizan ventas generalmente en rollo. Los resultados coinciden con los de la

caracterizacion mediante el analisis estadistico descriptivo.

1184
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Grafico29: Variables asociadas a los tipos de compradores de teca mediante un Analisis de Correspondencia

Las wvariables continuas fueron tomadas en consideracion bajo el analisis
discriminante: acceso a medios de comunicacion, nivel de educacion, y variables que
determinan el éxito en la negociacion de la madera bajo sus puntos de vista. De la misma
manera que en el andlisis anterior, su interpretacion estd basada en la distancia geodésica de
los diferentes actores con las variables consideradas. El exportador vuelve a estar presente con
variables que le brindan ventajas para la comercializacién de la madera. Tiene mayor nivel de
educacion y acceso a los medios de informacion sobre el mercado de la teca. De manera mas

distantes aparecen los aserraderos y los intermediarios informales.
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Grafico30: Variables asociadas a los tipos de compradores de teca mediante un Analisis Discriminante

Se profundiza este analisis para los actores que forman parte de la transformacion y

comercializacion de la teca:

A. Aserraderos

Los aserraderos son los actores encargados del procesamiento de la teca,
transformandola en tablas o en la presentacion que su demanda requiera. Este actor realiza su

labor de compra o brinda el servicio de aserrio a los madereros.

Se registraron 8 aserradores, de los cuales el 42% de sus propietarios poseen

plantaciones forestales de teca. Presenta un nivel de educacion bajo ya que el 70% cursod

hasta la primaria. Poseen bajo acceso a los medios de comunicacion, sobresaliendo la

telefonia fija y celular.

El CACH forma parte de este grupo de actores, y es el inico actor de este grupo que
tiene mayor acceso a los medios de comunicacion y a capacitaciones forestales obtenidas, sus

transacciones representan el 12% del total de negociaciones donde participan los aserraderos.
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Su trayectoria como organizacion otorgando apoyo al sector forestal mediante sus labores de

aserrio e involucramiento en temas como mejoramiento genético.

Los aserraderos no establecen contratos formales con productores o intermediarios. En

efecto, los pagos son realizados al contado en el momento de corta de la madera. En su

totalidad, la madera es procesada para ser vendida en tablas o parquets, dandole un valor
agregado a la madera, sin llegar al producto terminado. Su destino de venta no es fijo para
75% de los entrevistados, es decir que no cuentan con una cartera de clientes con montos de

compras fijas.

El 25% de los entrevistados, asegura que el conocimiento que tiene del mercado de la

madera, y del proceso de transformacion ha sido adquirido gracias a capacitaciones formales,

y por experiencia propia. En opiniéon de los duefos de los aserradores los factores mas
importantes para que las labores de compra y venta de la teca sea exitosa, es: la calidad de la
madera, que debe tener didmetros suficientes para aprovechar al maximo cada arbol
comprado. Ello se confirma con lo analizado por Fonseca (2004) quien indica que la madera
proveniente de raleos posee muchas tensiones, y son de dificil aserrio debido a que

generalmente los aserraderos poseen herramientas para mayores dimensiones.

B. Otros transformadores

Este grupo corresponde a cuatro constructores y un propietario de una muebleria.

Ambos tienen estudios secundarios, y acceso a telefonia celular para manejar sus negocios.

Las capacitaciones forestales otorgadas por el CACH han sido parte de la ensefianza recibida
por el constructor, en temas de comercializaciéon y medicion, pero la informacion de mercado
la suple a través de contactos informales (caso del constructor) o por demanda especifica de
los clientes (caso de la muebleria). Ambos agentes requieren de madera de calidad que no
presente bifurcaciones y con didmetro mayor, madera que tiene como destino final el mercado

local.
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C. Intermediarios informales

Este tipo de actor es puente de negociacion entre los productores entrevistados y la
industria transformadora o los grandes compradores que tienen como destino final el
extranjero. Sus actividades principales son la busqueda de plantaciones para su compra y de
realizar tramites administrativos correspondientes. La labor de corta, arrastre y transporte de
la madera hasta la industria sobresale como otra variable en un 67% de los intermediarios
informales entrevistados, ya que al no pertenecer a alguna empresa exportadora, tienen que
por sus propios medios buscar insumos de logistica para llevar a cabo el aprovechamiento de

la plantacion.

Son actores que NO poseen un contrato laboral con empresas que compran su madera,

sino que lo realizan por medio de “arbitraje”. Por arbitraje se entiende la operacion de
comprar bienes en un mercado para venderlos de inmediato en otro mercado, a un precio
mayor tomando sus propios riesgos. No guardan fidelidad a una sola empresa, es decir que el
destino de la venta de la madera comprada la realizan al mejor postor o con alguna

negociacion previa a la compra de la madera.

De acuerdo a las respuestas de los entrevistados, ellos no trabajan con crédito sino con

capital propio. Su nivel de educacion es medio aunque variable dentro del grupo; para

desarrollar sus negocios, utilizan la telefonia celular; solamente 14% ha recibido algun tipo

de capacitacion forestal.

El proceso de negociacion con los productores se realiza en la finca del propietario. Un

poco mas de la mitad de los intermediarios informales (57%) pagan de contado al productor.

Un 28% considera que conocen el mercado de la teca, y aseguran que para la rentabilidad de
su negocio depende de la calidad de la madera y de la cercania de las fincas que tiene relacion
directa con los costos del proceso de aprovechamiento y logistica de la madera, asi como del
precio a negociar. Este resultado concuerda con la teoria usual de asignacion de precio de la
madera en pie desarrollada por Murillo, ét al., (2004), quien considera que factores como:
topografia, pendiente y distancia a la industria, entre otros son los que determinan el precio de

la madera en pie.
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D. Intermediarios formales

Como resultado obtuvimos 6 intermediarios formales que trabajan para 5 empresas

dedicadas a la exportacion de teca, los cuales poseen variables similares que los agrupan.

Los intermediarios formales sobresalen— ademas de los exportadores- por haber

recibido capacitaciones sobre manejo técnico y mecanismos de medicion de plantaciones

forestales, impartidas por las mismas empresas para las que trabajan, generalmente
informacion que proviene del extranjero. Ademas un 67% recibio algln tipo de capacitacion

sobre aprovechamiento y comercializacion de teca, es por ello que este tipo de actor

considera sentirse informado sobre lo que acontece en el mercado de la teca (Gréafico 31).

Son llamados también “corredores” o “madereros”. Son agentes que perciben una

comision fija o porcentual de acuerdo a su gestion de bisqueda de madera y guardan fidelidad

hacia una sola empresa (aproximadamente $300 por tandem comercializado de teca). Las

negociaciones son realizadas mediante contrato formal con un 67% del total de las compras,

debido a politicas de las empresas para quienes trabajan, y a fidelidad que mantienen con

ellas.
Fuente de informacion de intermediarios formales
| |
Experiencia 50% |
. . | | [0 Capacitaciones del exterior
Busca por medios propio 83% |

| | [0 Capacitaciones nacionales

Capacitaciones nacionales | 5(1)% | H Busca por medios propio

Capacitaciones del exterior 67% | H Experiencia
I I I
0% 20% 40% 60% 80% 100%

Gréafico31: Fuentes de informacion sobre el mercado de la teca de intermediarios formales de la zona de Hojancha y
Nandayure.

Provienen de la zona de Nicoya en su mayoria, con un nivel de educacion alto,
llegando a cursar niveles universitarios en el campo forestal y cuentan con acceso a medios de
comunicacion.; ademds este tipo de actor sobresalid por ser quien como intermediario

asociado a alguna empresa, realiza labores de corte, arrastre y transporte hacia la industria

exportadora. La logistica y labores de extraccion corren por cuenta del intermediario en su
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mayoria, y en otros casos de la empresa exportadora, todo va a depender del nimero de
extracciones que se encuentren realizando y de la disponibilidad de mano de obra y

transporte.

Factores importantes que son considerados por este grupo para el éxito en la
negociacion de la teca son la calidad y la informacion de mercado: “Una plantacion que
posea una excelente calidad, entra en un sistema de debate. Todos los compradores trataran
de comprarla, debido a que ya casi no se encuentran plantaciones con didmetros mayores,

madera con el mejor precio y mayor rentabilidad en el mercado internacional.” '

E. Exportadores

El papel de los exportadores es de suma importancia porque son los que tienen
control sobre las negociaciones y la informacion. Se identificaron 11 empresas exportadoras,

de las cuales 7 extranjeras y 4 nacionales, cuyo destino de ventas en un 96% es hacia la India.

Estos actores tienen un alto nivel de educacion, - 62% ha cursado Post grados, 3% ha

terminado el colegio y un 35% ha realizado una carrera universitaria-, la cual esta orientada al

area forestal y administrativa comercial. Ademas un 87% ha recibido algin tipo de

capacitacion forestal en los Gltimos 5 anos en su mayoria recibidos en el extranjero (Grafico

32):

ISO/INDUSTRIAL Financiero
21% 19%

Gréfico 32: Tipos de capacitaciones recibidas por los exportadores que comercializaron teca proveniente de
Hojancha y Nandayure durante 2008 — 2010.

9 En conversacién con el intermediario con mayores compras de madera de las zonas estudiadas.
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Del total de los exportadores, el 83% forma parte de alguna organizacion no rural, de

las cuales sobresale la Camara de Comercio de Costa Rica y 95% del total de entrevistados

trabajan con capital extranjero, con un mercado de destino ya definido en un 73%.

Dentro de los factores que este grupo considera que son indispensables para que la
negociacion de la teca sea exitosa, destacan por orden de importancia: la calidad de la madera,
la informacién de un mercado exterior, el precio negociado, el volumen intercambiado, la
cercania de la finca para su extraccion y el trato con quien realiza las negociaciones, sea

productor, intermediario o comprador. El 97% de los exportadores estima que estan

actualizados sobre los precios a través de las empresas extranjeras del sector forestal.

Analisis comparativo entre grupos de actores asociados al procesamiento/comercializacion.

Existen marcadas diferencias que determinan el éxito del proceso comercial y se ve

reflejado en los margenes de ganancia para estos actores, detalle que se observa el objetivo 3.

Es notable que los exportadores estén ligados a factores de ¢éxito en la
comercializacion de la madera, lo que se refleja en el mayor monto de ganancia por arbol
transado. Ademas, si bien es cierto, representan apenas casi el 18% del total de actores que
compran madera, sus volimenes de compra sobrepasan el 50%, accediendo a productores con

plantaciones grandes y con ventas significativas en cuanto a volumen (Gréfico 33).

60.000%

50.000%

40.000%

30.000%

20.000%

10.000%

.000%
Exportador Interm. Interm. Aserraderos
Formal Informal
Numero de transacciones 17.526% 35.052% 26.804% 16.495%
H % del valor total de t i
o delvalortotal de transacclones | g4 6739 32.543% 10.694% 4.988%
(forma de cono)

Gréfico 33: NUimero de ventas y montos registrados por actores asociados al procesamiento/comercializacion de la teca.
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A diferencia del resto de actores, se mantienen informados del mercado de la teca a
través de contactos en el exterior principalmente, y son quienes por experiencia saben co6mo
manejar el proceso de comercializacion y los hace poseedores de poder de negociacion. Por
sus labores de exportacion, en su mayoria indicaron ser parte de organizaciones relacionadas

con el sector forestal.

Los intermediarios formales, quienes estan ligados de informacion a través de los
exportadores, presentan caracteristicas similares en ciertas variables con ellos, aunque en
menor proporcion. Sus compras en cuanto a volumen son las segundas mas representativas,
ellos se ven en la necesidad de buscar plantaciones para su compra, incentivados por

comisiones pagadas por el exportador.

Los intermediarios informales y aserraderos presentan resultados similares en cuanto a
volumen comercializado. Sin embargo, hay que considerar que estos intermediarios se
manejan bajo arbitraje, corriendo el riesgo de no tener una venta segura de la madera
comprada. Esto estaria influyendo al bajo volumen que compran estos actores. Ademas que
no cuentan con el respaldo econdmico y logistico por parte de una empresa exportadora, como

lo tienen los intermediarios formales.

Los aserraderos no tienen un destino fijo de venta de la madera transformada. Su bajo
volumen comprado, se debe a la demanda interna no llega a competir con la demanda de la
India, ademas que no cuentan con capacidad instalada para transformar madera de
dimensiones menores, es decir no compran raleos, lo que si lo realizan los exportadores o
intermediarios formales o informales con destino a la exportacion. Su informacion de
mercado al igual que el acceso a capacitaciones esta limitada, se manejan con base en la

experiencia aprendida por los afos (Cuadro 6).
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Int.
Variable Aserraderos | Constructor | Exportadores | Int. Formal | Informal | Muebleria
Capacitacion
forestal 22% 100% 100% 83% 29% 0%
Capacitacion en
tema:
" comercializacion 22% 100% 77% 67% 10% 0%
©
'.E Acceso a crédito 88% 0% 100% 67% 81% 100%
=
f_g Mercado destino fijo 25% 0% 85% 100% 10% 0%
5 Informado del
% mercado de la teca 25% 100% 92% 83% 29% 0%
= Fuente de
= informacion de
mercado:
experiencia 25% 0% 77% 50% 10% 100%
Pertenencia a
alguna organizacion 27% 0% 82% 29% 0% 0%
Vari?bles Acceso a medios de
contl?uas comunicacion BAJO BAJO ALTO ALTO BAJO BAJO
mas
significativas | Nivel de educacion BAJO BAJO ALTO ALTO BAJO BAJO
Ingreso neto por arbol durante el
proceso de compra-venta $ $10,58 $ 5,00 $ 10,40 $8,93 $9,07

Cuadro 6: Resumen de variables que identifican los tipos de actores asociados al procesamiento/comercializacion
Fuente: Elaboracion propia

5.1.4 Organismos de apoyo que intervienen en el desarrollo forestal de las zonas

Como punto final de la caracterizacion, y como resultados de las entrevistas realizadas
al CACH y al ACT, se pudo obtener informacion sobre sus inicios y como intervienen en el

desarrollo forestal de las zonas estudiadas.

Hojancha luego de pasar por un proceso de crisis economica donde la ganaderia habia
propiciado la deforestacion, sumado a la baja de precios de insumos ganaderos, dio inicio a la
creacion del “Plan Piloto de Desarrollo Rural” que trajese consigo tecnologias de produccion
que frenasen dicha deforestacion. Con la puesta en marcha del “Plan Piloto de Desarrollo
Rural”, se sinti6 la necesidad de formar una organizacion local que diera continuidad a los
proyectos en desarrollo. De esta forma, el 26 de mayo de 1978, se funda el Centro Agricola
Cantonal de Hojancha (CACH), como una asociacion civica de agricultores sin fines de
lucro, creada mediante la Ley N° 4521, del 16 de diciembre de 1969 (CACH 2008).
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El Centro Agricola Cantonal ha sido desde su creacion, un aporte al desarrollo forestal,
iniciando con la creacion de viveros comunales. Fue creado como una empresa social sin fines
de lucro, con alianzas estratégicas para canalizar aportes al sector forestal. Actualmente
trabaja en el banco de semillas forestales con especies como la teca y la melina, siendo ésta su
actividad principal forestal, al igual que el mejoramiento genético de las mismas especies,
contando para la teca, con 60 clones de esta especie, posicionando a esta organizacion como

la tinica en Centroamérica que tiene madre con “pedigri”.

El aserradero del CACH, se dio inicio como uno de los primeros para la
industrializacion de la madera de Hojancha en 1984 con el Proyecto Forestal CACH-FIA-
CORENA, y surge en respuesta a la oferta de materia prima garantizada por las primeras
plantaciones forestales de la region y la necesidad de generacion de fuentes alternativas de
trabajo y oportunidades de ingresos para la poblacion local. Este aserradero fue portatil y

’ <7 . r 11
servia para didmetros menores. Comercialmente empezo6 en 1992 .

Ademas cuenta con créditos forestales, capacitacion a empresarios forestales con
programas de asistencia técnica y puente en el pago del PSA para reforestacion y proteccion

del bosque. El CACH representa a dichos empresarios forestales de Guanacaste en la ONF'?,

Otro organismo enraizado al sector forestal, es el Area de Conservacion Tempisque-
ACT- SINAC (Sistema Nacional de Areas de Conservacion), con sede subregional
Hojancha-Nandayure y como ente regulador el Ministerio de Ambiente y Energia (MINAET).
Su labor es la regulacion del aprovechamiento y la conservacion de los recursos naturales,
mediante la aplicacion de la legislacion ambiental vigente, la coordinacion con organizaciones

civiles, propietarios de tierra y demas instituciones gubernamentales (SINAC 2010).

Dentro de su intervencion en el proceso forestal de las zonas, para los cuales los
productores o comercializadores de teca estan inmersos, es el permiso de aprovechamiento
forestal. Durante el 2010 se tramitaron un total de cincuenta y ocho permisos para corta y
aprovechamiento de arboles en terrenos agropecuarios y sin bosque, de los cuales, 57
corresponden a la modalidad de permisos pequeiios (menores de diez arboles), y uno a

inventarios forestales (permisos mayores de diez arboles tramitados mediante regencia

" Tomado del documento en proceso de divulgacion “La experiencia forestal en Hojancha: Mas de 35 afios de restauracion
forestal, desarrollo territorial y fortalecimiento social.”

12 Danilo Méndez Cruz. Documento en proceso. “La experiencia forestal en Hojancha: Mas de 35 afios de restauracion
forestal, desarrollo territorial y fortalecimiento social.”
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forestal). Este tramite origino 61 visitas de inspeccion (previas a la aprobacion del permiso) y
67 visitas de supervision de la madera aprovechada, madera en troza en patio o madera
aserrada. Para el caso de Nandayure, se otorgaron un mayor nimero (61%) de “Certificados

de Origen” a la especia teca (Tectona grandis) (Cuadro 7):

Los costos de permisos de aprovechamiento forestal dependen del cobro que realiza el
abogado y de la distancia de la finca. La Oficina subregional realiza un cobro por la guia y por
placas que se les dan (una placa por cada troza de madera) (Anexo 7). Las guias para los
camioneros tienen un costo de 300 colones por unidad, y las placas 200 colones la unidad

(equivalente a aproximadamente a 60 y 40 centavos de dolar americano respectivamente).

El permiso en documentos legales, la certificacion de propiedad, copias del plano y
tramites demads, son cubiertos por los comisionistas 0 madereros. Las denuncias no imponen
multa por parte del ACT, eso lo hace el poder judicial, ya que su labor es realizar la
investigacion y determinar si hay delito ambiental, una vez existida la evidencia y la
informacion que se levanta, se va a la fiscalia y se califica el caso, la cual se va a juicio en el

juzgado final y ellos dan el veredicto.

Aprovechamiento de plantaciones forestales (PF) en el canton Nandayure
(Certificados de origen)

Especies NUmero total de volumen otorgado
arboles (m*)
Gallinazo (Schizolobium 4 4,52
patayibum)

Melina (Gmelina arborea) 9824 2052,62
Pino (Pinus sp) 1585 728,83
Teca (Tectona grandis) 17496 3174,79
TOTAL 28909 5960,76

Cuadro 7: Aprovechamiento de plantaciones forestales (PF) en el canton Nandayure (Certificados de origen)
Fuente: Informe anual de actividades 2010, SINAC

El factor que més ha ayudado a las zonas para su desarrollo forestal para salir de la
crisis de los 80’s, ha sido una combinacion de la organizacion comunal, gestiones politicas, de

recursos financieros y técnicos para mejorar la produccion.
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5.2  Resultados y discusion del objetivo 2: Caracteristicas estructurales de la red de

comercializacién de la teca.

Para visualizar el conjunto de la red de comercializacion de la teca se analiza a
continuacion la ubicacion de los actores y el peso relativo que tienen en los volumenes de teca
transados. Este tipo de analisis numérico es de suma importancia para la toma de decisiones,
ya que refleja la realidad comercial de algun producto de interés. Ademas permite evidenciar
los actores que poseen mas poder de manejo de informacion, de negociacion, o son puentes
comerciales claves. Su representacion grafica es un insumo visual que complementa el

analisis.

Para ello, se utilizé como herramienta metodologica el Analisis de Redes Sociales bajo
el software UCINET y NetDraw, a partir de una matriz sistematizada que permite valorar

diferentes caracteristicas de la red en forma de indicadores (Cuadro 8).

Tipo de Red L
indicador Nodo completa Descripcién

Muestra la densidad de la red, y es una medida expresada
Densidad Si Si en porcentaje del cociente entre el niimero de relaciones
existentes y las posibles

Es el nimero de actores a los cuales un actor estd

Centralidad Si No directamente unido

L i Condicion especial en la que un actor ejerce un papel

Centralizacion No Si el en i el
Posibilidad de un nodo de intermediar o servir de enlace
Intermediacion Si Si entre dos nodos. Son llamados también como nodos

puente.
; ; ; Es la capacidad de un actor para alcanzar a todos los nodos
Cercania Si Si il =il

Cuadro 8: Tipos de indicadores mas comunes como resultado del anéalisis de redes sociales
Fuente: Velasquez y Aguilar 2005

A continuacion se presenta la red comercial global de la teca en las zonas de Hojancha y

Nandayure de manera grafica (Gréafico 34):
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Gréfico34: Representacion grafica de la distribucion de la teca en Hojancha y Nandayure.
Fuente: elaboracion propia

Color: I:l Exportador “EXP “ . Productor “P” . Intermediario “IN” . Constructor “CON” D Aserradero “AS” . Robo “RB” 4}' No da informacién de exportador “NA”

Forma: A Madera con destino a la India I:I Madera con destino a otros paises de Asia Madera con destino a mercado local 4}, No da informacion de exportador
* El tamafio de las lineas y las formas indican el volumen comercializado, mientras mayores sean (mayor grosor/densidad), mayor es el volumen.
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5.2.1 Situacioén de las redes comerciales de la teca proveniente de Hojancha y Nandayure.

Existen 89 productores y 98 canales de comercializacion, debido a que 9 productores
realizaron dos ventas de madera durante el periodo de andlisis (1998- junio 2011); ademas
existen actores que siguen al canal, como intermediarios formales e informales, aserraderos,

constructores, una muebleria y exportadores.

Cabe recalcar que los actores han sido denominados de acuerdo a su funcion dentro de
la red mediante letras, sus nombres han sido omitidos por ser una informacion confidencial;
ademas se ha realizado el analisis de manera global, es decir involucrando a las dos zonas de
estudios conjuntamente, ya que no existieron diferencias en los resultados con analisis
independientes, asi como las ventas tanto de raleos como corta final. La leyenda del grafico
anterior, indica por color a los tipos de actores, por forma al destino (India, Singapur o
mercado local), el tamafio de las lineas y las formas indican el volumen comercializado,

mientras mayores sean (mayor grosor/densidad), mayor es el volumen.

Osorio (2006), sefiala que las redes son definidas como un conjunto de lazos entre una
serie de actores que pueden ser personas u organizaciones, que establecen relaciones y
producen intercambios de manera continua. En esta investigacion, la red conformada por
dichos lazos comerciales, nos demuestra la importancia que tiene el mercado de la India como

destino de la madera que proviene de Hojancha y Nandayure.

Del total del volumen exportado, el 96% tuvo como destino la India y el 4% a otros
paises de Asia. La India es uno de los mayores productores de teca en el mundo, pero su
produccion no basta para cubrir la demanda interna, convirtiéndose esta en el principal
importador de madera de todo el mundo, entre ellos Costa Rica (FAO 2000). Esta afirmacion
se relaciona con la teoria planteada por Fonseca (2004), quien establece que para el caso de
Costa Rica, toda la madera en troza exportada ha tenido como destino de mercado los Estados

Unidos y Asia.
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5.2.2 Medidas de centralidad

Podemos determinar mediante los resultados que el grado de densidad relacional de

la red de comercializacion de teca que proviene de Hojancha y Nandayure es del 1.12%
(Anexo 2). Para su interpretacion, este porcentaje indica las conexiones o relaciones posibles
entre todos los tipos de actores identificados, lo cual nos indica que nos encontramos frente a
una red comercial desarticulada, donde existen canales de comercializacién no conectados
entre si, las negociaciones se manejan de manera dispersa e independiente. Se detalla en

Anexo 1.

Frente a este resultado podemos iniciar con una apreciacion global: esta baja conexion
apunta hacia la poca planificacion, baja asociatividad para el proceso comercial entre los
productores y baja gestion colaborativa, donde las sinergias y complementariedades entre
todos los tipos de actores no se manifiestan en la accion colectiva. Los actores involucrados
no estdn manejando un buen intercambio parejo, no establecen vinculos de informaciéon

continuos entre los eslabones o actores de los canales encontrados.

La desviacion estandar de conexiones es una medida de la variacion entre los
elementos, que en este caso es sumamente alta, es 10 veces el promedio, lo que define una
centralizacion clara de la red, de que ciertos nodos controlan la red en cuanto a
comercializacion —y posible informacion- al concentrar los lazos. Graficamente esto se logra
viendo como alrededor de “EX9” se conforma una red estrella, actor que sobresale como el

exportador que controla el 41% de las transacciones registradas en esta investigacion.

El grado de centralidad de la red, interpretado como el nimero de lazos directos de

un actor (o nodo) con otros, en este caso seria el nimero de negociaciones establecidas como
resultado de la investigacion durante el periodo de tiempo estudiado. Este indice, ademas
presenta el “Nrmdegree” que indica un rango normalizado, es decir, el porcentaje de
conexiones que tiene un nodo sobre el total de la red. El poseer mayor nimero de vinculos
suele interpretarse como una fuente de capital social o de informacion. De hecho, las
conexiones que establece un actor son vistas como un activo valioso, toda vez que permiten

tomar posicion en la estructura de intercambios entre los agentes (Modrego 2007).
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La evidencia de concentracion del poder nos permite identificar los actores mas
importantes dentro de la red. Los resultados del Anexo 3 muestran los grados de entrada y de
salida de los actores (registros de compra como entrada y venta como salida). De esta manera
podemos afirmar que el actor central de la red de comercializacion es “F3” que concentra 12
conexiones. Este actor es un intermediario formal que trabaja para una compaifiia hindi como
comisionista, y es el intermediario que registra el mayor niumero de compras de madera en la

investigacion.

Como segundo actor relevante en el nimero de conexiones o compras es justamente el
hindi mencionado, “EX9”, con 8 conexiones. Era de esperarse que estos dos actores
sobresalgan con mayores conexiones, “F3” guarda fidelidad a este exportador y sus compras
de madera tienen como Unico destino esta empresa, y se podria considerar un trabajo en

equipo.

Bajo este contexto, “F3” es un actor clave dentro de la red, por su alto nivel de
conexiones o relaciones comerciales, y podria ser tomado en cuenta como punto de inicio en

la planificacién y gestién comercial

Sobresalen dos actores mas con menos numeros de conexiones, “F1” y “EXP14”, un
intermediario formal y un exportador respectivamente. El intermediario “F1”trabaja como
comisionista para las empresas mas grandes exportadoras de las zonas. No posee contrato fijo
con ellas, pero mantiene cierto nivel de compromiso identificando plantaciones para la
compra. Trabaja en conjunto con dos intermediarios mas para “EX9”, destino principal de la
compra de madera, y para una exportadora nacional considerada una de mas grandes del pais

66EX8”‘

Podemos ver entonces que las dos compafiias hindies poseen el mismo rango de
relaciones comerciales, y que aparece también un intermediario adicional que trabaja para
varias empresas, manteniendo también un alto numero de relaciones comerciales de entrada y

salida.

Los resultados nos indican un nivel de centralizacion total de la red es del 7.14%,

que evidencia de nuevo que la red no esté articulada. Este indice demuestra que cuando existe
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baja equivalencia estructural, no existe organizacion en la red. Este bajo nivel de centralidad
se debe a que los productores no compiten por vender su madera o para buscar a sus
compradores. Por ello los resultados se encuentran dispersos, no existe un solo destino de
venta. Ello confirma lo registrado en las entrevistas: los compradores —intermediarios o
exportadores son quienes tienen la iniciativa de negociacion de la madera, y buscan a posibles

vendedores de madera.

Vale la pena resaltar la presencia de dos actores adicionales la red. “EXP14”, que es
otra empresa hindil que ha venido comprando madera en las zonas bajo estudio durante casi
ocho afios con destino final a la India. Este actor actiia practicamente sin la intervencion de

intermediarios, y se encarga solo de identificar y negociar las plantaciones.

Podemos notar en el grafico de la red global, que este actor no mantiene una conexion
a la red, sino que se mantiene aislado. Es un caso similar a otros exportadores que registran
ventas puntuales (ver Gréafico 34). Esto no quiere decir que se trate de empresas pequeiias.
Mas bien se trata de exportadores con fuerte presencia en Costa Rica pero no en las zonas de

Hojancha y Nandayure.

“EX8”, una exportadora de madera costarricense con renombre internacional y con
muchos afios laborando en el sector forestal, el cual aunque presenta menos numero de
compras, mantiene una conexion con los actores que sobresalen y que han sido detallados
anteriormente. Asociado a esta empresa, sobresale “F4” y “F1”, ambos Ingenieros Forestales
que trabajan como intermediarios formales. Estos actores hacen presencia en la red sin
guardar exclusividad para ninguna empresa exportadora, ya que su alto volumen de compra

de madera en las dos zonas estudiadas, son distribuidas tanto para “EX9” como para “EX8”.

Otro indice que nos interesa mucho para esta investigacion, es el grado de

intermediacién de la red. Este indice nos indica que tan frecuente aparece un nodo o actor en

el tramo mas corto que conecta a otros dos nodos o actores, osea que hace el papel de puente
entre actores. Esta posicion en la estructura podria ser de cierta manera una ventaja al estar en
medio de otros actores de la red, ya que cuanto mas se depende de algiin miembro en la red
para hacer una conexion, mas poderoso es este miembro con relacion a informacion de

mercado de la teca, pudiendo tener mayor poder de negociacion, acceso a mercados.
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La importancia de un actor se define en funcion de su rol de intermediacion. Ello se
logra via “control de la comunicacion”, y se interpreta como la posibilidad que tiene un nodo

o actor de intermediar las comunicaciones entre pares de nodos. En este analisis se consideran

- 7 - 13 . .
todos los posibles caminos geodesicos entre todos los pares posibles. La medida de
intermediacion de un nodo se obtiene al contar las veces que este aparece en los caminos
(geodésicos) que conectan a todos los pares de nodos de la Red, a estos actores les

llamaremos “actores puente”. (Veldsquez y Aguilar 2005).

Como resultado de este indice (Anexo 4), sobresalen cinco actores que poseen mayor
nivel de intermediacion en la red global; el exportador “EX9” vuelve a ser protagonista en
este indicador y ¢l quien para €l trabaja “F3”, y son los dos actores con mayor poder de
controlar los flujos de comunicacion 6ptimo en el tema de mercado y negociacion de la teca,

considerados los actores puentes de la red. Sobresalen de igual manera “F1”, “F4” y “EX8”.

Estos actores que sobresalen como puentes, estan distribuidos de la siguiente manera

en la red:

Fuente: Elaboracién propia mediante el software NETDRAW

Con un menor grado, se obtuvo como resultado “EX8”, la empresa nacional para
quien trabaja “F1” y “F4”, siendo estos tres actores muy importantes como puentes para
conectar o interrelacionar a otros actores. Existen actores con grado de intermediacion “07,

debido a que no dependen de los demas actores para llegar a otros nodos.

1% |_os caminos geodésicos son las rutas mas cortas que un actor debe seguir para llegar a otros nodos.
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Ademas se puede observar también que en cuanto a los volumenes de compra, los
principales compradores de teca tienden a ser los mismos los que concentran los vinculos en

los demas analisis realizados (indices).

En cuanto al grado de cercania de los actores en la red, que nos determina la

proximidad de un nodo o actor con respecto al resto de la red y la capacidad que tiene un nodo
de alcanzar a los demas, nuevamente sobresalen tres de los cinco actores indicados en las
medidas anteriores de centralidad. Se trata entre otros, del empresario hinda mas importante
comercialmente hablando quien compra mas madera en la zona (estructuralmente tendrian
mayor facilidad de llegar a varios productores, algo cercano a la idea de un monopsonio)
(Anexo 5). Son los actores de la red que cuentan con un grado mayor de cercania, es decir que

tienen una mayor capacidad para acceder al resto de los nodos de la red.

Es necesario ademas tomar en cuenta quienes son aquellos actores y su importancia en
el mercado y cuantas conexiones poseen, ya que esto darda mas probabilidad de acceder al
resto de actores. Una persona con poco nivel de conexion con el resto (baja centralidad, bajo
grado de intermediacion) pero conectada con alguien importante, podria dar paso a tener alta

cercania y por ende poder en negociar y acceso a informacion.

Esta metodologia de andlisis de resultados ARS, también presenta la opcidon de

analizar subgrupos comerciales denominados “Cliques”, estos se detallan en el Anexo 6.

Considerando un andlisis global basado en las respuestas de todos los indices y al
analisis estructural del grafico de red global, esta claro que dos actores sobresalen en la red. El
exportador mencionado en todos los indices y su intermediario formal con la labor de

localizacion de plantaciones para su compra, son claves como puentes de informacion.

Tomando como plataforma el analisis de caracterizacion de los actores en el Objetivo
1, graficamente vemos que los exportadores tienen mas oportunidades en cuanto a numero de
ventas debido a que negocian madera de menores dimensiones, mientras que los aserraderos
no poseen maquinarias para transformar este tipo de madera, ellos se ven obligados a localizar
y comprar solamente madera con dimensiones aptas para sus herramientas; compran madera
que representan el 5% del total de volumen, frente a los exportadores que manejan mas del

50% debido a la compra de corta final y raleos, ademas del alto capital que manejan
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proveniente del exterior, lo que les permite poseer una estructura organizativa para captar

mayor volumen de madera de la zona.

El papel de los exportadores es significativo en la red, ya que poseen una estructura
organizativa establecida que les permite manejar la logistica de la compra y venta de madera,
de manera mas eficiente, ademas son grandes compaiias transnacionales que cuentan con
capital extranjero e informacion del exterior, lo que les facilita las negociaciones y el alto

volumen comercializado.

El CACH “AS7”, es quien maneja volimenes de compras mayores de entre los
aserraderos, es un actor con renombre en las zonas estudiadas y posee alianzas estratégicas
con organizaciones importantes asociadas al sector forestal. Sin embargo no cuenta con
acciones organizativas que inserten a esta industria en un mercado exterior, ni tampoco ha
tenido éxito en el campo comercial de la madera a nivel nacional. Hay que considerar, que el
aserradero del CACH, es quien del grupo de los aserraderos, mantiene conexiéon con los
actores claves antes analizados, oportunidad que aun no ha sido aprovechada. Su papel es
fundamental y clave, es un punto intermedio entre los productores y los principales

exportadores, asi como de organizaciones que trabajan en el desarrollo forestal.

Es imperativo que los aserraderos busquen opciones de mercado nacional e
internacional, ya que actualmente, de acuerdo a las respuestas de las entrevistas, venden su
madera al mercado local. La creacion de una estructura asociativa entre ellos —lo que no se
observa en el grafico-, podria ser una salida ante los desafios que presentan en la zona (no
poseen una demanda fija, maquinaria para madera de bajas dimensiones, informacion de
mercado, entre otros). Estas condiciones les imposibilitan competir con los actores que
predominan en la compra de la teca como son los exportadores. Ademas hay que considerar la
capacidad de transformacion de la suma de todos los aserraderos de la zona para medir en

cuanto podrian satisfacer una demanda externa con la apertura de nuevos mercados.

La alta inversion realizada por las grandes exportadoras para administrar exitosamente
el negocio de la madera, se considera un factor importante para ganar confianza de los
productores y de actores asociados al sector forestal —como en el caso de “EX9”, al lograr con

éxito un pago inmediato a los productores, una mejor logistica, y el hecho de mantener
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capacitada a los intermediarios o personal que esta bajo su cargo para la busqueda efectiva de

madera de calidad.

Abhora, si bien es cierto que la centralidad como resultado del analisis de estos actores
podria ser interpretada como una desventaja comercial y de informacion frente a los
productores, su presencia en la red como un actor de trayectoria es una opcion de seguridad en
cuanto a mercado y deberia ser aprovechada. Estd claro que existe informacion que no es
compartida por el resto de la red, informacion que pueda crear competencia a estos actores.
Sin embargo, datos como precios de la madera, medicion y tendencias en el mercado, podrian
ser informacion clave para los productores. Tener este tipo de conocimientos les brindaria a
los productores, poder de negociacién por volumen y minimizar los casos de robo (en dinero

o0 castigos por medicion).

Es necesario considerar a los actores que sobresalen en la red, son personajes claves
validos para aprovechar. Con ayuda de organismos locales presentes y nacionales, se podrian
crear alianzas comerciales o asociativas que brinden al productor un mercado fijo, a los
aserraderos una nueva esperanza de trabajo —desafio por el cual atraviesan- y un mercado
destino (sea en el exterior o empresas exportadoras localizadas en la zona) volumenes

competitivos.

5.3 Resultados y discusion del objetivo 3: Evaluacién y analisis de los méargenes de
comercializacion para los canales identificados y la rentabilidad para los productores de

corta final.

Para la resolucion de este objetivo, fue necesario el uso de dos metodologias de

analisis de resultados:

o Margenes de comercializacion para todos los actores: basada en diferencia de
precios de venta de la madera para cada actor.
o Rentabilidad del proceso productivo para productores de corta final: basada en el

analisis de flujos de caja actualizados a partir de ingresos y costos del proceso productivo.
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5.3.1 Maéargenes de comercializacion para todos los actores que intervienen en la red de
comercializacion de acuerdo a los tipos de canales identificados en la

investigacion.

Se estudia el desempeno de los canales anteriormente descritos del Objetivo 1 de
manera numeérico, calculando los margenes de comercializacion obtenidos por los productores

y los compradores y analizando cada una de las variables que inciden en el resultado final.

Como su nombre lo indica “margen de comercializacion”, para el caso de los
productores, el analisis considera los costos del proceso comercial, sin considerar los costos
en el proceso de produccion; este analisis de ingresos netos se realizara mas adelante para los

productores que realizaron corta final.

Por otro lado, para el caso de los siguientes actores que son los transformadores y
comercializadores de madera, el margen de comercializacion es el resultante de descontar del
precio de venta, los correspondientes costos de comercializacion (corte, arrastre, transporte
de la madera, otros). El célculo se lo realiza entre los distintos niveles de la cadena de
mercado, relaciondndolos en todos los casos con el precio final pagado por el consumidor,

que es la base comun.

Cabe recalcar que el andlisis se lo ha realizado por unidad de arbol debido a que los
productores desconocen la unidad de medida por metro cibico; ademas para la investigacion
no entr6 como objetivo un analisis diamétrico de la madera vendida, sino que se realizo la
conversion con base a la edad de la madera vendida y la “calidad de la madera” bajo
percepcion del productor. Es por ello que dentro de las recomendaciones se plantea un analisis
mas profundo que relacione la calidad de madera reflejada en un analisis diamétrico con el

proceso comercial.

Ademas, este analisis abarca hasta el punto en el canal donde la venta se la realizd
dentro del pais por el consumidor final, o en el exterior por el proximo actor del pais destino,
ya que no se consideré un estudio fuera del pais, por lo tanto se desconoce los siguientes

actores de tales canales.

82



De acuerdo a los 6 canales de comercializacion identificados, se analizaron los

margenes con base en el precio por unidad de arbol:

El primer canal comercial identificado es productor — consumidor final local. Este
tipo de canal no presenta intermediarios, se realiza a través de la venta directa de la madera
del productor hacia el consumidor final. Los costos de comercializacion (corte, arrastre,

transporte) han incurrido por parte del consumidor final para todos los casos.

Consumidor
Productor + - - - - - - - - e —— ] »  final local

— _/

El analisis de margen de comercializacion corresponde en otorgar el cien por ciento
del valor del margen al productor, debido a que la venta fue directa. En la investigacion se
obtuvieron tres casos bajo esta modalidad de canal, donde la compra la hizo un constructor

para uso personal, sin contratos formales.

La situacion varia cuando entre los actores anteriormente analizados, hace presencia
un transformador. El canal de comercializacion ahora es productor — transformador —
consumidor final local, y se hace referencia como transformador a los aserraderos y

mueblerias. Canales bajo esta modalidad se obtuvieron 16 y un caso respectivamente.

Corresponde a madera con edad promedia de 16 afios. El precio promedio pagado a
productores por los transformadores es de $38.03 por arbol (Cuadro 9), y esta madera a su

vez —luego de ser transformada- fue vendida al consumidor final con un promedio de $56.58.

Con base en estos valores se obtuvieron los margenes de comercializacion por
diferencia de precios, lo cual indica que por cada ddlar pagado por el consumidor final

(100%), va a corresponder al productor $0.5847 (58.47%), y al aserradero $0.4153 (41.53%).

Consumidor
Productor L _ - ________ $ Transformador .~ _____________ ]
final local
58.47% 41.53%
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Para dicha transformacion realizada por los aserraderos o la muebleria, la madera pasé
por un proceso que requirio ciertos costos. El costo promedio de transformacion fue de $7.21
por arbol, los cuales descontados del margen bruto de comercializacion que fue de 41.53%, se
obtiene un margen neto de comercializacion de 24.47%, es decir que realmente de los $0.4153
que obtuvo de margen el aserradero, su utilidad por cada dolar recibido es de $0.2447 como

se observa en el siguiente cuadro.

Margenes medios por comercializacion *délares por arbol

PRODUCTOR ASERRADERO CONSUMIDOR
Precio MBC/ Costo de Precio Margen Precio
recibido | Participacion MBC % transformacio vendido ganancia MNC % pagado por %
$/ arbol % n $/arbol $/arbol $/arbol consumidor
$/arbol
38,03 58,47% 41,53% 7,21 56,58 11,34 24,47% 56,58 100%

Cuadro 9: Margenes de comercializacion *ddlares por arbol para canal: productor-transformador-consumidor final local
Fuente: Elaboracion propia

Los resultados obtenidos demuestran que esta es la modalidad donde el productor
obtiene un mayor margen bruto de comercializacion con respecto a los otros canales, mas no
el mejor precio obtenido, a pesar de que los aserraderos realizan compras de madera madura o
de mayor edad. Se le atribuye a esta afirmacion la ausencia de un intermediario para la venta
de la madera, ya que el productor en todos los casos ha realizado la labor que realizaria dicho

intermediario.

Cuando interviene un actor adicional al canal anterior analizado, los margenes han
pasado por un cambio, es decir que la distribucion de las ganancias de las ventas secuenciales
ha sido distribuidas de otra manera, el nuevo canal es productor — intermediario -

transformador— consumidor final local.

Para este canal se encontraron tres casos con madera de edad promedia de 15 afios. El
precio promedio pagado al productor por el intermediario es de 24.67 dolares americanos por
arbol (Cuadro 10), quien a su vez vendié al transformador en un precio promedio de $36.87

por arbol. El consumidor final pagd en promedio $47.33 por arbol.

Los resultados nos indican que por cada dolar pagado por el consumidor final, $0.4817
van a corresponder al productor, y $0.2621 al primer intermediario, $0.2562 al aserradero

basado unicamente por diferencias de precios.
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iari Consumidor
Productor +~---- fgulategnadiationy)  _ _ _ ¥ Transformador-+---- »

final local

—

48.17% 26.21% 25.62%

Para el caso de este canal, las labores de corte, arrastre y transporte fueron realizadas
por el intermediario con un costo promedio por unidad de arbol de $6.73. Mientras tanto, los
aserraderos incurrieron en $3.47 por arbol transformado —valor menor que del caso anterior,
debido a que no incurrié en costos de corte, arrastre, ni transporte-. Luego de descontar estos
costos, se obtiene que el margen neto de comercializacion de los dos actores siguientes al

productor (intermediario y transformador) es de $5.47 y $7 por unidad de arbol

respectivamente.
Margenes medios por comercializacion *délares por arbol
PRODUCTOR INTERMEDIARIO
Precio . Costo CAT Precio de Margen
$/arbol Partic. % MBC 9% $/arbol venta $/arbol | ganancia $/arbol RS
24,67 48,17% 26,21% 6,73 36,87 5,47 7,93%
ASERRADERO CONSUMIDOR
L . Margen Precio pagado
MBC %* Cesi t;7gf£(;1ma0|on vei::(:ﬂ;?é?gol ganancia MNC % por consumidor %
$/arbol $/arbol
25,62% 3,47 47,33 7,00 15,96% 47,33 100%

Cuadro 10: Margenes de comercializacion *délares por arbol para canal: productor-intermediario-aserradero-
consumidor final local
Fuente: Elaboracién propia

Podemos denotar entonces, que con inclusion de nuevos actores a los canales, los
costos se han incrementado y el transformador es quien al final de estos procesos comerciales

obtiene mejor margen de ingresos netos que el intermediario.

Luego de analizar los canales donde la madera tiene como destino el mercado local, se

analiza la teca que se va al extranjero.

El tipo de canal comercial mas comun es productor — intermediario — exportador —

consumidor final en el exterior. Se encontraron 39 casos donde intervienen intermediarios
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informales o formales. El precio promedio pagado al productor por el intermediario es de
33.65 dolares americanos por arbol (Cuadro 11), quien a su vez vendié al exportador cada
arbol en un precio promedio de $47.47 al exportador. El consumidor final pagd por unidad de
arbol un precio promedio de $106.89. La madera transada tuvo una edad promedia de 15
afios. Los resultados nos indican que por cada dolar pagado por el consumidor final, $0.3102
van a corresponder al productor, $0.148 al intermediario y $0.54 al exportador basado

unicamente por diferencias de precios.

Consumidor

Productor > Intermediario > -
final no local

31.02% 14.80% 54.18%

Para estos casos, la teca no pasod por ningun proceso de transformacion, pero si por
costos de comercializacion. Las labores de corte, arrastre y transporte fueron realizadas por el
intermediario con un costo promedio por unidad de arbol de $6.44. El exportador incurri6é con
los costos por fumigacion de cada contenedor de madera, inspeccién y tratamiento por
contenedor, flete a destino en el extranjero y ciertos documentos necesarios para su
exportacion, los cuales sumaron un promedio de $27 por unidad de arbol exportada, costos

CIF (Cost, Insurance and Freight).

Considerando los costos, los margenes de comercializacion para el intermediario y el
exportador llegan a ser netos de 8.17% ($ 0.0817 por cada dolar vendido) y 28.62% ($28.62

por cada dolar vendido) respectivamente (Cuadro 11).

Margenes medios por comercializacién *délares por arbol

PRODUCTOR INTERMEDIARIO1

. Precio de
Precio Partic. % MBC %+ | COSWCAT | enta bSO MNC %
$/arbol $/arbol . ganancia $/arbol

$/arbol
33,65 31,02% 14,80% 6,44 47,47 7,90 8,17%
EXPORTADOR CONSUMIDOR
Costo - Margen Precio pagado
MBC %* exportacion eireei![?;:.r;t; ganancia MNC % por consumidor %
$/arbol ) $/arbol $/arbol

54,18% 26,29 106,89 31,78 28,62% 106,89 100%

Cuadro 11: Margenes de comercializacion *délares por arbol para canal: productor-intermediario-exportador-
consumidor final en el exterior
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Los resultados obtenidos no son alentadores para los productores, quienes han pasado
por un proceso de larga espera para la comercializacion de la madera. La venta a
intermediario como destino el exportador, es la modalidad menos favorable en cuanto a su
participacion del productor a diferencia de los canales anteriormente analizados con destino
local, esto a pesar de que la edad promedio de madera es relativamente igual, sin embargo con

un precio menor recibido por unidad promedia de arbol.

Otro canal similar es con la presencia de un intermediario adicional al canal:
productor — intermediario 1 - intermediario 2 — exportador — consumidor final en el
exterior. Bajo este tipo de canal se obtuvieron 3 casos, donde el precio promedio de compra

del primer intermediario al productor es de $44 por unidad de arbol (Cuadro 12).

La venta al segundo intermediario fue de $56.59, y éste al exportador por $71.34 por
arbol. El consumidor final en el exterior pagé $143.67 por arbol y la edad promedia de

madera transada fue de 15 afios.

Los resultados nos indican que por cada délar pagado por el consumidor final, $0.2706
van a corresponder al productor, $0.0910 al primer intermediario, $0.0948 al siguiente

intermediario y $0.5382 al exportador, basado tinicamente por diferencias de precios.

Intermediariol _ _),| Intermediario 2 Consumidor

Productor - ¥ ~ -p| Exportador L.

final no local

27.60% 9.10% 9.48% 53.82%

Los costos por labores de corte, arrastre y transporte de la madera, son asumidos por el
primer intermediario, en donde los tres casos hallados son informales; estos costos fluctiian
por los $7.17 por unidad de arbol vendido, y descontados del margen de comercializacion

genera un margen neto a este actor de 0.0.372 centavos de dolar por cada dolar vendido.

Una situacién similar ocurre para los intermediarios de segundo orden que intervienen
en este canal. Sin embargo, sus costos para un solo caso de ellos fue la venta de madera en

tabla, en donde se le dio un valor agregado, este costo fue de $6.6 por unidad de arbol, lo que
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representd un cambio en el margen de comercializacion para obtener el neto de 0.13 centavos
de dolar por cada dolar obtenido en la venta del producto. Para el promedio de los 3 casos se
obtuvo un costo de comercializacion de $2.93, lo que representa un ingreso neto de 0.0768

centavos de dolar por arbol.

Podemos denotar para este tipo de canal, que el precio de la madera vendida en el
exterior ha sido mayor que el caso anterior, llegando a un promedio de precio por unidad de
arbol de $143.67. Si a este valor se le descuentan los costos asumidos por exportaciéon como
fumigacion de cada contenedor de madera, inspeccion y tratamiento por contenedor, flete a
destino en el extranjero y ciertos documentos necesarios para su exportacion, genera al
exportador, un margen neto de comercializacion de $30 por unidad de arbol exportado, es

decir valor CIF (Cost, Insurance and Freight).

Margenes medios por comercializacién *délares por arbol
PRODUCTOR INTERMEDIARIO1 INTERMEDIARIO 2
Precio de Precio de
Precio Partic. MBC Costo venta a 2do. Marge!1 MNC | MBC C?St.o A venta al Marge|.1
. CAT .. ganancia comercializacion ganancia | MNC %
$/arbol % %* $/arbol Intermediario $/arbol % % $/arbol exportador ¢/arbol
$/arbol $/arbol
44,00 27,60% | 9,10% 717 56,59 5,42 3,72% | 9,48% 2,93 71,34 11,82 7,68%
EXPORTADOR CONSUMIDOR
Costo exportacion | Precio de venta en | Margen ganancia . .
o/ %
MBC % $/arbol exterior $/arbol $/arbol Lo SR Eies
53,82% 33,33 143,67 40,75 29,87% 143,67 100%

Cuadro 12: Margenes de comercializacion *délares por arbol para canal: productor-intermediariol-intermediario2-exportador-

consumidor final en el exterior
Fuente: Elaboracién propia

Como ultimo canal encontrado es productor — exportador — consumidor final en el
exterior. Se obtuvieron 17 casos de este tipo, con precios promedios de pago a los productores
de $51.81 por arbol (Cuadro 13). El precio pagado por el consumidor final en el extranjero es
de $124.36 por arbol. De acuerdo a los resultados, por cada dolar pagado por el consumidor
final, $0.4141 van a corresponder al productor y $0.5859 al exportador basado unicamente

por diferencias de precios.
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Productor & - - - m e e e e e e e e m e Consumidor

final no local

41.41% 58.59%

Las labores de corte, arrastre, transporte a puerto Caldera, fumigacion de cada
contenedor de madera, inspeccion y tratamiento por contenedor, flete a destino en el
extranjero y ciertos documentos necesarios para su exportacion fueron asumidos por el
exportador con un costo promedio por unidad de arbol de $38.88, lo cual representa que del
margen bruto de 58.59% de toda la cadena para el exportador, obtenga un neto de 28.72%

debido a los altos costos del proceso comercial y de exportacion.

A pesar de que se observa un margen de comercializacion relativamente alta para los
productores en relacion a los canales en donde intervienen intermediarios, no alcanza a los
canales de venta realizados con destino a aserraderos. Sin embargo si alcanza superar al
margen neto de los exportadores luego de descontar sus costos en el proceso de exportar la
madera, del margen bruto de 0.5859 centavos de ddlar al neto de 0.2872 centavos de ddlar por

cada dolar obtenida de la venta en el extranjero.

Margenes medios por comercializacién *délares por arbol

PRODUCTOR EXPORTADOR CONSUMIDOR
Precio Costo CAT + Precio de venta Margen
$/arbol Partic. % MBC %* exportacion en el exterior ganancia MNC % Precio $/arbol %
$/arbol $/arbol $/arbol
51,81 41,41% 58,59% 38,88 124,36 33,68 28,72% 124,36 100%

Cuadro 13: Méargenes de comercializacion *délares por arbol para canal: productor-exportador-consumidor final en el
exterior.
Fuente: Elaboracién propia

Se pudo obtener los margenes netos para los actores de
comercializacion/transformacion, es decir descontando los costos que implican la compra y
venta de la madera. Sin embargo esta metodologia no contempla el analisis para los
productores, solo la obtencion de su participacion en el canal, es por ello que se realizdo un
analisis financiero para los productores que vendieron madera de corta final, el cual sera

analizado a continuacion.
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5.3.2 Analisis de ingresos netos de productores que realizaron corta final.

Para este analisis, asi como se detalld en la seccion de metodologia en la pagina 41,
fue necesario actualizar todos los ingresos y costos del proceso productivo. Ademads es
indispensable acotar que existen variables que inciden directamente en la dispersion de los
resultados en cuanto a los ingresos de los productores, es por ello que se analizara cada una de

ellas de acuerdo a rangos de ingresos netos. (Anexo 13).

Se han considerado el 70% de los casos de corta final, 43 casos para productores que
realizaron venta de teca en pie. Debido a que los productores desconocen como medir por
metros cubicos y los datos de las entrevistas en cuanto a volumen de venta fue dado por
unidades de arboles, se ha realizado una conversion de acuerdo a la edad de la madera,
basados en el siguiente cuadro'®. Ademés, cabe recalcar que se han considerado las ventas que
se realizaron bajo modalidad de venta en pie, y el analisis fue realizado en ddlares americanos
por hectarea. Se han obtenido un total de 198.5 hectareas, de las cuales el 36% de ellas tuvo

raleos comerciales.

AB- - . Vol.total
-V z A" z
AB Edad Rale . Int. Dap Ht AB ext '_\,B ol.total ,"Lmtdl rem.+
2 Arb/ha L N rem. | raleo 2 2 ext rem. ext.
(m~/ha) (arfios) |o %) (em) |(m) |{(m~ha) |(m @o) |(mima) m/ha) ext.
(7o ha) (] a L a) (m®/ha)
18 1111 4 1 556 50 13,5 | 13,0 |8,0 4.9 38 46,6 18,6 65,2
8 2 308 45 21,5 (17,5 11,2 7.1 39 88.0 51,6 139.6
11 3 193 37 28.1 |21.53]120 5,9 33 115,2 52,5 167,7
16 a4 145 2 35,1 |25.53 | 14,1 4.0 22 160,2 42,1 2023
20 5 109 25 40,5 28,4 | 14,0 4.2 23 179,7 51,1 230,8
26 109 - 46,8 | 32,0 | 18,7 - - 2694 - 4853
18 816 5 1 431 a7 16,0 | 14,4 |87 53 38 56,6 30,1 R6.4
9 2 249 42 242 19,1 | 11,4 7,0 38 99,1 56,1 155,2
13 3 158 36 31,5 |2353 |123 6,1 33 129.1 59,8 188,9
19 4 119 25 38,5 [27,3 |13,8 4.1 23 169,8 48.4 218,2
25 119 - 444 1306|184 - - 2538 - 4481

Cuadro 14: Estimaciones de volumen métrico por unidad de arbol de teca de acuerdo a densidad de siembra y edad.
Fuente: Pérez, LD; Ugalde, L; Kanninen, M. 2002.

Se han considerado los ingresos obtenidos durante todo el ciclo productivo
proveniente de: PSA, CAF, créditos con destino a la plantacion, ingresos por raleos
comerciales e ingresos por el aprovechamiento final. Los costos considerados son: inversion

en herramientas y maquinarias, establecimiento de la plantacién, mantenimiento de la misma,

“ Investigacion realizada en el Pacifico Sur de Costa Rica para medir mediante dos escenarios de densidades de siembra, el
crecimiento y rendimiento de plantaciones de teca de acuerdo a sus edades. Pérez, LD; Ugalde, L; Kanninen, M. 2002.
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costos por raleos —comerciales y no comerciales-, costos de intereses de créditos obtenidos y
de aprovechamiento final en caso de existir. Todos los ingresos y costos son calculados por

hectarea.

El Gréfico 35 presenta los ingresos obtenidos para los diferentes rangos asignados.
Los subsidios e incentivos por PSA y CAF, son marginales en el aporte al ingreso total y son
variables que si bien es cierto han contribuido al establecimiento y mantenimiento de las
plantaciones durante los primeros cinco afios, en proporcién no son considerables al final de
ingreso de la actividad econoémica; han sido clave para motivar a los productores en establecer
las plantaciones. Esta misma situacion ocurre con los ingresos obtenidos por créditos, donde

apenas el 9% de los productores accedieron a alguno para invertirlos en la actividad.

50000
45000
40000
35000
30000
25000
20000
15000
10000
5000
0
$33,947 a $18,087 a $10,910 a $5,473 a $26 2 $4,451
$51,513 $21,870 $14,271 $9,736
= Aprovechamiento 34277 19344 13408 8073 3816
Raleos 13895 2270 422 314 771
H Credito 0 163 0 0 46
m PSA / CAF 610 554 842 509 589

Grafico 35: Fuente de ingresos para el ciclo productivo y comercial de la teca de acuerdo a rangos asignados de ingreso
neto.

Los ingresos por aprovechamiento provienen en un 80% de corta final; y los ingresos
por raleos comerciales para los 3 ultimos grupos, no representan una proporcion importante
frente al ingreso total; una excepcion ocurre en el primer rango, donde se realizaron dos raleos
comerciales durante el ciclo productivo, representando el 30% del total de ingresos. En este

caso, es claro el aporte economico de los raleos.
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En cuanto a los costos de aprovechamiento, crédito y raleos, no resultaron

significativos (Gréafico 36). Sobresalen costos por aprovechamiento y mantenimiento de las

plantaciones.
4500
4000
3500
3000
2500
2000
1500
1000
500
0
$33,947 a | $18,087 a | $10,910a | $5,473a $26a
$51,513 $21,870 $14,271 $9,736 $4,451
B Herramientas 398 75 385 162 185
Credito 0 16 0 0 9
M Aprovechamiento 108 8 21 1 1
M Raleos 642 299 119 84 101
M Establecimiento y mantenimiento 3090 2088 1927 1522 1855

Gréafico 36: Tipo de costos durante el ciclo productivo y comercial de la teca de acuerdo a rangos asignados de
ingreso neto.

Cabe recalcar que existe heterogeneidad en los ingresos brutos por hectarea: el 80% de
los productores aproximadamente no tienen la actividad forestal como actividad principal y el

vender tan temprano afecta el nivel de precios de venta.

Para un andlisis mas en detalle de acuerdo a los rangos asignados, se presenta a
continuacion sus variables y condiciones bajo los cuales los productores obtuvieron sus

ingresos netos durante el sistema productivo y comercial.

Como resultado de mejor escenario en cuanto a ingresos netos, se obtuvieron 3 Casos
de entre $51.513 y $33.947 por hectarea, cuyas edades de las plantaciones se encontraban
de entre 20 y 25 afios de edad (Cuadro 15).

Para este grupo, en todos los casos sin excepcion, los productores realizaron tres
raleos, dos de los cuales fueron vendidos a edad promedia de 10 y 16 afios la primera y
segunda venta respectivamente, lo que representd aproximadamente un 30% del total de
ingresos. Se pudo determinar que los raleos comerciales son determinantes en la rentabilidad

de las plantaciones de teca.
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3 PRODUCTORES Maximo Promedio Minimo

Ingreso neto promedio $/ha. $51.513 $40.455 $33.947
Variables
PRODUCTORES QUE RECIBIERON PSA TODOS
PRODUCTORES QUE RECIBIERON CAF TODOS
RALEOS COMERCIALES 2 2 2 2
% DE INGRESOS DE RALEOS EN RELACION AL 30%
TOTAL DE INGRESOS
EDAD PROMEDIO DE TECA VENDIDA 25 23 20
PRECIO PROMEDIO RECIBIDO POR EL 148 117 99
PRODUCTOR PORM°
DESTINO DE VENTA - TIPO DE CANAL* EXPORTADOR
GRUPO AL QUE PERTENECEN** 3
Cuadro 15: Perfil de productores con mayores ingresos en el proceso productivo de la teca ($51.513 -

$33.947)
* Andlisis de margenes de comercializacion por tipo de canal del Objetivo 3
** Andlisis de caracterizacion del Objetivo 1

Incentivos como el PSA y el CAF recibido por este grupo de productores en su
totalidad, podrian considerarse estimulos en mantener la plantacion en sus fincas hasta edades
mayores, sumado a que son productores que poseen actividades econdmicas paralelas que
podria no presionar a la corta de sus plantaciones. Son productores que pertenecen al “Grupo
3" del analisis realizado en el Objetivo 1, quienes se mantienen informados sobre el mercado

de la teca, capacitados en su totalidad y forman parte de alguna organizacion como directivos.

Existe una relacion directa entre los incentivos o subsidios y la edad de la teca final
vendida, sin embargo vale recalcar que el precio final de venta para teca madura, que si bien
es cierto esta en los rangos mayores que superan los 100 délares por m’ para ciertos casos, no
guarda similitud para todas las ventas de la madera que estan en este rango de edad. Podemos
atribuir a esta inconsistencia de valores, a la calidad de la madera vendida de la cual no

estamos informados como investigadores, ya que no se realizd inspeccion de la misma.

Las ventas fueron realizadas directamente al exportador, y los precios promedios por
metro cibicos fueron de $117/m’. Este resultado concuerda con los presentados en la
“Conferencia Mundial de Teca, Costa Rica, 2011”, los valores de precios mas bajos
reportados a nivel mundial de venta a exportadores corresponden a América Central, y no

alcanza los valores presentados que alcanzaban los $200/m3"°.

' Datos presentados por Kadiroo Jarayaman, representante de Kerala Forest Reserch Institute, Thrissur, Kerala. Primer Conferencia
Mundial de Teca, Costa Rica, 2011.
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Otro escenario alentador para la produccion de teca y similar al rango anterior

analizado, esta representado por 4 casos de productores con ingresos netos finales de entre

$21.870 y $18.087 por hectarea al final del proceso productivo por madera vendida con

edades que corresponden entre 15 y 20 afios de edad (Cuadro 16).

Estos rangos de precios presentan similitud de los presentados en la “Conferencia
Mundial de Teca, 2011” por Ronnie de Camino, quien manifestdo que en valores futuros como
ingresos netos de todo el proceso productivo de la teca bordearian los $24000 por ha con

rotacion de 20 afios aproximadamente.

6 PRODUCTORES Maximo Promedio Minimo
Ingreso neto promedio por hectirea $ $21.870 $20.087 $18.087
Variables
PRODUCTORES QUE RECIBIERON PSA EL 20%
PRODUCTORES QUE RECIBIERON CAF EL 80%
RALEOS COMERCIALES 1 EL 40%
% DE INGRESOS DE RALEOS EN RELACION AL 5,4%
TOTAL DE INGRESOS
EDAD PROMEDIO DE TECA VENDIDA 20 18 15
PRECIO PROMEDIO RECIBIDO POR EL 107 87 44
PRODUCTOR POR M°
DESTINO DE VENTA - TIPO DE CANAL* EXPORTADOR
GRUPO AL QUE PERTENECEN** 3

Cuadro 16: Perfil de productores con ingresos en el proceso productivo ($21.870 + $18.087)
* Analisis de margenes de comercializacion por tipo de canal del Objetivo 3

** Andlisis de caracterizacion del Objetivo 1

Los raleos se realizaron entre edades comprendidas de 9 y 12 afios, y comercialmente
vendidos en una ocasiéon durante todo el proceso productivo; este proceso de raleo fue
realizado por el 40% de los casos de este grupo. Sin embargo de observa que el impacto de los
raleos realizados sobre el ingreso neto final, no son significativos para este caso, ellos

representan tan solo el 5.4% del total recibido de todo el proceso de produccion.

Las ventas de corte final fueron realizadas en su mayoria a exportadores directos sin la
intervencion de intermediarios, de ellos se presentaron tres casos, mientras que el restante fue

comprado por un aserradero. Son productores que al igual que el anterior caso de rango,
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pertenecen al grupo 3 de la caracterizacion del objetivo 1, y la venta de la madera se la realizo

directamente al exportador.

Otro grupo, al cual pertenecen nueve actores y presentan ingresos netos al final del

proceso de produccion un rango de entre $14.271 v $10.910 por hectarea, con edades

promedias de 16 afios (Cuadro 17).

Para la totalidad de los casos, el 11% de los productores realizaron un solo raleo
comercial, representando este ingreso aproximadamente un 3.4% del total de ingresos de todo

el proceso productivo debido al bajo precio vendido.

9 PRODUCTORES (20%) Maximo Promedio Minimo
Ingreso neto promedio por hectarea $ $14.271 $11.961 $10.910
Variables
PRODUCTOPRES QUE RECIBIERON PSA EL 55%
PRODUCTORES QUE RECIBIERON CAF EL 77%
RALEOS COMERCIALES 1 EL11%
% DE INGRESOS DE RALEOS EN RELACION AL 3,4%
TOTAL DE INGRESOS
EDAD PROMEDIO DE TECA VENDIDA 20 16 14
PRECIO PROMEDIO RECIBIDO POR EL 99 59 6
PRODUCTOR POR I’T'l3
DESTINO DE VENTA - TIPO DE CANAL* Intermediario - exportador
GRUPO AL QUE PERTENECEN** 2y4

Cuadro 17: Perfil de productores con ingresos en el proceso productivo ($14.271 y $10.910)
* Analisis de margenes de comercializacion por tipo de canal del Objetivo 3

** Analisis de caracterizacion del Objetivo 1

Los canales de venta para estos casos, presentan la intervencion de un intermediario
para la mayoria de los casos. Podemos determinar que la aparicion del papel de intermediario
en el canal representa menos ingresos al productor, considerando la reparticion de margenes
de comercializacion analizados anteriormente. Ademas son productores que bajo el perfil
analizado en el objetivo 1, pertenecen a los grupos 2 y 4, y son aquellos que poseen bajo nivel

de informacion sobre el mercado de la teca, y que no han recibido capacitaciones comerciales.

Esta situacion similar sucede para el grupo a continuacion. Este grupo representa el

mayor numero de productores analizados. 14 resultados muestran ingresos netos al final

del proceso de producciéon un rango de entre $9.736 v $5.473 por hectarea, con edades

promedias de 16 afios, valores similares al grupo anterior de productores (Cuadro 18).
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13 PRODUCTORES Maximo Promedio Minimo

Ingreso neto promedio $/ha. $9.736 $7.173 $5.473
Variables
PRODCUTORES QUE RECIBIERON PSA 28%
PRODUCTORES QUE RECIBIERON CAF 78%
RALEOS COMERCIALES 1 21%
% DE INGRESOS DE RALEOS EN RELACION 4,1%
AL TOTAL DE INGRESOS
EDAD PROMEDIO DE TECA VENDIDA 20 16 12
PRECIO PROMEDIO RECIBIDO POR EL 85 49 4
PRODUCTOR POR m3
DESTINO DE VENTA - TIPO DE CANAL* Intermediario - exportador
GRUPO AL QUE PERTENECEN** 3y6

Cuadro 18: Perfil de productores con ingresos en el proceso productivo ($9.736 y $5.473)
* Analisis de margenes de comercializacion por tipo de canal del Objetivo 3

** Andlisis de caracterizacion del Objetivo 1

Para la totalidad de los casos, apenas el 21% de los productores realizaron un solo
raleo comercial, representando este ingreso aproximadamente un 4.1% del total de ingresos de
todo el proceso productivo, otro factor que minimiza la rentabilidad. Se debe considerar
también que son productores que negociaron la madera con precios por metro cubico por

debajo del promedio.

Sobresalen las ventas con la presencia de intermediarios como compradores de la

madera.

Un altimo grupo con un alto nimero de casos (13), representa a quienes al final del

proceso productivo obtuvieron ingresos mas bajos de los casos analizados, con rangos de
entre $4.451 y $26.

La edad promedia de la teca vendida fue de 14 afios, con precios por metro cubico de
entre $78 y $16. Se considera para estos casos la variable de incidencia en el bajo ingreso al
final del proceso de produccion y venta, ya que a pesar de que sobresalen las ventas realizadas
a exportadores directamente o intermediarios, estan en el rango menor de todos los casos

analizados (Cuadro 19).
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13 PRODUCTORES Maximo Promedio Minimo
Ingreso neto promedio por hectarea $ $4.451 $2.948 $26
Variables
PRODUCTORES QUE RECIBIERON PSA EL 38%
PRODUCTORES QUE RECIBIERON CAF EL 69%
RALEOS COMERCIALES 1 EL 23%
% DE INGRESOS DE RALEOS EN RELACION AL 8,4%
TOTAL DE INGRESOS
EDAD PROMEDIO DE TECA VENDIDA 16 14 10
PRECIO PROMEDIO RECIBIDO POR EL 78 38 16
PRODUCTOR POR M°
DESTINO DE VENTA - TIPO DE CANAL* Intermediario - eXportador
GRUPO AL QUE PERTENECEN** 6

Cuadro 19: Perfil de productores con ingresos en el proceso productivo ($4.451 y $26)
* Analisis de margenes de comercializacion por tipo de canal del Objetivo 3

** Andlisis de caracterizacion del Objetivo 1

Similar a los casos anteriores, los productores realizaron un solo raleo comercial, dato
atribuido a que en su mayoria la plantaciones no se encuentran en estado maduro o de
dimensiones mayores; los raleos representaron el 8.4% de ingresos del total en el proceso
productivo y comercial de la madera. Forman parte del grupo 6 analizado en el objetivo 1, y

son quienes se manejan por experiencia, mas no por haber recibido alguna capacitacion.

Como un analisis global, los resultados nos muestran valores heterogéneos (Cuadro
20), la importancia econdomica que tienen los raleos comerciales sobre la rentabilidad de las
plantaciones de teca como variable principal, lo cual estd asociado a vender la madera de

mayor edad para poder obtener dichos raleos.

Los productores que tuvieron mejor rentabilidad en el proceso productivo estan
relacionados a un minimo de dos raleos comerciales, los cuales representaron el 30% del total
de ingresos, estos productores son apenas el 7% del total de entrevistados. Si comparamos con
el segundo grupo que realizd6 un raleo comercial, podemos proporcionalmente encontrar

similitud en el analisis financiero de acuerdo a los ingresos netos.
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RANGO DE > $25000 $15000 a- $10000a - $5000 a - < $5000

INGRESO NETO $25000 $15000 $10000
Ingreso neto $40.455 $20.087 $11.961 $7.173 $2.948
promedio ($/ha)
% PRODUCTORES : 7% 14% 20% 29% 30%
44
GRUPO 3 3 2Y4 5Y6 6
TIPO DE CANAL Exportador | Exportador | Intermediario- | Intermediario- Intermediario-
exportador exportador exportador
EDAD PROMEDIO 24 18 17 16 13
TECA
PRECIO PROMEDIO
POR M3 122 80 54 46 43
RELACION
COSTO/BENEFICIO 11.5 9.6 7 5.5 31

Cuadro 20: Resumen de caracteristicas correspondientes para cada rango determinado en los ingresos netos de productores
que realizaron corta final.

Los tres ultimos rangos de ingresos estudiados presentan similares variables y valores,
mas no en el ingreso neto al final del proceso. Existe una diferencia grande en el precio por
m3 de acuerdo a la edad, ademas de las caracteristicas socioeconémicas y condiciones de los

productores que se analizaron grupos determinan el resultante de los rangos.

Cabe recalcar que el 80% de los productores aproximadamente (rango 3, 4 y 5) no
tienen la actividad forestal como predominante, y que el vender tan temprano afecta el nivel

de precios de venta como se observa en el cuadro resumen anterior.

54  Resultados y discusion del objetivo 4: Desafios y oportunidades de los
productores de teca de Hojancha y Nandayure que determinan sus margenes de

comercializacion y el acceso al mercado.

A partir de los resultados de la caracterizacion productiva y comercial de la teca en las
zonas de estudio, el analisis de los canales y sus margenes de comercializacion se
identificaron oportunidades y desafios de los productores que se presentan a continuacion. A
su vez, se enuncian propuestas de mecanismos de accion que permitirian concretar las

oportunidades identificadas.
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5.4.1 Oportunidades productivas y de comercializacion para los productores de teca de las

zonas de Hojancha y Nandayure.

Los PSA y subsidios otorgados por el gobierno como el CAF en procesos de
reforestacion, siguen siendo aun una alternativa de ayuda al sector forestal con aporte de
capital. Su rol fue el de incentivar a los productores en la reforestacion de la zona luego de la

crisis economica que presentaba en los afios 70’s.

Si bien, la investigacion reveld que no representan un alto porcentaje en relacion a los
ingresos al final del turno de corta, la inyeccion de capital en el momento del establecimiento
de la plantacion y para las labores de mantenimiento constituye un impulso a la produccion de

teca para aquellos productores que no disponen de capital inicial.

El 71% de los entrevistados recibieron subsidio a través de dinero otorgado por
FONAFIFO — CACH (44% de Hojancha, 56% de Nandayure) y un 20% recibieron PSA por

su plantacion.

Los productores por falta de informacion sobre precios y tendencias de la demanda no
tienen motivacidén para mejorar y negociar sus plantaciones lo cual afecta la sostenibilidad

del sector forestal.

Pese a ello, el aumento del precio internacional de la teca en los Gltimos 13 afios con
un 4.8% anual'®, sumado a la creciente demanda insatisfecha de este bien maderable (Gréafico
37) permite a los productores tener asegurada la venta de su madera. 98% de los productores
consideran que si no hubiesen vendido la madera al comprador al que lo hicieron, hubiera

seguramente algin otro comprador, debido al gran numero de ofertantes en la zona.

18 |nformacién presentada por Przemylaw Jan Walotekaka, de Servicios de Investimentos Ltda. Florestais, Brasil. Primera
Conferencia Mundial de Teca, Costa Rica, 2011
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Grafico:37: Keogh, 2011. Primera Conferencia Mundial de Teca, Costa Rica, 2011.

Hojancha y Nandayure tienen condiciones favorables en término de disponibilidad de
mano de obra, herramientas, material genético , infraestructura vial) necesarios para la
produccién de la teca. Esta informacion fue confirmada por parte de los entrevistados por el
95%. Ademas estas zonas son consideradas Optimas para el buen rendimiento de la especie, lo
que promete una buena cosecha. Existen alrededor de 14 bancos de semillas de teca alrededor

. . 17
de las zonas de estudio y aproximadamente unos 45 centros de aserrio .

Existen aserraderos como actores potenciales para la comercializacion de la teca.. La
presente investigacion reveld que los productores tienen un relativo alto nivel de participacion
en el margen de comercializacion (58.47%), valor similar a la venta a exportadores e
intermediarios formales. Sin embargo, la demanda local o nacional no es suficiente como para
convertirse en un mercado potencial. Asimismo, la capacidad instalada en cuanto a
infraestructura no les permite procesar didmetros menores, lo que si sucede en el caso de

madera para la exportacion.

Por ello, seria necesario determinar la capacidad de transformacion por parte de la
industria, acompafiado de incentivos al valor agregado de la madera y evaluar la factibilidad
del desarrollo de nuevos canales de este tipo, unificar esfuerzos o vincular actores para buscar
mercados que demanden productos terminados con teca. Por ejemplo, el CACH o aserraderos

de la zona podrian fomentar una iniciativa asociativa entre productor-transformador para

' Informacién tomada de base de dato de la oficina de CATIE- FINNFOR en Hojancha.
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poner en marcha en forma mas estructurada, la transformacion de los diametros menores, con

base en contratos directos con consumidores o tiendas nacionales.

Otro aspecto importante que la investigacion identificé es que a pesar de que casi en
su totalidad los productores no accedieron a crédito para el establecimiento o manejo de la
plantacion (91%), organismos financieros locales y bancos nacionales presentes en las dos
zonas, han tenido como rol, préstamos rurales sin necesidad de que sean empresas legalmente
constituidas (BCR 2011), lo que podria también ser un punto de partida para mejorar la

dindmica de produccion, por ende la calidad de la madera y asi obtener mejores ofertas.

5.4.2 Desafios productivos y de comercializacion para los productores de teca de las zonas

de Hojancha y Nandayure.

Se identificaron barreras tanto de gestion publica —apertura comercial-, como las
inherentes al propio sector forestal que limitan el desarrollo en cuanto a la comercializacion

de la teca para las zonas estudiadas.

La falta de acceso a informacion de precios, demanda y tendencias del mercado de la
teca es el desafio mas grande que tienen los productores de teca. Esta falta de informacion
sumada a la poca capacitacion recibida en cuanto a negociaciones conlleva a la escasa
capacidad empresarial provocando fraudes y pérdidas financieras a lo largo del proceso

productivo y comercial.

Los productores necesitan conocer de qué manera se comporta el mercado para que
puedan tener la capacidad de reaccionar frente a posibles cambios en las condiciones de
mercado. El 77% de los productores entrevistados consideran que existe una concentracion de
la informacion en unas pocas manos. 62% de los productores reconoce su desinformacion

sobre todo lo que acontece en el mercado de la teca.

Segtin Alfaro y De Camino 2002, en Costa Rica no se encuentran muchos precios
publicados para la teca. La mayor parte de las plantaciones alin son muy jovenes y hay pocos
datos confiables sobre las plantaciones de mayor edad. Ademas, las estadisticas disponibles a

nivel nacional e internacional sobre la produccion, transformacioén y comercializacion de la
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teca, no son consistentes. En todo caso, los datos no son suficientes y no estan difundidos.
Adicionalmente, no existen estudios sistematicos sobre las tendencias en el consumo de la

teca.

Asimismo, se identificaron casos de fraude - 4% de las ventas registradas en la
investigacion-. Informar a los propietarios de plantaciones sobre las acciones a tomar frente a
este tipo de negociaciones podria reducir pérdidas importantes en la comercializacion de la

teca.

Para paliar estos problemas, es necesaria la intervencion de organismos sectoriales
publicos y privados como el CACH, CATIE o FONAFIFO, entidades que tienen como uno de
sus objetivos contribuir y promover el desarrollo forestal. Su presencia en las zonas a través
de programas de capacitacion y asesoria comercial sobre el mercado de la teca,
potencializarian negociaciones justas, ya que actualmente el 56% de los entrevistados
obtienen informacion al momento de la venta de vecinos u otros productores de las zonas con

las mismas debilidades de informacion.

Ademas el 64% de los que recibieron capacitaciones, fueron en temas técnicos sobre el
manejo de la plantacidén, y apenas el 10% recibid algin tipo de capacitacion comercial,

gerencial o administrativo de plantaciones forestales.

El largo ciclo de produccion de las plantaciones de teca y e el desconocimiento de los
precios han permitido a los empresarios poco escrupulosos exagerar las cifras y engafiar

incluso a inversores cautelosos.

El elemento clave es que las inversiones a largo plazo en el sector forestal con
rendimientos inciertos se prestan para proyecciones excesivamente optimistas (y poco
realistas), que en principio resultan muy atractivas pero que pueden provocar la decepcion del
inversionista y desacreditar el sector a largo plazo. Los gobiernos deben ser conscientes de

este problema y establecer la reglamentacion necesaria. (FAO 2011).

Otro elemento que dificulta la transparencia de las negociaciones es el uso de
diferentes unidades de medicién. La mayoria de los productores entrevistados no manejan los

parametros de metros cubicos, aceptando valores por unidad de arbol. Segun respuesta de los
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productores ello conduce a “castigos” en los volimenes, ya que no estan seguros o
desconocen el volumen vendido. El 72% de las mediciones son realizadas por los

compradores.

Asi lo confirman Alfaro y De Camino 2002, manifestando que en la comercializacion
de la madera proveniente de plantaciones forestales en Costa Rica, los empresarios sufren
pérdidas severas debido al sistema de medicion tradicional, dificil de cambiar dentro del
gremio, y a los criterios de castigos que reducen el volumen de madera notablemente. Esto

incide negativamente en analisis de rentabilidad calculados con base en el volumen en pie.

Es necesario capacitar a los propietarios de plantaciones sobre el manejo de las
unidades, y/o crear una politica que unifique los datos para que se manejen de manera mas

transparentes en las negociaciones.

La informacion obtenida durante la investigacion en Hojancha y Nandayure, revela
que los esfuerzos realizados hasta la fecha para el desarrollo forestal en plantaciones se han
enfocado mas a calidad de sitios para el establecimiento de plantaciones a las practicas
silviculturales y al mejoramiento genético bajo diferentes escenarios de sitios - propagacion

clonal - para mejores rendimientos.

La comercializacion y estrategias que le den sostenibilidad al proceso son menos
investigados y abordados lo que repercute en la escasa capacidad de gestion y negociacion en

particular de los pequefios reforestadores (Gréfico 38).

Comprador CACH Propia

Grafico38: Decisiones por parte de los productores al momento de comercializar su madera
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Un tema critico en el mercado de la teca es la alta tasa de intermediacion en 60% de
las ventas de madera— 49% del total del volumen comercializado-. Los intermediarios
cumplen una funcién importante dentro de la red de comercializacion, pero también se
encontraron casos de madereros deshonestos, todos comisionistas locales informales-. Esta
situacion crea desconfianza entre los productores de la zona para futuras negociaciones. Estos

casos se presentaron con productores que carecian totalmente de informacion de mercado.

La intervencion de los intermediarios genera un margen de intercambio comercial alto
para los intermediarios (aproximadamente un 20%) el cual es descontado en su mayoria de los

productores, ya que los exportadores manejan precios maximos de negociacion.

La falta de difusion de informacion de mercado crea centralidades en la red de
comercializacion de la teca. En el caso de la red comercial analizada en esta investigacion, el
poder de informacion y negociaciéon se concentra en un exportador — y su intermediario

formal- que capta mas del 46% del volumen total comercializado.

En las condiciones actuales, los productores no tienen la opcion de exportar
directamente. En efecto, no disponen de los contactos comerciales, no conocen los
requerimientos de estandares de calidad, ni sobre los volimenes de madera demandados, o
tipos de certificaciones que en muchos paises son exigidos, excepto en India. Es necesario
crear vinculos entre los actores e iniciativas para mejorar la comunicacion entre ellos para

transacciones justas acorde al mercado.

La madurez de la plantacion constituye otro factor determinante del precio recibido
por los productores. La teca de 20 afios 0 mas tiene mayor precio en el mercado y es el precio
referencial. La madera proveniente de arboles de 16 afios tiene un precio inferior en un 15% y

la de 12 anos 30% menos (Fonseca 2004).

Con mayores turnos de rotacion la madera producida tendria mejores rendimientos y
calidad. Sin embargo los productores acortan los turnos por necesidad de liquidez (Grafico
39) y para recuperar rapidamente la inversion inicial. Asi, la madera vendida tiene un
promedio de 14 afios. Ademas los productores no toman en cuenta el valor de los recursos
invertidos en el tiempo porque la actividad forestal es una actividad complementaria en las

fincas.
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Grafico 39: Razon de venta de venta de teca proveniente de Hojancha y Nandayure por parte de
los productores.

Es muy importante tener madera proveniente de plantaciones bien manejadas, donde
los raleos no solamente sean una practica silvicultural necesaria, sino que ademas permita
generar ingresos a lo largo de los afios. Ello permitiria a los productores disponer de madera
con mayores dimensiones, con mejores precios., Tomando en cuenta la demanda de los
diferentes compradores, es claro que el manejo de diferentes didmetros permitiria responder a

demandas diferenciadas (exportadores, aserradores etc.).

Segiin la ONF (2011), la industria forestal primaria presenta deficiencias
especialmente por falta de recurso humano capacitado y vision empresarial en los temas de
mercadeo y comercializacion, distribucion del espacio y ordenamiento de las industrias,

montaje, operacion y mantenimiento de nuevas tecnologias.

En cuanto a capacidad organizativa de los productores de Hojancha y Nandayure, se
pudo determinar la falta de asociatividad de los mismos mediante el analisis de redes sociales
(apenas el 1.2% de la red se encuentra conectada). La importancia de organizarse y crear
alianzas estratégicas para promover poder de negociaciéon por manejo de volumenes y asi
obtener mayores beneficios economicos, reducir costos de transaccion, es una necesidad para

el desarrollo forestal de la zona.

Se suma a los desafios presentados, la ausencia de apoyo efectivo a pequefos

reforestadores, lo que ha propiciado un exceso de intermediacion: los madereros, los
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transportistas y los encargados de la extraccion forestal reciben ganancias importantes a costa

de los productores de madera.

Esto se ha convertido en la principal amenaza para aumentar las areas reforestadas y
asegurar el abastecimiento de madera. Es alli donde las organizaciones forestales pueden
jugar un rol fundamental de apoyo a los reforestadores, no solo en el establecimiento y
manejo de las plantaciones forestales, sino también en asegurar procesos de comercializacion
justos y equilibrados, que mejoren la sostenibilidad de la produccion forestal (Barrantes y
Salazar 2007). Sin embargo, persiste la falta de opciones organizativas de comercializacion
que apoyen a los pequefios productores pues estan incomunicados, sin apoyo y sin

informacion adecuada (Serrano y Moya 2011).

Se requiere profundizar en el estudio de cada una de las barreras identificadas en
esta investigacion para el planteamiento de estrategias de accion que creen condiciones

favorables y de igualdad para el sector en general.
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6 CONCLUSIONES

En respuesta a las preguntas de investigacion e hipdtesis planteadas en la presente

investigacion, a continuacion se sintetizan los siguiente elementos:

. La red de comercializacion de la teca proveniente de Hojancha y Nandayure
compuesta por 89 productores, 10 transformadores, 23 intermediarios formales y 6 informales
y 11 exportadores, presenta un estructura desarticulada . Apenas existe un 1.12% de todas las
conexiones posibles entre los actores. Unos pocos actores concentran la mayor parte de la

informacion de mercado.

. El grado de intermediacion en la red numéricamente es alto, y no se relaciona con la
vinculacién del 9.21% entre ellos. Por ende, existe una baja interconexion que dificulta que la
informacion fluya. Sumado a la baja centralidad (7.14%), esto indica que el poder de
informacion sobre el mercado de la teca se encuentra en pocas manos. Existe heterogeneidad
entre y dentro de los distintos canales de comercializacién como resultado de los diferentes

tipos de canales que no estan conectados.

. Los productores que han tenido mayor éxito en la comercializacion de teca y en la
generacion de mayores ingresos son aquellos que tienen un alto nivel educacional, pertenecen
a alguna organizacion o institucion del sector y han recibido capacitacion en el tema de de

negociacion de la madera.

o El 15% de los productores tienen mas acceso a informacion a través de contactos

locales; pero su mayor capacidad de negociacion se debe a:

v Volimenes mayores para tener mas poder de negociacion frente a exportadores.

v Edad de la plantacion, que les permite discutir un precio mayor.

v Educacion, para manejar de manera eficiente el proceso comercial.

v Capacidad econdmica para decidir en la venta inmediata o no de la plantacion.

v Disponibilidad de raleos, asociado a madera de mayor edad debido a la importancia

economica de los mismos en mejora de los ingresos netos finales.
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. La investigacion reveld que la mayoria de los productores no realizaron negociaciones
justas al momento de vender la madera; a esta afirmacién se le atribuye estadisticamente la
falta de acceso a medios de comunicacion, la mala distribuciéon de la informacioén, el bajo
nivel de capacitaciones en cuanto comercializacion de la madera y a unidades de medicion —
ya que son productores agricolas y ganaderos en su mayorias, no forestales-, asi como la venta

de madera no madura y en volumenes bajos.

. Lo anterior se debe a que la actividad forestal no es la actividad principal de los
productores. Genera ingresos complementarios los cuales representan entre el 12 y 30%.
Solamente en el 15% de los productores , la actividad forestal es mas especializada y

representa casi el 60% del total de sus ingresos.

. La mayoria de los transformadores e intermediarios informales carecen de informacion
de mercado, al igual que muchos de los productores. Ademas, la informacion se concentra en
los actores que presentan mejores indices de centralidad de la red y de cercania a actores

claves (exportadores).

° En cuanto a la comercializacion, es una actividad motivada desde la demana externa
(97%)y manejada desde afuera. Definitivamente la teca en la actualidad es un producto de

exportacion.

. La posibilidad de venta a aserraderos esta limitada por los diametros y volumenes
demandados que son mayores. Asimismo los aserraderos no poseen infraestructura adecuada
para procesar diamentros menores y carecen de capital de trabajo comparativamente con los

los exportadores.

. Considerando el analisis de margen de comercializacion, y con base en la diferencia de
precios en la transaccion de compra y venta de la teca, los productores que vendieron a
aserraderos obtuvieron un mayor margen ($0.59 por cada dolar pagado por el consumidor
final). Sin embargo, el volumen comercializado es muy pequefio. Los productores que
vendieron a un intermediario formal y directamente al exportador obtuvieron margenes

similares ($0.41 y $0.48 por cada dolar pagado por el consumidor final respectivamente).
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. Existe heterogeneidad entre los 6 tipos de canales identificados: dos de ellos generaron
el 92% del total de ventas principalmente para la exportacién Los exportadores presentaron
mayores margenes de comercializacion -30% aproximado-, con un promedio de $0.59 por

cada dolar pagado por el consumidor final.

. El actor con menor margen de comercializacion es el intermediario con $0.10 por
dolar pagado por el consumidor final. Con ello, se rechaza la cuarta hipotesis imicial del
presente estudio segun la cual los intermediarios son los que se apropian de la mayor parte del
margen de comercializacion. En efecto segin los resultados presentados los productores no
son quienes captan la menor proporcion en cuanto a margenes global de la red, la

investigacion reflejo que fueron los intermediarios.

. Se rechaza la cuarta hipotesis referente al mayor margen de comercializacién que
captan los intermediarios. En efecto, los intermediarios captan solamente el 15%, mientras
que los productores captan el 41%. Los exportadores captan MBC mucho mayor (> 50%)

independientemente del canal.

. En cuanto al andlisis de ingresos netos realizado a 43 casos de corta final con raleos
comerciales y no comerciales se pudo determinar que los mayores ingresos se deben al
numero de raleos comerciales, el destino de venta -sobresaliendo los exportadores- y a la edad
de la madera vendida. Ello ha permitido a los productores obtener precios mas altos. Los
ingresos por subsidios como el CAF e incentivos forestales como el PSA, no son

significativos comparativamente con el total de ingresos brutos.

. Las principales barreras que enfrentan los productores son: la falta de una informacién
completa y su difusion sobre el mercado de la teca y la alta centralidad de la red en la cual
pocos son duenios de la informacion y por ende dificilmente los productores pueden planificar

el establecimiento de nuevas plantaciones.

. La alta intermediacion presente en los canales identificados trae consigo que el margen
de comercializacion de los productores se vea afectado, sumada a la presencia de

intermediarios deshonestos en la zona en los casos de robo. El bajo nivel de capacidad de
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negociacion de la mayoria de los productores, su falta de asociatividad y la escasa capacidad

de capital los lleva a comercializar bajos volumenes de madera y a precio menor.
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7/ RECOMENDACIONES

. El flujo de efectivo generado por las plantaciones es un tema al que es necesario
prestar atencion. Ademas de la necesidad de mejorar el manejo mismo de la plantaciones para
generar raleos comerciales, es claro que la mayoria de los productores requieren “rentabilizar”
sus plantaciones a lo largo del tiempo. Una posibilidad seria diversificar dichas plantaciones
con otros cultivos o actividad. Por lo general, las plantaciones de teca mezcladas con otras
especies arboreas son menos susceptibles que las plantaciones puras a la erosion del suelo y al
riesgo de plagas y enfermedades. Las plantaciones puras de teca son particularmente
vulnerables a las plagas defoliantes, sobre todo cuando se suprime el piso inferior y las

condiciones de la estacion no son optimas (Pandey et al 1995).

. Es necesario establecer sistemas de informacion que podrian ser manejados por
organizaciones locales Seria necesario explorar posibles alianzas privado-publico tomando
como base las capacidades locales existentes (CACH, intermediarios, exportadores,

productores) con miras a ampliar y fortalecer la actividad forestal en Hojancha y Nandayure.

. Ademas, es imperativo conscientizar a las empresas y sus intermediarios para eliminar
la practica de fraude que genera mucha desconfianza y limita, a mediano plazo, el alcance del
negocio mismo. Ello requiere tambien capacitar los productores sobre los mecanismos de
negociacion, y de medicion de la madera “El hecho de que la teca siga siendo una de las
maderas mas valiosas del mundo hara que siga existiendo un gran interés en cultivar e invertir
en esta especie. Serd necesario promulgar una legislacion y ejercer una labor de vigilancia en
las esferas comercial y ambiental para conseguir que la industria del cultivo de la teca alcance

un desarrollo ordenado” (Pandey et al 1995).

o Los productores venden su madera a un solo comprador. Dentro de la estrategia para
mejorar las formas de comercializacion, se deberia analizar la posibilidad de que, en forma
organizada, los productores negocien con diferentes compradores, diversificando su destino

de venta.

. Si bien los transformadores se apropian de una proporcidon apreciable del MBC,

también es claro que captan volimenes marginales del total de madera en corta final y en
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raleo. Por ende, su contribucion al desarrollo local (generacion de empleos directos,

indirectos) se ve limitada por la escaza capacidad empresarial y de inversion.

. La mayoria de los productores pierden oportunidades de mayor rentabilidad de su
inversion debido a que venden la madera a edad temprana (precio, poco nimero de raleos).
Lo anterior se debe a que para ellos, la actividad forestal funciona como una “alcancia”; por
ello pocos ingresos son reinvertidos en la actividad. Deberia fomentarse la colaboracion de
esfuerzos organizacionales externos para completar informacion del mercado de la teca y

estandarizar dicha informacidn para que no exista inconsistencia en ella.

. Ademas, para mejorar la comercializacion y fortalecer la actividad de la teca como
opcion permanente de ingresos, se requiere definir una estrategia asociativa para implementar
un sistema de informacion actualizada sobre precios, tendencias, demandas, mecanismos de

medicion para la venta.

. Adicional a ello, promover la capitalizacion de los productores que tienen pequeias
plantaciones para que puedan vender su madera con mayores diametros (mayor edad), y
generalizar la venta de raleos para mejorar su flujo de efectivo. En particular se requiere

definir y orientar a los productores sobre el ROT (turno 6ptimo de corta) de las plantaciones.

. Para que la actividad de teca se constituya en un mayor eje de desarrollo local, es
necesario mejorar las capacidades de los transformadores a través de capacitacion
empresarial, gestion de mercados (externos, nacionales); capital de trabajo; infraestructura
(para aprovechar raleos y aumentar el volumen procesado que les permita competir);

promover alianzas con los intermediarios claves —que son locales-.

. Es necesario que las instancias decisoras y lideres, incluyendo aquella recientemente
conformadas como el Consejo Local Forestal, definan: 1) rumbo estratégico de la
comercializacion de los productos forestales con vision a largo plazo y 2) acciones iniciativas
concretas de capacitacion y de alianzas entre intermediarios, procesadores, productores- que

mejoren las condiciones comerciales en el mercado local y de exportacion.

. Ademas para futuras investigaciones se recomienda analizar otros factores tales como:
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v Relacion manejo silvicultural - calidad — precio de la madera vendida
v Usos alternativos de la tierra y peso en la decision de mantener/establecer la
plantacion

v Eficiencia en el uso de la materia prima/desperdicios y relacién con los precios

ofrecidos

v Condiciones / estudio de factibilidad para que los aserraderos se posicionen en el

mercado nacional y de externo.
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8 IMPLICACIONES DE RESULTADOS DE LA TESIS PARA
EL DESARROLLO Y POTENCIAL DE LOS RESULTADOS
PARA FORMULACION DE POLITICAS PARA EL
DESARROLLO.

8.1 Implicaciones para el desarrollo desde una perspectiva integral y

multidisciplinaria.

Resumen

El presente articulo es una sintesis de la investigacion de tesis titulada “Analisis de la red
y sus margenes de comercializacién de la teca (Tectona grandis) proveniente de Hojancha y

Nandayure, Costa Rica” realizada entre febrero y diciembre del 2011.

Esta investigacion tuvo como objetivo brindar al lector una perspectiva de la situacion
real sobre la dinamica productiva y comercial de la teca proveniente de Hojancha y Nandayure.
La falta de acceso a la informacion de los productores sobre el mercado de la teca, es el
principio de multiples barreras por las que actualmente atraviesan y la principal desventaja
frente a intermediarios y exportadores. Su posicion actual en una red desarticulada donde pocos
poseen el poder de negociacion, la alta intermediacion y las pocas oportunidades de acceder a un
mercado directo, sumado al desconocimiento de mecanismos de medicion y una rotacion de

corte apresurada, minimizan mejores ingresos econémicos de esta actividad.

Palabras claves: Tectona grandis, red de comercializacion, desarrollo, margen de

comercializacion, informacion de mercado.
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Introduccion

El consumo permanente y la creciente demanda de la teca a nivel mundial,
principalmente de India, sumado a una oferta cada vez menor de este bien forestal, ha provocado
un cumulo de investigaciones en busca de mejorar rendimientos en plantaciones a través de

manejos técnicos adecuados y la insercion en técnicas de mejoramiento genético.

Actualmente, la creciente degradacion de bosques naturales y una demanda cada vez
mayor de recursos maderables, esta incentivando inversiones crecientes en plantaciones

forestales de maderas valiosas como la teca (Murillo 1985).

Su importancia econdémica durante los ultimos afios ha despertado interés de los
gobiernos y en el sector privado de América Latina en la implementacion de programas de
reforestacion con esta especie, que no solo aporta beneficios ambientales, sino también,
desarrollo econémico a los pobladores. La problemadtica principal por la atraviesan los
productores es la falta de atencion a los mecanismos de industrializacion y comercializacion. La
carencia de apoyo con informacion de mercado de la teca en cuanto a precios, volumenes,
destinos, entre otros, son barreras que impiden la efectiva insercion en el mercado de teca para

generar las rentabilidades esperadas por los productores'™.

Los productores forestales han manifestado inconformidad con el esquema de
comercializacion tradicional, debido a las altas tasas intermediacion en la comercializacion de la
madera, altos costos de transporte e intermediacion de transportistas y la falta de opciones
organizativas de comercializacion que apoyen a los pequenos productores (ONF 2008). Se
reconoce que existen margenes de comercializacion diferenciados entre los productores y el
resto de participantes en los canales de comercializacion. A ello se suma la falta de una
estructura organizativa que respalde el comercio justo, que garantice y retribuya el esfuerzo,

tiempo y recursos invertidos en este sistema productivo.

En este contexto y con el objetivo de analizar la situacion actual del mercado de la teca

proveniente de Hojancha y Nandayure y las barreras y oportunidades de insercion al mismo, la

18 En conversacion personal con Ing. Emel Rodriguez Paniagua, Coordinador Nacional Proyecto Finnfor—CATIE, Hojancha,
Guanacaste, Costa Rica
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investigacion analiza los canales que conforman la red y sus margenes de comercializacion

tomando en cuenta cada uno de los agentes de la cadena.

Los resultados de la investigacion fueron compartidos y validados con los productores e
instituciones que apoyaron en la elaboracion de esta investigacion. Lo anterior, para que esta
investigacion sirva como insumo en la toma de acciones a futuro y mejora en las capacidades de

negociacion de los productores para su toma de decisiones.

Localizacion

Las dos areas de estudio (Hojancha y Nandayure) en las cuales se realizdo la
investigacion, estan ubicadas en la provincia de Guanacaste. Guanacaste es una de las provincias
mas extensa y menos populosa de Costa Rica: cubre 10.140,71 Km2, incluyendo 11 cantones
(Liberia como cantdn cabecera, Santa Cruz, Bagaces, Nicoya, Canas, Carrillo, Tilaran, La Cruz,
Abangares y los dos cantones del area de estudio: Nandayure y Hojancha); y tiene una poblacion
de 270 mil personas (INEC 2011). Limita al norte con Nicaragua, al este con la provincia de
Alajuela, al sur con la provincia de Puntarenas y al oeste con el Océano Pacifico. Su

economia esta basada en el turismo, la ganaderia, la agricultura y el sector forestal.

En Hojancha y Nandayure, provincia de Guanacaste en Costa Rica, los pequefos y
medianos productores de teca, que cuentan con extensiones menores a 300 hectareas, han
mejorado sus plantaciones con acceso a informacion para el mejoramiento de la produccion, en
particular sobre técnicas de manejo silvicultural y manejo de semillas gracias al apoyo del
CACH (Centro Agricola Cantonal de Hojancha) y a la capacidad institucional que también ha

jugado un rol muy importante en el mejoramiento y recuperacion de areas degradadas.

El Canton de Hojancha, se ha convertido en un ejemplo de gestion institucional en la
zona de Guanacaste, e incluso a nivel nacional
(Serrano, M.E.; Campos, J.J.; Villalobos, R; Galloway, G. 2008}), y ha sido reconocido
como pionero en el sector forestal a partir de la década de los setenta luego del colapso del
modelo econdémico basado en la ganaderia extensiva y la produccion de granos basicos (CACH
2008). A pesar de ser pionero a nivel nacional, Rodriguez (2009), sefiala que los ingresos

aportados por sector forestal dentro del canton son apenas del 13%.
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El canton se ha convertido en un ejemplo de gestion institucional en la zona de
Guanacaste e incluso a nivel nacional (Serrano et al.2008). Ello se refleja en la capacidad de
innovacion tecnoldgica a través del Banco Nacional de Semillas localizado en Hojancha y
administrado por el CACH, el manejo e industrializacion de las plantaciones, donde esta
organizacion incide positivamente con su aporte en el desarrollo de esta industria localmente.
Sumado a esto, esta zona se caracteriza por su organizacion local y la capacidad de gobernanza
local con iniciativas en las cuales se ha podido atraer a instancias nacionales reguladoras como

FONAFIFO, MINAET, MAG, entre otros.

La cobertura forestal en estas zonas, viene recuperando espacio; en las ultimas tres
décadas los procesos de restauracion del paisaje han sido significativos. Paralelamente, la
capacidad institucional y de gobernanza de Hojancha también ha jugado un rol muy importante

en el mejoramiento y recuperacion de areas degradadas.

Metodologia

Para llevar a cabo la investigacion, primeramente se recopild informacion primaria a
través de dos tipos de entrevistas: a productores y a intermediarios/aserraderos/comerciantes que
forman parte del resto de los eslabones de los canales identificados. Fue necesario para entender
la dindmica del sector forestal, entrevistar a informantes claves que laboran en diversas

instituciones del sector, en este caso el CACH y MINAET-ACT.

Se recopild informacion secundaria y se analizaron diversos estudios previos
desarrollados en la zona: tesis, articulos, memorias de eventos, asi como estudios sobre teca y el
sector forestal en las zonas estudiadas para recabar datos socioeconémicos. Asi mismo, fue
necesario revisar la informacion disponible sobre el mercado de la teca a partir de informes
oficiales, y finalmente sobre el marco legal del manejo y aprovechamiento forestal en Costa
Rica.

Los resultados de las entrevistas dieron paso a realizar un analisis estadistico a partir de
los datos socioecondmicos de los productores para determinar los factores estaban influyendo en
el éxito o fracaso en el proceso comercial de la madera. Se utilizo el software algoritmo de

agrupamiento Ward y medidas de distancia Gower. Se determinaron grupos de productores a
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través de un andlisis de varianza multivariado, y para identificar las variables tipicas que
caracterizan dichos grupos; se realizaron pruebas de hipdtesis a través de tablas de contingencia
y ANOVA no paramétrico (Kruskal Wallis). La herramienta utilizada para este analisis fue
Infostat (UNC 2004). Como resultado final se pudo responder las preguntas planteadas
asociadas al primer objetivo de la investigacion, en conocer las variables influyentes en dicho

agrupamiento y en mecanismos efectivos al momento de negociar la madera.

Con base en las entrevistas, se quiso conocer ademas, como estaba distribuida la red de
comercializacion'’. Para ello, se utilizd la herramienta ARS (Analisis de Redes Sociales)
UCINET version 6.135, con lo cual se pudo estimar las relaciones de acuerdo a densidad,
conglomeraciones de participantes, grados de cercanias entre los mismos, intermediacion
(Cuadro 1) y vias rapidas de acceso para los productores para acortar dichos canales. Para una
mejor comprension de la misma, se utilizé6 como herramienta NetDraw 2.41, y se pudo generar

representaciones graficas de la estructura de los canales en las zonas identificadas.

Con el programa UCINET se identifico la presencia estructural de los participantes y se
generaron las matrices de conexiones; con la ayuda del NetDraw se pudo obtener

representaciones graficas de la red conjunta de eslabones.

Tipo de Red

indicador REL completa Descripcién

Muestra la densidad de la red. y es una medida expresada
Densidad Si Si en porcentaje del cociente entre el nimero de relaciones
existentes y las posibles

C lidad s N Es el nimero de actores a los cuales un actor esti
Sulotliets = = directamente unido
) L ~ Condicion especial en la que un actor ejerce un papel
Centralizacion No Si central en la red
Posibilidad de un nodo de intermediar o servir de enlace
Intermediacion Si Si entre dos nodos. Son llamados también como nodos
pucnte.
B ) . Es la capacidad de un actor para alcanzar a todos los nodos
Cercania Si Si

de la red.

Cuadro 1: Tipos de indicadores mas comunes como resultado del analisis de redes sociales
Fuente: Velasquez y Aguilar 2005

Luego de conocer la estructura de los canales y red de comercializacion y los agentes que
en ella participan, se realizé un analisis de la distribucion de los beneficios econémicos de cada
actor identificado. Se pudo obtener los margenes de comercializacion para cada agente del canal
a través del calculo diferenciado de precios. Esta metodologia expresa en forma relativa y

porcentual el margen bruto de comercializacion (MBC), la participacion del productor (PDP) y

1% Red de comercializacion: proceso de distribucién de un producto
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el margen neto de comercializacion (MNC)> para cada participante identificado. Todos los
margenes fueron calculados en relacion con una base unica: el precio final. Ademas se pudo
conocer el ingreso bruto de todo el sistema productivo de la teca, para productores que
realizaron corta final. Esto se lo obtuvo a través de un analisis financiero, trayendo a valor

presente los valores de costos e ingresos de todo el proceso.

Con base en los resultados generados previamente, se procedio con el andlisis integrado
que permitio sintetizar el analisis sobre los factores/elementos necesarios y oportunidades
existentes para que los productores de teca de Hojancha y Nandayure mejoren su insercion en
los mercados y con ello aportar en el desarrollo sostenible®' de esta actividad productiva y de

las zonas en si. Con ello, se procedioé con recomendaciones de mecanismos y acciones a futuro.

Resultados

Para entender la situacion que enmarque los desafios que enfrentan los productores y las
oportunidades como potencial al desarrollo de la zona, se presenta a continuacion los resultados

de la investigacion y las implicaciones para la formacion de politicas.

Distribucion de la informacidn. El principal desafio que enfrentan los productores
es la falta de informacion sobre el mercado de la teca (precios, demanda, medicion,
transformacion, tendencias, entre otros), que les brinde seguridad productiva y comercial. Se
encontrd el poco acceso a medios de comunicacion casi en la totalidad de los productores de
Hojancha y Nandayure. Solamente 44% de los productores recibié capacitacion, la cual fue
orientada al manejo técnico. Por ello, es imperativo que se desarrollen sistemas de informacion para la

planificacion en la toma de decisiones y para un manejo forestal sostenible, mediante una integracion de

organismos publicos y privados inmersos en el sector.

Podrian ser aprovechados los diferentes medios de comunicacion locales y nacionales

(periddicos, radio, Internet), para difundir actividades que reunan a actores claves duefos de la

2 por cada délar pagado por los consumidores de madera, ese porcentaje corresponde a la intermediacién, y la diferencia va
al productor.

2 Desarrollo sostenible: satisface las necesidades del presente sin comprometer la habilidad de las futuras generaciones de
satisfacer sus propias necesidades. Comision Brundtland, 1987.
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informacion identificados en esta investigacion, a actores asociados a la comercializacion y

transformacion de la madera, a instancias del sector forestal y a productores.

Construyendo propuestas. Uno de estos actores claves identificados por la
metodologia de ARS o Analisis de Redes Sociales, es el Centro Agricola Cantonal de Hojancha
y Nandayure, CACH y CAC respectivamente (organismo reconocido por los productores y el
cual con los afios se ha ganado la confianza de ellos); ademas de uno de los intermediarios que
compra madera en las dos zonas analizadas de manera mayor. La presencia de estos dos actores
es importante para la elaboracion de mecanismos de accion en mejora de las capacidades
comerciales de los propietarios forestales y elaboracion de modelos de desarrollo. Ambos
actores sobresalen en todos los indices de la metodologia usada, indices que muestran el poder

de negociacion e informacion para una eficiente insercion en el mercado de la teca.

El CAC y CACH que actualmente cuentan con alianzas estratégicas con organismos
locales gubernamentales y privadas y es puente de otorgamiento de capital a los productores a
través del Programa de Pagos por Servicios Ambientales, PSA, es la plataforma para iniciar
propuestas de politica en forma participativa, a través de reuniones, talleres y asambleas
aprovechando dichas alianzas y contactos con los que cuenta. Ademas, es imperativo que exista
cooperacion entre estas instituciones y se disefien técnicas de aprendizaje en temas de

negociacion y medicion, temas en los que los productores se sienten inseguros.

Promover y capitalizar acciones innovadoras en el procesamiento de la

madera. La investigacion demostrd la poca capacidad de dar valor agregado a la madera que
tiene la industria de aserrio de la zona. La mayor parte de la madera se vende en pie (89%),
seguido de lejos por la modalidad de venta en rollo (8%) y solamente un 3% de como madera
aserrada/en tablas. Su debilidad radica en la falta de maquinaria capaz de procesar madera de
pequefias dimensiones, lo que los limita a la compra de madera madura que cada vez existe
menos debido a la alta cantidad demandada por parte de los exportadores. La dificil tarea de
competir frente a grandes empresas capitalistas que manejan volimenes mayores y de todo tipo
de dimensiones, esta afectando a aserraderos, donde muchos estan actualmente en proceso de

cierre.
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Bajo este contexto, es necesario aprovechar la actual capacidad instalada de los
aserraderos -de hecho CACH es uno de ellos-, la experiencia de sus propietarios, y las
organizaciones sectoriales y locales con trayectoria en el desarrollo forestal. La capitalizacion y
la creacion de estrategias de encadenamiento, es una de las salidas a sus actuales barreras. Es
necesaria la busqueda de mercados no solo locales, sino expandirse al mercado nacional
inicialmente y al mercado internacional. Para ello, se necesita la organizacion y la participacion

integral de actores del sector como elemento dinamizador en el proceso forestal.

Aporte procedentes de fondos publicos. Gran parte de las plantaciones que se han
establecido en Hojancha y Nandayure han recibido incentivos procedentes de fondos publicos.
El 71% de los entrevistados recibieron subsidio CAF (44% de Hojancha, 56% de Nandayure) y
un 20% recibieron PSA por su plantacion; en su totalidad estuvieron exentos del pago de
impuestos a la renta. El objetivo ha sido contribuir al desarrollo forestal, sin embargo no se han

considerado aportes con estrategias para negociar la madera que garantice un mejor ingreso.

La decision politica de apoyar con fondos publicos la expansion de los bosques plantados
debe fundamentarse en la informacién sobre la eficiencia econdémica de dichas inversiones,
sobre todo considerando la importancia econémica de los raleos como se demostré en esta
investigacion, asi como las variables que de igual manera influyen en una mejor rentabilidad de

este sistema productivo.

Es necesario que creen instrumentos de ensefianza a los productores sobre administrar
posibles fondos con destino en esta actividad, asi mismo, el ensenar procesos eficientes de
manejo y de comercializaciéon. Uno de los intermediarios formales que trabaja en la zona en

conjunto con el CACH, son actores claves demostrados para iniciar estas actividades.

En cuanto a los fondos, es imperativo el didlogo con autoridades y funcionarios publicos
para que este tipo de incentivos se sigan otorgando, acompafiados de actividades como las antes

discutidas.

Concientizar. Con respecto a las modalidades de pago, sobresale la llamada

1

corte/pago” en la que los madereros o compradores realizan el pago de la madera en el
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momento de la corta. Solamente 46% de los compradores realizaron el pago de contado. En los
demas casos, se hace entrega de un pago adelantado y de un documento informal donde se
detalla el valor de la madera a cortar y la cantidad; sin embargo no se especifican detalles

técnicos de la madera ni la forma de medicion o condiciones de aprovechamiento.

De hecho 72% de las mediciones son realizadas por el comprador. Como consecuencia
de esta situacion, se presentaron cuatro casos en donde los productores fueron victimas de robo,
en todos los casos con el ultimo tandem de madera al momento de movilizarlas, no regresando

con el pago pendiente.

Es necesario conscientizar a las empresas y sus intermediarios para eliminar la practica
de fraude que genera mucha desconfianza y limita, a mediano plazo, el alcance del negocio
mismo. Ello requiere tambien capacitar los productores sobre los mecanismos de negociacion, y
de medicion de la madera. Plantaer reuniones trimestrales entre organismos locales para lograr
la sostenibilidad del proceso forestal. Los resultados de la investigacion han sido entregados —
nombres y casos de fraude- a estas instancias locales asociadas a la actividad forestal, para que

se minimicen los casos de robo en las zonas.

Apertura de nuevos mercados. Llegando a crear estrategias asociativas
anteriormente planteadas, y sumando ideas asi como volumen exportable de madera, podria ser
el inicio de mejora de esta actividad en las zonas. La intervencion de la empresa publica y
privada encadenadas comercialmente, podrian llegar a convertir a Hojancha y Nandayure, eje
comercial de la teca. Se necesitan alianzas entre los organismos y empresas locales con la
Promotora del Comercio Exterior de Costa Rica (PROCOMER), que es una entidad publica de
caracter no estatal, que tiene a su cargo la promocion de las exportaciones costarricenses, y asi

abrir nuevos mercados que demanden no solo madera en bruto, sino con alglin valor agregado.

Esta investigacion tiene potencial para generar politicas forestales que aporten al
desarrollo forestal de las zonas estudiadas. Por ello, los resultados deberian ser considerados ya
que nos otorgan puntos clave para iniciar mecanismos de accion. Esto se deberia llevar a cabo
con la colaboracion de esfuerzos organizacionales locales, nacionales y externos, de manera que
se mejore la comercializacion y se fortalezca la actividad de la teca como opcion permanente de

ingresos, y asi mejore la calidad de vida de los habitantes nicoyanos.
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ANEXOS

Anexo 1: Analisis de Redes Sociales

. Caracteristicas socioecondmicas de “EX9”

“EX9” es una empresa hindu, establecida desde hace 17 anos alrededor del mundo,
siendo uno de los mayores proveedores de 20 de productos agricolas provenientes de 64
paises, entre ellos la teca de Costa rica. Cuentan con cuatro oficinas en el pais, y con
alrededor de 50 personas empleadas a su cargo, encargadas de la administracion, la logistica,

el marketing y la asesoria forestal que localiza plantaciones para su compra.

Su administrador principal es maestro en Negocios Internacionales, de formacion
forestal y es quien dirige todos los puntos y la toma de decisiones para el proceso de
negociacion en el pais. Alrededor de 200 contenedores mensuales son comprados y

exportados hacia la India por parte de esta empresa.

En el afio 2007 fueron certificados por SGS para el FSC (Forest Stewardship Council)
— COC (Chain of Custody), una certificacion de cadena de custodia acreditada por el gobierno
de los Estados Unidos que promueve la administracion forestal de manera sostenible

econdmica y socialmente para comunidades (FSC 2011).

Se caracterizan por la motivacion hacia sus empleadores, quienes afio tras afo reciben
capacitaciones en el area administrativo y forestal, en tematicas como manejo técnico,
mecanismos de Programacion Neurolingiiistica y de negociacion. Cuentan con capital
extranjero de inversionistas de Singapur y sus pagos lo realizan de contado en el proceso de

2
compra de madera.

En cuanto a la relacion de compra de este actor frente al resto de exportadores, sus
transacciones representan el 41% de total, siendo el principal comprador de madera de la
zona. Este resultado fue confirmado en la presentacion de informacion realizado por un

representante de la empresa en la “Conferencia Mundial de la Teca” celebrada en Costa Rica

22 En conversacion con “F3”, encargado de compras de la empresa en relacion.
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el mes de noviembre del presente afio, donde se expuso que actualmente hacen presencia en
todas las zonas de Costa Rica en donde plantaciones de teca hacen presencia. Ademas se
manifesto la colaboracion estrecha con los propietarios de las fincas y la evaluacion justa del

valor comercial de la teca comercializada.

Anexo 2: Grado de densidad de la red de comercializacion

BLOCK DENSITIES OR AVERAGES

InNnput dataset:

Relation: Page 1

Density (matrix average) = 0.0112
standard deviation = 0.1053

Grafico40: Densidad de la red de comercializacion de la teca proveniente de
Hojancha y Nandayure durante 2008 y 2011.

Anexo 3: Grado de centralidad en la red de comercializacién

FREEMAN'S DEGREE CENTRALITY MEASURES:
___________________________________________________ DESCRIPTIVE STATISTICS
viagonal valid? NO 1 2 3
nodel: SYMMETRIC Degree Nrmpegree Share
[nput dataset: RELACIONES (| . ~777777mmm=m momomommommm mmmmmmmmemm
1 Mean 1.649 1.122 0.007
2 std Dev 1.537 1.046 0.006
L ) 3l 3 sum 244.000 165,986 1.000
o NrmDeqr har 4 variance 2,363 1,094 0.000
...... t-l’f? _---_-?f?-‘.af ---_---?--_? 5 55Q 752,000 348,003 0.013
E . . .04 6 MCSsQ 349,730 161.844 0.006
A Y R T < I
90 F1 8.000 5,442 0.033 8 Minimum 1.000 0.680 0.004
145 Ex14 8. 00 5,442 0.033 9 maximum 12,000 8.163 0.049
93 FH 6.000 4.082 0.025
%gg 5;? iggg %;g% gg%g Network Centralization = 7.14%
10 A7 4,000 2.7 0.016|[B1au Heterogeneity = 1.26%. Normalized (IQv) = 0.59%

Grafico4l: Centralidad de la red de comercializacion de la teca proveniente de Hojancha y Nandayure
durante 2008 y 2011.

Hay que considerar de igual manera que existen diferentes tipos de nichos de mercado
como destino de la madera comercializada en estas dos zonas. La desviacion estandar que es

la variacion de la media, podemos observar como resultado un valor de 1.53, encontrandose
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muy cerca de la media, lo cual nos indica que existe una alta dispersion en los tipos

negociaciones de acuerdo a los canales encontrados.

Sobresalen F3. Este actor que curso Ingenieria Forestal, tiene acceso a todos los medios de
comunicacion y ha recibido en los ultimos cinco afios capacitaciones en el area forestal del
tipo técnico y de mercadeo, impartidos por la misma empresa para la que trabaja. Considera
mantenerse muy informado con respecto al mercado de la madera, factor de suma importancia

para que la negociacion sea exitosa.

Anexo 4: Grado de intermediacion de la red de comercializacion

FREEMAN BETWEENNESS CENTRALITY
[Nnput dataset: RE
[mportant note: this routine binarizes bUuT|pescrIPTIVE STATISTICS FOR EACH MEASURE
. ) A 1 2
pn-normalized centralization: 145295.000 Betweenness nBetweenness
1 2 |l 4 maeam T35 232 T TTTT4T333
~——— 1 Mean 35.777 0.333
—SSSwaesnngss NBetweenness 2 std pev 130.097 1.212
131 EX9 1017. 500 9.482 3 . _sum 5295.000 49.343
a- £3 718. 000 6. 691 4 variance 16925.115 1.470
c) F1 657 . 000 6. 122 5 SsQ  2694356. 500 233.978
<3 Fa 518. 000 4.827 6 MCSSQ  2504917.250 217.527
130 Ex8 306. 000 > 852 7 Euc Norm 1641.449 15.296
8 P8 277. 000 2. 581 8 M™Minimum 0.000 0.000
146 s 375 502 2.567 9  mMaximum 1017. 500 9.482
107 1IN14 Z35.000 2.358 10 N of obs 148. o
32 P32 204 . 000 1.901 . .
119 AS7 159. 000 1.482 Network Centralization ex = 9.21%
133 rawan 13 nnn 1 n=5

Gréfico42: Grado de intermediacion de la red de comercializacion de la teca proveniente de Hojancha y
Nandayure durante 2008 y 2011.

Este indicador nos muestra resultados de estadistica descriptiva al igual que el indice
anterior. El indice global de intermediacion es 9.21%, considerado bajo, lo que nos indica que
no existe una interconexion entre todos los actores. Ello dificulta el flujo de informacién sobre
el mercado de la teca para todos los actores que conforman la red. Este resultado era de

esperar ya que se obtuvo un bajo nivel de centralidad, que fue del 7.14%.
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Anexo 5: Grado de cercania de los actores frente a los otros actores de la red de
comercializacion

CLOSENESS CENTRALITY

Input dataset: A
Method: q
output dataset: q

WARNING: Data matrix dichotomized such th

The network is not connected. Technically
cannot be computed, as there are infinite

statistics

Closeness Centrality Measures 1 >
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Fari.nss ncloseness || 00 mmmm—s——————— mm—eooooo-oo

........................ 1 Mean 18472.379 0.831

131 EX9 13757. 000 1.069 2 std pev 3616.424 0.180

92 F3 13776.000 1.067 3 sum  2733912.000 122.982

9C F1 13777.000 1.067 4 variance 13078524.000 0.032
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- 00y . 7 Euc Norm 228992.313 10. 343

146 Fu 12722.000 1.065 8 Minimum 13757.000 0.680

99 ING 13807.000 1.065 9  Maximum 21609. 000 1.069

98 IN5 13809, 000 1.063 10 N of obs 148.000 148.000

93 E4 13809, 000 1.065 : :

Grafico43: Grado de cercania de los actores en la red de comercializacion de la teca proveniente de
Hojancha y Nandayure durante 2008 y 2011.

Anexo 6: Subgrupos del analisis de ARS para la red de comercializacion

A. Cliques

Se denomina “clique” al grupo de actores del estudio que tienen todos los vinculos
posibles entre ellos. Se realizo analisis de cliques o subgrupos con la matriz de adyacencia
que contenia los datos de las interacciones de los grupos y se encontré que en la
comercializacion de la teca se han 2 “sub-grupos comerciales” o cliques. Los grupos se

formaron del siguiente modo:

Por el elevado nimero de actores, la matriz de superposiciones no esta tan clara para
un andlisis individual (lo que define la superposiciones es el nimero de LAZOS, mas lazos
implica mas superposiciones, pocos nodos y pocos lazos implica pocas superposiciones)
(Gréfico 44), sin embargo en el primer cuadro podemos observar la existencia de 2 cliques,

donde el actor “EX9”” y “F1” (con linea naranja) siguen sobresaliendo de los actores.
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CLIQUES
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Grafico44: Subgrupos formados en la red de comercializacion de la teca proveniente de Hojancha y
Nandayure durante 2008 y 2011.

En este caso son quienes aparecen en los cliques encontrados, seguidos con dos
actores informales “IN4” ¢ “IN9” con 2 apariciones (lo que se encuentra sefialado con una
linea amarilla). La mayoria de los actores no pertenecen a los 2 cliques encontrados (valor de
cero). Esto nos confirma que el caracter desarticulado de la red. Se puede afirmar entonces
que estos 4 actores son quienes podrian facilitar la comunicacion entre subgrupos y quienes

muy claramente son quienes controlan la red.

En el cuadro de superposiciones aparece como el actor mas destacado “IN4”, actor
que nuevamente las entrevistas lo confirman, es quien mas intermedia madera en la zona, es
decir quién podria facilitar el flujo de informacion y de negociacion. De igual manera existen
muchos actores aislados quienes o tienen acceso a estos subgrupos y por ende sin mas

opciones de comercializacion.
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B. N-cliques

Para un andlisis no tan estricto, también se ha considerado el analisis n-cliques
(Grafico 45). Esta medida nos indica cuando un actor es miembro de un clique si esta
conectado con todos los miembros del grupo a una distancia mayor que uno. Se han obtenido

el mismo niimero de cliques, pero con mas integrantes o actores.
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Grafico45: Andlisis n-cliques de la red de comercializacion de la teca proveniente de
Hojancha y Nandayure durante 2008 y 2011.
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Se puede observar que “EX9” sigue manteniendo protagonismo en los grupos, y no ha
aparecido otro actor como “competidor”: por ello podemos confirmar de nuevo que estamos
frente a una red comercial desarticulada, en la cual sobresalen cinco actores, dos de los cuales
controlan el flujo de informacion y negociacion de la misma. La mayoria de la madera tiene

como destino este exportador que sobresale de igual manera que su intermediario.

Se ve claramente la falta de asociatividad y organizacion por parte de los productores
para comercializar la madera y la falta de sinergia entre los productores y los demas actores,
lo que minimiza beneficios no solo a los productores, sino a las zonas estudiadas, debido a las
iniciativas tomadas por separado. No existen fuerzas catalizadoras adecuadas, o marcos
organizativos que regulen o controlen la inequidad en el control del poder de negociacion y

decision en la comercializacion de la teca para estas zonas.
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Anexo 7: Entrevista realizada a productores de teca proveniente de Hojancha y Nandayure
(2008 —2011).
CONSENTIMIENTO INFORMADO

Cordal saludo, mi nombre es Maria José Zambrano, me encuentro desarrollando una investigacion para mi proyecto de grado en el CATIE
con el apoyo de FINNFOR, el objetivo de la investigacion consiste en analizar la red de comercializacion de teca de la region de Hojancha.

Esta entrevista tiene una duracion de aproximadamente 30 minutos, si desea abstenerse de contestarla o de contestar algunas preguntas,
puede manifestarlo en cualquier momento. La informacion que se recopile, se empleara como insumo para un analisis general, es totalmente

anonima, y tampoco se podra emplear para fines fiscales o cualquier otro que no sea ésta investigacion.

Nombre entrevistador:

Fecha de entrevista:

Esta entrevista se aplica a todos los productores activos que hayan vendido teca proveniente de Hojancha, los cuales se encuentran en el
primer eslabon de la red de comercializacion de la teca.

L INFORMACION GENERAL
1.1. Identificacion del agricultor

Apellidos Nombres
Fecha de Nacimiento Sexo
(dia/mes/afo) (1. Hombre 2. Mujer)
Direccion (calle, niimero) Comunidad
Municipio Departamento
Teléfono fijo Celular email (si aplica)
(codigo pais-codigo area-
nimero)
1.2.  Nivel educativo
Educacion 1. Sin educacion formal
2. Primaria incompleta Sefialar el ultimo grado cursado

3. Primaria completa
4.Secundaria incompleta
5. Secundaria completa

6. Técnica incompleta

7. Técnica completa
8.Universitaria incompleta
9. Universitaria completa

1.3. Actividades productivas principales

% Ingresos
Rubro mensuales

principal . Cereales

al quese Leguminosas y papa

dedica(*) . Cultivos con destino industrial(**)

. Forrajeras

Hortalizas

Flores

. Semilleros

. Frutales

. Ganaderia

10. Forestal

11. Actividad no agricola

(indicar cual)

12. Otro (especificar)

©CONOU A WN P

(*) Que genera mas ingresos para el grupo familiar.
(**) Son aquellos que requieren una transformacion o procesamiento previo a su consumo, lo cual generalmente se hace en forma industrial
(Ej: cacao, café).
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1.4. Composicion y ocupacion del grupo familiar para la generacion de ingresos

Parentesco

Sexo | Edad Educacion

Actividad principal

1. Productor(a)
2. Cényuge

3. Conviviente

4. Hijo(a)

5. Yerno, nuera

6. Nieto(a)
7. Hermano(a)

O Cufiado (a)
8 Padres/suegros

9. Otro pariente

1. Masculino | (afios)

2. Femenino 2. Primaria incompleta

3. Primaria completa | 3.

4. Secundaria incompleta
5. Secundaria completa
6. Técnica incompleta

7. Técnica completa

8. Universitaria
incompleta

9. Universitaria completa

1. Sin educacion formal 1.

Agricola/Ganadero/ Forestal dentro de la finca
2. Asalariado (*) fuera de la finca
Actividades independientes (**) fuera de la finca

4. Actividades independientes
no silvoagropecuarias (***) en la finca

5. Recoleccion fuera de la finca

6. Nifos en edad no escolar

7.  Estudiantes

8. Quehaceres del hogar

9. Pensionado/jubilado

10. Buscando trabajo

Agricola

Ganadero

Forestal

% del tiempo que le dedica a las actividades
que generan ingresos a la familia(****)

Actividad

principal (****) (%)

Otra

1.5. Disponibilidad de comunicaciones

1.Si 2.No

(Tiene teléfono fijo?

(Tiene teléfono celular?

(Tiene acceso a internet colectivo?

(Tiene acceso a internet particular?

Otros medios (especificar)

1.6. Distancias a centros/puntos de comercializacion en relacion con la ubicacion de la finca /actividad principal.

Nombre del centro
de comercializacion

Distancia a la finca

¢Es accesible? (ponga un “1” en la alternativa que corresponde)

(en km)
Todo el afio

Sélo en época seca
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1. CAPITAL HUMANO Y SOCIAL DEL PRODUCTOR/A Y SU FAMILIA

2.1. Capacitacion del productor/productora en cuanto a sus actividades indicadas (incluir informacion sobe rubro forestal en caso de existir)

Cursos de capacitacion recibidos en los ultimos 5 afios

Nombre de la
capacitacion

Temas tratados
(méximo los 2
principales)
Ej: Finanzas,
mercado,
manejo técnico

Nombre de Afio de la
persona o capacitacion
institucion de
quien recibi6

capacitacion

Forestal

2.2 ¢(El productor/a es socio de alguna(s) organizacion(es) rural(es)?

2. No

En caso de respuesta positiva, enumerar todas las organizaciones:

Nombre de la
organizacion

3. Asociaciones de
productores

4. Juntas vecinales

5. Asociaciones
Comunitarias.

6. Asociaciones
indigenas

7. Otras (Especificar)

Tipo de Ubicacion ¢A qué se dedica la organizacion?
organizacion Puede poner mas de una alternativa
(*), seguin corresponda

1. Gremios. (direccion 1. Representacion sectorial de
productores

2. Cooperativas /ciudad) 2. Abastecimiento de insumos

3. Intermediacion y Ventas

4.Produccion
5. Otra (**)

(especificar)

¢ Posee algln cargo directivo en esta organizacién? Cual?

Si...

No...

Cual...

111. CAPITAL FISICO Y FINANCIERO

3.1. Area cultivada/ocupada: el productor debe indicar el area cultivada de teca para los ciclos que se consulta (precisar unidad: hectarea (con

Rubro Area Cultivada Cambio explicacion (si existe) Comentario
1. Rotacion o cambio normal (Ej: enfermedad
2009/2010 2010/2011 Tenencia de cultivo obligd ano
2010/2011 2. Condiciones climaticas sembrar en al
**) 3. Condiciones Sanitarias menos 2 afios)
(enfermedades, plagas)
4. Mercado
5. Precio de producto
6. Precio de insumos
7.0tra (especificar)
Plantaciones forestales
Teca
Otras
especies

(**) 1. Propia con titulo 2. Propia sin titulo 3. Alquilada 4. Prestada 5. Ocupada 6. Comunitaria/Colectiva 7. Cedida 8. Otra.

3.2. Existencia y valorizacion de la plantacién de teca (actualmente)

Ne° de hectareas

N° de arboles
por hectarea
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Si....... No......
3.4 en caso de ser positiva la respuesta. Qué tipo de subsidio?
Tipo Institucion Ao de subsidio Numero Valor total
que otorgo
Semillas
Plantas
Asistencia técnica
Dinero

3.5. Recibié incentivos para la produccion de teca?

Si...... No.....
Tipo Institucion que Afio de incentivo Numero Valor total
otorgd
Crédito
PSA
Otro (especificar)

3.6 ¢Suele tener inconvenientes en el aprovechamiento forestal? ;Cuéales?

3.7 En cuanto a oferta de recursos necesarios para el sistema productivo y de aprovechamiento de la teca, ¢ Que tan accesible son?

Recursos Alta Media Poca

Mano de obra jornaleros

Materiales y herramientas

Semillas

Transporte/servicio

Insumos (fertilizantes, etc.)

Otros (especificar)

3.9 Financiamiento para la produccion y la comercializacion de la teca: detallar todos los créditos /financiamiento para todas las actividades de la
unidad familiar (Resaltar con mayuscula los destinados hacia la teca).

Tipo de capital Monto total Nombre de la Tipo de ;Desde Plazo del Tasa
que utiliza (Precisar moneda) institucion institucion(¥*) cuando? Crédito de
segun destino (mes y afio) (en meses) Interés
anual
Credito.........

(*) 1. Banco comercial, 2. Microfinancieras, 3. Cajas rurales, 4. Cooperativa, 5. Prestamistas, 6. ONG, 7. Otros (precisar).
(**) Los mismos del 3.4

3.10. Otros capitales para el sistema productivo teca como inversion.

. i Valor inicial en

ITEM INVERSION EN Tipo de Afio de el momento de la
BIENES DURABLES capital (*) | adquisicion compra Valor actual

(indicar moneda) (indicar moneda)

Maquinaria y
herramientas

Maquinaria

Terreno
Vehiculo
Otros
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Produccién anual e ingresos monetarios durante la produccion de teca
3.11. Ingresos

Afo O . 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19
(establecimiento)

Volumen bruto extraido en
m3

Precio/m3

Raleos??? Cuantos? Que anios? Cual ha sido el costo para cada uno?

3.12. Los costos en los que ha incurrido (para la produccion, procesamiento, comercializacion) de la teca, precisar la moneda. Sefialar con una (X) el afio en que incurri6 el costo debido a la cantidad y valor

indicado.
| unidad | Costo Unitario [Cantidad| 0 | 1 [ 2 [ 3[4 |5 ]|6 |7 ]8|o|w|u|[2[3]a]15]16]17]18]19]20
Actividades de establecimiento y mantenimiento
Chapea o limpia inicial Jornales
Trazado Jornales
Rodajea inicial Jornales
Ahoyado Jornales
Plantacion Jornales | Establecimiento
Fertilizacion Jornales
Transporte de plantas vivero-plantacion Transporte
Control de plagas Jornales
Replante Jornales
Poda Jornales
Raleo Jornales
Prevencion de fuego Jornales | Mantenimiento

Chapea manual o quimica Jornales
Rodajea Manual Jornales
Chapea Manual Jornales
Corta Jornales

Arrastre Jornales Corte final o

raleo
Carga de trozas a camion Jornales
Transporte a aserradero o destino siguiente Transporte
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4. REDES DE COMERCIALIZACION DEL PRODUCTO SELECCIONADO

4.1. ;Donde esta comercializando la teca?

Comprador

¢ Qué es su comprador?

Nombre

Contacto
(teléfono y/o
email)

1. Exportador
2.Aserradero 3.Mayoristas
4 Muebleria 5.Minoristas
6.. Venta directa
internacional

7. Intermediario informal
8. Otros (especificar)

En qué forma va al
mercado:

1. Venta pie

2. Rollo

3.Producto diferenciado
(segun diferentes

¢ Todos los afios le compra parte

de la produccién?

calidades) (especificar) s
4. Procesado (especificar) '
5.0tro (especificar)

Sies Si 2.

indicar No
desde hace
cuantos
anos

Si es No

( Existe alguna razon?
1. Mercado

2.Calidad

3.0tro (especificar)

4.2. Volumen de venta anual, relacion con el comprador, calidad de la teca.

Mercado/
Nombre
comprador(

)

Cantidad de venta anual
(precisar unidades)

0 proporcion

(%) de la produccién

que vende
en este mercado (**)
2008/2009 2009/2010

¢Donde se realiza
la venta
del producto?

1. En la finca o unidad

Relacion con el comprador

Forma de pago

1 Al contado a la entrega

2. A través de alguna
organizacion

de productores

3. Otro (Especificar)

del producto

2. Producto queda en

consignacion

Formal (con contrato) Informal 3. Adelanto y liquidacion.
(indicar cual) (de palabra) 4. En cuotas 30-60.

5. En cuotas 30-60-90

1. Mercado-productor Si 5. En cuotas 30-60-90-120

2. Mercado-organizacion No 6. Otra(especificar)

3. Organizacion- productor

Calidad vendida

1. Primera

2. Segunda

3. Tercera

4. Standard

5. Desecho

6.0tra (especificar)

Destino de la produccion
¢ aquién le vende su
comprador?

1. Exportador

2.Aserradero

3.Mayoristas

4.Muebleria

5.Minoristas

6.. Venta directa internacional
7. Intermediario informal

8. Otros (especificar)

9. No sabe

(*)Respetar el mismo orden de la pregunta 4.1

(**)Consultar si es una aproximacion del entrevistado o son datos reales.
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5. INFORMACIONES SOBRE PROCESO DE COMERCIALIZACION Y APOYO A LA PRODUCCION/COMERCIALIZACION DE LA TECA.

5.1. ¢ Quién decidié al momento de vender su producto en lo siguiente?

Venta

Productor

Conyugue

Familia conjunta

Comprador

Organizacién

Iniciativa de venta***

Precio madera

Mecanismo de medicion de
arboles™

Volumen vendido

Procesamiento®*................
(especificar)

Forma madera vendida (rollo,
pie, etc.)

Pago

Otros (especificar)

(*) Para productores que venden la madera sin procesarla.
(**) Para productores que procesan la madera
(***) EL productor busco vender, o le llegaron a ofrecer?

5.2. ¢ Cual fue su razén de venta? ;Cree usted que resulto rentable?

Plantacion cumpli6 rotacion de corte ( )

Necesidad econdmica ( )

Para reinversion en plantacion ( )

Para inversion en otra actividad econémica (especificar)...........
Buena oferta de precio ( )

Otros (especificar)...........oceevevnnnn.

5.3. ¢Cudles son las responsabilidades/papel que cumple la organizacién a la que pertenece o0 esta asociada, en la comercializacién de los productos?

1. Compra producto

2. Puente de demanda

3. __ Capacitacion

4. Compra, selecciona, procesa y vende
5. Otra (especificar)

Especificar:

5.4. En base a la madera vendida durante el 2010, cree usted que existi6 una medicion justa? Un precio justo? Explique.

5.6. ¢Cémo supo las condiciones/requerimientos para comercializar en este/estos mercados? Por ejemplo: cuanto producir, qué producir, cuanto y como
entregar los productos, procesos de certificacion, actividades requeridas de postcosecha etc.

(Utilizar los mismos mercados/nombres pregunta 4.1)

5.7. ¢ Recibe/recibi¢ asistencia técnica individual para producir y colocar /mantener su producto en este/estos mercados?

¢ Como supo de las condiciones/requisitos para comercializar en este mercado?

Mercado ¢ Qué producir? ¢Cuanto ¢Cémo Procesos Actividades Otra

Nombre 1. Por comprador producir? entregar? de certificacion requeridas de Especificar

2. Asesor 1. Por comprador 1. Por comprador 1. Porel postcosecha 1. Por

3. Decision propia 2. Asesor 2. Asesor comprador 1. Porel comprador

4. Otra 3. Decision propia 3. Decision 2..Asesor comprador 2.. Asesor

4. Otra propia | 3. Decision propia 2. Asesor 3. Decision

4. Otra 4.0Otra | 3 Decision propia propia

4. Otra 4. Otra
1.
2.
3

Asistencia técnica individual:

L.Si_

2.No
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5.8. En caso de haber recibido asistencia técnica individual:

¢Quien presto6 Frecuencia ¢Cuando? ¢Por cuanto ¢Para mejorar ¢En qué temas?
servicios de de (afio) tiempo? qué (F***)
asistencia técnica? Asistencia (meses) dentro del
(**) producto
Nombre Tipo(*) seleccionado?
(***)
(*) 1. Institucion del estado 2.ONG 3. Consultora 4. Comprador 5. Otro (especificar)

(**) 1. Semanal 2. Quincenal 3. Mensual 4. Otra (especificar)
(***) 1. Técnico 2. Financiero 3. Organizacional 4. Procesamiento, 5. Comercializacion 6. Otros (especificar)
(****) Ej.: Fertilizacion de campo, Calculo de costo, Liderazgos en la empresa, Apertura de mercados, etc.

5.10. ¢Pag6 en dinero esta asistencia técnica?
1.Si__

2.No

3. Parcialmente

5.11. En el caso respuesta “Sl1” o “PARCIAL” ;cuanto fue lo que pago?

Afio

Costo anual:
(precisar la moneda)

5.12. ¢ Hubiera podido participar en el mercado sin esa ayuda?
1. Si

~_2.No

(Por qué? Explique en 2 lineas (Ej.: aporte fue clave para conocimiento de medicion de madera)

5.13. ¢ En cuéles aspectos de la comercializacion necesita recibir asistencia?

Tipos de asistencia(*)

¢Para mejorar qué? (**)

¢ Quién podria darsela?

¢ Esta dispuesto a pagar por
(**) estos servicios?
1.Si 2. No

(*) 1. Técnica 2. Financiera 3. Organizacional 4. Procesamiento, 5. Comercializacion 6. Otros (especificar)
(**) Ejemplos: Manejo de Fertilizacion de campo, Calculo de costos, Liderazgos en la empresa, Apertura de mercados, etc.
(***) 1. Institucion del estado, 2. Asesor de la empresa compradora 3. Consultor Independiente 4. Otro (especificar)

5.14. ;Qué cambios tuvo que hacer en la forma de producir (manejo técnico), de organizar su trabajo, de financiamiento de las actividades, de
procesamiento, para incursionar en el mercado?

¢En qué tuvo que hacer cambios?

Explicar los cambios
(Ej: reemplazo de variedad de semilla,
darle un valor agregado, etc.)

En las tecnologias de produccion

En la organizacion del trabajo

En las actividades post cosecha

En el financiamiento de las actividades

5. Otra (especificar)
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5.15. ¢ Qué factores han sido/son los mas importantes para mantenerse en el mercado? ;Como lo ha logrado? Indique los tres mas destacados,

poniendo 1 al més importante siguiendo con 2 y 3.

Factores mas importantes: __Calidad del producto
__ Precio del producto
__ Entrega atiempo del producto
__Volumen de producto

_ Presentacion del producto
__ Trato con el comprador
__ Cercania del mercado
___ Otro (especificar)

5.16. ¢ Sabe como los demas productores hacen para producir y comercializar el mismo producto que usted?
1. Si, Explique

2. No
5.17 Cree usted que se mantiene informado de lo que acontece con el mercado de la teca?

Si....
No...

5.18 Si la respuesta fue si..... De que manera la obtiene? De que fuentes?

5.19 ¢ Sabe qué tipo de autoridad ejerce controles de aprovechamiento de madera?

5.20 Qué barreras ha tenido usted para una venta mas eficiente de su madera? Y sus oportunidades?

5.19 A modo de conclusién... Que recomendacion bajo su percepcién seria una alternativa como salida a su problematica actual?

Muchas gracias por su tiempo dedicado..!
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Anexo 8: Entrevistas realizadas a actores de los siguientes eslabones de los canales de comercializacion de
la teca proveniente de Hojancha y Nandayure (2008 — 2011).

CONSENTIMIENTO INFORMADO

Cordal saludo, mi nombre es Maria Jos¢ Zambrano, me encuentro desarrollando una investigacion para mi proyecto de grado en el CATIE con el
apoyo de FINNFOR, el objetivo de la investigacion consiste en analizar la red de comercializacion de teca de la region de Hojancha.

Esta entrevista tiene una duracion de aproximadamente 20 minutos, si desea abstenerse de contestarla o de contestar algunas preguntas, puede
manifestarlo en cualquier momento. La informacion que se recopile, se empleara como insumo para un analisis general, es totalmente anénima, y
tampoco se podra emplear para fines fiscales o cualquier otro que no sea ésta investigacion.

Nombre entrevistador:

Fecha de entrevista:

Esta entrevista se aplica para la construccion de la red de comercializacion, como destino a todos participantes activos que hayan comprado y/o
vendido teca proveniente de Hojancha, los cuales se encuentran a partir del segundo eslabon de la red de comercializacion de la teca.

1. Antecedentes generales del comprador de segundo nivel:

Nombre de la persona
u organizacion

Teléfono
Datos de contacto (cédigo pais, cédigo ciudad, nimero)
de la organizacion Email

Direccion postal

Si es organizacion:
¢ Qué tipo?

1. Comercializadora 2. Cooperativas 3. Agroindustria 4. Mayorista 5. Intermediario 6. Otro (especificar)

2. Disponibilidad de comunicaciones

1.Si 2.No

( Tiene teléfono fijo?
(Tiene teléfono celular?
(Tiene acceso a internet colectivo?

( Tiene acceso a internet particular?
Otros medios (especificar)
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3. Nivel educativo del productor/productora (incluir informacién sobe rubro forestal en caso de existir)

Educacion

1. Sin educacion formal

2. Primaria incompleta
3. Primaria completa
4.Secundaria incompleta
5. Secundaria completa
6. Técnica incompleta
7. Técnica completa

8.Universitaria incompleta

9. Universitaria completa

Senalar el Gltimo grado cursado

4. Capacitaciones recibidas:

Cursos de capacitacién recibidos en los ultimos 5 afios

Nombre de la
capacitacion

Temas tratados
(méximo los 2
principales)
Ej: Finanzas,
mercado,
manejo técnico

Nombre de Afio de la
persona o capacitacion
institucion de
quien recibid

capacitacion

Forestal

5. Es usted socio de alguna(s) organizacion(es) rural(es)?

En caso de respuesta positiva, enumerar todas las organizaciones:

Nombre de la
organizacion

Tipo de Ubicacion ¢A qué se dedica la organizacion?
organizacion Puede poner mas de una alternativa
(*), seglin corresponda

1. Gremios. (direccion 1. Representacion sectorial de
productores

2. Cooperativas /ciudad) 2. Abastecimiento de insumos

3. Asociaciones de
productores

4. Juntas vecinales

5. Asociaciones
Comunitarias.

6. Asociaciones
indigenas

7. Otras (Especificar)

3. Intermediacion y Ventas

4.Produccion
5. Otra (**)

(especificar)
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6. Volumen de compra anual, relacion con el vendedor, calidad de la teca. (productor 1)

Mercado/
Nombre
Vendedor (es)(*)

Cantidad de compra
anual
(precisar unidades)
0 proporcion
(%) de la produccion
que compra
en este mercado (**)

2008/2009 2009/2010

¢Doénde se realiza
la compra
del producto?

1. En la finca o
unidad

2. A través de alguna
organizacion

de productores

3. Otro (Especificar)

Relacion con el vendedor

Formal (con contrato) Informal
(indicar cual) (de
palabra)

1. Mercado-productor
2. Mercado-organizacion | 3. Si
3. Organizacion- 4. 2.
productor

Forma de pago
/Precio m3????

1 Al contado a la entrega
del producto

2. Producto queda en
consignacion

3. Adelanto y liquidacion.

4. En cuotas 30-60.

5. En cuotas 30-60-90
5. En cuotas 30-60-90-
120

6. Otra(especificar)

Calidad vendida

1. Primera
2. Segunda
3. Tercera
4. Standard
5. Desecho
6.0tra
(especificar)

Destino de la compra
¢ aquién le vende lo
comprado?

1. Exportador
2.Aserradero
3.Mayoristas

4 Muebleria
5.Minoristas

6.. Venta directa
internacional

7. Intermediario informal
8. Otros (especificar)

9. No sabe

(*)Nombre del productor entrevistado quien dirigio a esta entrevista.
(**)Consultar si es una aproximacion del entrevistado o son datos reales.
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7 ¢Suele tener inconvenientes en la negociacién forestal? ¢ Cudles?

8. En cuanto a oferta de recursos necesarios para el sistema comercial (corta si fuese necesario)de la teca, ¢Que tan accesible son?

Recursos Alta Media Poca

Mano de obra jornaleros

Materiales y herramientas

Semillas

Transporte/servicio

Insumos (fertilizantes, etc.)

Otros (especificar)

9. ¢Donde esta comercializando el producto comprado?

Mercado/ Contacto | Tipo( Forma Todos los afios le compra parte de la produccion
Nombre (tel y/o *) Del
comprador (es) email) Producto
(siguiente (**) 1.Si SiesSi 2.No ¢Existe alguna razén? Que precio pago su comprador por su producto?
nivel) indicar 1. Mercado (m3, pie, arbol, PMT, etc) (especificar)
cuantos 2. Calidad
afnos 3.0tro (especificar)vale mis

comentarios de
la encuesta a productores

1.
2.
3.
(*) 1. Exportador 2.Agroindustria, 3.Mayoristas/Intermediario 4.Supermercados, 5.Minoristas/mercados 6. Venta directa de productor en puestos de venta 7. Intermediario informal 8. Otros
(organizacion/cooperativa)

(**) Forma del producto 1. Bruto (rollo) 2. Aserrado 3. Valor agregado 4. Otro (especificar)
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10. Los costos en los que ha incurrido durante el ciclo 2009/2010 en el proceso de compra y venta de la madera al comprador anterior.

Insumos Equipos Jornales Procesamiento Transporte Negociacion/ Otros Total
*) /Materiales contratados (***) gastos legales(****) Especificar)
(**) (*****)

‘Los costos van a depender del tipo de participante identificado de la cadena (aserradero, intermediario, muebleria, exportador, etc.)
(*) Insumos: son los bienes que se incorporan al proceso productivo Ej.: semilla, fertilizantes, pesticidas

(**) Ejemplos: Arriendo de maquinaria, etc
(***) Gastos por seleccion, secado, otros

(****) Ejemplos: Pago de Royalty, Comisiones, Representaciones

(*****) Ejemplo: costos de certificacion

10. ¢ Recibe algun tipo de incentivo en el proceso de comercializacién?

INCENTIVO

ENTIDAD

APORTE

COSTO

OBSERVACIONES

Subsidio de insumos

Asistencia técnica

Busqueda de mercado

Otorgamiento de crédito

OtroS. ..o, (Especificar)
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11. ¢ Qué factores han sido/son los mas importantes para encontrar/mantenerse en el mercado? ;Como lo ha logrado? Indique los tres
mas destacados, poniendo 1 al mas importante siguiendo con 2 y 3.

Factores mas importantes: __Calidad del producto __ Presentacion del producto
__ Precio del producto __ Trato con el comprador

__Entrega atiempo del producto __ Cercania del mercado

__Volumen de producto ___ Otro (especificar)

12. ;Sabe como los demas compradores/otros hacen para producir y comercializar el mismo producto que usted?

1. Si, Explique

13. Cree usted que se mantiene informado de lo que acontece con el mercado de la teca?

Si....
No...

14. Si la respuesta fue si..... De que manera la obtiene? De que fuentes?

15.Qué barreras ha tenido usted para una comercializacién mas eficiente de su madera? ¢Y sus oportunidades?

16. A modo de conclusidon... Que recomendacion bajo su percepcion seria una alternativa como salida a su problematica actual (en
caso de existir para el productor/comerciante)?

Muchas gracias por su tiempo dedicado..!
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Anexo 9: Certificado de origen otorgado por el MINAET para el aprovechamiento forestal

Vigencia del contrato de regencia: del 10/09/2007 al 10/05/2008.

EL INMUEBLE PRESENTA LAS SIGUIENTES CARACTERISTICAS:

N° de matricula, folio real: 13139 - 000
Area segin registro: 7 ha 9374,80 m? (7,9 ha).
Plano catastrado: [ |
Propietario: [ |
Cédula de identidad: |:|
Ubicacién administrativa: Provincia: Guanacaste. = Canton: Nandayure
Distrito: Carmona.
Ubicacién geografica:
Nombre Hoja Cartografica: CERRO AZUL N° 3145 IV
Coordenadas: Verticales (este): 398 - 399
Horizontales (norte): 220 - 221
Datos del aprovechamiento: Plantacién de Pino - corta Final. Melina — raleo.
Area efectiva Especie #de arboles | Volumen m®
5ha Teca (Tectona grandis) 1700 453, 10

Tipo de transporte: he constatado que el vehiculo a utilizar cumple con las especificaciones de
pesos y dimensiones a las que hace mencion el articulo 31 de la Ley 7701.

Dado en Nandayure a los 05 dias del mes de
Setiembre del afo 2007, para efectos de
legalizar el transporte de madera en troza.
Se agregan y cancelan los timbres de ley.

o

o
m RH v REPUBLICA DE COSTA RICA
I Tragie ; m 7 o
L3, LS
=

Regente Forestal

Colegiado N°[_] l g g
Ins“‘"ooj‘r"”

No. 32004k
CERTIFICADO DE ORIGEN PARA EL TRANSPORTE DE
MADERA EN TROZA ’2 / :
- 12/09/0
N°_009 - 2007
Rompevientos
Plantacion Forestal . Sistema Agroforestal Repastos
Cultivos
Regente Forestal:| | Colegiado #[ |
N° de contrato de regencia: 010514 D
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Anexo 10: Guia de transporte otorgado por el MINAET para el aprovechamiento forestal

No. 087372

GUIA DE TRANSPORTE DE MADERA EN TROZA

_No. 10 (En forma consecutiva de acuendo a la entidad que la entrega, Consejo R_egionalAmb: egentes, AFE}

Area de Conservaci6n: A._C.TEMPISQUE 7 G

Persona y /0 ente que entrega la guia: [ | Firma: ‘#7.(9(/([ 4

Fecha de entrega de la guia: Dia 19 del mes de abril afio 2010 / v 77

Fecha de vencimiento de la guia: 23 de abril del 2010 g P

Nimero deresolucion _ —-——— o Certificado de origen 087362 - E Persona que emite el documento [ |

Nombre del permisionario: Cédula de identidad o juridica: 1

Ubicacion: Santa Marta Monte Romo Hojancha Guanacaste
Caserio Distrito Cantén Provincia

No. de placas asignadas: ~ Desde: No aplica Hasta: ~Noaplica Color: No aplica

Total de volumen autorizado: =~200- metros citbicos Contrato de regencia: 000788 - F

Especies autorizadas: _ Teca (Tectonis grandis) solamente—

Informacién de la madera que se transporta;
N DE PEACAS “!.\llT\*'U\i"!Hl\.mn‘hn.lms‘,ul N OLUNEN s etio- cubie)

1SPLCH No. DL IROZAS

Desting de Ja maders (marque von una “\").

Aserradero D Depésito D Muebleria D Mercado [:] Otro

Nombre de la industria receptora:
Ubicacién: Puerto Ca_l_c!eta Espiritu Santo Esparza Puntarenas
Caserio Distrito Cantén Provincia
Nombre y apellidos del conductor:
: Niimero de cédula: Firma:
Marca del vehiculo: Modelo: Placa:
Puesto de control que hizo revision:
Lugar: Fecha: Hora:
Nombre del funcionario: Firma:
~ Nimero de cédula: Institucion a la que pertenece:

Industiia, depositoacofro querecibio las trozas:

Nombre: Firma:

a Mes: Afto:

NOTAS: 1- Este formulario no debe contener ningiin tipo de alteracién en la informacion que en él se consigne (tachones, borrones, entre otros).
2- Las fotocopias de este documento no tendrén validez.

COMPROBANTE PARA USO DE LA INDUSTRIA FORESTAL

No. VENCE:
Persona y/ o ente que entrega la guia: Firma:
No. de placas asignadas: ~ NO SE APLICA Total de volumen autorizado: metros cabicos
Informacion de la madera que se transporta:
ESPECH Noc e TROZA NeeDEPEACAS IINENSIONES (Didmetro s Lamoy NOTUMEN@etosvabicost

TOTAL (en metros ctibicos)
Nombre de la industria: Encargado:
Fecha: Hora: - Nombre del permisionario: Cédula de identidad o juridica:
Persona que retira la guia No. de cédula Firma
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Anexo 11: Informe de Regencia para manejo de bosques

101060 E

INFORME DE REGENC[A PARA MANEJO DE BOSQUES (FASE I), INVENTARIOS
FORESTALES Y CERTIFICADOS DE ORIGEN

N* Informe regencia: CIERRE Nombre Plan de Manejo: Certificado de Origen 003-2007——]

- Aiio de Aprobacién: 2007
Fecha de visita: 19/03/2009

N° de Contrato de regencia: 008546 D  Regente:| | 9/ ’ 3
Teléfono:| N° Colegiado | 24, b 309 &
Péliza de Fidelidad N°: G307 i ﬁéﬂé
Regentado: (persona fisica, juridica u organrzaclén] | i 4 &W '
_Cédula de identidad: [ ]
Representante. Cédula juridica:” i
Localizacién del inmueble: Guanacaste, Hojancha, Santa Marta

Provincia Cantén Caserio

2. CUMPLIMIENTO DE RECOMENDACIONES Y'LABORES REALIZADAS

El presente informe corresponde al cierre respectivo del aprovechamiento forestal de un raleo en una

p lantacién de teca (Tectona grandis), ubicada en la localidad de Santa Marta de Hojancha (figura No.
1y No.2).

Las actividades de corta, extraccién y mspgrte han sido dcsarml]adas de manera sostenible. No

existe equipo ni maquinaria dentro del drea don fectio el aprovechamiento.
n forma eneral, el Regentado ha cum lido con. dis s:c:ones técnicas vy los principios de
utilizacion de caminos

internos existentes en la finca.

3. OBSERVACIONES SOBRE EL. AREA APROVECHADA

3.1. Area autorizada: 135 (ha) 3.2. Area intervenida: 135 (ha)
3.3. Avances de aprovechamiento:

CUADRO 1: ARBOLES Y VOLUMEN AUTORIZADOS Y CORTADOS POR ESPECIES

Finca Folio Real No. 50-149809-000
| ESPECIE. ] NUMERO DE ARBOLES VOLUMEN (m’)
£ I} AUI‘ORIZADO CORTADO [ DIFERENCIA | AUTORIZADO | CUBICADO | DIFERENCIA
:Teca . -1015 , 895 120 1500m’ | 133,04m’ | 16.96m’
3 3 4 Cmmdad de placas y guias retiradas en la Oficina Subregional o guias emitidas por el
“ regente:
Para realizar el trans de la raleada a la industria de aserrio, se solicitaron diez guias en la

cina Subregional de Hojancha y Nan en el Area de Conservacién Tempisque (AC

3.5. Equipo utilizado en el aprovechamiento y transporte (indicar si es el apropiado)

- Motosierra. T consideracion las condiciones del camino Santa Marta — Hojancha, el
| trahspgrtc de la madera a la industria de aserrio, se reahzﬁ en un camion pequefio tipo Tanden.
e SR
b Cnlego de lpte geniores Rarénomos f
i
Racibids _._./.,....{ R
F\‘rc}‘c _________ :-;p-m—c»a -c;&:\

ro— —
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Anexo 12: Boleta de autorizacion de guias y placas para el aprovechamiento forestal
otorgados por el MINAET.

Cof

MINISTERIO DE AMBIENTE Y E[NERGIA
AREA DE CONSERVACION TEMPISQUE
OFICINA SUBREGIONAL HOJANCHA-NANDAYURE

BOLETA DE AUTORIZACION DE ENTREGA DE GUIAS Y PLACAS N°
EXPEDIENTE NUMERO:on- e ban @ D= (gl - 0

PERMISIONARIQ: -~ =5 ?.--l
RESOLUCION NUMERQ:----memeemememme e CERTIFICADO NUM F[{()gf{{ ¢
INFORME REGENCIAL NUMERQ:-—----neeev-

REGENTE:- — - CIAFO N°; 74 IO 4

SUPERVISION N —ceeee SUPERVISOR:----mn--

FECHA DEL INFORME: e

A ex 2
VOL. AUTOR]ZADO:---C ----- m* VOL .AI’I{()VI-I(“.HAI)O:----—(--)--?n’ VOL. EN PIE:----=----m*

—-

7
VOL. EN PATIO: LIT o TROZAS BN BATIO

ESPECIES: l T o TIPO DE GUIA-—— -_“!.“_’_’_l).:_\,.-

CANT. DE GUIAS AUTOR[1AI)A‘.---—?—-------( ANT. DE PLACAS AUTQRIZADAS-—--&5X.<

£ [foS /2000 :

FECHA DE AUTORIZACION: / .......... PE st.
e = 7
FIRMA DEL ENCARGADO: 7 / 7

NUMERACION DE GUI?I:!\IR[(.:\DA\ o %% /%53?
CANTIDAD: ——-COSTO:-- //rj &;—D

VIGENCIA DE LAS GUIAS: DEL —--orTr oo HASTA /{/(/O’G

NUMERACION DE PLACAS ENTREGADAS:-------

CANTIDAD: = —--—-—- COSTO:--mmmmmeeee COLOR DE PLACAS:

ENTREGA REGISTRADA AL 'mMU:-“(. ..... FOLIO: 5 ------- A‘illiNT():-—--’g-[-—}--—?-----

OBSERVACIONES == me oo . .

PERSONA QUE RETIRA LAS GUIAS Y PLACAS:--

CEDUL A N e e

FECHA DE ENTREGA: /C/S/O 5

FIRMA DEL ENCARGADO:--—- £~ N
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Anexo 13: Rangos de ingresos netos de los productores de corta final de acuerdo ciertas variables que intervienen en el proceso de produccion.

Maximo | Promedio | Minimo | Maximo | Promedio | Minimo | Maximo | Promedio | Minimo | Maximo | Promedio | Minimo | Maximo | Promedio | Minimo
Ingresos por hectarea $ | $51.513 | $40.455 | $37.947 | $21.870 | $20.087 | $18.087 | $14.271 | $11.961 | $10.910 | $9.736 $7.173 | $5.473 | $4.451 $2.948 $ 26
Numero de casos 3 4 9 14 13
PSA 100% 20% 55% 28% 38%
SUBSIDIO 100% 80% 7% 78% 69%
RALEOS
COMERCIALES 2 (2) 100% (1) 40% (1) 11% (1) 21% (1) 23%
% DE INGRESOS DE
RALEOS EN
RELACION AL 43,0% 18,4% 3,4% 4,1% 8,4%
TOTAL DE
INGRESOS
EDAD PROMEDIO 25 23 20 20 15 14 20 16 14 20 16 12 16 14 10
TECA
PRECIO PROMEDIO
POR m3 148 95 39 107 87 44 99 59 6 85 49 4 78 38 16

Cuadro 21: Rangos de ingresos netos de los productores de corta final de acuerdo ciertas variables que intervienen en el proceso de produccion.

Fuente: Elaboracién propia

154



Anexo 14: Proceso metodologico para la obtencion de los objetivos

Actividades

Visitaaproductores de teca

Metodologia

Resultados esperados

Fase 1. Inform--"=~-
primaria d
productores
organizaciéon

secundaria (
situacion actui
mercado.

Fase 2: Infc
primaria
siguientes
de la cal

Fase 3:
Caracterizacion y
analisis estruct
de lared de
comercializaci

Fase 4: Analis._
margen de
comercializacién de

cada uno de los
participantes de la
red de
comercializacién//
Analisis de ingresos
productores de
corta final

-

que hayan comercializado

Miuiscs y Yo icon o
comportamiento delared de
comercializacion

Entrevistas

UCINET y NetDraw

Base dedatos de los primeros actores de
las cadenas/informacién para contactar al

Comportamiento de ladinamica productiva
y comercial de latecade acuerdo a
variables explicativas y andlisis de lared en

Formular y evaluar margenes
por diferenciade precios de
cada participante de las
cadenas identificadas.

Formulas: MBC, PDP, MNC

Objetivo
correspondiente

Caracterizar los actores -
y sus criterios enlatoma
de decisiones- que
participan enlos canales
de comercializacion de la
tecay analizar las
caracteristicas
estructurales de lared de
comercializacionde la
teca

InTormacion relativay porcentual ael margen
bruto de comercializacion (M BC), la
participacién del productor (PDP) y el
margen neto de comercializacion (M NC) de
cadaparticipantede lared de
comercializacion.

A partir delos datos de
costos eingresos del
proceso productivo

=

Flujo de ingresos y egresos
actualizados al 2011

Ingresos netos de productores de corta
final (cony sinraleos comerciales) al final
del proceso productivo

Evaluar y analizar los
margenes de

comercializacionde los
agentes que participan en
lared de comercializacion
delatecay losingresos
netos de productores de
cortafinal.

Fase 4: Analisis
final de resultados
obtenidos para los
productores.

Interpretar y analizar cada uno

delosresultados delos
productores amodo de
conclusiones.

Interpretacion y andlisis de
resultados finales

Identificar factores /elementos necesarios y
oportunidades existentes en los que los
productores de teca mejoran su insercion
enlos mercados.

*

Las flechas representan la conectividad de un resultado necesario paraobtener el otro.

** Los dos restantes meses seran destinados para correcciones del primer borrador y publicacién

*** Laultima fase es lacombinacién detodos los datos a partir del proceso de investigacion por parte de los productores amodo de conclusién sobre su situacién actual.

Analizar desafios y
oportunidades de los
productores de teca que
determinan sus margenes
de comercializaciony el

acceso al mercado.




Anexo 15: Resultados de las variables incidentes para los grupos de actores encontrados

estadisticamente
Medianos - Medianos — Grandes . Medianos — ~
. . ., ) Muy pequeiios ., Pequeiios —
Variable exportacion e | exportacion y informados - i exportacion y i .
) ., —informal diversificado
informal local exportacion formal
Numero de
7 14 15 18 17 26
productores
Nivel de educacién
) BAJO BAJO ALTO BAJO BAJO BAJO
alto/bajo
Ingresos provenientes
. 33% 26% 58% 14% 28% 15%
de la actividad forestal
Pertenece a
organizacién como 28% 34% 54% 0% 12% 0%
directivo
PRODUCTORES QUE
85.71% 97.71% 86.66% 50% 82.35% 70.37%
RECIBIERON CAF
PRODUCTORES QUE
0% 0% 47% 5% 23% 25%
RECIBIERON PSA
Edad de la teca vendida 18 15 19 11 13 14
Volumen vendido en
L 10.365 11.419 22.271 3.555 12.284 8.941
metros cubicos
Volumen vendido
promedio por 1481 816 1485 198 722 344
productor
Cercania/lejania de la
. CERCA LEJOS MEDIO LEJOS LEJOS LEJOS
finca a puntos urbanos
Informacion de
BAJO BAJO ALTO NULO MEDIO BAJO
mercado
Medios de
comunicacion
) i MEDIO BAJO ALTO BAJO BAJO BAJO
(teléfono, internet,
otros)
Productores que
recibieron
L 29% 14% 100% 28% 70% 22%
capacitaciones
forestales

Fuente: Elaboracién propia
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Anexo 16: Resumen de las variables que caracterizan los tipos de compradores

mediante analisis estadistico

Variable

Aserraderos

Constructor

Exportadores

Int. Formal

Int. Informal

Muebleria

Variables cualitativas

Capacitacion forestal

NO 88%

SI | 100%

Sl

100%

Sl

83%

NO | 71%

NO | 100%

Capacitacion en tema:
aprovechamiento

NO 88%

NO | 100%

S|

62%

S|

67%

NO | 90%

NO | 100%

Capacitacién en tema:
finanzas

NO 88%

NO | 100%

Sl

62%

SI/NO

50%

NO | 95%

NO | 100%

Capacitacion en tema:
comercializacion

NO 88%

S| | 100%

S|

77%

S|

67%

NO | 90%

NO | 100%

Capacitacién en tema:
técnico, manejo,
mediciones

NO 88%

SI | 100%

S|

77%

Sl

100%

NO | 71%

NO | 100%

Contrato escrito formal

NO 100%

NO | 100%

Sl

77%

Sl

67%

NO | 95%

NO | 100%

Acceso a crédito facil

Sl 88%

NO | 100%

Sl

100%

Sl

67%

Sl 81%

SI | 100%

Venta de teca en rollo

NO 88%

NO | 100%

Sl

85%

Sl

100%

Sl 90%

NO | 100%

Mercado destino fijo

NO 75%

NO | 100%

S|

85%

S|

100%

NO | 90%

NO | 100%

Informado del mercado
de la teca

NO 75%

SI | 100%

S|

92%

Sl

83%

NO | 71%

NO | 100%

Fuente de informacién
de mercado:
capacitaciones en el
exterior

NO 100%

NO | 100%

Sl

92%

Sl

67%

NO | 90%

NO | 100%

Fuente de informacion
de mercado:
capacitaciones
nacionales

NO 100%

NO | 100%

Sl

77%

SI/NO

50%

NO | 100%

NO | 100%

Fuente de informacién
de mercado: busca por
medios propio

SI/NO | 50%

Sl | 100%

Sl

85%

Sl

83%

NO | 76%

NO | 100%

Fuente de informacién
de mercado:
experiencia

NO 75%

NO | 100%

S|

77%

SI/NO

50%

NO | 90%

SI | 100%

Variables
continuas mas
significativas

Acceso a medios de
comunicacion

NO

NO

Sl

Sl

NO

NO

Nivel de educacion

NO

NO

Sl

Sl

NO

NO

Variables continuas menos significativas

Factor de éxito para
una buena venta de
teca: calidad

Factor de éxito para
una buena venta de
teca: precio

Factor de éxito para

una buena venta de

teca: informacién de
mercado

Factor de éxito para
una buena venta de
teca: presentacion

Factor de éxito para

una buena venta de

teca: cercania de la
finca

Margen de ganancia por unidad de
arbol durante el proceso de
compra-venta

$10,58

$5,00

Fuente: Elaboracién propia

$ 10,

40

$8,93

$9,07
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