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Hacia un analisis subsectorial

HACIA UN ANALISIS SUBSECTORIAL
DE LA CADENA MADERERA

El Potencial del Subsector

La cadena maderera en Nicaragua presenta un enorme potencial, debido a la riqueza de
recursos naturales en un territorio de 130,000 Km. cuadrados, cuya gran parte tiene
potencial forestal. Los datos disponibles sobre el territorio cubierto por bosques indican
4,300,000. hectareas de bosques entre latifoliados y coniferas (alrededor 85% de
latifoliadas) y otros 2,000,000 de hectareas de matorrales y tacotales (Marklund y
Rodriguez, 1993). Datos mas recientes indican cémo el primer valor esta bajando, aunque
queden alrededor de 4 millones de hectareas. La madera de Nicaragua es una madera
preciosa, como es tipico del bosque tropical humedo. Por eso, aqui se encuentran la caoba,
el cedro real, el pochote, el flambar, la mora, el roble, el guapinol, etc. que encuentran gran
demanda en el mercado internacional. Mientras los comerciantes internacionales han hecho
un excelente negocio de la madera, los campesinos nacionales no han sabido ver su
potencial econdémico y, al encontrarse en situacion de pobreza, han preferido practicar la
"roza y quema" del bosque, para adaptar la tierra a mejores condiciones para la siembra de
granos basicos o para la produccién ganadera. Asi es que el ritmo de deforestacién ha
marchado hasta por encima de las 100,000 hectareas anuales. Por estas razones la mayor
parte de la produccién de arboles maderables del pais se ha perdido o ido en bruto por
décadas, arrasando con las riquezas forestales de Nicaragua y provocando graves
desequilibrios en la naturaleza, que son también la base de los recientes desastres
ecoldgicos vinculados al huracan Mitch.

Desde la produccion forestal, la cadena maderera se bifurca hacia otras producciones que
estin mas o menos desarrolladas: por un lado, la produccién de lefia como fuente
energética; por otro, la actividad de aserrado de la madera, que a su vez se orienta hacia
destinos alternativos: por una parte, la exportacion de madera aserrada, que reduce la
posibilidad de generar ulterior valor agregado en la cadena misma; por otra, la industria de
las construcciones (pisos, machimbrado, ventanas y puertas), la industria de muebles y la
artesania utilitaria, que si tienen cierta consistencia en términos de ocupacion, tradicion
artesanal y oferta nacional. Sin embargo, las actividades mas avanzadas de la cadena
maderera no parecen particularmente desarrolladas, tanto que la misma cadena parece rota
a nivel del aserrado de la madera, donde los aserradores nacionales prefieren vender la
madera en el exterior, en vez de a la industria nacional de muebles y construcciones. En
efecto, la cantidad de valor agregado generado por la industria de los muebles estd
alrededor de los 2 millones de délares, con una exportacién de 0.5; la industria de papel
esta a niveles hasta inferiores, mientras la exportaciéon de madera aserrada alcanza ya mas
de 20 millones de délares (BCN, 1998). Lo que significa que la mayor parte del valor
agregado se va sin procesar, quitando mejores posibilidades de impulsar la produccion
nacional. '
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La necesidad de impulsar la generacion de valor agregado

Si asi es el contexto productivo de tal rama, se reconoce facilmente el potencial que tiene
en términos del desarrollo territorial, sectorial y, posiblemente, nacional. Sin embargo, el
pais sigue siendo muy pobre, también porque el potencial de este sector, asi como de otros
sectores productivos, solo se queda en potencial y no se transforma en "energia cinética"
para el crecimiento econémico y social.

Por eso, hay que proponer vias para constituir una logica de agregaciéon de valor que sea
consistente y que conlleve una serie de beneficios que dependen de esa: el crecimiento de la
ocupacion y el ingreso, lo cual generaria una ulterior expansion de la demanda nacional, al
mismo tiempo que proveeria divisa y facilitaria un mejor equilibrio de la balanza comercial
del pais; la formacion de los recursos humanos, empleados en actividades nuevas y mas
complejas que las tradicionales; la transferencia tecnologica, en actividades que requieren
de inversion en maquinaria industrial mas moderna y adecuada a responder al nuevo tipo de
demanda cambiante y personalizada;, la mejor comerciabilidad teérica de productos
ensamblados y empacados, que llevan mas valor -por contenedor- que la mera materia
prima forestal; la diversificacion economica, que conlleva a una mejor estabilidad
econdmica del pais, menos dependiente de las fluctuaciones del mercado internacional de
los precios primarios; la especializacion productiva, que permitiria inversiones tecnolégicas
mas dirigidas, eficientes y baratas, al mismo tiempo que una mayor productividad por
unidad de trabajo y de capital, en dependencia de la famosa Ley smithiana sobre la divisién
y especializacion del trabajo. Todos estos elementos, que representan potenciales beneficios
para el pais, no han sido suficientemente valorados en Nicaragua, dejando un espacio de
acciéon muy amplio, directamente, para el sector privado, e indirectamente, para las
organizaciones de apoyo al desarrollo (Parrilli, 1997).

El marco de este estudio: una cadena de eslabones perdidos

De manera muy sintética, la siguiente imagen traza el camino de la cadena maderera,
poniendo en el eje vertical a los eslabones que se consideran fundamentales en la
agregacion de valor a lo largo de todo el subsector y que forman parte del presente estudio:
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El presente documento investiga solamente una parte de la cadena de los recursos
forestales. En efecto, se identifica y se estudia la parte que involucra los recursos forestales
maderables (sin considerar, por ejemplo, la enorme importancia de la utilizacion de la lefia
del bosque como fuente energética en el pais), con especial referencia a la produccién de
muebles y construcciones. Asi mismo, no se analiza la situacién y el potencial de la
artesania utilitaria, ni de la produccidn de papel en la parte final de la cadena, por los
bajisimos niveles actuales de desarrollo y por necesitar una creaciéon "ex novo”, la cual
requeriria tiempos de experimentaciéon muy largos.

Esta publicacién intenta dar los primeros elementos para considerar los eslabones y sus
posibilidades de enchufe, de manera que se pueda establecer una mayor fluidez operativa
entre ellos. Lo que ha habido hasta la fecha ha sido el aislamiento y la confrontacién entre
los eslabones, dado que cada uno representa intereses diferentes que, aparentemente,
chocan entre ellos. Por ejemplo, a los aserradores les conviene mas comerciar con los
importadores extranjeros, que con los muebleros nacionales, por las ventajas de precio y las
modalidades de pago que los primeros les aseguran. Sin embargo, el desafio que abrimos
con esta publicacién y que, de forma mas enérgica se implementara en una segunda
publicacidén, es lograr presentar los eslabones de la cadena como complementarios y
capaces de beneficiarse de acciones que fortalezcan a la rama entera.

En esta primera fase, el trabajo nos lleva a sintetizar unos aportes sobre diferentes
eslabones de la cadena, sin poner mucho énfasis en la perspectiva subsectorial. La idea de
este primer documento es producir conocimiento sobre estos eslabones y, en particular,
sobre algunas caracteristicas claves que han sido encontradas en un primer analisis de la
rama: los actores que participan en el comercio de la madera y sus relaciones de fuerza
expresadas por el precio que consiguen, asi como el impacto en sus reciprocas relaciones
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(Barahona), la necesaria diferenciacion entre actores con distintas caracteristicas y
potencial de desarrollo en la produccion (Parrilli) y exportacion de muebles (Narvaez). Es
asi que nuestro trabajo se enfoca todavia a nivel de los eslabones de la cadena maderera
tomados individualmente, como en la mayoria de los estudios realizados hasta la fecha.

El comercio de la madera representa el primer eslabon de la cadena analizado en el
documento. Esto se da segun distintas modalidades y canales. Sin embargo, la primera gran
cuestion que se encuentra en tal nivel de la cadena es la importancia que asume el comercio
internacional de la madera, que lleva a empresas transnacionales o también nacionales a
rentar concesiones de miles de hectareas para explotar los recursos naturales ahi presentes,
cortar y aserrar demasiado rapidamente la madera y exportarla con un minimo nivel de
procesamiento, para evitar la contravencion de la Ley que impide la exportacion en bruto
de la madera. Esta modalidad de comercio es tan fuerte que probablemente abarca
alrededor del 50-60% del comercio de la madera (excluyendo los arboles utilizados para
lefia, o sea como fuente energética). La ventaja de precio y de modalidad de pago que
garantizan los compradores extranjeros de madera, les asegura la mayor parte de dicha
materia prima, sustrayéndola a las industrias nacionales.

Otro eslabon clave de la cadena se refiere a los aserraderos, que también son parte del
comercio de la madera, cuando se orientan a la venta a la industria nacional de muebles o
de costrucciones en madera (pisos, machimbrado, puertas, etc.). Este eslabon parece ser el
mas fuerte de la cadena, en el sentido que sus participantes son empresarios bien
capitalizados, con una maquinaria que, aunque obsoleta, garantiza niveles de produccion y
ganancia altamente significativos. En muchos casos, tales empresarios también son duefios
de bosques que, para aprovechar sus recursos naturales, instalaron un aserradero industrial.
Al mismo tiempo, este eslabon representa el punto fuerte y débil de la cadena por ser, por
un lado, un sector capitalizado; por otro lado, un sector que vende sustancialmente a
importadores extranjeros la madera solo aserrada y que explota el bosque sin particular
cuidado a la tasa tolerable de aprovechamiento (p.ej. el VCAP en el caso del pino del
Norte) ni a la necesaria actividad de fomento a la reforestacion. Hasta se puede hacer la
hipotesis que un mayor aprovechamiento de la madera por parte de la industria mueblera,
llevaria a una menor necesidad de cortar indiscriminadamente los arboles maderables.

Sobre estos ultimos dos eslabones se enfoca el segundo capitulo, que busca evidenciar los
actores y las caracteristicas de las transacciones comerciales de madera, indicando -
mediante explicitos estudios de casos- la cuota de precio retenida por ellos (incluyendo el
segmento de exportacion), las limitantes de naturaleza geografica y legal al

aprovechamiento de la madera y las soluciones -a veces ilegales- utilizadas por los
productores forestales.

Un tercer eslabon importante es constituido por los muebleros y la industria nacional de las
construcciones, que muchas veces coinciden en los mismos actores. A ese nivel,
observamos que los productores son una poblacion relevante, especialmente en ciudades
como Masaya, Leon, Esteli, Chinandega, y hasta Managua. Se considera que hay alrededor
de 10,000 entre los productores y sus trabajadores (BCN, 1998b). El valor agregado que

ellos producen es muy bajo por varias razones: las principales estan en la baja calidad del
producto, los bajos volumenes que logran manejar (a causa de la maquinaria no adecuada)
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y el mercado demasiado pobre al cual se enfocan y que no les puede pagar un precio
adecuado para mejorar las perspectivas del negocio y, por ende, la estructura productiva del
taller.

A proposito de este eslabdn, el tercer capitulo indica la importancia de diferenciar entre
tipos de productores, para que se dé un apropiado conocimiento de las distintas
caracteristicas y capacidades de los mismos en solucionar los asuntos de competitividad de
sus industrias. Ademas, tal diferenciacion permite a las organizaciones de apoyo publicas y
privadas dirigir acciones de fomento especificas segun los grupos de artesanos y asi
alcanzar resultados de manera mas eficiente y eficaz.

Finalmente, llegamos al ultimo eslabén de la cadena, o sea el comercio de productos
acabados de madera, principalmente los muebles. En este caso, hay que diferenciar el nivel
nacional del internacional. Por un lado, casi no hay comercio nacional, dado que los
mismos muebleros tienden a vender sus muebles dentro del taller a consumidores finales;
por otro lado, los exportadores nacionales son reducidos y poco capaces, porque manejan
pequefias cantidades de producto hacia mercados casi desconocidos y que demandan bajos
volumenes de producto. Esto pasa principalmente por la falta de operaciones serias a nivel
de mercadeo de los productos nicaraguenses, asi como de la retroalimentacion de los
clientes sobre la calidad, los estilos, las técnicas de produccion mas modernas. Las mismas
actividades de participacion a ferias en el exterior, que promueve la institucion nacional de
apoyo al sector (INPYME) no estan bien enfocadas en la busqueda de intermediarios
internacionales para poner en marcha una transaccion comercial de gran tamafio en los
préoximos afios; al contrario, se orienta hacia la venta de unos pequefios volimenes
(productos individuales) a consumidores finales.

Sobre este eslabon se concentra el cuarto capitulo, que sigue el mismo enfoque de
tipificacion del capitulo anterior para diferenciar entre distintos tipos de exportadores, con
la 16gica de identificar las rutas de capitalizacién y el potencial de los actores involucrados
en el fomento de las exportaciones de muebles nicaraguenses.

El marco del proximo estudio: como reconstituir la cadena

La produccién forestal manifiesta serios problemas de continuidad en la repoblacién de la
flora boscosa nacional. La causa principal es la practica de la "roza y quema" que los
campesinos adoptan para ampliar las tierras cultivables. En efecto, pocos productores
agropecuarios valorizan la rentabilidad de sus bosques, insertandose activamente en una
cadena maderera que busca agregar valor e ingresos mediante la transformacion de los
recursos forestales en productos industriales. Por otro lado, el corte y la exportacion de
madera aserrada ha crecido intensamente en los ultimos afios (aunque siempre haya sido
intenso, poniendo las bases para los mas efectivos temores actuales). Hoy, ya alcanza mas
de 20 millones de dolares, lo cual es un valor considerable en un contexto productivo como
el nicaraguense. Tal aprovechamiento poco racional también contribuye a la escasez de
ciertas variedades de maderas, en determinados territorios (p.ej. la caoba en el Pacifico).
Este problema no es solucionable si es considerado separadamente de los otros eslabones
de la cadena forestal. De hecho, el verdadero problema de la cadena maderera esta en su
ruptura a nivel del primer procesamiento. La preciosa materia prima nacional, que podria

9
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ser aprovechada positivamente por los muebleros y las industrias de construccion o de
papel nacionales (que no hay), no fluye hasta ellos, por la simple razon que no pueden
competir en precios y pagos con los compradores extranjeros de madera o, en el caso de los
campesinos, porque no pueden todavia apropiarse de los beneficios de tal recurso natural.
Por estas razones, atin no se ha desarrollado un interés nacional, o sea de los distintos
gremios de la cadena, para que el aprovechamiento de los recursos narturales sea "intenso y
sostenible". Si hubiese més vinculacion y comercio entre los actores nacionales de la
cadena, la preocupacion para fomentar la reproduccion de los recursos rentables, seria mas
significativa.

Por eso, Nitlapan esta intencionado en promover poco a poco un enfoque de colaboracion
entre actores, una vez que se dé a entender cual o cuales son las cadenas mas relevantes
para el desarrollo del pais dentro del subsector maderero. Los puntos clave del enfoque
subsectorial, propuesto por la Universidad de Michigan (Boomgard et al., 1992) vy,
anteriormente, delineados por el movimiento francés de ADEFI (Morvan et al., 1985), son
los siguientes:

La distincion de diferentes cadenas en el mismo subsector. En efecto, no hay que
considerar la rama maderera como una produccion unica, dado que existen varios usos
alternativos de los productos forestales (madera aserrada para la exportacion, madera para
artesania utilitaria, madera para construcciones, muebles, papel, etc.) y también diferentes
formas de organizarse en cadena (segun integracion vertical, tecnologia, mercado, etc.).
Sobre la base de las mencionadas variables, se pueden identificar distintas cadenas, que
entran en competencia para el aprovechamiento ‘de la misma materia prima. En este caso,
por ejemplo, pasa con la cadena de produccion y comercio de madera que sale al exterior,
frente a la cadena de madera que luego de aserrar llega a los muebleros nacionales. En este
y otros casos, siempre hay que identificar cual es la cadena mas provechosa para el
desarrollo, no s6lo en términos economicos (diferenciando entre corto y mediano o largo
plazo), sino también en términos sociales, ecologicos, politicos a nivel regional asi como
nacional.

El analisis de las relaciones entre los actores de la cadena busca prospectar una mejor
vinculacion entre los actores de la cadena, asi que el nivel de oferta y demanda de los
productos ramales pueda aumentar. Tal vinculacion depende de su intensidad y calidad, o
sea de la valorizacion que los distintos actores ponen en la estabilidad y seleccién de sus
relaciones de abastecimiento, produccion y comercializacion, ademas del conocimiento de
las mutuas necesidades y demanda potencial, etc. Estos elementos pueden llevar a
incrementar la productividad de cada actor de la cadena. Por ejemplo, a veces los
productores primarios no pueden invertir en mejorar su actividad por falta de capital y
acceso al crédito. Con una mejor vinculacion (p.ej. mediante un intercambio de
conocimientos e informaciones sobre la calidad de la madera y su crecimiento), los duefios
de bosques o fincas podrian generar tiempos de revolvencia mas rapidos y suavizar el
problema del capital de trabajo que tienen, ademés de recibir el apoyo (p.ej. pre-
financiamiento de la produccion) de los eslabones mas capitalizados en iniciativas que
presentan un retorno interesante de mediano plazo. En otro nivel de la cadena (aserraderos
vs. mueblerias), si hubiese mas y mejor vinculacion entre los actores, se podria incrementar
el cuidado hacia la calidad de la materia prima (p.ej. encargandose del secado de la madera
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a precios accesibles), lo que generaria también una mejor calidad de los productos acabados
(muebles) y se traduciria en efectos positivos en términos de precios y entrada en el
mercado internacional de los productos industriales, con efectos beneficiosos para los
productores forestales. También, si hubiese mas y mejor vinculacién, las actividades de
innovaciéon de proceso y producto podrian aumentar, por la posibilidad de juntar la
inteligencia y los avances de dos sectores productivos. Por ejemplo, la utilizacién
estandarizada de enchapado y durpanel impone una transformacion productiva a las
mueblerias que, con el tiempo, llevaria a una modernizacién industrial con el consecuente
incremento de la productividad también en la primera transformacién (aprovechamiento del
aserrin en los aserraderos), calidad de los productos y sostenibilidad de los recursos
naturales (eje primario). En sintesis, la vinculacién entre los eslabones podria ser mas

eficiente y eficaz, propiciando en el mediano y largo plazo el desarrollo econémico
territorial y sectorial.

La identificacion de los cuellos de botella en las cadenas (o en la cadena principal), que
permita distinguir las debilidades mayores a solucionarse. Es posible que existan eslabones
suficientemente competitivos, pero también otros que involucren bloqueos demasiado
fuertes para que la cadena siga desarrollandose y asi impidan el crecimiento de eslabones
mas avanzados y generadores de valor agregado. Esto podria ser, por ejemplo, el caso de la
falta de maquinaria industrial, que impide alcanzar producciones en serie o en materiales
mas modernos y baratos (durpanel, plywood, etc.) lo que permitiria responder rapidamente
y con calidad los pedidos internacionales de cierto alcance y promover, de esta forma, la
entrada de la produccién maderera/mueblera nacional en el mercado externo. Otro caso es
el del mercado interno, que ofrece bajos precios y una demanda reducida, debido al escaso
poder de compra de la poblacién y al tamafio limitado de los mismos consumidores
nacionales. El resultado es que faltan las condiciones para impulsar la produccién mueblera
hacia niveles mas competitivos, con los consecuentes beneficios en términos de ingreso.

Tal identificacién permitiria definir los ejes prioritarios de intervencién, que constituyen los
nodos, o sea los elementos que si tienen la capacidad de generar un efecto propulsivo
multiplicador en el desarrollo subsectorial. Este podria ser el caso del mercado de
exportacién de los muebles, cuando se identifique que su apertura y crecimiento generaria
una mejora en la calidad de los muebles, de la madera requerida por los muebleros, de los
precios que ellos pagan a los aserradores, lo que impulsaria también una politica adecuada
de reforestaciéon para suplir un recurso factorial que puede contribuir fuertemente al
desarrollo nacional en el mediano y largo plazo. Obviamente, consideraciones de naturaleza
politica y cultural deben tener el justo peso, al fin de determinar en qué cadena y actores
apostar para el desarrollo territorial. Por ejemplo, puede ser que tres o cuatro grandes
empresas muebleras vinculadas a pocos grandes productores forestales constituyan la
cadena mas fuerte econdmicamente; sin embargo, los efectos en el contexto
socioeconémico pueden ser muy bajos, si tales empresas son de alta intensidad de
tecnologia y si no logran redistribuir en cierta medida los ingresos. En este sentido, las
cadenas de los productores pequefios y medianos de muebles, aserrado y arboles pueden
constituir una mejor alternativa al desarrollo nacional, siempre que estén bien dirigidos
hacia un crecimiento progresivo en vez de a mantenerse en una condicion de subsistencia.

11
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En sintesis, el analisis subsectorial representa un instrumento de anilisis y politica de
desarrollo, por su capacidad de enfatizar el enchufe entre eslabones de la cadena y buscar el
nudo, o sea el enchufe con mayor posibilidad de funcionar con efecto multiplicador de una
politica orientada a estimular la produccion nacional de tal rama. La investigacion busca
tales objetivos y, por eso, se inserta en un intento de abrir alternativas econémicas en una
situacion econoémica nacional que necesita encontrar rutas de crecimiento y capitalizacion,
sea a nivel de infraestructura fisica o de capital humano.

12
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El mercado de la madera

I. EL MERCADO DE LA MADERA:
ENTRE EL BOSQUE Y LA INDUSTRIA

Tupac Barahona Najlis

El mercado de la madera es el enlace entre €l recurso forestal que esta en los bosques y en
las fincas, y la pequefia produccién artesanal e industrial que procesa la madera para
fabricar desde piezas rollizas para la construccion rural, hasta productos mas finos como los
muebles. Esta doble vinculacion hacia “atras” (los recursos naturales) y hacia “adelante” (la
pequefia industria) hace que a los comerciantes de madera jueguen un papel importante
para integrar y dar estabilidad a las distintas cadenas de produccién y comercializacion
dentro del subsector forestal.

Por el lado de los recursos naturales se plantea el reto de garantizar la sostenibilidad de la
produccidn forestal y agroforestal, de manera que se asegure la oferta de madera que la
industria necesita y al mismo tiempo se mantengan los valores ecoldgicos de los recursos
forestales (biodiversidad, estabilidad de los caudales de agua, recreacién y turismo, etc.). Es
comun en Nicaragua que cada cierto tiempo aparezcan mensajes en los medios de
comunicacién culpabilizando a los extractores y comerciantes de madera de la destrucciéon
de los bosques y el deterioro de los recursos naturales. Pero, ;en qué medida el mercado de
la madera afecta la base de recursos naturales? ;se estd agotando la madera realmente? ;de
qué manera se estan explotando las fuentes de madera existentes? ;qué contribucién hacen
los madereros para reponer el recurso forestal? Son preguntas que hace falta abordar con
mayor rigor.

Por el lado de la conexion con la pequefia produccién artesanal e industrial, al pais le
conviene desarrollar aquellas cadenas de procesamiento y comercializacion de la madera
que generen un producto de mayor valor agregado, incrementen el empleo, mejoren los
ingresos y su distribucién, capten mayores divisas. En este sentido es de particular
importancia la conexion entre el mercado de la madera y la pequefia industria mueblera.
(En qué medida existe esta conexion? ;Pueden los comerciantes de madera suplir las
necesidades de materia prima con la calidad y en las cantidades que requieren los
muebleros? ;Cémo afectan las tecnologias de manejo silvicultural, extraccién y aserrado la
calidad de madera que se comercia? Son otra serie de aspectos en los que vale la pena
investigar con mas profundidad.

Este articulo pretende aproximarse de manera muy general a estas preguntas relacionadas
con los vinculos que tiene el comercio de la madera con las otras fases de produccion y
comercializacién de productos forestales. Eventualmente también hara referencia a
elementos del entorno de normas y politicas econdmicas que influyen en el funcionamiento
del mercado de la madera, tales como las regulaciones y prohibiciones a la extraccion de
madera. A través de dos estudios de caso, uno de la regiéon de Matiguas y otro de la region
de Carazo, se ilustrara cémo se distribuyen los costos e ingresos a través de distintas redes
de comercializacion de madera. De forma general, este estudio debe considerarse como un
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paso preliminar en un proceso de investigacion que el Instituto Nitlapan-UCA pretende
desarrollar con mayor sistematicidad en torno al funcionamiento de las cadenas madereras.

1. Las maderas que se comercian

Las distintas especies maderables ocupan diferentes niveles de importancia en el mercado,
ya sea en términos de su precio, por ser altamente valoradas, o en términos de los
volimenes que se comercian. En el Cuadro 1 podemos apreciar como la madera de
Pochote, Caoba y Cedro real son las que estdn mejor valoradas en el mercado, con un
precio de C$ 2.15 / pulg®-vara en 1997'. Este alto precio refleja el reconocimiento y la
preferencia de estas especies por ser de primera calidad. En efecto, los muebleros expresan
que estas son sus maderas preferidas, tanto por su belleza como por la facilidad con que se

trabajan.

Cuadro 1: Precios promedio de madera aserrada - 1997

Cuadro 2; Volumenes de madera extraidos autorizados

(en C$ por pulg2-vara) por MARENA 1995-1997
{(en m3)

Anho
ESPECIES Precio ESPECIES 1995 1996 1997
Pochote, Caoba, Cedro red 2.15 Pino 49,081] 134,483] 169,826
Mora, Guapinol 1.93 Guanacaste negro 4,049 15229 11,091
Nambar 1.74 Caoba 2987 34622 8373
Coyote, Quitacalzon 1.67 Cedro Real 2,540 12,184 4,702
Granadillo 1.59 Cedro Macho 1,595 19,660 4,579
Maria 1.55 Genizaro 28491 3,739 3,039
Nispero 1.53 Pochote 1,323 2634 2,193
Cedro Macho 1.49 Coyote 1,786
Nancitén 1.42 Granadillo 228
Guayabon 1.37 Nanciton 3,108
Laurel, Leche maria 1.34 Guapinol 2,907
Roble 1.26 Ceiba 2,841
Genizaro 1.24 Guanacaste blanco 2919 10,730
Pansub3, Rosita 1.22 Santa Maria 4,559
Guanacaste 1.13 Ofras Latifoliadas 6,943 20,604] 16,908
Manga Larga 1.08 TOTAL 74,288| 267,299| 222,725

Fuente: Encuesta MARENA-DGF, 1997

Fuente: MARENA: Boletin Estadistico Forestal 1995-96 y 1997.

! Utilizamos los precios de 1997 dar una idea relativa de cuales son las maderas mejor valoradas por el
mercado, no tanto para ofrecer informacion actualizada sobre los precios. En los tltimos dos afios algunas
maderas han registrado incrementos importantes de precio, especialmente aquellas especies cuya extraccion
fue prohibida: a mediados de 1998 en Managua y ciudades cercanas la Caoba se cotizaba a C$ 3.50 /pulg®-
vara, y a principios de 1999 ya habia subido hasta casi C$ 4.00 /pulg®-vara.

16



El mercado de la madera

Durante 1996 1a Caoba y el Cedro real también se comerciaron en volimenes importantes,
llegando a sumar juntas el 18% de toda la madera en rollo que se extrajo ese afio. Sin
embargo, en 1997 se nota una reduccién importante de los volimenes comercializados,
pasando a ser poco mas de la cuarta parte de lo que se extrajo el afio anterior. A mediados
de 1998 el Gobierno decretd una moratoria forestal para la extraccién de este grupo de
especies mas preciadas (Caoba, Pochote, Cedro real), por considerar que se encuentran en
peligro de extincién. Medidas de este tipo, aunadas a las presiones ambientalistas para la
proteccion de los recursos naturales, pueden acentuar durante los préximos afios las
tendencias a la reduccion de la explotacién comercial de estas especies.

Hay otro gru})o de maderas preciosas mas duras, como el Guapinol, Mora, Nambar, Coyote
y Granadillo®, que a pesar de ser mas dificiles de trabajar para el ebanista muestran colores
y jaspes muy atractivos. Estas maderas también consiguen un buen precio en el mercado,
entre C$ 1.50 y 2.00 / pulg®-vara en 1997. Sin embargo, los volumenes de extraccion de
estas maderas son poco significativos dentro del total, probablemente debido a que su
demanda esta asociada a la produccion de pequefias piezas de artesania utilitaria tales como
juegos de vasos y copas, ensaladeras, ceniceros, azucareras, alhajeras, etc. Solo algunas
maderas pesadas como el Guapinol y el Coyote han comenzado a utilizarse en la
produccién mueblera, que a nivel nacional es la que puede demandar mayores volumenes.

Otras especies de menor valor como el Guanacaste negro, el Genizaro y €l Cedro macho,
tienen importancia no tanto por su valor (precios entre C$ 1.00 y 1.50 / pulg"—vara en 1997)
como por los volimenes de estas maderas que se mueven en el mercado. Estas tres maderas
se perfilan como especies no tradicionales que poco a poco van ganando un espacio en el
mercado, y comienzan a ser utilizadas por los muebleros.

La madera de pino, que es la mas barata del mercado, es también la que mas se comercia,
muy por encima de todas las otras maderas juntas. En 1997 la madera de pino represento el
76% del volumen total de madera extraida. Aparentemente en el mercado nacional no
existe la demanda efectiva capaz de absorber esta produccion, y gran parte de la madera de
pino se exporta en forma de madera aserrada a paises vecinos como El Salvador y

Honduras, donde existe una industria forestal mas desarrollada capaz de “digerir” esta
madera.

En términos generales las estadisticas indican que son alrededor de 10 especies maderables
las que mas se comercian. La importancia comercial que van adquiriendo maderas “no
tradicionales” como el Coyote, Guapinol, Cedro Macho, Genizaro y otras que todavia se
comercian en cantidades pequefias, muestra cierta tendencia del mercado a diversificar las
variedades de madera que se comercian, yendo un poco mas alla de las especies mas
tradicionales consideradas de primera calidad como la Caoba, el Cedro y el Pochote. No
obstante, estas tres maderas, junto con el pino, siempre permanecen bien asentadas en el
mercado y siguen siendo las mé4s importantes en términos de los volimenes negociados.

2 En algunas zonas del pais se llama Granadillo al mismo Nambar (Dalbergia retusa). No sabemos si en las
estadisticas se logran diferenciar bien o mas bien se confunden estas dos especies.
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2. ¢De donde viene la madera?

Tradicionalmente se considera que la fuente mas importante de madera en Nicaragua la
constituyen las masas boscosas de la regién Atlantica del pais, que paulatinamente se han
ido reduciendo debido al avance de la frontera agricola. Sin embargo, existen otras fuentes
importantes de madera que han ido ganando importancia en los ultimos afios y que
conviene distinguir: las areas agroforestales de las tierras en fincas (cafetales, barbechos,
potreros con arboles, etc.), y los remanentes boscosos del Pacifico y la region Central del
pais que se encuentran en areas protegidas de pequefia extension y/o que no siempre tienen
un duefio especifico.

El estudio de Marklund y Rodriguez (1993) nos ofrece una vision general de cual era la
situacion de los recursos forestales de Nicaragua en 1990°, haciendo énfasis en las 4reas de
bosque denso, pero valorando también las areas de barbecho y matorrales que tienen un
potencial forestal (ver Cuadro 3). Se estimaba que para ese afio existian a nivel nacional 4.3
millones de hectareas de bosque mas o menos denso, que cubrian un tercio del territorio
nacional. Sin embargo, de ese total se consideraban como éareas de conservacidn estricta un
poco méas de 1 millon de hectareas, que incluian las dos grandes reservas biologicas de
Bosawas al norte e Indio-Maiz al sureste, mas una serie de areas protegidas de menor
envergadura. Ademas, se clasificaban 0.6 millones de hectireas como bosques de
proteccion, donde la explotacion del recurso forestal debe ser muy cuidadosa para no causar
dafios ecoldgicos. Quedaban entonces disponibles como bosques productlvos para la
explotacion forestal solamente 2.6 millones de hectareas.

Cuadro 3: Recursos forestales de Nicaragua 1990
(en miles de has.)

REGION Bosque Barbecho |Arbustos |Otro uso [TOTAL
Latifol. |Pino  [Total

1|Segovias 10 94 104 0 300 302| 706
2| Occidente 43 3 46 0 70 887| 1003
3|Managua 6 6 0 100 2611 367
4| Suroeste 23 23 0 30 4201 473
5|Central 50 50 90 348 574 1062
6| Norte 668 15 683 111 150 884 1828
7|RAAN 1724 366] 2090 251 875 3216
8|RAAS 927 21 948 386 1407 27141
9{Rio San Juan 352 352 56 50 289 747

Todo el Pais 3803 499| 4302 894 1048 58991 12143

Fuente: Marklund y Rodriguez, 1990.

Se reconocia también la importancia de las areas de barbecho y de arbustos o matorrales,
que juntas sumaban unos 2 millones de hectareas. Estas areas podrian llegar a desarrollar
un potencial forestal importante si en vez de formar parte del manejo agropecuario en que
las tierras se someten a quemas periddicas, se sometieran a cierto cuido y manejo
silvicultural.

* No conocemos otro estudio serio sobre la situacion de la cobertura forestal en el pais que presente datos
actualizados después de esa fecha.
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Se estimaba que en las areas de bosque de produccién existia un volumen de madera en
rollo de casi 86 millones de m’, suponiendo que se explotan solamente las especies mas
comunes en el mercado (ver Cuadro 4). Los niveles de extraccién registrados actualmente,
que en 1996 alcanzaron un pico un poco superior a los 267 mil m’ hacen pensar que se esta
aprovechando muy poco de la riqueza maderable del bosque. Si todos los afios se extrajera
la misma cantidad que en 1996, se necesitarian 322 afios para agotar la reserva maderable
del bosque reportada en 1990, y eso sin esperar ningin tipo de reposicion natural de las
areas forestales. Algunos argumentan que los volimenes de madera extraida que registran
las estadisticas son poco realistas porque no captan toda la enorme cantidad de
aprovechamientos ilegales de madera que realizan pequefios extractores de madera que
cortan y asierran arboles en el campo con motosierras. Molinos (1998) afirma que hay que
multiplicar varias veces la cifra oficial para llegar a una estimacién realista de la cantidad
de madera extraida anualmente en el pais, que €l calcula en unos 900 mil m’. Aun elevando
la cifra a este nivel, teéricamente se necesitarian 95 afios para explotar todo el stock forestal
que existia en el bosque para 1990.

Cuadro 4: Volimenes de madera existentes en el bosque de produccion — 1990
(en miles de m?)

TIPO DE RECURSO Vol total [Volcom |Vol industrial|Vol industrial
actual potencial
Bosques Nat.
Latifol. Cerrado
Densidad 70-100% 142,754 47,585 23,792 35,216
Densidad 40-70% 78,658 27,508 13,367 20,438
Densidad 10-40% 18,804 6,390 3,012 4,518
Sub-total Latifoliado 240,216| 81,483 40,171 60,172
Coniferas
Cerradas 7,500 3,617 3,617 3,617
Abiertas 2,596 782 782 782
Sub-total Coniferas 10,096 4,399 4,399 4,399
TOTAL bosques naturales 250,312| 85,882 44,570 64,571

Fuente: Marklund y Rodriguez, 1993.

Estos calculos tedricos nos inducen a concluir que en términos globales la extraccion
maderera no es la causante de la progresiva desaparicion del bosque. Otro factor mucho
mas importante, el avance de la frontera agropecuaria, es el que determina la conversién de
las areas boscosas del Interior y el Atlantico del pais hacia usos agricolas y sobre todo
ganaderos. Se dice que el avance de la frontera agropecuaria provoca una deforestacion
anual que va entre las 100 mil y las 150 mil hectéreas por afio. Esto quiere decir que, si
apartamos las areas de conservacion estricta, al bosque natural de produccién le quedan
solamente entre 17 y 26 afios de vida medidos a partir de 1990.

Sin embargo, aunque la extraccién maderera no provoca deforestacién o eliminacion total
del bosque, es posible que la concentracién de la explotacién en pocas especies maderables
llegue a producir agotamiento o escasez de alguna especie particular, en lo que se conoce
como el proceso de “descremado” del bosque. Esto es lo que podria estar ocurriendo con la
Caoba, que se ha vuelto muy escasa en el Pacifico y Centro del pais, y cuya extraccion se
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concentra fundamentalmente en rodales de la region Atlantica donde se encuentra una
presencia importante de esta especie. ‘

Consideremos ahora las otras fuentes de madera que no son las masas boscosas del
Atlantico. Si analizamos las estadisticas del volumen de madera aprovechado por especie y
por region en 1997 (Cuadro 5), constatamos la importancia que tienen la region del Pacifico
y la region Central en la provision de madera.

Cuadro 5: Volumen de madera en rollo autorizado y aprovechado por region — 1997

(en md)
ESPECIE
Region Granadillo| Coyote | Pochote | C. Real |Caoba| Genizaro | Guanacaste | C. Macho | Pino | Otros | TOTAL
Pacifico 0 2| 1,429 2507 32 2,515 9,950 23| 2,744 3,839 23,041
Centro 68 21 764 968| 126 123 932 121} 167,003| 4,381| 174,508
Atlantico 160] 1,763 0| 1,227| 8,215 400 209 4,435 79| 8,687| 25,176
TOTAL 228/ 1,786 2,193| 4,702| 8,373 3,039 11,091 4,579| 169,826/ 16,908| 222,725

Fuente: MARENA-DGF, 1998.
Nota: Incluimos al departamento de Rio San Juan en la region Atlantica, puesto que la mayor parte de la madera que se extrae en
este departamento proviene de la esquina sureste del mismo, que da a la costa Atlantica.

La region del Pacifico es la principal abastecedora de dos de las especies mejor valoradas
en el mercado y que son de primera importancia para la pequefia industria mueblera y de la
construccion: el Cedro real y el Pochote. También es la region de donde sale mayor
cantidad de madera de Genizaro y Guanacaste, dos de las especies que vienen ganando un
espacio creciente en el mercado. En términos globales del conjunto de especies el Pacifico
también muestra un peso muy significativo. Si sacaramos al pino de las estadisticas,
obtendriamos que el 38% del total de la madera extraida en 1997 provino de esta region. La
madera del Pacifico no proviene de grandes masas boscosas, sino de areas agroforestales
tales como los cafetales de la meseta de Carazo y la cordillera de Los Maribios, las parcelas

de granos basicos de Masaya y Granada, o los potreros de Rivas y la zona seca de Leon y
Chinandega.

El fuerte de la region Central es la produccién de pino, que se concentra en los
departamentos de las Segovias. De aqui sali6 el 98% de la madera de pino extraida a nivel
nacional en 1997. La region Central también aporta al comercio de madera cantidades
menores de Cedro real, Guanacaste negro y Pochote, que probablemente provienen de areas
cafetaleras y/o ganaderas.

La region del Atlantico sigue siendo la principal fuente de Caoba del pais (con el 98% de la
produccién nacional), que probablemente se extrae todavia de las areas de bosque denso, al
igual que el Cedro real que se extrae en menores cantidades de esta region. También
provienen del Atlantico cantidades importantes de Coyote y Cedro Macho, dos especies no
tradicionales que han venido subiendo de importancia en el mercado. El Coyote puede

provenir tanto de areas compactas de bosque, como de potreros donde la especie se
regenera agresivamente.

En el Mapa que aparece en la pagina siguiente se ilustra la distribucion geografica de la
extraccion de especies maderables que acabamos de describir.
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Mapa 1: Distribucion geografica de la madera extraida en el pais (1996/97)
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3. ¢Hacia donde va la madera?

Atendiendo al tipo de producto final en que se transforma la madera y al nivel de demanda
que puede haber de esta materia prima, podriamos distinguir de forma preliminar y en
términos muy gruesos los siguientes mercados hacia donde fluye la madera extraida:

1. Mercado local para la construccion rural
2. Mercado nacional para la muebleria y la construccion

3. Mercado de exportacion de madera aserrada

3.1 El mercado local para la construccion rural

Se trata de madera rolliza o motoaserrada que se utiliza en las areas rurales para
construcciones rusticas, para poner los cercos y corrales en las fincas, o para elaborar los
medios de transporte (carretas) o las herramientas de trabajo (tiros de arado, yugos, etc.). Es
un mercado que se queda a un nivel muy localizado, entre comarcas vecinas, y que casi
siempre escapa a los registros de las estadisticas nacionales, ya que la gente por lo general
no se molesta en solicitar un permiso ni en pagar impuestos para botar un arbol en el
vecindario. En este comercio local casi no participan intermediarios, a lo sumo se contrata a
un motosierrista del lugar para que tumbe el palo y lo asierre en el mismo sitio, y se paga el
servicio de transporte si es necesario. '

A pesar de que la madera de uso rural se comercia a un nivel muy local y escapa a los
registros nacionales, consideramos que no es un mercado despreciable ni en términos de
voliumenes ni en términos de precios. En algunas zonas del pais donde esta prohibido el
comercio de la madera hacia fuera del municipio, el comercio local de madera es casi el
tnico que funciona. Este es el caso del municipio de Matiguas, en Matagalpa, donde una
comisiébn municipal integrada por varias entidades del Estado y de la sociedad civil
recientemente prohibieron el comercio de madera hacia fuera de la localidad. Lo Gnico que
se tolera es la extraccion de madera para usos domésticos. La demanda local no se hace
esperar, pues las fincas ganaderas del lugar necesitan reponer con frecuencia los postes de
sus cercos y corrales.

La demanda local también puede ofrecer precios atractivos por la madera. En las areas
rurales del norte de Masaya, un tronco recto de Chocuabo que de una vara de madera
rolliza de 15 cms de didmetro y 6 metros de largo puede venderse a C$ 150, lo que
equivaldria a pagar unos C$ 300 por m3 o en unidades de madera aserrada un poco mas de
16 centavos de cordoba por pulg’-vara. Este precio facilmente duplica lo que se paga por la
madera que sirve para lefia, cuyo prec1o oscila entre los C$ 100 y 150 el m’, aunque no
llega a ser tan bueno como el precio que se obtiene por vender un arbol para madera
aserrada, que puede andar cerca de los C$ 400/m’ en esta misma zona. Podemos considerar
entonces el mercado de la construccion rural como un punto intermedio entre el mercado de
lefia y el mercado de madera aserrada para usos mas finos.

En muchos de los casos, las especies maderables que se utilizan para la construccion rural
no son las mismas que las que se extraen para producir madera aserrada, y por tanto ambos
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mercados no necesariamente entran en competencia. Especies como el Zonzonate,
Chocuabo, Madero negro, Escobillo, y otras, se utilizan principalmente en la construccién
rural, y practicamente no se comercian como madera aserrada. Eventualmente pueden
haber otras especies como el Laurel que pueden utilizarse para ambos fines (madera rustica

y madera aserrada), y en ese caso puede ocutrir que ambos mercados compitan por la
misma madera. v

- |
3.2 _Elmercado nacional para la muebleria y'la construccién

El comercio de madera que abastece a la pequefia industria nacional de la muebleria y la
construccion opera a un nivel menos localizado, en algunos casos transportando madera
desde zonas lejanas de extraccion, como los bosques de la regién Atlantica, hasta las
ciudades del Pacifico y Centro del pais donde se concentran las pequefias empresas que
transforman la madera. Implica, ademas de la extraccidn, un proceso de primera
transformacion de la madera a través del aserrado, sea con motosierra o en un aserradero, y
eventualmente una importante inversion en el :transporte de la madera hasta el cliente. En
este proceso juegan un papel importante los intermediarios que organizan el comercio y que
requieren de los servicios de extraccion, aserrado y transporte, a veces controlados por ellos
mismos, a veces subcontratados y realizados por pequefios intermediarios independientes.

Segun las estadisticas de extraccidén de madera en 1997, la mitad de la madera extraida se
quedo en el mercado nacional mientras la otra mitad se exportd. Aunque en el caso del pino
los porcentajes son similares, en el caso de las especies latifoliadas se quedé en el mercado
nacional un porcentaje menor de la madera, del 30%, mientras la mayor parte se comercid
hacia fuera del pais. Este porcentaje tan bajo quiza sea una cifra distorsionada por el hecho
de que-parte de la madera se negocia ilegalmente y no se registra en las estadisticas. Sin
embargo, no deja de ser preocupante la baja capacidad del pais de darle a la madera un
nivel de procesamiento mas elaborado, de segunda transformacién. Estimamos que las
1,500 pequefias mueblerias que existen a nivel nacional dificilmente llegan a consumir mas
de 20,000 m® de madera anualmente, o sea menos del 10% de 1la madera extraida en el pais,
lo cual indica un nivel de procesamiento nacional muy bajo. El resto de la madera que
segun las estadisticas se consume dentro del pais (40% del total) puede ser absorbido en
parte por la industria de la construccién. Sin embargo, consideramos que la construccion
dificilmente va a consumir mas del 20% de la madera extraida, por lo que siempre nos
queda un remanente de un 20% que, probablemente, también pudiera estar saliendo del pais
aunque de manera ilegal.

En la dinamica del comercio nacional tienen mucha influencia las politicas de regulacion y
control a la extraccién de madera. Las reguiac%ones de caracter prohibitivo a la extraccion,
tales como el decreto presidencial de mediados de 1998 que prohibe el corte de Cedro,
Caoba y Pochote; han influido en que el mercado se segmente en dos grandes ambitos: €l

comercio legal y el comercio ilegal de la madera.

El comercio ilegal de la madera es realizado principalmente por campesinos motosierristas
y pequefios comerciantes que operan en un espacio geografico reducido moviendo
pequefias cantidades de madera. Dado que si transportan la madera por carreteras corren el
riesgo de ser multados o de que se les decomise la mercancia, normalmente prefieren
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venderla dentro de su propia comarca o en algin pequefio poblado cercano, de forma que
puedan evadir los controles policiales de las carreteras. Este tipo de extractores clandestinos
normalmente tampoco pagan 1os impuestos correspondientes a MARENA y la Alcaldia, ni
obtienen ninguno de los avales o permisos que se requieren para comerciar la madera
legalmente. Tampoco transportan las trozas de madera en rollo hasta un aserradero para ser
procesadas, sino que botan el 4rbol e inmediatamente lo asierran con la misma motosierra,
desperdiciando un buen porcentaje de madera que “se come” la cuchilla de la motosierra y
obteniendo tablas y cuartones sumamente disparejos y curvados. Los precios de venta que
obtienen por la madera aserrada con esta calidad deficiente llegan a ser hasta un 50% mas
bajos en comparacion con la madera comerciada legalmente y aserrada con mayor
precision.

EI comercio legal de madera funciona de una manera muy diferente. En el se involucran
madereros o comerciantes de madera que cuentan con mayores recursos, para financiar la
compra de la madera, su transporte a un aserradero, el aserrado mismo, y Ia
comercializacién en algtn puesto de venta en alguna ciudad importante. Estos madereros
muchas veces subcontratan a los otros actores mas pequeflos tales como contratistas de
arboles, motosierristas, transportistas, pequefios comerciantes de madera; en otras ocasiones
cuentan con su propio equipo (tractores, camiones, motosierras, aserraderos portatiles, etc.)
y personal para realizar directamente todas estas operaciones. Los madereros legales pagan
todos los impuestos requeridos por el MARENA y la Alcaldia, y obtienen los permisos
correspondientes para circular legalmente. Transportan la madera a un aserradero, donde el
procesamiento es mds eficiente y se obtienen tablas y cuartones de mejor calidad.
Comercian la madera aserrada en un puesto de venta de madera de una ciudad importante y
venden a precios considerablemente mayores en relacion a los comerciantes ilegales.

Cuadro 6: Comparacion del comercio de madera Legal e ilegal

ILEGAL LEGAL
Motosierristas y pequefios Madereros con mayor
madereros capital que subcontratan a

otros actores pequeios.
No pagan. Pagan impuestos y
obtienen permisos.
Motoaserrado. Procesado en aserradero.
Tablas y cuartones disparejos y | Tablas y cuartones parejos.
pandos. Pueden aserrar tablas de
mayor ancho.
Muy localizado. En la propia En ciudades importantes.
comarca ¢ en un poblado
cercano.
| Muy Barato. Aito.

Dado que el nivel de demanda varia en las diferentes ciudades y que los costos de
transporte tienen una influencia importante en el precio de la madera aserrada, encontramos
precios diferenciados segin las regiones del pais (ver Cuadro 7). Se puede apreciar como
en el mercado mas grande del pafs, la ciudad de Managua, los precios de las maderas
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alcanzan s1empre los niveles més altos. La madera de Caoba y Cedro real se cotizaba en
1997 a C$ 3/pulg*-vara.

En zonas medianamente alejadas del area metropolitana, como Juigalpa, Leén y Nueva
Segovia, los precios comienzan a descender. Cedro y Caoba se venden entre C$ 2.00 y C$
2.50/pulg’-vara. Nétese que en estos casos los precios no son exactamente proporcionales a
las distancias: el precio de la madera en Nueva Segovia estd més cercano al precio de
Managua que el precio de la madera en Ledn, a pesar de que Ledn esta situado a 100 kms.
de la capital mientras que Nueva Segovia se ubica a mas de 200 kms. de distancia. En este
caso la explicacion puede estar en la influencia del vecino mercado hondurefio, que cuenta
(o contaba antes del huracan Mitch) con una buena red de carreteras y un mercado de la
madera en general mas dinamico.

Cuadro 7: Precios de la madera aserrada en las diferentes regiones del pais (1997)
en C$ por pulg2-vara

ESPECIE Juigalpa [Managua |San Carlos|Boca de Sabalos {Leon |Nueva
(RSJ) (RSJ) Segovia

Caoba 25 3 1.49 1.59 2 2.29

Cedro Real 25 3 147 1.59 2 2.29

Guapinol 2 2.8 1.00

Nambar 2 222 1.00

Coyote 2 2.2 1.00 1.36 1.8

Granadillo 2 1.00 159 1.77

Cedro Macho 1.3 1.7 0.92 1.36 1.8 1.83

Roble 1.3 15 0.94 13| -

Guanacaste 1.3 15 0.58

Fuente: Encuesta MARENA-DGF, 1997.

Los precios mas bajos se pagan en las zonas mas alejadas del mercado y de dificil acceso,
donde la madera se cotiza a la mitad del precio que se paga en la capital. En San Carlos y
Boca de Sabalos (Rio San Juan), la madera de Cedro y Caoba se vendia a C$ 1.50/pulg’-
vara, mientras en Managua se pagaba al doble. Esto nos da una idea del peso que pueden
tener los costos de transporte en la comercializacién de la madera que proviene de zonas
alejadas.

Las diferencias geograficas también influyen mucho en los precios que puede recibir el
campesino por sus arboles en pie. En una zona cercana a los principales ciudades del pais,
como es la meseta de Carazo, los comerciantes de madera pagan alrededor de C$ 400 por
m’ de madera de Cedro en pie, sin tomar en cuenta las ramas de menor dimensién que no
vale la pena aserrar o que se utilizan como lefia. En Matiguas, una zona medianamente
alejada de las ciudades del Pacifico (unos 160 kms. de distancia) pero con buena
accesibilidad, 1a madera de Cedro se paga a unos C$ 200 /m’ en pie, es decir, la mitad de lo
que se paga en Carazo. Esta marcada diferencia nos permite suponer que las variaciones
geograficas afectan todavia mas a la madera en pie que a la madera aserrada, de modo que
los campesinos reciben menos por sus arboles y los comerciantes madereros obtienen un
pedazo mas grande del “pastel”.
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3.3 El mercado de exportacion de madera aserrada

Durante los ultimos afios, €l mercado internacional ha comenzado a funcionar como un
imén que se lleva cada vez mas madera aserrada hacia el exterior. A lo largo de la década
de los 90’s, las exportaciones de madera aserrada han experimentado un crecimiento
vertiginoso, multiplicando més de 10 veces su valor entre 1993 (US$ 2.1 millones) y 1997
(US$ 26 millones) (ver Grafico 2). Aunque no conocemos en detalle los mecanismos de
este mercado, podemos decir que en el caso de las especies latifoliadas la exportacion
aparece frecuentemente ligada a la inversion de capital extranjero, eventualmente asociado
con capital nacional, que interviene para organizar todo el proceso, desde la extraccion
hasta la comercializacién. En el caso del pino, aparentemente los empresarios nacionales

que organizan la extraccion y el aserrado se enlazan con intermediarios externos para
realizar la exportacion.

Grafico 1: Evolucion de las exportaciones de madera aserrada 1992-19974
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Fuente: MARENA-DGF, 1997 y 98.

La fuerza atractiva del mercado internacional parece encontrarse tanto en los precios que
ofrece como en la seguridad y la liquidez de sus canales de comercializacion. En términos

* Las cifras que registran diferentes instituciones del Estado sobre la exportacién e importacién de madera y
muebles no son coherentes unas con otras. Las cifras que maneja MARENA, provenientes de CETREX,
muestran valores de exportacion de madera superiores a los que registra el CEI, cuyos datos son
proporcionados por el MEDE. Sin embargo, ambas fuentes muestran la misma tendencia a un incremento
acelerado de los valores exportados a partir de 1993. En nuestro caso utilizamos los datos de

MARENA/CETREX, no porque sean necesariamente los més rigurosos, sino para trabajar con informacién
procedente de la misma fuente.
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de precios (ver Cuadro 8) observamos que el mercado internacional paga valores altos,
principalmente por aquellas maderas latinoamericanas de primera calidad y de especies
reconocidas como la Caoba y el Cedro real. En medio del comportamiento oscilatorio de
los precios, los valores que se pagan por la madera aserrada de Caoba muestran cierta
tendencia ascendente entre 1990 y 1997 Mientras entre 1990 y 1993 los precios de esta
madera no superaban los US$ 800 /m’, en la segunda mitad de los 90°s alcanzan niveles
entre los US$ 900 y 1,000 /m Estos precios mas recientes equivalen a decir que se paga
entre C$ 5.50 y 6.30 /pulg’-vara de Caoba, lo que significa un 40% a 60% mas de lo que
paga el mercado nacional en las ciudades del Pacifico.

Cuadro 8: Precios internacionales de madera aserrada de cinco especies originarias de América Latina

1990-1997

ESPECIE Calidad Precio FOB

(US§ corrientes por m3)

Caoba del Atlantico (Swietenia macrophylla) | Primeray segunda 650 a 1050
Cedro (Cedrela odorata) Secada al homno, primera y segunda 400 a 700
Guapinol (Hymenaea courbaril) Secada al aire, seleccionadas y mejores 300 a 500
Mora (Chlorophora tinctoria) Secada al horno, primera y segunda 300 a 450
Pino procedente de Brasil (Pinus eliotti) — 100 a 150

Fuente: ITTO, 1996 y 1997.

A medida que las maderas tienen menos fama en el mercado mundial, como sucede con el
Guapinol y la Mora, la distancia entre los precios externos y los precios nacionales parece
acortarse. Los precws recientes que se pagan en el extenor por estas dos especies andan por
los US$ 450/m’, lo que equivale a decir C$ 2.80 /pulg -vara. En el mercado nacional se
puede pagar entre C$ 2.10 y 2.20/pulg’-vara por estas mismas maderas.

En el caso del pino, la menos preciosa de las maderas comerciales que tenemos, las
diferencias entre los precios externos y los precios internos parecen ser minimas. Ambos
mercados pueden pagar en la actualidad un poco mas de C$ 1.00 /pulg*-vara. En este caso
el atractivo del mercado externo se basaria menos en el precio y més en la fluidez de los
canales de comercializacién y la mayor liquidez que brindan los intermediarios extranjeros
a los madereros nacionales. Los madereros que extraen pino de las Segovias se quejan de
los atrasos en los compromisos de pago que adquieren sus clientes nacionales, por lo que
les conviene mas vender a intermediarios salvadorefios y hondurefios.

A pesar de que en términos “promedio” los precios internacionales de algunas de nuestras
maderas resulten atractivos, hay que considerar que Nicaragua no siempre vende su madera
en las mejores plazas del mercado internacional. Segun las estadisticas de 1997, el 85% de
los volumenes exportados se dirigian a los mercados de Honduras, El Salvador, Republica
Dominicana y Cuba. Estos paises vecinos sirven eventualmente como puentes para
revender la madera o en algunos casos como el hondurefio la procesan para elaborar
muebles en cantidades importantes pero que no se dirigen a los segmentos del comercio
mundial mas exigentes en calidad. Podemos entonces lanzar la hipétesis de que la
exportacion de madera que realiza Nicaragua se dirige principalmente a paises ligeramente
mas industrializados que el nuestro, que pueden darle a esta materia prima un
procesamiento de mediana calidad para vender en mercados no tan sofisticados, o
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simplemente forman una conexion puente con los mercados de procesamiento de la madera
de los paises mas industrializados. .

Las exportaciones directas de madera hacia paises altamente industrializados son minimas,
casi a un nivel de encargos personales. La exportacion de madera a Alemania en 1997 fue
apenas de 61.2 m’. Las cifras de exportacion hacia otros paises de Europa como Bélgica,
Francia, o Italia no superaron los 500 m’ por pais. Lo mismo ocurre con las exportaciones
hacia Estados Unidos, de madera latifoliada principalmente, que alcanzaron volumenes
cercanos a los 600 m®. Dado que la madera nicaragiiense alcanza con mucha dificultad los
mercados de Europa, Estados Unidos y Japén, tampoco puede obtener mejores beneficios
de los precios mas altos que se pagan en estos paises.

4. Dos ilustraciones de como funciona el mercado de
madera

Para ilustrar la manera como funcionan diferentes cadenas de comercializacion dentro del
mercado de la madera, presentaremos brevemente a continuacion dos estudios de caso, uno
de la madera que se extrae en el municipio de Matiguas, en la zona central del pais, que se
encuentra medianamente alejado de las ciudades donde se concentra la pequefia industria
mueblera; y otro de la madera que se extrae en la meseta cafetalera de Carazo, a poca
distancia de ciudades con una importante presencia de la pequefia industria mueblera, tales
como Masaya, Masatepe, Granada y Managua.

4.1 FEl caso de Matiguas

En el caso de Matiguas, pudimos identificar gruesamente dos cadenas o canales de
comercializacion diferentes, el primero ligado a un mercado muy local de los muebleros de
subsistencia® del propio poblado de Matiguas, y el segundo ligadc al mercado de
exportacion de madera aserrada hacia México y USA (ver Esquema 1). En el primer canal,
dado que las autoridades locales han prohibido la comercializaciéon de madera fuera del
municipio, el comercio se encuentra muy restringido a lo que puedan demandar las 8
carpinterias que existen en el pueblo, y que requieren pequefias cantidades de madera para
la produccion de muebles o para la construccion (paredes y cielorrasos de las casas, puertas
y ventanas, etc.) en las casas del mismo poblado. El abastecimiento de madera no esta
organizado por grandes intermediarios, sino méas bien por pequefios comerciantes cuyo
capital fundamental es una motosierra, con la que pueden tumbar, trocear y aserrar arboles
en las fincas ganaderas del municipio. El transporte de la madera motoaserrada hasta el
pueblo puede ser realizado por el mismo pequefio comerciante, que eventualmente cuenta
con una camioneta para ello, o éste puede subcontratar el servicio de un transportista.

En vista de la reducida demanda que existe en este mercado local, los precios que se pagan
por la madera aserrada son relativamente bajos, siendo de C$ 1.2 pulg®-vara en el caso de la
madera de Cedro. Esto influye en los ingresos que pueden obtener todos los actores a lo

* Para una clasificacién tipologica de la pequefia industria mueblera, ver en este mismo cuaderno el articulo
de Parrilli, M. “Una tipologia dinimica y representativa de los productores de mubles”.
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largo de la cadena de comercializacién. No obstante, los costos de tumba, troceo, aserrado y
transporte son relativamente bajos, representando todos juntos alrededor de un 30% del
valor final de la madera aserrada. El resto del valor de la madera se distribuye entre el
pequefio intermediario que funciona a nivel local, que obtiene un 40% de este valor, y el
duefio del 4rbol en pie, que obtiene un poco més del 20%. El restante 10% es lo que se paga
en impuestos al MARENA y la Alcaldia (ver Grafico 2). Bajo estas condiciones, el precio
que logra obtener el campesino por el arbol en pie es de casi C$ 130 por un arbol de Cedro

que tiene 0.72 m> de madera en rollo, sin meter las ramas, y que una vez aserrado rinde
027 m’.

Esquema 1: Canales de comercializacion de madera en el caso de Matiguas

Canal 1 Canal 2

MERCADO Local: pueblo de Matiguas. Exportacion de madera aserrada
aMéxicoy USA.
4 A
6. Venta de Muebles Mueblero de subsistencia
con tecnologia artesanal
N=8
5. Elaboracion de Muebles
ta
4. Transporte Trazms(sum&?;ta 4. Aserrado Empresa exportadora de
madera, de origen

____________________ guatemalteco

3. Aserrado Pequefio comerciante - 3. Transporte N=1
Molosierista " Molasieistas y
- transportisias

2. Tumba y froceo (subcontratados)

Finquero ganadero con Bosques del Atfanticoen
1. Produccion de arboles arboles en: tierras de comunidades

a) potreros indigenas y/o nacionales

b) reservas de "montaiia”

N =900
Limite de empresa

Subcontratacion de servicios demandados por por la misma empresa

Compra-venta de madera
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Grafico 2: Distribucion del ingreso en la comercializacion de madera de Cedro de Matiguas
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En el caso del segundo canal de comercializacion, el mercado final de la madera aserrada
es totalmente distinto, pues se trata de un comercio para la exportacion hacia México y
USA, que en 1997 movi6 un volumen un poco mayor de 34,000 m® de Cedro real y Caoba.
El principal actor de la cadena es una empresa de origen guatemalteco, que cuenta con un
aserradero propio y subcontrata a pequefios comerciantes y motosierristas para realizar la
extraccion y transporte de la madera en rollo hasta el aserradero. La principal fuente de
madera de la empresa son los bosques de la region Atlantica ubicados en tierras nacionales
o de comunidades indigenas, que se encuentran a distancias considerables, de hasta mas de
200 kms., respecto al aserradero situado junto al poblado de Matiguas. A pesar de que los
costos de extraccion, transporte y aserrado son mas altos para esta empresa en relacion a los
de los pequefios comerciantes locales de madera, el empresario guatemalteco puede pagar
precios un poco mayores por la madera en pie o en trozas. Durante 1997 estaba pagando C$
1.10/ pulg®-vara por la madera en rollo puesta en el aserradero. Este precio estd muy por
encima de los C$ 0.67 /pulg®-vara que pagaria un pequefio comerciante local sumando el
costo del arbol en pie mas los de tumba, troceo y transporte. Esta diferencia tan
significativa se explica probablemente porque el exportador de madera también obtiene un
precio mayor en el mercado internacional, y consecuentemente puede remunerar mejor al
resto de los eslabones de la cadena.
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Antes de que la comision de autoridades municipales de Matiguas decidiera prohibir la
extraccion de madera para comercializarla fuera del municipio, existia cierto vinculo entre
los pequefios comerciantes locales de madera y la empresa exportadora. Esta ultima
compraba pequefias cantidades de madera en rollo de Coyote, Cedro y otras especies a los
intermediarios locales. Sin embargo, la madera que llegaba por esta via nunca llegé a
superar el 10% del volumen total comprado por la empresa, que siempre obtenia la mayor
parte de su madera de los bosques alejados del Atlantico.

No obstante, después de ver las diferencias entre ambos canales de comercializacion,
parece claro que para dinamizar la oferta local de madera y remunerar mejor a pequefios
comerciantes y finqueros duefios de bosque, se necesita una mejor conexién entre estos
actores locales y mercados que puedan pagar mejores precios y absorber mayores
volimenes de madera, tales como los mercados de las ciudades importantes del Pacifico o
el mismo mercado internacional. Una buena posibilidad era incrementar los vinculos entre

los pequefios comerciantes locales y la empresa exportadora, aunque en la practica mas
bien se han desfavorecido estos lazos.

4.2 El caso de Carazo

En la meseta de Carazo también podemos diferenciar dos cadenas o canales de
comercializaciéon de madera, que se distinguen no tanto por el mercado final al que se
dirigen, sino mas bien por su funcionamiento legal o ilegal, que a su vez influye en las
especies forestales extraidas y el tipo de tecnologia utilizada para el aserrado. El primer
canal es el del comercio ilegal de madera que realizan los motosierristas que comercian
madera en pequefias cantidades. El segundo canal es el del comercio legal de madera que
realizan medianos comerciantes o “madereros”, que pagan los servicios de un aserradero
para aserrar la madera con mejor calidad (ver Esquema 2).

El funcionamiento del canal 1 esta muy condicionado por las medidas de regulacién a la
extraccion forestal. Ya que la explotaciéon de Cedro real fue prohibida por decreto
presidencial desde mediados de 1998, el comercio legal de esta madera esta reducido a
pequeflas cantidades. La mayor parte del Cedro real se comercia de manera ilegal. Al igual
que en el caso de Matiguas, son los pequefios comerciantes de madera que cuentan con una
motosierra y a veces un modesto medio de transporte los principales agentes de esta cadena
comercial. Ellos tumban clandestinamente los arboles de Cedro en las fincas cafetaleras, los
procesan con motosierra en el mismo sitio, y transportan en carreta la madera motoaserrada
un par de kilémetros hasta un poblado o ciudad cercana. A diferencia del caso de Matiguas,
el mercado donde se vende esta madera ilegal es mucho mas amplio. Los pequefios
comerciantes abastecen a un nimero considerable de pequefias mueblerias concentradas en
ciudades aledafias, que producen muebles de calidad variada, tanto para el mercado
nacional de baja calidad, como para el mercado nacional mas exigente e incluso el de
exportacion. Aunque para los muebleros mas competitivos, que trabajan con mejor calidad
y se insertan en mercados mas exigentes, seria quizds mas conveniente comprar madera
aserrada con mejor calidad (procesada en un aserradero), esto no siempre es posible por el
simple hecho de que es dificil encontrar madera de Cedro en el mercado legal.
Encontramos entonces muebleros competitivos que ademis de abastecerse en los
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aserraderos y puestos de venta de madera aserrada, compran importantes cantidades de
madera, especialmente aquellas “prohibidas”, a los comerciantes ilegales. )

Esquema 2: Canales de comercializacion de madera en Carazo

Canal 1 . Canal 2

MERCADO Nacional y de exportacion Nacional y de exportacion

7. Venta de Muebles Mueblero de subsistencia

y/o competitivo Mueblero tradicional y/o
competitivo

i £

= - Puesto de venta
Pequeiio comerciante - de madera aserrada

6. Eiaboracion de Muebles

5. Venta de madera

motosierrista +
| Transportista con carreta o Servicio de aserrado
. 4. Aserrado
4. Transporte camioneta (subcontratado) subcontratado en un aserrio

- "Maderero" (mediano
3. Aserrado Pequefio comerciante - 3. Transporte comerciante de madera)

motosierrista

Motosierrista (subconfratado) |
2. Tumbay troceo

1. Produccion de arboles Campesinos y finqueros cafetaleros

con arboles en sus propiedades

Limite de empresa

------ Subcontratacién organizada por la misma empresa

T Compra-venta de madera
A L
] Comercio ilegal

|

La baja calidad del aserrado con motosierra es un importante factor de ineficiencia en este
canal de comercializacién. Ademas de que la cuchilla gruesa de la motosierra se “come”
una gran cantidad de madera en el aserrado, las piezas motoaserradas resultan curvadas y
pandas, por lo que el ebanista tiene que invertir esfuerzos adicionales en emparejar la
madera, desperdiciando a su vez parte de su materia prima. Por esta razon los precios a que
se vende la madera motoaserrada son también més bajos en comparaciéon con los de la
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madera aserrada con calidad y comerciada legalmente. Mientras la madera motoaserrada de
Cedro se vende a C$ 1.50 /pulg’-vara, la madera de esta misma especie procesada en un
aserradero que se vende en un puesto de venta de madera llega a valer C$ 3.50 /pulg’-vara
(precios de finales de 1998 en las inmediaciones de Jinotepe, Carazo).

El bajo precio que se paga por la madera motoaserrada no permite soportar muchos costos
en los eslabones anteriores de la cadena, y en este sentido nos encontramos en una situacion
parecida a la del Cedro que se comercializa localmente en Matiguds. Sin embargo, los
costos de aserrado, transporte e impuestos son proporcionalmente menores en Carazo,
sumando todos juntos menos del 30% del valor final de la madera. Esto deja un espacio
mas amplio para distribuir ingresos entre el duefio del arbol, que se queda con un 35% del
valor, y el pequefio comerciante de madera, que se apropia de un 40% del valor (ver
Grafico 5, barra de la izquierda). En estas condiciones, el campesino recibe por su arbol en
pie un precio de C§ 260, tratandose de un palo de dimensiones similares al que evaluamos
en el caso de Matiguas (ver Gréfico 4, barra de la izquierda).

Grafico 3: Distribucion del ingreso de la comercializacion de Cedro y Guanacaste en Carazo
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A través del canal 2 se comercializan especies maderables cuya explotaciéon no esta tan
restringida por el Estado, como el Guanacaste negro, que es comimn encontrar en los viejos
cafetales de la meseta de Carazo. Los intermediarios que organizan la comercializacion son
medianos “madereros” méas capitalizados que subcontratan o poseen equipo de extraccion y
transporte propio, pagan el servicio de aserrado de la madera en un aserradero, y venden la
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madera aserrada en algin puesto de venta en la ciudad, del que normalmente también son
duefios. La cantidad de madereros con el capital suficiente para organizar esta actividad
comercial es relativamente pequefia. En las ciudades de Jinotepe y Diriamba se habla de
tres intermediarios con esta capacidad. Sin embargo, ellos dinamizan a través del
subcontrato la red de contratistas, transportistas y motosierristas que realizan las actividades
de extraccion y transporte de la madera. Al final de la cadena estan siempre los muebleros,
que para suplir sus necesidades de materia prima combinan el abastecimiento ilegal de las
maderas mas finas como el Cedro, con el abastecimiento legal de maderas alternativas
como el Guanacaste negro. Dado que la madera aserrada con mayor calidad que se vende
en el mercado legal es mas relativamente mas cara, son los muebleros mas competitivos,
que también obtienen un mayor valor por su producto, los que tienen mas facilidades para
comprarla.

En este segundo canal de comercializacion, los costos de transporte, aserrado en el aserrio e
impuestos proporcionalmente se elevan, cubriendo todos juntos un poco mas del 40% del
valor de la madera aserrada. Esto deja un margen de ingreso relativamente menor para el
maderero, que recibe un 35% del valor final de la madera, y para el campesino, que recibe
por su arbol en pie un 25% del valor de la madera aserrada. En este caso la logica del
comerciante de madera es trabajar con mayores volimenes, que le permitan aumentar sus
ganancias en términos absolutos, y no tanto obtener altas ganancias por m’. En esta
situacion, el maderero paga al campesino casi C$ 1,000 por un arbol de Guanacaste de
mayores dimensiones, que tiene 3.5 m® de madera en rollo y que rinde 1.5 m® una vez
aserrado (ver Grafico 4, barra de la derecha).

La revision de los casos de Matiguas y Carazo nos permite tener un acercamiento general al
funcionamiento de distintas cadenas de comercializacidn que estan vinculadas a los tres
tipos de mercado que mencionamos primeramente. Por un lado, podemos tipificar aquellos
canales comerciales ligados en un mercado local muy limitado, con escasa demanda y baja
generacion de valor agregado, como ocurre con la comercializacion de pequefias cantidades
de madera que consumen los muebleros de subsistencia del poblado de Matiguas. Un canal
como este muestra poco potencial para contribuir a la sostenibilidad del recurso forestal,
pues no tiene capacidad para remunerar con buenos precios a los duefios de los arboles.
Tampoco ofrece mucho en términos del desarrollo de la pequefia industria mueblera, ya que
la produccién de muebles se destina a un mercado muy pequefio y poco exigente, que no
puede absorber grandes cantidades de productos ni puede pagar buenos precios por ellos.

Un segundo tipo de cadena comercial que se perfila es aquella que se conecta con la
produccion mueblera de ciudades importantes del Pacifico del pais, como es el caso de los
pueblos de Carazo. Puesto que existe una mayor concentracion de pequefias industrias
muebleras en estos lugares, este canal es capaz de absorber mayores cantidades de madera,
y, dependiendo del tipo de mueblero y su conexion con el mercado, también puede pagar
mejores precios por esta materia prima. En este sentido, habria un mayor incentivo para la
produccion forestal primaria a través de los mejores precios de la madera. También habria
un mayor potencial para desarrollar la pequefia industria, si los talleres de muebleria logran
conectarse y cumplir con los requerimientos de calidad y cantidad de mercados mas
exigentes (de exportacion, por ejemplo).
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La tercera cadena que vislumbramos es la que se conecta con el mercado de exportacién de
madera aserrada, como vimos en el caso de la empresa exportadora que opera en Matiguas.
Este canal tiene la ventaja de pagar mejores precios por la madera bruta (en pie o en rollo),
razén por la cual acapara una enorme cantidad de la madera extraida. Sin embargo, tiene la
desventaja de que no favorece un proceso de generacion de valor agregado al interior del
pais.

5. Conclusiones preliminares

A manera de conclusiones preliminares podemos decir que:

1.

Los bosques del Atlantico del pais, que son las fuentes tradicionales de extraccion de
madera comercial, se estan agotando progresivamente debido al avance de la frontera
agricola y no tanto a los dafios causados por la extraccién maderera en si, aunque la
explotacion maderera si puede estar provocando un “descremado” del bosque, al
concentrar su actividad en unas pocas especies maderables. Fuera de las éareas
destinadas a la conservacién y proteccién, el area de bosque que queda para obtener
madera es pequefia, menor de un millén de hectareas a nivel nacional. Sin embargo, en
afios recientes ha ganado importancia la madera proveniente de las 4reas agroforestales
del Pacifico y Centro del pais, cuyo peso en las estadisticas es cada vez mayor. Por
tanto, el reto de la sostenibilidad de la produccién primaria de madera debe enfocarse
tanto al manejo de los remanentes boscosos que nos quedan, como al desarrollo
agroforestal del resto del pais.

La capacidad nacional de agregar valor a la madera a través de la produccién mueblera
es muy baja. Se calcula la pequefia industria mueblera nacional procesa menos del 10%
de la madera que se extrae en el pais. Ante esta debilidad en la demanda nacional, el
mercado externo de madera aserrada ejerce una poderosa influencia, llevandose hacia el
exterior cerca de la mitad de la madera nacional, en vista de sus precios mas atractivos
y las modalidades de pago mas oportunas que ofrecen. Sin un desarrollo de la industria
mueblera nacional es entonces dificil dar un mejor valor interno a la madera, ofreciendo

mejores ingresos al resto de los actores que participan en la comercializacidn de esta
materia prima.

Las medidas de prohibicién a la extraccién de ciertas maderas preciosas como el Cedro,
la Caoba y el Pochote, traen efectos contraproducentes para la sostenibilidad de los
recursos naturales y el desarrollo de la pequefia industria mueblera. Con la prohibicién
se fomentan mas los mercados clandestinos de madera, que funcionan a un nivel muy
localizado, con tecnologias rusticas de aserrado que desperdician madera, y que
consecuentemente no reciben buenos precios por esta mercancia. El desarrollo de
mercados mas amplios y de mayor valor agregado solo puede ser posible en el marco
del comercio legal de la madera.

En cuanto a la estructuracion de las cadenas de comercializacion de madera,
observamos que el canal con mayor potencial es aquel que se vincula con las ciudades
donde existe una importante concentracion de pequefias industrias muebleras, como
ocurre en los pueblos y ciudades aledafias a la meseta de Carazo. Este tipo de cadena
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permite, por un lado, la posibilidad de remunerar mejor a los eslabones primarios de la
cadena y de esta manera estimular la renovacion de los recursos forestales; y por otro
lado también muestra potencial para desarrollar la pequefia industria, en la medida que
se desarrollen muebleros mas competitivos y con mejor insercion en mercados mas
amplios y exigentes.

No obstante, el desarrollo de esta cadena més eficiente se encuentra limitado por varios
obstaculos, que hacen que predominen los otros dos tipos de canales de
comercializacion, uno vinculado a la exportacion de madera aserrada y otro a mercados
locales ilegales. El canal exportador es fuerte porque ofrece buenos precios y pagos
agiles por la madera. El canal del mercado ilegal, que abastece a muebleros de
subsistencia, es amplio porque, por un lado, los talleres de muebleria menos
desarrollado no pueden costear los precios mas altos de la madera aserrada con calidad,
y por otro lado, porque las prohibiciones de cortar maderas preciosas favorecen el
comercio ilegal de las mismas. Si la primera cadena “eficiente” quiere crecer y
“tragarse” a las otras, debe ser capaz de desarrollar un grupo mayor de muebleros
competitivos con capacidad de pagar mejores precios por la madera, para competir de
esta forma con el canal exportador, y por otra parte luchar para que existe un comercio
mas fluido y legalizado de las maderas preciosas.
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II. TIPOLOGIA Y DINAMICA DE LOS PRODUCTORES DE
MUEBLES EN NICARAGUA

Mario Davide Parrilli

1. Introduccion

Sobre la base de una serie de estudios sobre los artesanos en seis centros urbanos
especializados en produccion de muebles (Masaya, Managua, Chinandega, Leon, Esteli y
Masatepe), se ha visto la necesidad de delinear una tipologia de los productores de muebles.
En efecto, en Nicaragua, asi como en otros paises, desarrollados o en desarrollo, esta
creciendo la idea de que cualquier accion de apoyo de un sector productivo no puede
prescindir de identificar un grupo-meta de actores con los cuales trabajar. Esto depende de
los resultados concretos que se quieren alcanzar, que solo se pueden obtener si el esfuerzo
de apoyo se enfoca a grupos de actores que tienen cierto potencial econdémico, para asi
reducir la ineficiencia e ineficacia del esfuerzo institucional. En efecto, si no se conocen los
actores productivos, no se logran diferenciar sus distintos rasgos, necesidades, cuellos de
botella y potenciales. Tal falta conlleva politicas y acciones demasiado generales, que no
logran solucionar los problemas reales del sector.

La base de una diferenciacion tipologica estd en los tipos de practicas productivas y
comerciales, que llevan a diversos resultados econOmicos. Su base se funda en la
racionalidad econémica de los productores, que puede estar cimentada en una formacion
diferente de los artesanos, asi como del contexto productivo y territorial en el cual operan.
Estos elementos forman la racionalidad del productor, o sea el esquema de principios que
dan forma a su actividad y se manifiestan en opciones distintas de trabajo y, en
consecuencia, en resultados competitivos diferentes.

En el ambito internacional, siempre se utiliza la variable “tamafio” para clasificar los tipos
de empresas del sector industrial. Sin embargo, en una realidad industrial incipiente como
la de Nicaragua, tal clasificacion tiene poco sentido. En efecto, la industria del mueble en
Nicaragua es bastante homogénea cuantitativamente, por lo que no presenta casos de gran
industria, ni de mediana en sentido internacional (MEDE, INEC & GTZ, 1996; Parrilli,
1998). Las empresas mas grandes tienen solamente de 20 a 25 trabajadores y parte de ellos
son temporales. Por dicha razon, el estudio se enfoca en lo que constituye el 4mbito de la
micro y pequeiia industria, o sea el Gnico sector existente en este pais.

En las secciones siguientes, nuestro trabajo presenta el marco tedrico y metodologico que
permite trazar el esquema de investigacion adoptado (seccion 2 y 3); una primera tipologia,
basada en los datos de las encuestas de Nitlapan de 1998 (seccion 4); el anélisis de los datos
realizado sobre la base de la estructura tedrica escogida, segin los aspectos de la
organizacion hacia atras, adelante, adentro (seccion 5); finalmente, se presenta una seccion
aplicada a la realidad de Masaya, la segunda concentracién nacional de productores
muebleros, después de Managua. Esta seccion busca aplicar la tipologia nacional a un caso
concreto con una especifica intenciéon propositiva. Busca identificar las caracteristicas de
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los tipos existentes en este cluster (con particular referencia a los mas exitosos), sus claves
de éxito, los obstaculos al crecimiento y las politicas de apoyo (estatal, de agencias privadas
y ONG) para lograr un salto cualitativo y cuantitativo en la economia del territorio.

2. Marco Teorico

El libro “El campesino-finquero” muestra el esfuerzo que nuestra institucion ha estado
realizando en el ambito agropecuario frente a la importancia de conocer y diferenciar a los
distintos productores del campo (Maldidier y Marchetti, 1997). Las variaciones son tan
grandes que cualquier politica de desarrollo debe tenerlas en cuenta. De otra manera no
lograra enfocarse en los actores relevantes, ni asegurar el éxito de los programas
mencionados.

En el 4mbito industrial, tal esfuerzo es nuevo, especialmente porque busca alcanzar un
nivel de detalle mas profundo de lo que permite la clasificacion estandar entre grandes,
medianas y pequefias empresas que se adopta en el contexto internacional. La realidad de la
industria mueblera en Nicaragua no presenta una distribucion segin los distintos tamafios,
porque le hacen falta sectores enteros: faltan las grandes empresas y hasta las medianas. No
obstante que queden solamente las pequefias empresas, el resultado econémico de éstas es
tan variado que se necesita un analisis mas detallado de las empresas existentes. Esto
permite identificar las variables socioeconomicas que explican los diferentes tipos de
productores, sus distintas caracteristicas y comportamientos productivos.

Para este fin, los estudios sobre el “sector informal” se vuelven importantes. En efecto,
tales estudios representan un referencial importante para identificar los tipos de empresas y
su racionalidad, en particular por el reducido tamafio y la informalidad en la cual muchas
veces se encuentran las empresas muebleras de Nicaragua. Ademas, el analisis del sector
informal presenta una variedad de teorias, que dan el sentido de la gran heterogeneidad del
sector de las micro y pequefias empresas. Principalmente, tenemos la teoria “dualista” de la
Organizacion Internacional del Trabajo, que considera el sector informal como una
respuesta a la recesion econdmica y a la marginacion de buena parte de la fuerza de trabajo
(Tokman, 1992). Por otro lado, vemos el analisis de tipo neoliberal, que configura el sector
informal como la respuesta dindmica de los pequefios empresarios frente a las miles de
trabas burocraticas puestas por el Estado y los poderes locales (municipalidades), que asi
buscan conservar una facilidad de accion en la gestion de su empresa, limitando inutiles
costos de transaccion (De Soto, 1991). Esta también la perspectiva marxista, que considera
el sector informal (asi como la pequefia industria) como el sector productivo mas explotado
por la gran industria y el gran capital, en particular en actividades de subcontrato, donde los
salarios de los trabajadores y los margenes de utilidad son bajisimos, permitiendo a los
primeros generar sus grandes utilidades (Portes, 1995).

De este debate teorico entre distintas perspectivas del fendmeno informal de la micro y
pequefia industria, sale exitosa una nueva y mas reciente interpretacion que ha sido
presentada por la escuela de la FLACSO. Esta enfatiza la heterogeneidad del sector
informal, como compuesto por empresas de todos los tipos y racionalidades, que entonces
responden a los distintos tipos de limitantes indicadas por las teorias anteriores (Pérez
Sainz, 1994; Parrilli, 1996). En el sector informal hay empresas de subsistencia, que crecen
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(en mimero) al empeorar la situacién econdmica, asi como empresas impulsadas por
grandes empresas que no logran acumular capital por ser particularmente explotadas por las
firmas contratantes, y también hay empresas dindmicas, que estdn empezando su actividad

y se mueven en un entorno informal propio para poder gestionar recursos que, en tal fase,
son limitados.

Tal discusién sobre la heterogeneidad de la micro y pequefia empresa urbana da insumos
metodolégicos relevantes para el estudio y la definicion de una tipologia en el sector de
nuestro interés. Eso no significa que en el sector mueblero de Nicaragua se encuentran
necesariamente estos tres tipos de empresas por que, por ejemplo, no hay empresas sub-
contratistas. Sin embargo, no quita el valor metodoldgico del mencionado instrumento
tedrico. En efecto, el principal objetivo de este documento se enfoca en la identificaciéon de
la heterogeneidad, los tipos distintos de micro y pequefias empresas, las cuales responden a
distintas racionalidades y logran resultados econdmicos diferentes. La conclusién practica
que sigue de tal tipo de interpretacién se extiende también a las empresas de nuestro
estudio: si es cierto que el sector de las micro y pequefias industrias es tan variado, hay que
conocerlo bien para poderlo impulsar y sacar sus potencialidades en vista de un creciente
desarrollo sectorial y social de la poblacién considerada.

En ese contexto, entra otro importante marco tedrico, que aqui sera presentado muy
brevemente: la especializaciéon flexible (Parrilli, 1998b). Este marco no sirve para
identificar diferentes tipologias, sino para enmarcar el tipo de analisis de los datos, y asi la
descripcion detallada de los rasgos de las distintas empresas, en los diferentes aspectos de
la produccion industrial. La importancia de tal enfoque teérico depende del nuevo tipo de
competitividad que se ha ido desarrollando en las Wltimas décadas en el mercado
“globalizado”. La empresa competitiva es una empresa que reconoce los importantes
aspectos de la produccién interna y de las relaciones externas de abastecimiento de
insumos, venta de productos, ademas de las relaciones horizontales de colaboracion y
competencia con los otros productores de los mismos bienes. Por eso, la descripcion que
realizamos sigue esta configuracion y clasifica los distintos tipos de empresas segun tales
aspectos productivos y comerciales.

Las nuevas relaciones industriales conllevan un concepto nuevo de la empresa, que busca
responder a la mayor variabilidad de 1a demanda ampliada y al mayor peso de la calidad y
personalizacion del producto mediante una organizacion flexible de los recursos internos y
externos a la empresa, que la haga mas competitiva. Esto se logra mediante una mejor
coordinacién con los otros actores de la cadena productiva y dentro 1la misma empresa (los
trabajadores), para reducir los tiempos de produccion, los costos de compra de la materia
prima, los desperdicios de insumos y para mejorar la calidad del producto, su novedad, su
aceptacion por los consumidores intermedios y finales.

En este sentido, el analisis de los datos presenta una primera seccién de datos de
produccién y rentabilidad de las empresas, para después entrar al analisis de los aspectos de
la vida empresarial que determinan su competitividad. Estos aspectos son las relaciones
hacia delante, mejor conocidas como relaciones de comercializacién; las relaciones hacia
atras, o de abastecimiento; las relaciones dentro la empresa, o sea las relaciones que
determinan la organizacion de la produccién; las relaciones horizontales entre empresas
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productoras y, finalmente, las relaciones con instituciones de servicios a la produccion, o
sea las instituciones privadas y publicas de apoyo al sector productivo, que mejorando la
division y especializacion del trabajo, fortalecen la estructura competitiva de todas las
empresas del cluster.

Todos estos aspectos de la actividad empresarial pueden ser tratados diferentemente y
organizarse segin una distinta mezcla competitiva. Fundamentalmente, las formas mas
claras y antitéticas son el "bajo vs el alto perfil competitivo" (Pyke y Sengenberger, 1991),
que llevan, en el primer caso, a la empresa a buscar organizarse cuidando de reducir sus
costos de aprovisionamiento, trabajo, subcontrato, venta y que lleva a producir relaciones
claramente conflictivas dentro y fuera de la empresa (bajo perfil competitivo) o, en el
segundo caso, a buscar crear elementos novedosos de competitividad mediante el impulso a
las energias y capacidades mejores de los actores dentro y fuera de la empresa, hasta
incentivandolos mediante mejores salarios y contratos y obteniendo asi mejores resultados
de calidad y productividad (alto perfil competitivo). Tal divergencia de enfoque productivo
y competitivo se organiza alrededor de las cuatro variables fundamentales que alimentan la
competitividad (eficiencia, calidad, innovacién y mercadeo) impulsando diferentes mezclas
competitivas: mas eficiencia estatica en el caso del bajo perfil competitivo y mas
innovacion, calidad y mercadeo en el caso del alto perfil competitivo.

3. Metodologia

Este trabajo representa el primer intento de Nitlapan sobre e tema en el ambito urbano. La
primera parte (secciones 4 y 5) se basa en los datos de una encuesta dirigida a diagnosticar
la competitividad de la pequefia industria de muebles y, por ello, no esta especificamente
orientada a identificar una tipologia. Por eso, la tipologia en el 4&mbito nacional alcanza un
nivel bastante grueso, que se profundiza con los estudios de casos aplicados a la ciudad de
Masaya. El criterio que se utiliza en la tipologia nacional es el “ingreso”. Este es
considerado un factor bien capaz de definir el potencial de los talleres muebleros,
implicando indirectamente cierta capacidad de inversion, capitalizacion, préstamo,
mercadeo, etc., que son las variables que definen la insercién mas o menos competitiva de
las empresas individuales en el nuevo mercado globalizado. Se ha escogido tal criterio
porque lo que se quiere identificar es el grupo de artesanos que tienen una capacidad real de
dar un salto cualitativo en su actividad artesanal hacia una mas propiamente industrial, lo
que requiere elementos empresariales particulares y necesita un adecuado proceso de
aprendizaje. El ingreso mas o menos alto puede diferenciar, en primera instancia, el
potencial de los artesanos, debido a que distingue entre 10s que tienen capacidad de
acumulacién y quienes no la tienen, ademas de diferenciar también el grado de
capitalizacion de los talleres.

El valor del ingreso del taller se basa en diferentes preguntas a los artesanos, que llevan a
considerar las variaciones de produccion durante el afio (periodos de pico y baja), buscando
identificar un promedio de produccion durante el afio. El valor del ingreso es bastante
verosimil, por que se basa en una serie de preguntas que han sido cruzadas para averiguar la
veracidad de la respuesta y del resultado final (valor en délares, nimero de productos,
compra de materia prima, ahorro e inversiones, etc.).
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La metodologia escogida busca analizar los diferentes sectores productivos con referencia
al indicador de la “moda” (tomado por rangos), que expresa la concentracién de la mayoria
de los talleres en un cierto nivel de la variable considerada. Se prefiere este indicador a
otros (p. ¢j. promedio) por el interés del estudio en evidenciar rasgos comunes a grupos de
empresas en su comportamiento productivo y comercial. Ademas, la gran variabilidad de
los casos atribuye por si misma menos valor a otros indicadores.

La segunda parte del trabajo abre una seccidn aplicada. En esta, la tipologia esencialmente
estatica del nivel nacional, asume rasgos dindmicos, aplicindose al especifico contexto
productivo de una ciudad de gran tradicién artesanal como Masaya, que también recibe
mucho apoyo por distintas organizaciones de cooperacion gubernamentales y no
gubernamentales. El objetivo de esta parte es, por el lado cognoscitivo, entender la historia
mas o menos exitosa de los talleres muebleros y su dinamica de crecimiento, o sea su
medios, objetivos, potenciales, obstaculos y, por el lado aplicativo, encontrar las soluciones
mas apropiadas a cada tipo de empresa, asi que se pueda realmente promover el desarrollo
del sector productivo, con particular referencia a los tipos de empresas que tienen mas
potencial de crecimiento. Aunque los tipos identificados sean sustancialmente homogéneos
con la tipologia nacional, las conclusiones relativas a los tipos de productores de Masaya,
asi como las acciones de fomento sugeridas, no son universales, sino especificas para el
contexto econdémico-productivo de la ciudad de Masaya. Por eso, este trabajo ofrece un
marco metodoldgico para las otras organizaciones de apoyo al sector que se encuentran
operando en distintos centros muebleros.

Para este fin, se decidi6 entrevistar 10 productores en la ciudad, que responden al cruce de
las distintas variables que parecian claves en el particular contexto productivo de Masaya®.
Los criterios que se han adoptado en esta parte del trabajo han sido sustancialmente tres:
como en la parte general, el nivel de ingreso (productor competitivo, tradicional y de
subsistencia); como aspectos mas especificos, el tipo de mercado (nacional o exportacion) y
la edad del empresario (joven o viejo). La razdn de tal opcidn reside en lo significativo que
parecen tales criterios para definir el distinto potencial de los distintos tipos de artesanos.
Las hipdtesis relativas eran las siguientes:

1. El ingreso determina diferentes capacidades de capitalizacion de la empresa y, por eso,
diferentes capacidades de introducirse en actividades mas estratégicas y remunerativas
en el mediano plazo (mercadeo, exportacion, etc.).

2. El tipo de mercado determina el nivel de precios y de ganancia que los productores
alcanzan. Se supone que el mercado externo garantiza mejores precios y ganancias.

3. La edad del empresario es fundamental para entender si el mismo tiene gana de
aprender, mejorar y también arriesgarse en iniciativas que pueden remunerar mucho
mejor la actividad productiva (exportacién, mejora de la maquinaria, etc.).

% No se ha considerado cruzar el criterio de la subsistencia (ingreso) con el mercado, por la razén que se
considera que los productores de subsistencia no son exportadores.
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Estos tres criterios han sido cruzados dando lugar a 12 tipos de productores, que
constituyen el universo relevante para el estudio de casos que se quiso emprender. De los
12 casos, dos no han sido tomados en cuenta por falta de "veracidad" del tipo que se iba a
constituir. En efecto, no se cree que existan productores de subsistencia que exportan
(mezcla entre criterios 1y 2).

4. Tipologia General de los Productores

En realidad, la diferenciacion seghin ingreso neto entre productores ha sido realizada sobre
la base del analisis de competitividad de las pequefias empresas en el pais. Este criterio
permite distinguir sustancialmente tres tipos de productores, sobre la base de su capacidad
de generar un excedente de explotacion de su actividad productiva. La linea de distincion
sobre la base del ingreso se ha conformado segun un criterio sustancialmente aproximativo,
en dependencia del fin esencialmente practico que persigue Nitlapan: identificar un grupo-
meta de productores que tengan suficiente potencial de desarrollo econémico.

Cuadro 1: Tipologia de productores entrevistados en 1998

Tipos Total de Casos Total de Casos
(n%) (%)
Muebleros de Subsistencia 57 64
Muebleros Tradicionales 16 18
Muebleros Competitivos 16 18
Total de Casos 89 100

Fuente: elaboracion del autor, sobre la base de encuestas, 1998a y 1998b.

Una primera categoria es la de los artesanos de subsistencia, que logran ganar hasta 300
dolares mensuales. Esta categoria indudablemente representa el sector pobre de los
muebleros, dado que tal ingreso no permite generar ningun proceso de capitalizacion en la
empresa. El pequefio ahorro se gasta en la reposicion de la poca maquinaria hechiza
(maquinas con partes originales y otras adaptadas, como las sierras circulares en las cuales
el artesano compone la base en madera) que se utiliza y en los gastos familiares, los cuales
son extremadamente reducidos (p. ej. raramente los hijos estudian mas que la “primaria”).
Ellos son productores de subsistencia, o sea se orientan a producir segin pedidos que
surgen de los consumidores pobres que viven en el mercado local. Su légica productiva
tiende a reducir los costos de produccion, dado que encuentran un tope en los precios que
pueden poner. La logica inversionista no es ni lejanamente concebible para este sector
productivo, dado que lo fundamental para ellos es asegurarse la subsistencia en un medio
que nunca les ha permitido algiin proceso de desarrollo.

Una segunda categoria es de los “muebleros tradicionales”, o sea los artesanos que tienen
niveles de ingreso relativamente buenos (entre 300 y 450 dolares mensuales), que les
permitirian generar un minimo proceso de acumulacion. El ingreso que ganan es superior a

7 o . C e _ Lo

Tal grupo de productores necesitaria una ulterior distincién entre muebleros tradicionales dinamicos y
estancados, para dar cuenta de su trayectoria de crecimiento y su potencial; sin embargo, nuestro analisis no
ha todavia alcanzado tal profundidad.

44



Tipologia de productores de muebles

las necesidades basicas del sistema de vida de la ciudad en que viven y les deja un margen
para invertir en mejoras de la actividad productiva. Sin embargo, este margen no es tan alto
y la posibilidad de mejora es siempre bien limitada (ademas que no se conocen los patrones
de consumo de esta categoria, con referencia al consumo suntuario, lo que afecta su nivel
de reinversion). La 16gica y las caracteristicas de este segundo grupo son menos facilmente
identificables porque, por un lado, tienen las mismas caracteristicas del otro grupo en servir
el mercado local bajo una modalidad artesanal. Por otro lado, parecen diferenciarse por una
practica empresarial mas industrial en la actividad de produccién: en efecto, este grupo
logra un uso mas intenso de la capacidad instalada y genera mayores volimenes de
produccién, con los cuales se garantiza mejores niveles de acumulacién. Lo que se refleja
en una inversion y un capital fijo netamente mayor que el de los muebleros de subsistencia.

Finalmente, se identifica una tercera categoria de productores que sin duda tienen un buen
potencial de desarrollo y ya estan en préspera condicién econémica: los “muebleros
competitivos”. Ellos ganan mas de 450 délares mensuales y, en unos casos, hasta ingresos
superiores a 1,000 y 1,500 délares mensuales. Son el grupo de artesanos mas cercanos a la
idea de pequefia industria que se quisiera fomentar a través de las actividades concretas que
las organizaciones de apoyo al sector realizan en Nicaragua. Su légica productiva se orienta
a la acumulacion, lo que les lleva a producir con maquinaria relativamente adecuada, con
una buena vinculacién hacia atras (suplidores) y hacia adelante (clientes), que les permite
una alta capacidad utilizada y mayores niveles de produccion. Por eso, ellos se preocupan
para sacar productos de calidad para buenos consumidores (en el mercado nacional, asi
como en el externo), lo que les permite alcanzar buenos precios relativos y una adecuada
remuneracion de su trabajo. '

5. Los Comportamientos Productivos

El estudio ha buscado identificar unas primeras categorias basicas que podran seguramente
seguir siendo analizadas y detalladas en otras sub-categorias productivas, dependiendo de
los criterios con los cuales se les quiere analizar. El criterio basico para diferenciar ha sido
el ingreso al neto de los costos de produccién. El resto de las variables sera analizado en
forma descriptiva, pero siguiendo la estructura tedrica de la especializacién flexible, lo que
pide investigar los aspectos de produccion dentro la empresa; las relaciones verticales entre
empresas hacia adelante (comercializacién) y hacia atras (abastecimiento); las relaciones
horizontales entre empresas productoras (competencia y cooperacion) y, finalmente, las
relaciones con otras instituciones privadas y publicas de apoyo a la rama.
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5.1 Relaciones “hacia adentro”

Produccion y Rentabilidad

Con este primer Ambito, se buscan evidenciar los rasgos mas evidentes y definitorios (en el
caso del ingreso neto) de las distintas categorias productivas del sector:

Cuadro 2: Tipologias de Artesanos sobre la base de Variables Productivas y Financieras

Muebleros de Muebleros Muebleros
Subsistencia Tradicionales Competitivos
Ingreso (US$/mes) | <300 300 <Ing <450 450 <Ing < 1,800
VBP (US$/mes) 300< VBP < 800 1,200< VBP< 1,600 |2,000<VBP< 4,000
Capacidad Utilizada | 40-60% 50-65% 70-80%
Peso de los Costos | 75-80% 65-80% 65-75%
Peso de la Madera* | 50-70% 45-60% 40-50%
Inversion reciente Nula (0 minima) 2-3 3-5
(n° de maquinarias)
Capital Menos de 5 Entre 5y 10 Entre 5y 10
(n° de maquinarias)
Préstamos en US$ | 0** 0** Muy Variados

*Es un dato parcial, siendo contabilizado sobre parte de los talleres encuestados (56 de los 89 talleres).
** Este valor no considera los artesanos vinculados a Nitlapan, que si reciben crédito.
Fuente: elaboracion del autor sobre la base de encuestas, 1998ay 1998b.

Hay distintas caracteristicas que permiten diferenciar entre los tipos mencionados:
subsistencia, tradicionales, competitivos. Desde el punto de vista del volumen de
produccion (VBP), hay netas diferencias entre las tres categorias. Los muebleros de
subsistencia raramente superan los 800 US$ mensuales de produccion vs. los 1,500 y 2,000
USS$ de los productores tradicionales y los 2,000 a 4,000 de los competitivos. La intensidad
de produccion se presenta como una expresion de diferencias estructurales marcadas, dado
que la capacidad utilizada en los talleres de subsistencia alcanza algo menos en los
tradicionales, mientras que los competitivos muestran una moda netamente superior (70-
80%). Este Gltimo representa un valor alto en términos absolutos, o sea expresa la
capacidad gerencial en organizar el flujo de produccion de forma regular e intensa, asi
juntando competitivamente los distintos elementos que lo permiten: capacidad de
abastecimiento, produccion y comercializacion.

Menos significativo es el peso de los costos de produccion en el precio. En general, los
costos relativos son mas altos para los productores de subsistencia, mientras los muebleros
competitivos mantienen un diferencial de ganancia alrededor del 10% (por producto) con
respecto a ellos. Esto se debe a la mayor competencia de precio que sufren los productores
que compiten para el amplio segmento de escasos ingresos del pais. Los muebleros
tradicionales tienden a insertarse en el medio de las otras dos categorias. En este sentido, lo
que hace la diferencia entre las categorias es la cantidad de produccién, que multiplica
varias veces mas la ganancia porcentual obtenida en una unidad de producto. Con respecto
al costo de la madera, también hay diferencias significativas, dado qué en el caso de los

46



Tipologia de productores de muebles

productores de subsistencia tal costo alcanza y supera el 50% del costo de produccién,
mientras en la categoria de los competitivos alcanza el 40%, dejando mas espacio para
otros tipos de costos que pueden fortalecer la calidad y el mercadeo de los productos
finales.

La capacidad de diversificar los costos de producciéon (reducir el costo de la madera en el
total) y bajarlos con relacién al precio final, son algunas de las determinantes de la
competitividad y rentabilidad de la actividad econémica de los muebleros competitivos. En
efecto, ellos logran reducir ciertos costos y aumentar otros (p. €j. mercadeo, transporte,
calidad) que mejoran la insercién del taller en los segmentos de mercado de mejores
recursos. Tales resultados permiten organizar diversamente también el plan de reinversion
en las actividades econdmicas. Los primeros no tienen margenes para reinvertir y sélo
pueden reponer los elementos bésicos de la produccién (correa, disco circular, insumos,
etc.). Al contrario, las otras dos categorias muestran capacidades de invertir con mas
consistencia en maquinaria y crear su propio parque tecnoldgico que, no obstante sea
pequefio con respecto a las empresas internacionales, siempre constituye la base minima
esencial para mantenerse productivos y rentables en este pais. La capitalizacion es diferente
entre los muebleros de subsistencia (nula) y las otras dos categorias, que muestran valores
mas similares. En particular, los muebleros competitivos muestran una mayor capacidad de
acumulacidn, que les lleva a invertir no solamente en maquinaria, sino también en carros y
a construir casas, bodegas y galerones. Ademas, en términos de maquinarias, si el niimero
es similar entre estas categorias, no es asi la hechura, dado que los muebleros tradicionales
elaboran su propia maquinaria (“hechiza"), realizando personalmente la estructura portante
en madera; al contrario, los muebleros competitivos compran maquinaria nueva o usada,
totalmente de metal, lo que les garantiza una calidad del trabajo mejor (por la mayor
estabilidad y precision de la maquinaria misma).

Es interesante también observar la ruta de capitalizacién seguida por los productores. Al
comienzo, parece que la mayoria de los productores se lanza en esta actividad armados
simplemente de cepillo y serrucho, para ir lo mas rapido posible hacia la posesion de la
primera sierra circular y del primer torno que utilizan en el patio detras de la casa o en la
mera casa. En este caso se trata de productores de subsistencia. En un segundo momento
de desarrollo, encontramos los muebleros tradicionales, que se identifican por haber
logrado comprar una sinfin y haber duplicado sus circulares y tornos, ademas de haber
comprado o adaptado ruter y escopladora y mejorado el taller mediante un techo de zinc. Es
en una tercera fase, de enriquecimiento sustancial, que encontramos los muebleros
competitivos. Ellos son productores que adquieren maquinaria mas sofisticada y costosa,
como la cepilladora y la canteadora industriales, amplian y embaldosan el piso del taller, y
hasta compran una camioneta para moverse mas facilmente, en busca de mejores
oportunidades comerciales y productivas. Queda pendiente la pregunta de cémo los
productores competitivos han logrado superar las fases anteriores, o sea de las claves de su
éxito, que permitan trazar lineas de desarrollo mas claras para los otros productores y para
las organizaciones de apoyo a la rama. El documento y, en partlcular su parte aplicada y
dinidmica buscan responder a tales preguntas.

En general, las consideraciones arriba mencionadas sobre el capital de la empresa deberian
afectar radicalmente los montos de préstamos solicitados y obtenidos por tales empresas;
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sin embargo, no es posible encontrar alguna regularidad en esta variable, aparte de que los
talleres de subsistencia no logran acceder al crédito®. Por lo demas, hay grandes variaciones
entre cualquiera de las otras categorias: los muebleros tradicionales no prestan dinero
(aparte los atendidos por Nitlapan, quienes prestan valores inferiores a 1,000 US$),
mientras los muebleros competitivos no muestran un patron claramente definido, por la
razén que ellos estan ya capitalizados y s6lo piden préstamos cuando quieren hacer fuertes
inversiones o tienen temporales faltas de liquidez.

Organizacion Interna

En términos de organizacion interna, hay diferencias sustanciales que dependen en parte del
namero de trabajadores (pero no sélo). A su vez, el nimero de trabajadores depende de
otras caracteristicas que no han sido todavia identificadas (podria ser la capacidad
empresarial, que se manifiesta en el volumen de produccion y el ingreso). Cuanto mayor es
el numero de trabajadores, mayor es la tendencia de la empresa a organizarse
“funcionalmente”, o sea distinguiendo el trabajo de los trabajadores segun funcion. Cuanto
més pequefia es la empresa, mas probable es la organizacion “artesanal”, en la cual cada
carpintero (en este tipo de empresa solo hay 1 o 2) saca todo el producto (p. j. una silla),
con la ayuda de unos pocos asistentes.

Cuadro 3: Organizacion Interna

Muebleros de Muebleros Muebleros
Subsistencia Tradicionales Competitivos
N° trabajadores 2-6 4-8 10y mas
Organizacion Artesanal Artesanal (aveces | Funcional
Funcional)
Productos Finales | 1 semana 1 semana 1 semana
Desperdicio (%) 5-15 20 5-15
Defectos (%) 0-10 10-20 10-20
Salario maximo 1,000-1,600 C$ | 1,000-1,400 C$ 2,000 C$
Salario Minimo 500-800 C$ 400-1,000 C$ 1,000-1,400 C$

Fuente: elaboracién del autor, sobre la base de encuestas, 1998a y 1998b.

Todavia no se observan empresas con organizacion “celular”®, lo que responderia a un
enfoque moderno de valoracion de los recursos humanos de la empresa. En términos de
salario, la diferencia es obvia: las empresas de la categoria “muebleros competitivos”
pueden permitirse salarios mejores que las empresas de subsistencia y tradicionales, sea por
el lado maximo sea por el lado minimo. Obviamente, tal politica depende también de la
valoracion de los trabajadores y de su capacidad de trabajo. Las empresas mejores buscan
la competitividad a través de una creciente productividad y calidad del trabajo; por eso,

# Eso se basa sobre la encuesta en el ambito nacional. Al contrario, a nivel de los bancos de Nitlapan
analizados, los talleres de subsistencia acceden al crédito. Sin embargo, aqui también hay que evidenciar que
1a (iltima tendencia es hacia la reduccion del crédito a este sector, por lo cual la mayoria de los talleres que
recibian crédito a final 1997 ya no lo reciben en 1998 (Marin, 1998).

° Se trata de una organizacion del trabajo que agrupa los operadores por grupos de trabajo alrededor de un
producto o subproducto, dejando a ellos determinar su organizacién interna y su rotacion en las diferentes
funciones, lo que incrementa la p_roductividad y facilita la satisfaccion de los mismos operadores.
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buscan obreros mas capaces y cuando los encuentran quieren mantenerlos por un buen rato.
Al contrario, las empresas pobres sélo se preocupan para bajar los costos de produccién y
conservar un pequefio margen de ganancia que les permita sobrevivir; por eso, buscan
responder a los pedidos con los menores costos posibles, asi pagando bajos salarios. En
consecuencia, nunca logran emplear a trabajadores bien capacitados. Ademas, apenas se
cumple con el pedido reducen el empleo y, con eso, quitan a los trabajadores incentivos a
quedar vinculados a la empresa. En este sentido, se puede observar la diferente valoracién
del trabajador por parte de los distintos empresarios: en particular, los muebleros de
subsistencia vs los muebleros competitivos.

Esto se refleja en otros aspectos de la organizacion interna a la empresa: tiempo de queda
de los productos finales, desperdicio de madera y productos finales defectuosos. El primer
indicador evidencia como cada categoria de empresa organiza su actividad productiva. Esto
pasa en forma eficiente, en el sentido que es muy rapido el tiempo de espera de los
productos antes de la venta. La razon es que se trabaja por pedido y no sobre la base de la
capacidad instalada en la planta. La limitante es que tales pedidos no son en serie, sino de
bienes particulares por parte de clientes finales. En este aspecto, no hay diferencias entre las

tres categorias, porque todas las empresas trabajan con volimenes de produccion
relativamente bajos.

Por lo que se refiere al desperdicio de madera en el proceso, el resultado es un poco raro.
En efecto, las dos categorias extremas tienden a parecerse, mientras los muebleros
tradicionales desperdician mucho mas. Esto se debe a que los primeros no tornean mucho y
no presentan productos muy elaborados (lo que requiere cierto desperdicio), mientras los
muebleros competitivos si lo hacen; los tradicionales tienen niveles peores de desperdicio,
probablemente por el relativamente inferior nivel de capacitacion, el menor cuidado en el
mantenimiento de la maquinaria y la inferior calidad de la madera utilizada.

La misma logica se observa frente a los productos defectuosos: los productores de
subsistencia tienen menores defectos que las otras categorias: Eso pasa por que venden a
bajo precio y sin dar garantia a sus clientes. En efecto, ellos sélo se preocupan de liberarse
del producto; por lo tanto, cuando una pieza sale mal no se la considera defectuosa, sino se
vende simplemente a un precio inferior que las demas. Ademés, sus clientes son
generalmente gente de escasos recursos y, por lo tanto, se fijan menos en la calidad del
trabajo y mas en el precio barato del producto. En las otras categorias, que enfrentan
clientes mas exigentes (sobre todo los competitivos), los defectos revelados son mayores y
alcanzan niveles hasta preocupantes, que hacen pensar que la ineficiencia de su
organizacioén de la produccion es bien grande y pone en peligro la futura competitividad de
su empresa.
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5.2 Relaciones Verticales entre Empresas

Abastecimiento de Materia Prima

Por lo que se refiere a la compra de materia prima, los tipos de productores identificados
muestran diferencias que expresan una diferente l6gica productiva.

Cuadro 4: Abastecimiento de Materia Prima

Muebleros de Muebleros Muebleros Competitivos
Subsistencia Tradicionales
Compra de Madera 1-3,000 4-8,000 5-10,000
(pulgadas por mes)
Tipos de Madera Caobay cedro Laurel, caoba, Laurel, caoba,
cedro cedro, etc.
Proveedor de Madera Comerciante ilegal | Comerciante ilegal | Aserraderos,
puestos de ventay
comerciantes ilegales
N° Vendedores 5 3-5 1-5
Relaciones Normales y Buenas | Normales Buenas

Fuente: elaboracion del autor sobre la base de encuestas, 1998ay 1998b.

Los productores de subsistencia —aparte del caso de Leon- y los productores tradicionales
tienden a comprar madera "ilegal", mostrando su principal preocupacion de reducir los
costos de produccion para poder mantener precios bajos y vender'®. Al contrario, los
productores competitivos tienden a ser menos dependientes de la madera (el cuadro 2
indica como el costo de la madera para ellos es solo el 40% del total) y, por eso, pueden
comprar madera legal, la que cuesta hasta el doble de la ilegal. Buscando buena madera y
adecuadamente secada, los muebleros competitivos tienden a concentrarse en un grupo
restringido de abastecedores que les garantizan cierta calidad, cantidad, fecha de entrega de
la materia prima, o sea buscan crear relaciones que les permiten mejorar la competitividad
de su cadena productiva. Los productores de subsistencia dan menos peso a la calidad de la
relacién y mas al precio y a la disponibilidad de la madera cuando la necesitan. Por eso, la
“exclusividad” de su relacion con los abastecedores tiene un caracter menos fuerte. Los
muebleros tradicionales tienen rasgos menos definidos, aparentando un enfoque intermedio
respecto a las otras categorias.

Por estas razones, las relaciones de abastecimiento son consideradas “buenas”, en el caso
de los muebleros competitivos; como en el caso de la venta de productos, las relaciones son
buenas porque los productores no se preocupan de pagar lo menos posible, sino de obtener
buena madera y esto facilita la colaboracion mutuamente satisfactoria entre productores y
comerciantes de madera. Los muebleros tradicionales y gran parte de los muebleros de
subsistencia consideran sus relaciones “normales” (o sea de puro mercado), peleando
constantemente por un “buen precio” de la madera adquirida. Sin embargo, en unos varios

1% Esta forma de competir en el mercado es conocida como “bajo perfil competitivo” o “low-road of
development” (Pyke y Sengenberger, 1991).
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casos, los muebleros de subsistencia clasifican las relaciones como buenas: eso puede
depender de la sincronizacion entre la necesidad de los vendedores en vender la madera
peor (que los otros no les compran) y de los muebleros, en obtener madera barata.

Finalmente, algo caracteristico pasa con el tipo de maderas que los artesanos utilizan para
sus muebles: los productores de subsistencia trabajan casi exclusivamente con caoba y
cedro real (en los primeros meses del afio no habia todavia entrado en vigor el Decreto
Presidencial de prohibicion de corte de estas maderas), mostrando una
dependencia/debilidad fuerte de estos muebleros frente a leyes de prohibicién de consumo.
Tal comportamiento parece poco logico por el alto costo de trabajar con las maderas
preciosas; sin embargo, puede explicarse como el intento de estos productores de presentar
algun elemento de interés para los consumidores, para compensar la falta de suficiente
calidad en la elaboracion del mueble. Al contrario, las otras categorias muestran una mayor
diversificacion de las maderas (en particular los competitivos), lo que les facilita la soluciéon
del problema de escasez de la madera con o sin el Decreto Presidencial. La diferencia entre
estas categorias puede depender de dos razones: la mayor facilidad que tienen en buscar
una buena madera en los aserraderos (hasta lejanos), mientras los productores pobres sélo
esperan a los comerciantes ilegales que llegan al pueblo o hasta a su casa (para mantener
bajos costos de compra). Por otro lado, para trabajar muchas maderas alternativas
(granadillo, coyote, etc.) se necesita maquinaria y discos mas resistentes, que aumentan los
costos, que por cierto los productores pobres buscan evitar.

Comercializacion y Mercadeo

Este aspecto se refiere a las relaciones verticales hacia adelante. Aqui también hay
diferencias considerables:

Cuadro 5: Comercializacion y Mercadeo

Muebleros de Muebleros Muebleros
Subsistencia Tradicionales Competitivos

Tipo de clientes* Privados Privados y detallistas | Privados, plblicos (FISE),

empresas, intermediarios
Producto® Muebles de hogar | Muebles de hogar Muebles de hogar
Plaza Ciudad (taller) Ciudad y Ciudad y afuera
Managua (Oriental)

Precio Baratisimo Barato Medio-Alto

Promocion Nula Nula o basica Basica

Relaciones con Buenas Normales y | Buenas o

Los clientes conflictuales Normales

* Este dato sdlo se refiere a la encuesta nacional. Fuente: encuestas del autor (1998a y 1998b).

Por el lado del tipo de cliente de tales categorias, se observa cémo los talleres de
subsistencia venden sustancialmente a privados cuando llegan a su taller; al contrario, los
talleres tradicionales venden a privados y también a detallistas de la propia ciudad (de vez
en cuando también a intermediarios); los muebleros competitivos logran diversificar mas y
vender a privados asi como a empresas, intermediarios y, ocasionalmente, a instituciones
publicas (FISE). Esto conlleva también a una venta en plazas diferentes, dado que los
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primeros s6lo venden en la ciudad (aparte el caso de Masaya), asi como los segundos,
mientras los terceros logran vender afuera de la ciudad y hasta al mercado de exportacion
(mediante intermediarios). En un mercado cerrado como el nicaragiiense este es un factor
fundamental, especialmente para quienes trabajan para un segmento medio-alto de
consumidores y buscan un precio mayor: estos clientes no son muchos en el pais y ellos
deben perseguirlos por donde sea, hasta encontrarlos.

En efecto, el precio de venta es también distinto: las empresas pobres s6lo venden a un
precio baratisimo'’, mientras los tradicionales venden a un precio intermedio y los talleres
competitivos a un precio sensiblemente mayor. Esto puede significar también que tienen la
capacidad de vender en nichos de mayores ingresos o, por lo menos, en segmentos de
mayor ingreso en el pais (el ingreso fuera del pais es mayor por antonomasia).

Este aspecto se vincula con lo del producto comercializado por las empresas muebleras.
Esto parece el mismo para todas las categorias: muebles de hogar. Los casos de empresas
que producen muebles de construccion (puertas, ventanas, etc.) o muebles para
instituciones (mesas y asientos para escuelas u oficinas pablicas) parecen raros, aunque
tienen mas representacion en las categorias mas "hacendadas" que logran sacar altos
volimenes (y que estan concentradas especialmente en Managua). Por lo que se refiere a la
categoria de los muebles de hogar, faltan datos para diferenciar entre subtipos de muebles.
Sin embargo, es posible indicar como los talleres de subsistencia tienden a concentrarse en
pocas producciones basicas, como camas y juegos de sillas, que son también el producto
mas pedido por los pobladores de més bajo ingreso. Al contrario, los talleres competitivos y
tradicionales diversifican mas su produccion, realizando roperos, chineros, libreros, etc. que
son mas tipicamente muebles de lujo (no todo el mundo tiene en su casa muebles de sala) y
que generalmente requieren un trabajo mas fino y llevan una mejor remuneracion.

Las relaciones con los clientes son diferenciadas también, dado que la categoria intermedia
mantiene relaciones normales o conflictuales, mientras la primera y la tercera confirman
tener relaciones “buenas”. En el caso de los “competitivos”, eso depende de que sus
clientes posponen el criterio “precio” al criterio “calidad”. Esto implica que hay mayor
interés en colaborar para alcanzar resultados mutuamente satisfactorios. En el caso anterior,
que trabaja con productos de menor calidad y menor precio, la pelea sobre la “cotizacién”
del producto se hace mas dura y las relaciones obviamente padecen. Rara es la respuesta de
los productores de subsistencia, que indican tener buenas relaciones. Esto puede depender
de dos razones: por un lado, el sesgo “mercadeador” de quien ve hasta en el entrevistador
un posible cliente y se dispone bien a la entrevista, por si acaso... Por otro lado, su respuesta
podria esconder una aceptacion o resignacion frente a su vida productiva y social en
general: el mueblero de subsistencia no cree poder cambiar su estilo productivo y de vida y
ya se ha acostumbrado a sobrevivir con eso. Por el lado del cliente, se contenta con el
precio barato del producto.

" Hay dos excepciones en la muestra: Managua y Leén. En el caso de la capital, el mayor poder de compra
de los consumidores y el mayor costo de la vida (y de produccion) hace que los productores puedan poner
precios mayores; en el caso de Ledn, hay una tradicién de trabajo de calidad que conlleva mayores costos del
producto; lamentablemente, los productores sélo venden en el mercado local y, por eso, no pueden salir de un
estado de endémica falta de compradores.
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Las actividades de promocidén no muestran grandes diferencias: s6lo los talleres de los
muebleros competitivos hacen algo que de todo modo puede ser definido basico, como
poner rétulos, facturas, tarjetas; mas infrecuentes son otros tipos mas visibles de promocién
(radio, TV, periddico, patrocinio de fiestas o equipos deportivos). Los talleres de las otras
categorias muy raramente hacen alguna actividad. Otra vez prima la logica de reducir los
costos de produccion y comercializacion, dado que sus consumidores no pagan para los
“accesorios” de marca y calidad de los productos y sélo se preocupan de conseguir un
producto 1itil a un precio barato.

5.3 Relaciones Horizontales entre Empresas

Otro aspecto relevante en la diferenciacion tipoldgica de los artesanos de muebles es la
coordinacién horizontal entre empresas. En el ambito de competencia no hay diferencias,
dado que todas las categorias muestran sufrir la competencia y la competencia por precio.
Esta indicacion evidencia el grave problema del mercado que falta en el pais, por el escaso
poder de compra de sus habitantes.

Cuadro 6: Coordinacion entre Empresas

Muebleros de Muebleros Muebleros
Subsistencia Tradicionales Competitivos
Competencia Alta Alta Alta
Forma Precio Precio Precio
Cooperacion Casi no hay Casi no hay Algo
Forma Préstamo de madera,
, herram. y maquinaria
Apreciacion Variada Variada Variada
del “Clustering”

Fuente: elaboracién del autor.

Al mismo tiempo, en términos de cooperacion también hay escasas divergencias. En efecto,
sélo el grupo de muebleros competitivos muestra alguna actividad de cooperacién, pero
baja y a nivel mas que otro informal (préstamos de repuestos, maquinarias, herramientas,
etc.). No hay casi nada en el ambito de cooperacién organizada para acceder al crédito
bancario, a la exportacién, compartir pedidos, etc. Esta evaluacion se muestra también en
la percepcién de la importancia del “clustering” como fuerza competitiva: en cada grupo de
muebleros hay una evaluacién muy variada, que involucra una opinién negativa del
“clustering”, debido a la mayor competencia que tienen que enfrentar los productores
mismos encerrados en un mercado local tan restringido; una evaluacién neutral, que
generalmente se mezcla con la incapacidad de evaluar los efectos de la aglomeracion
geografica de los talleres y, finalmente, una evaluacion positiva, que identifica una serie de
razones que van desde la facilidad en compartir pedidos a la posibilidad de aprovechar de
clientes genéricos que llegan al pueblo productor. Sin embargo, es caracteristico que nadie
valora particularmente el potencial del “clustering” (las respuestas han sido muy
débilmente estructuradas con referencia a las ventajas o desventajas) o sea no busca
promover activamente el aprovechamiento de la presencia de los otros talleres en los
alrededores. Una de las razones es seguramente la negativa experiencia cooperativa de los
primeros afios 90, cuando la liberalizacién del mercado hizo caer bastante empresas
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nacionales. La tension creada por tal situacion llevé a los artesanos a pelearse por los
insumos y los pedidos recibidos por las cooperativas y también por las maquinarias en el
momento en que se iban cerrando las empresas. Asi fue que la cooperacion dej6 un sabor
amargo en los productores y sigue desincentivando sus acciones conjuntas.

Ahora prima una perspectiva individualista entre los artesanos de cualquier categoria, por la
cual estan muy poco orientados a fomentar y beneficiar un enfoque de desarrollo territorial
y mucho mas orientados a “sobrevivir” en un contexto local de muchas limitaciones. El
problema de la competitividad creciente de las empresas industriales no puede prescindir
del desarrollo del entorno econémico territorial; por eso y por los datos mencionados, la
diferenciacion entre empresas mas y menos competitivas siempre queda corta con respecto
a un concepto de desarrollo verdadero. Se necesita una reestructuracion global de la logica
de todas las empresas para que la economia territorial pueda insertarse de manera mas
competitiva en el nuevo mercado globalizado.

5.4 Relaciones con Instituciones de Servicios

Finalmente, hay el aspecto interesante de las organizaciones de servicio al sector. Aqui se
observa una diferencia fuerte. Las empresas de subsistencia cuando indican las
organizaciones que conocen, se refieren fundamentalmente a organizaciones publicas de
apoyo, como Pamic/Inpyme y Conapi (y a veces a ONG). Las actividades en que reciben
apoyo son capacitacion, asistencia técnica y algunas formas de promocion (ferias). Al
contrario, las empresas intermedias indican ONG de crédito y las empresas competitivas
indican los bancos comerciales. Esto es sintomatico, dado que las primeras no tienen acceso
al crédito, mientras las segundas alcanzan el crédito de las ONG y las terceras logran llegar
al sector de los bancos comerciales.

Hay una estratificacion “natural” de estas empresas con respecto a las instituciones que las
atienden, que depende de su capacidad productiva y su nivel de capitalizacion. No es que
los talleres pobres no necesitan capita112, sino que no hay quienes les atiendan a
condiciones aceptables. En general, la hipoteca de bienes inmuebles necesaria para
préstamos de cierto valor (que no pueden garantizar por falta de titulos de propiedad o por
falta de capital) y las condiciones de plazo y tasa de interés, ademas de la falta de un
mercado estable y satisfactorio, hacen que los productores de subsistencia prefieran evitar
el riesgo de prestar dinero, aunque sea una ONG de crédito.

'2 Al contrario, 1a experiencia internacional demuestra que a nivel de los talleres mas pobres, el elemento
crédito es de fundamental importancia para lograr levantar la actividad econémica, atn mas que a nivel de las
empresas mas establecidas (Mead, 1997).
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6. EIl Caso de Masaya

Ahora el estudio entra al analisis aplicado de la tipologia anterior en el caso de Masaya, una
ciudad con gran tradicién artesanal y con una fuerte presencia de organizaciones de apoyo a
la rama y que, por eso, pueden beneficiarse de una aplicacién de la tipologia nacional al
caso local. Al criterio general del ingreso, que se ha adoptado en el 4mbito nacional, se han
agregado dos criterios que parecen relevantes en ese contexto especifico: mercado y edad

de los empresarios (ver seccion 3), formando un muestreo representativo de 10 productores
de muebles.

6.1 Los Tipos de Productores en Masaya

En términos generales, parece que se puedan identificar tres grupos de productores con tres
distintos tipos de caracteristicas e historias productivas. En orden de éxito econémico son
los siguientes:

Tal grupo corresponde casi totalmente al grupo de productores “Competitivos” de la
tipologia nacional. Este grupo representa los productores que se orientan hacia
producciones diversificadas (chineros, escritorios, roperos, sillas, etc.) de alta calidad,
indiferentemente para el mercado nacional de alto ingreso y el mercado de exportacién (a
través de consumidores individuales que envian el producto a familiares en EEUU). Tal
tipo de productores encuentra bastante demanda, tanto que nunca quedan sin trabajo. Esto
pasa probablemente porque no hay muchos productores que sacan tan alta calidad, con
respecto a los consumidores de este tipo. El precio de venta de estos productos es muy alto
(p. €. han vendido juegos de sillas austriacas hasta a 9,000 C$) y esto permite generar una
alta ganancia y acumulacion para la empresa. Este tipo de productor puede ser joven o
viejo, pero tiene capacidades empresariales integrales, o sea sabe que la competitividad de
su empresa se forma en diferentes ambitos: abastecimiento de madera, produccién
industrial, comercializacion, etc. y sabe valorar cada uno de estos elementos, incentivando a
los posibles compradores en quedarse con su, aunque caro, producto.

El segundo grupo corresponde solo parcialmente al grupo de productores "tradicionales"
del nivel nacional. Los dos grupos se parecen por la limitada capacidad comercial que
tienen asi como por cierta capacidad técnica en su ambito de produccién. Difieren por el
tipo de mercado al que se enfocan, siendo el primero el mercado local, mientras para los
masayas es el mercado de exportacién centroamericano. En el contexto de Masaya, estos
artesanos representan un grupo intermedio que se enfoca en una produccion tnica (sillas de
todo tipo) de calidad intermedia para el mercado de exportacién de El Salvador y de Costa
Rica. Tal mercado también parece presentar un demanda creciente, lo que los tiene en
constante actividad. El precio de venta de sus productos es barato (un juego de sillas para
880 C$ a Costa Rica), pero no tanto como para los mercados baratos nacionales (650C$ en
el “Oriental”, “Bisnis”, etc.), lo que les permite una mejor remuneracion del trabajo y un
ingreso alrededor de los 500 délares mensuales. Sin embargo, mirando las condiciones del
taller no se observa una intensa actividad de reinversién y mejora tecnolégica. Es probable
que, una vez mejorado el ingreso, los gastos familiares aumenten sensiblemente (p. ¢j. la
educacién de los hijos, gastos en lujos, etc.), quitando bastante plata a la actividad
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industrial. Este tipo de productor puede tener una empresa mas o menos joven. Mas
relevante parece su media-alta habilidad productiva, por lo que se refiere a su capacidad
técnica de realizar y entregar un buen producto. Al mismo tiempo, este productor parece
faltar de capacidad comercial, por haber logrado los contratos con los exportadores
generalmente por suerte: o sea porque el exportador ha pasado por su taller y le ha hecho un
pedido. En general, este productor no parece muy activo en buscar mercados. Sin embargo,
los exportadores andan constantemente visitando y probando a los artesanos, quedandose
con los que mejor cumplen los compromisos, trabajan con calidad y venden a un precio
relativamente barato.

Finalmente, hay un tercer grupo que corresponde al mismo grupo de productores "de
subsistencia" del nivel nacional. Este tipo de productores es el que no logra generar un
suficiente proceso de acumulacion. En este grupo hay productores que se orientan hacia el
mercado barato (Oriental, Masaya y hasta clientes individuales de la ciudad), con una
produccion masificada de sillas y comedores que venden a pocos o hasta a un nico cliente,
que si le garantiza mercado seguro, pero le otorga margenes de ganancia tan bajos (10% y
menos), poniendo en peligro cualquier posibilidad de levantar la actividad productiva. Los
que se orientan hacia el mercado Oriental tienen bastante demanda, que los lleva a un
volumen de venta de hasta 15-25,000 C$ mensuales. Pero, el ingreso generado no supera
los 2-300 dolares mensuales, aparte los repuntes de Navidad. Uno de los problemas mas
generales de estos productores es que parecen no tener capacidad empresarial ni ser muy
técnicos, sino tienen solamente la capacidad de trabajar duro. Sustancialmente, ellos buscan
identificar las soluciones mas baratas -en lo que se refiere a produccion, abastecimiento y
mercado- que les permitan aguantar los precios misérrimos que le pagan los clientes del
Oriental. Por lo tanto, no tienden a valorar la calidad tanto de la capacidad técnica como de
la mas amplia capacidad empresarial. Los otros productores de subsistencia se orientan
hacia clientes individuales en la ciudad de Masaya y, por falta de una suficiente demanda,
no logran alcanzar niveles satisfactorios de produccion y capitalizacion.

6.2 Mercados de Muebles

El siguiente cuadro presenta los resultados més considerables del caso masayés, que nos
sirven para responder las preguntas claves sobre cuéles son las actividades mas interesantes
y en cuales mercados; cuéles son las condiciones en que se basa tal éxito y qué acciones
pueden fomentar las organizaciones de apoyo a la rama para el desarrollo de este sector
productivo y de la economia territorial.
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Cuadro 7: Datos Comparativos por Tipo de Mercado

Producto Mercado Calidad Caracteristicas

Madera: laurel

Oriental C Precio: 670 C$/juego

Secado: malo

Madera: laurel, geniz., coy., roble
Sillas Exportacion | B Precio: 880 C$/juego

Secado: malo

Madera: cedro, caoba, coyote
Nacional A Precio: de 3,000 hasta 10,000 C$
Secado: bueno

Madera: laurel, guanacaste
Oriental C Precio: 800 hasta 1,000 C$
Secado: malo

Madera: cedro, guanacaste, efc.
Comedores | Exportacion | B Precio: 1,500 C$

Secado: malo

Madera: cedro, guapinol, caoba
Nacional A Precio: desde 3,000 C$ pa’arriba
Secado: bueno

Madera:  laurel,  genizaro,

guanacaste
Oriental C Precio: 1,200 C$
Secado: malo
Roperos Madera: caoba, cedro, coyote
Nacional A Precio: desde 4,000 C$ pa’arriba

Secado: bueno

Fuente: Sintesis del autor sobre la base de estudio de casos.

Lo que muestra el cuadro son las caracteristicas de los principales productos y mercados
elaborados. En particular, el cuadro revela cierta coincidencia en los tipos de productos
comerciados por los distintos tipos de productores (aparte el tipo competitivo, que
diversifica mucho mas): el mismo producto (p. ¢j. sillas) se vende a distintos tipos de
mercado. Al mismo tiempo, este aspecto evidencia la importancia del tipo de mercado en la
elaboracidon de un producto; en efecto, si el producto es uniforme en cuanto a la funcion,
pero es cierto también que eso cambia radicalmente en su calidad, disefio, técnica, secado,
asi como en su precio final.

Mercado de Alto Ingreso

En este sentido, el analisis ha evidenciado tres tipos de mercado: un primer tipo es el
mercado de alto ingreso nacional, generalmente basado en Managua, cuyo mercado
presenta una demanda en expansién (se orienta también a la exportacion, a través de
compradores nicaragiienses que quieren regalar un juego de sillas a un familiar en EE.UU).
Seglin nuestras estimaciones, tal segmento de mercado representa alrededor del 15% de los
artesanos de la ciudad y, posiblemente, también un 15% de la demanda nacional. Los
artesanos que se dedican a este segmento de mercado ven buenas perspectivas de desarrollo
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futuro. La razén de tal potencial de expansion parece quedar en el reducido numero de
artesanos que se dedican a este mercado. Los consumidores se orientan a pedir muebles de
cierta complejidad, para los cuales se requiere de una excelente calidad en términos de la
madera (enfatizando el uso de caoba y cedro, su secado, la madurez del palo y lo apropiado
del periodo de corte); técnica de produccion (con énfasis en la simetria de la madera y del
mueble, ademas del balance de sus partes, el uso de espiches o ensamblaje por presion, la
uniformidad de las piezas, la fineza de tallado y acabado); cumplimiento de fechas y pagos
(involucrando hasta la venta al crédito).

El tipo de producto es bien diversificado, desde las sillas y los comedores hasta los roperos,
chineros, cémodas y escritorios. Obviamente, cada uno de estos productos puede ser
realizado por un catalogo, segun el gusto del cliente y requerir también de variaciones que
el artesano inventa e incorpora sin problemas. Tales variaciones llevan a incrementar el
precio del producto. En general, este segmento de mercado paga bien y permite a los
artesanos capitalizarse adecuadamente.

Mercado de Exportacion a Centroamérica

Hay un segundo tipo de mercado, que es el mercado de exportacion. Este segmento puede
representar alrededor del 20-25% de los productores de Masaya. Su mercado paga un
precio netamente inferior a la categoria anterior, por orientarse hacia el mercado de bajo
ingreso de Centroamérica, sin embargo, estos artesanos ganan mas que los artesanos que
trabajan para los mercados populares del pais y asi se garantizan un ingreso decente
(aunque no sea tan visible la capitalizacion de su empresa: ver secciones siguientes). En
este ambito, la demanda parece mayor que para los mercados baratos, porque los precios
pagados superan los anteriores de casi el 30%. Esto se explica sustancialmente por dos
razones: por un lado, el mercado extranjero puede pagar precios mayores, teniendo ingresos
mayores; por otro lado, la calidad del producto es mejor que la del Oriental, porque los
artesanos incurren mayores costos. A proposito del potencial de demanda, habria que
considerar también que hay todavia pocos exportadores también a causa de la falta de
politicas de apoyo a la exportacién y de informacion sobre los mercados extranjeros, las
cuales dificultan ain mas la formacion de precios de equilibrio (es probable que, si hubiese
mas informacion, habria mas exportacion y los precios a la produccion subirian).

Los exportadores extranjeros o nacionales que pasan por Masaya, van cotizando los
artesanos y valorando su capacidad de cumplir y producir con calidad. Generalmente, ellos
piden a los productores sillas y, de vez en cuando, comedores para llevarlos a Costa Rica,
quizas para responder a una demanda de tipo étnico. La razon parece ser que la demanda de
Costa Rica es parecida a la demanda de bajo ingreso nacional (aunque su bajo ingreso sea
mas alto del ingreso promedio nicaragiiense); por lo tanto, tales consumidores se orientan
hacia productos de mayor necesidad. Ademas, sillas y comedores son mas demandados
también por el mas facil transporte (seria un problema transportar chineros con las actuales
modalidades de empaque, o sea sin deteriorarlos). La hechura y el estilo de tales productos
son bastante estandarizados y, por eso, no llevan un elemento generalmente atractivo en el
mercado final, especialmente cuando es de mayor ingreso y precios. La calidad con la que
trabajan es generalmente mejor que la del Oriental y los artesanos que logran estos
contratos son generalmente cumplidos y buenos técnicos, ademas de aceptar vender su
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producto a un precio accesible. Como en el caso anterior, los artesanos buscan rapidamente
la madera y la compran ilegalmente, porque el precio del mueble es siempre relativamente
barato y el costo de la madera se vuelve pesado en el costo total. La madera verde se
revienta en el viaje y los exportadores tienen problemas a veces en colocar los productos.
Por lo tanto, hay quienes tienen miedo que tal mercado se vaya a caer en el futuro.

Mercado de Subsistencia

E1 tercer tipo de mercado es el mercado barato nacional (Oriental en Managua, Bisnis en
Chinandega, etc.), que est presente en cada ciudad del pais y es aquel donde se pagan los
precios més bajos por productos que son de mala calidad, especialmente porque no estan
secados apropiadamente y fueron trabajados con suma prisa. Esto pasa por que para
abaratar el costo de la madera tienen que comprarla ilegalmente y, por evitar el secuestro de
la madera y sucesivas multas por parte de la policia, no la dejan secar correctamente, sino la
trabajan verde. Este mercado parece tener demanda relativamente baja, porque no permite a
los artesanos capitalizarse, pagandoles un precio que es escasamente superior al costo de
produccion. Esto tiene que ver con el elevado niimero de artesanos que trabajan para este
mercado (puede estar alrededor del 60% del total), que los hace productores de
subsistencia. El tipo de producto realizado para este mercado es un producto bien
estandarizado y sencillo; generalmente, se trata de bienes esenciales como sillas, camas y
comedores. Su hechura y estilos son obviamente de bajo valor, siendo valorizado el
producto solamente por su funcion y no por su calidad.

7. Claves del Exito, Obsticulos y Soluciones para los Tres
Tipos de Muebleros

Cuadro 8: Resultados Principales por Tipos de Mercado

Tipo Trend Ingreso | Claves del Exito | Obstaculos Solucion
(US$)
Productores Crece 600/2,000 | *Capac. *Capital, *Crédito,
Competitivos Fuerte Empresarial *Lejaniade los | *Tiendao
*Formacion Clientes exposicion
*Calidad Producto
Productores Crece 400-800 | *Capacidad técnica, | *Capital para *Crédito,
Exportadores a Poco *Exportacion madera y | *Inform.
Centroamérica maquinas comercial,
: *Duefios pasivos | *Capacitacion
Productores de | Constante | 200/300 | *Trabajo duro para | *Capital para *Crédito
Subsistencia el mercado barato | madera y
maquinas
*Escasa
demanda

Fuente: Sintesis del autor sobre la base de estudio de casos en Masaya.
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Sobre la base de los criterios basicos utilizados en la formulacion de las hipdtesis de trabajo
(seccibn 3), los resultados permiten evidenciar que:

1. La edad del empresario —como en la hipdtesis inicial- parece ser un indicador relevante
del éxito del productor. En general, los productores jovenes estan mejorando
sensiblemente o han mejorado hace pocos afios (2-3) y ahora se mantienen a nivel
medio (tradicionales) y alto (competitivos). Por lo que se refiere a los viejos
productores, hay de todo: competitivos; tradicionales y de subsistencia. Esto significa
que los productores jovenes tienen generalmente una buena motivacién para impulsar la
propia empresa hacia una mejora estructural de su competitividad.

2. El mercado de exportacion no es un indicador util para definir el dinamismo productivo
de la empresa. En efecto, entre los productores competitivos hay empresas que se
orientan hacia el mercado nacional, aunque en varios casos sus consumidores finales se
llevan los productos hacia los Estados Unidos; al mismo tiempo, los exportadores hacia
Centroamérica no denotan ser particularmente exitosos, aunque estén mejor que los
productores que se orientan al mercado nacional barato.

En las paginas siguientes, el analisis pasa a identificar las otras raices de tales
comportamientos, o sea los elementos que, aparte de la edad y el tipo de mercado, han sido
relevantes para el crecimiento de los talleres exitosos.

7.1 Grupo Competitivo

Z2  Claves de Exito

En el caso del primer grupo de productores, se observa que son productores que han crecido
sobre la base de un acercamiento multidimensional a su oficio. Eso significa que han
tomado en cuenta y desarrollado los diferentes aspectos del abastecimiento de factores
productivos, la elaboracion del producto y su comercializacion para lograr insertarse en el
mercado en una posicion ventajosa. Se trata de productores que tienen una actitud muy
dinamica en busca de mejores oportunidades productivas y comerciales; no se conforman
con lo que tienen a nivel local, sino levantan la vista y buscan soluciones méas alla y que,
aunque requieran algunos costos de inversién (transacciones, tiempo, costos) adicionales,
pues los remuneran con una mejor y abundante materia prima, reduccion de tiempos de
produccion (p. €j. alquilando el servicio de cepillado de la madera), mejorando los precios
de los productos finales y encontrando constantemente nuevos clientes que piden productos
de alta calidad.

En términos de educacion, estos casos muestran que la educacién formal y técnica tiene un
peso significativo en el éxito del taller. El promedio de afios de educacion es mucho mayor
que el promedio del sector. En la mayoria de los casos se trata de bachilleres, aunque haya
también licenciados entre ellos; este tipo de productores han recibido también una
formacion técnica, que les permite trabajar poniendo un cuidado especial en la calidad, a fin
de satisfacer los altos requerimientos de los consumidores nacionales de alto ingreso.
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Tales factores parecen estar en la base de la mayor competitividad de tal tipo de empresa en
el mercado. Dentro de los principales factores que la componen (eficiencia, calidad,
innovacién y mercadeo), tales talleres parecen valorizar particularmente los aspectos de la
calidad, innovacién y mercadeo de los productos. El aspecto de la eficiencia es secundario,
por lo que la riqueza de materia prima es todavia considerada como un elemento
fundamental del éxito del productor y, por lo tanto, ¢l busca proveerse lo mas que puede,
independientemente de los costos de inmovilizacién del capital. El aspecto de la calidad
sobresale en estos talleres, incentivados como son por precios bien atractivos. Sus
productos son productos que dilatan medio siglo y mas, por ser producidos con todas las
atenciones necesarias en el secado, madera, técnica de producciéon y acabado. La
innovacion es también un aspecto clave, dado que estos artesanos se mantienen bien al dia
de las tendencias internacionales, proveyéndose de catdlogos extranjeros y buscando
también producir disefios innovadores en el mercado local y nacional, lo que incentiva aun
mas a los compradores potenciales. Finalmente, el aspecto del mercadeo es considerado
clave porque es el ambito de contacto entre productores y clientes y es lo que permite al
artesano de seguir produciendo, ganando y acumulando. Todos estos productores enfatizan
la importancia de la exhibicidn de sus productos; alguien ya la tiene, otros quisieran tenerla
y estan organizédndose para tal fin. El objetivo es acercarse mas a los clientes (hasta ir

adonde ellos estan: p. ej. en Managua) y poder incentivarlos mediante la muestra de
productos de alta calidad.

Las capacidades -anteriormente mencionadas han hecho que estos artesanos pudieran
desarrollar, aprovechando la valorizacién de algunos de los multiples aspectos de la
actividad productiva (dependientes del historial personal de cada productor). En este
sentido, es interesante observar como estos productores han sabido capitalizar algunos
elementos de suerte, empezando un proceso de acumulacién empresarial que los ha llevado
en el tiempo a lograr una condicién envidiable en el entorno productivo y econémico local.

Dos casos son particularmente sintomaticos de este tipo de productor: el primero es un
artesano de 50 afios, que intuy6 como el comercio de la madera podia servirle mucho para
el crecimiento de su empresa. En efecto, buscando buena madera directamente en el campo,
empez6 a comerciar madera, ganando un buen porcentaje y levantando significativamente
el taller. El afio pasado surgi6é un Decreto presidencial de prohibicion de corte de maderas
preciosas; apenas se dio cuenta, empezé a acopiar madera en cantidad impresionante,
consciente que el precio de estas maderas iba a subir pronto y que, con eso, podia lograr
otro gran margen de ganancia. Otro rasgo importante es su orientacion hacia el mercado de
alto ingreso: €l acepta y sabe trabajar con alta calidad; obviamente pide un alto precio, que
le permite cubrir abundantemente los costos y sacar una ganancia considerable.

El otro caso es un joven productor que, luego de siete afios de aprendizaje en una escuela
técnica alemana, puso su taller con el apoyo de los hermanos. Rapidamente el taller se ha
capitalizado, logrando comprar toda la maquinaria necesaria para realizar trabajos de buena
calidad. Al comienzo, gracias a un hermano logré un crédito para capital de trabajo; con
eso empezod a producir hasta que, a los 4 meses le llegaron dos grandes pedidos, que le
pagaron bien y le permitieron ahorrar mucho y comprar sus primeras maquinarias. Desde
ese entonces, el taller ha ido creciendo, en particular, por la gran atencion de los hermanos
en reinvertir las utilidades producidas constantemente.
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‘* Los Obstaculos

En este caso, el obstaculo principal sefialado es relativo a los aspectos del mercadeo y de la
eficiencia: en particular, la modalidad de presentacion de los productos a los clientes y la
falta de capital de inversion. El primer aspecto ha sido sefialado por artesanos que ven que
sus consumidores podrian estar mas incentivados en la visita y compra si las condiciones de
exhibicion de sus productos fueran més apropiadas. En este sentido, hay quienes quisieran
remodelar su taller, poniendo un espacio para exhibicion, mientras quienes ya tienen este
espacio, quisieran ponerlo mas cerca de sus clientes efectivos (en general, tales
consumidores se hallan en Managua). Por otro lado, estos productores evidencian cémo el
problema “capital” los afecta, por no poder invertir en equipo, maquinaria y vehiculos que
les permitirian acrecentar su actividad economica. Se trata de empresas con mucha
actividad y relativamente mucho capital invertido, lo que hace que no tengan capital
facilmente disponible para otras inversiones, que son generalmente de tamafio consistente
(de 20,000 C$ para arriba). En la actualidad no hay muchos bancos y atin menos ONG que
estén dispuestos a manejar crédito para financiar inversiones de mediano y largo plazo en la
pequefia industria.

© Las Soluciones

Segtin los tipos de productores y mercados, se pueden identificar las especificas soluciones
productivas y comerciales y las consecuentes acciones para las instituciones de apoyo. La
investigacion indica que los productores del primer tipo saben muy bien cual es la solucién
a su problema y trabajan eficazmente buscandola y poniéndola como objetivo de corto o
mediano plazo de su actividad economica. Al contrario, las respuestas de los productores
del segundo y tercer tipo parecen a veces esconder una respuesta mas profunda y menos
conocida por ellos mismos.

En el primer caso, las soluciones parecen apuntarse en dos direcciones: por un lado, crédito
y, por otro lado, exposicion de productos. La primera es relevante para la compra de
maquinaria, carros, equipos y hasta madera. El problema hasta ahorita ha sido que el
sistema crediticio no favorece inversiones de largo plazo. Ademés, sobre montos
significativos los bancos requieren hipoteca y fiado por parte de un trabajador de la
administracion publica, el cual goce de un salario regular y estable. Por eso, mucha gente
de Masaya no se encuentra en tal condicion y prefiere renunciar al crédito (aunque este
problema pasa mas con productores del segundo grupo). Por lo que se refiere al segundo
aspecto, hay productores que muestran la importancia de tener una propia exposicion para
incentivar mas al cliente mediante un muestrario de productos que le permitan rapidamente
evaluar la calidad del trabajo del taller. Esto pasa porque se trata de talleres que cuidan
mucho la calidad y, sabiéndolo, quieren enfatizar este aspecto de su identidad en el
mercado local y nacional. En este sentido, hay quienes hasta piensan en ir hacia los clientes,

hacia sus casas, y dado que la mayoria de los clientes de altos ingresos son de Managua,
piensan en poner su tienda alla.
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I~ Acciones de Fomento

Las acciones de las organizaciones de apoyo parecen apuntarse hacia dos posibles
mercados considerados con potencial. El primero es el mercado de alto ingreso nacional y
el segundo es el mercado de exportacién de Costa Rica y Estados Unidos. Sin embargo, es
util reconocer que tales mercados son aprovechados por los diferentes tipos de productores
que el estudio ha evidenciado. Por lo tanto, las acciones de apoyo deben tomar en cuenta

estos dos tipos de actores: En particular, en el caso de los muebleros competitivos se
deberia impulsar:

Crédito. Este grupo evidencia la necesidad de acceder al crédito de largo plazo para poder
realizar inversiones significativas (vehiculo, tiendas, galeron, maquinarias pesadas como
cepilladora, canteadora). En la actualidad, ni los ONG ni los bancos proveen este tipo de
crédito y solo la FNI, recientemente, ha abierto una linea de crédito preferencial para
pequefias industrias que alcanza los 40,000 délares de monto para un plazo maximo de 5
afios a una tasa de interés del 12% anual mas mantenimiento de valor. Por la dificultad de
acceder a estos préstamos (realmente no sabemos si los bancos comerciales estin
interesados en promover tal linea de crédito, como instituciones de primer piso), las
acciones de apoyo en este &mbito serian muy bienvenidas por los artesanos. El monto del
préstamo parece el elemento clave en tal tipo de accién.

Informacion. Este segundo elemento parece critico, aunque estuvo menos evidenciado por
los artesanos. Este tipo de productores es bien formado, capaz, emprendedor y, por lo tanto,
no necesita gran actividad de formacion, sino de informacién. En efecto, lo que les interesa
es conocer oportunidades de mercado, tecnologia, abastecimiento, crédito y otros servicios
para pues poder aprovechar. En este sentido, parece interesante la iniciativa del CIDEX de
Nitlapan, o sea la creacién de una bolsa industrial que, con sus visitas a mercados,
contactos con clientes y abastecedores de insumos y tecnologia y la publicacién de tales
informaciones en un boletin de noticias para los productores, podrian servirles mucho para
mejorar su insercion en los mercados nacionales e internacionales.

7.2 Grupo de Exportadores

O Claves del Exito

Este grupo se conforma sustancialmente de productores orientados a la exportacién hacia
Costa Rica y El Salvador y que tienen un éxito intermedio (un ingreso alrededor de 500
US$ mensuales). El grupo presenta caracteristicas diferentes con respecto al primero por lo
que se refiere a la actitud general frente a la actividad productiva. Es un grupo propiamente
de productores, o sea de gente que tiene ciertas capacidades técnicas, pero que no tiene
buenas capacidades empresariales. En efecto, no tienen una vinculacién particularmente
facil con los compradores; a veces son muy dependientes de ellos, porque no los han
buscado, sino han sido buscados por los clientes en su actividad de “prueba y cotizacién
constante” de los productores de Masaya. En este grupo hay bastantes quejas sobre la falta
de materia prima y capital para comprarla (lo que no pasa con el primer grupo); por €so,
tienden a comprar ilegalmente la madera.
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En términos de educacién, parece que estos productores no tienen niveles muy
prometedores: nadie tiene el titulo de bachiller; generalmente han quedado con la primaria
y tampoco han atendido cursos técnicos. Esto también refleja en la limitada capacidad de
aprovechar/buscar la informacion disponible en el medio local. Generalmente, quedan
bastante “pasivos” frente al mercado y a lo que pasa fuera de su taller.

Tales limitaciones hacen que estos artesanos no impulsen particularmente los factores de la
competitividad de la empresa. La calidad es tendencialmente mediana o baja, en cuanto
varios exportadores se quejan de que los productos que llegan a Costa Rica en condiciones
deterioradas (p. €j. muebles torcidos y abiertos) por falta de atencion al secado o a la
calidad de la madera. La innovacién es practicamente inexistente, concentrandose los
artesanos sobre estilos de sillas ampliamente probadas en el mercado de exportacion
centroamericano. El mercadeo es casi inexistente, dado que quedan esperando en su taller a
los posibles clientes, sin estructurar ninguna iniciativa incentivadora. Finalmente, la
eficiencia de estos talleres quizas es el aspecto mas desarrollado, no teniendo grandes
inventarios de materia prima, ni de productos intermedios o finales y garantizindose el
pago al contado, con adelanto del 50% del precio ya en la fase de pedido. Este aspecto
incide en la capacidad de los artesanos de aceptar precios competitivos por parte de los
exportadores. En efecto, ellos andan cotizando y probando a los productores vy,
generalmente, se quedan con los que mejor producen en los tiempos requeridos y a los
precios mas bajos.

Dos casos exitosos de este grupo de productores son particularmente ilustrativos de su
fuerza y debilidad: el primero es un caso de incorporacién reciente al mercado de
exportacion y de considerable éxito que muestra la importancia de la capacidad de
mercadeo hasta en este tipo de mercado: lo que le ha facilitado la entrada ha sido
encontrarse en la carretera principal hacia Monimbd, con una cancha deportiva donde poner
a secar sus muebles, lo que hizo que los clientes (3 para CR y uno para EE.UU) se le
acercaran. Sin embargo, en el mismo espacio hay otros 4 talleres (mas viejos) de hermanos
de la esposa, los cuales no han obtenido el encargo. Las razones parecen sustancialmente
dos: primero, su taller esta a la orilla de la entrada del gran galeron y es el primero que los
visitantes encuentran; segundo, su capacidad y disponibilidad en vender sus productos (era
comerciante) frente a los otros carpinteros que trabajan intensamente para el Oriental y, por
€so, no se interesan en un cliente que les perturba el ritmo de trabajo. Su crecimiento en los
ultimos 8 meses ha sido fuerte, llegando a mejorar su ingreso de 200 a 400/500 US$
mensuales.

El segundo caso es un productor exitoso, que logra niveles de ingreso hasta los 1,000
dolares mensuales. Sin embargo, el taller no muestra una gran capitalizacion, ni él parece
muy satisfecho de como le va, quejandose bastante de la falta de madera, etc. El problema
parece estar en otro ambito: este productor no separa su contabilidad de la de la familia, ni
tiene hijos que quieran meterse en la actividad paterna. Por lo tanto, no tiene incentivos en
reinvertir en la empresa y gasta casi todo lo que genera en gastos familiares, por ejemplo en
los dos hijos que estudian en la Universidad.
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‘\" . Los Obstaculos

Este segundo grupo manifiesta diferentes trabas en su actividad. El problema principal
parece la falta de capital de trabajo, que a veces les hace perder clientes, por no manejar
suficientes fondos para ponerse a trabajar. Esto implica que tales productores no pueden
comprar constantemente materia prima, ni contratar mano de obra para estar disponibles
cuando se presenten nuevos pedidos en tiempos cortos. De hecho, cuando llega el cliente y
pide un producto, adelanta también el 50% del costo; sin embargo, los tiempos de secado
de la madera son largos, lo que lleva a ciertos clientes a renunciar al pedido y, en otros
casos, los productores a comprar madera ilegalmente y a trabajarla atin verde, con obvios
efectos sobre la calidad del producto final. En todos estos casos, los productores no tienen
carro (aunque puedan ahorrar y, con €l tiempo, invertir en eso) y, no pueden ir buscando la
madera, lo que los hace aun mas dependientes de los proveedores disponibles en el
momento “X”. En medida inferior, se sefiala el problema de la falta de adecuada
maquinaria, que hace que los tiempos de produccion sean largos, dificultando asi ulteriores
amarres comerciales con exportadores. Raramente, se dan cuenta que tienen un enfoque
muy pasivo frente al mercado y no buscan informacién de mercado. Eso los hace
extremadamente dependientes del exportador (a veces tienen un tinico cliente) y los riesgos
de caerse, al perder tal cliente, se vuelven sumamente altos.

Hay ulteriores obstaculos al crecimiento de estos talleres, pero quedan implicitos o salen a
la luz cuando se discute con los exportadores (ver Narvaez, en este mismo documento). La
calidad del producto exportado no es alta, sino muestra defectos que pueden constituir un
problema en la bisqueda de nichos mas sofisticados en el exterior, los que pueden pagar
mejores precios. El secado de la madera, asi como la calidad de la madera misma son los
principales problemas en el mercado actual centroamericano. Por otro lado, la innovaciéon
tampoco es muy valorada por tales productores, que se fijan en productos estandarizados y
reconocidos. Esto no parece ser un problema tan serio en el mercado actual; sin embargo, el
intento de encontrar nuevos consumidores debe llevar a una modificacién también en este
aspecto.

© Las Soluciones

Las soluciones a los problemas del segundo grupo son de varios tipos. La principal
pareceria ser crédito. En efecto, ellos muestran la necesidad de disponer de madera,
maquinaria y trabajadores para poder trabajar cantidades crecientes de producto. Ellos
tienen la hipétesis de que no hay obstaculos por el lado de la demanda, porque varias veces
han pasado compradores, proponiendo pedidos que ellos tuvieron que dejar; en otros casos,
el mismo cliente para el cual ya trabajan aceptaria mayores cantidades y en tiempos mas
rapidos si ellos fueran capaces. Esta informacion parece corresponder con la paralela de los
exportadores (ver Narvaez, en este texto) que aseguran poder vender mayores cantidades en
el exterior y no lograrlo por problemas en la produccién industrial. En este sentido, la
solucién parece orientarse en un crédito bancario mas accesible a estos artesanos, por
montos mayores (hasta 20,000 cérdobas), abonos mensuales y sin las trabas burocraticas
que mucho dificultan la solicitud (p. €j. el citado fiador estatal).
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Sin embargo, entre los casos estudiados y que pertenecen a esta categoria hay casos que
demuestran como madera y maquinaria no son el Gnico problema y el crédito no es la sola
via de salida. En efecto, unos casos muestran como se pueden amarrar nuevos exportadores
sobre la base de la capacidad comercial de ellos, mientras la mayoria denota una gran
debilidad frente a los comerciantes. En otros casos, se observa que estos artesanos no tienen
una clara contabilidad de costos, lo que lleva a mezclar los asuntos profesionales con los
familiares y a mezclar el presupuesto, dejando muy poco espacio para la reinversion en la
actividad productiva. En este sentido, cualquier actividad de crédito que el sistema bancario
quisiera poner a disposicion parece requerir de una complementaria actividad de formacion
contable y comercial de los productores, para que sepan cOmo proponerse mas
dindmicamente y estructurar presupuestos claros en su trabajo, para mantener un adecuado
margen de ganancia y reinversion en el taller mismo.

¥ Las Acciones de Fomento
Para el segundo grupo, se observan dos necesidades fundamentales:

Crédito. La diferencia es que, en este caso, se trata de un crédito de corto plazo para capital
de trabajo. En efecto, los artesanos de este grupo tuvieron que dejar varios encargos por no
tener a disposicion madera o trabajadores suficientes en el tiempo requerido para proveer el
pedido. Si tuviesen mas capital, podrian adelantarse en la compra de madera aun no
teniendo compradores y estar listos cuando ellos lleguen. Ademas, esto les permitiria
efectuar un mejor proceso de secado y, por lo tanto, satisfacer mejor los compradores
finales de Costa Rica y Salvador, lo que crearia una demanda ulterior para los tiempos
futuros. Muchas veces, los exportadores se quejan de este aspecto; por lo tanto las distintas
organizaciones de apoyo podrian facilitar su solucién por las dos vias: por un lado,
mediante crédito para capital de trabajo a los productores (hasta 20,000 C$). Obviamente,
también las modalidades serian claves: ellos mucho se quejan del abono quincenal y
sugieren un abono mensual. La tasa de interés y la duracion del préstamo no parecen un
problema particularmente grande, aunque el actual nivel del 3% mensual y mas (mas
mantenimiento de valor) es un valor significativamente alto, especialmente si considerado
en comparacion con el mercado internacional. Finalmente, las trabas burocraticas son otro
elemento clave: muchos artesanos de Masaya han dejado la oportunidad porque se les pedia
un fiador “publico”, o sea que tenga un trabajo estatal, lo que garantiza el banco con un
ingreso estable y seguro para poder recuperar eventuales moras. En Masaya estos
productores no tienen facilmente relacion con este tipo de fiador. Por otro lado, la solucién
podria apuntarse mediante el fomento de empresas de secado que proveen el servicio a
precios accesibles y mediante la discusion (asistencia técnica) sobre la ventaja en
perspectiva de producir con madera bien secada.

Capacitacion en varios aspectos de la actividad empresarial. El problema es que tales
artesanos muestran buenas capacidades técnicas, pero cierta debilidad empresarial por el
lado comercial. En efecto, solo se enfocan en la competitividad producida dentro el taller y
no en los aspectos de cadena productiva, o sea sus relaciones con empresas abastecedoras y
comercializadoras. Por eso, esperan pasivamente a los clientes y se quejan de que no hay
mucho de ellos. Cursos de capacitacion en mercadeo y comercializacién serian
fundamentales, asi como en contabilidad y gestion del personal. Obviamente, estos cursos
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necesitarian un esfuerzo serio y de mediano plazo. No es un curso de 3 6 4 eventos que
cambia la atencidn de los artesanos, sino actividades que educan y que, por eso, requieren
por lo menos cursos de tres meses. Otro elemento clave es la edad del empresario: es bien

que sea joven, por que debe tener gana de aprender y no resistirse a las sugerencias dada
por “no carpinteros”.

7.3 Grupo de Subsistencia

ﬁ Las Claves del Exito

Finalmente, tenemos el grupo de productores de subsistencia, que se orienta al mercado
barato nacional. Aunque el estudio de casos no lo muestra, este es el grupo mas
representativo del contexto nacional y local. Desde el punto de vista empresarial, tales
productores se caracterizan por la limitada capacidad técnica (atin mas si se consideran los
trabajadores del taller); frecuentemente, hacen errores de evaluacién, como en la compra de
madera que agatra polilla, el secado de la madera que no es apropiado y revienta los
productos, etc. Esta limitacién estd complementada por una paralela falta de capacidad
comercial y organizativa. Por lo tanto, tienen una actitud muy pasiva frente al mercado,
tanto que tienden a reducirse (y hasta lo consideran bueno) a trabajar con uno o pocos
clientes, que les compra todos los productos a un precio misérrimo (660 C$ el juego de
sillas abuelitas... y hasta de sillas austriacas, cuando no hay suficiente trabajo).

Desde el lado de la educacidn, se trata de productores con escaso nivel educativo
(raramente tienen mas de 2-3 afios de primaria), que no estd complementado por cursos
técnicos, sino por la experiencia adquirida en los afios de actividad. Este elemento también
favorece su actitud pasiva hacia el mercado y la produccion.

En términos de los factores de la competitividad de la empresa, tales productores no
utilizan ninguna de las nuevas armas competitiva: innovacién, mercadeo, calidad. Al
contrario, se enfocan en un bajo perfil competitivo, que se apoya en el uso minimalista de la
eficiencia, o sea mediante una baja de los precios que sélo se puede lograr mediante una
paralela baja en los costos en insumos y mano de obra, lo cual genera un circulo vicioso
que mantiene a estos artesanos lejos de cualquier sendero de capitalizacién y desarrollo. La
calidad es mala, el estilo es el mismo de siempre, la venta se hace al unico cliente

encontrado en el mercado Oriental o a los pocos clientes privados que llegan al taller casi
por suerte.

& ~  Obstaculos al Crecimiento

El tercer tipo de productores muestra dos tipos de problemas: los que producen para el
mercado Oriental, carecen frecuentemente de madera y maquinaria que le permitan sacar
mas produccién (no teniendo problemas de pedido, dado que pueden llevar al Oriental toda
la cantidad que tengan) e incrementar la produccion y el ingreso del taller; los que producen
en su taller para consumidores finales, no tienen ninguna ventaja competitiva para atraer a
éstos, asi que quedan constantemente con poca demanda y logran solamente subsistir. En el
primer caso, no es cierto que la falta de capital de trabajo sea su “clavo”, porque si
incrementaran la produccién, su margen de ganancia siempre quedaria tan bajo que no
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estimularia una oportuna capitalizacion. El problema de la busqueda de mercado parece
mas candente y su dependencia de pocos o hasta de un Unico comprador que pide baja
calidad y paga un bajo precio constituyen el verdadero cuello de botella en su proceso de
acumulacion. En el segundo caso, el problema es atin mas fuerte, dado que estos artesanos
no parecen tener ningln elemento relevante para pelear en el mercado abierto, sino el bajo
precio que mas y mas les reduce el ingreso y las perspectivas de seguir en este negocio.

© Las Soluciones

El tercer y 0ltimo grupo también evidencian el “clavo” de la falta de maquinaria y madera
suficientes para incrementar su actividad productiva. Esto es cierto; sin embargo, eso no es
el Gnico problema. En efecto, para estos productores vale el mismo analisis del grupo
anterior, o sea le hace falta un involucramiento mas activo al mercado, en busca de
cotizaciones y condiciones de produccion y venta que le permitan incrementar el nivel de
ganancia o mas que alcanzan los otros grupos productivos. Ademaés, les falta también la
busqueda de otro tipo de mercado, que pida mas calidad y pague un precio mas
remunerativo. Realmente, estos productores no tienen suficientes capacidades técnicas (y
tampoco bases escolares), asi que necesitan participar en actividades de capacitacion
integral, que abarquen los aspectos productivos, organizativos, comerciales, etc. Eso
implica un proceso de largo plazo, que con este tipo de productores es imprescindible.

B [ as Acciones de Fomento

El tercer grupo manifiesta necesidades més globales, dado que su debilidad empresarial es
generalizada. La debilidad competitiva de este empresario se halla en todos los aspectos de
la produccion y comercializacion. Por lo tanto, una actividad de fomento deberia apuntarse
en los diferentes aspectos de la muebleria:

Capacitacion, sea comercial sea técnica: con la primera se puede darles los elementos
basicos para relacionarse mas activamente y positivamente con los intermediarios, para que
les den mas trabajo; con la segunda se les puede proporcionar los elementos clave para una
correcta realizacion del producto (disefio, acabado, encaje, presupuesto de trabajo y
contabilidad de costos). Para este tipo de actividades valen los mismos requisitos que para
el grupo anterior: edad relativamente joven del microempresario (40 afios lo mas) y
duracion del curso (tres meses lo minimo).

Crédito de corto plazo para capital de trabajo y pequefias inversiones en maquinarias
basicas (aunque hechizas: circular, torno y sinfin): hasta 10,000 C$ a 10 meses, pero con
abono mensual y sin la traba burocratica del fiador estatal.

Informacién, especialmente sobre mercado de abastecimiento de insumos y madera, para
que encuentren buenas oportunidades de compra y eviten trabajar madera verde.
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8. Conclusiones

Esta seccion del trabajo intenta aplicar la tipologia encontrada en el ambito nacional al caso
especifico de una ciudad con gran tradicién artesanal y con gran respaldo institucional. La
importancia de esta seccion esta en el nivel de detalle del analisis y en el dinamismo que
incorpora, en busca de soluciones de politicas de fomento para el sector mueblero. Los
tipos encontrados en Masaya tienen muchas similitudes con los tipos mas estaticos del
estudio nacional, especialmente por lo que se refiere a los muebleros competitivos y de
subsistencia, mientras presenta algunas variaciones con respecto a los muebleros
tradicionales vs los muebleros exportadores. El analisis de esta seccién es mas fino y llega a
definir las claves de éxito de los mejores artesanos y los obsticulos que encuentran en
busca de un ulterior mejoramiento de su condicién competitiva. Asi es que el analisis puede
definir las probables soluciones a tales problemas y proponer una politica de fomento
diferenciada, o sea que tenga en consideracion las diferencias sustanciales existentes entre
los distintos tipos de productores.

Desde el punto de vista de las organizaciones de apoyo que actian en otros departamentos,
tal aporte es sustancialmente metodoldgico, dado que suple una guia para repetir el tipo de
estudio e identificacion de los tipos de productores especificos de cada cluster de muebleros
y, sobre la base de eso, identificar sus fortalezas y debilidades. Considerando esto, y el
particular contexto socioecondémico y politico local, se podran luego definir mas clara y
adecuadamente las politicas de fomento apropiadas a realizar el salto cualitativo y
cuantitativo que tanto se espera de este sector productivo que tanto potencial todavia
incorpora.
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El comercio internacional de muebles

III. EL COMERCIO INTERNACIONAL DE MUEBLES DE
MADERA: LIMITANTES Y PERSPECTIVAS

Eddy Narvaez Rodriguez

1. Introduccién

Este estudio es una primera caracterizacion del sector exportador de muebles de madera de
la micro y pequefia industria nacional, que hasta el momento tiene un incipiente desarrollo,
pero ya constituye un potencial importante para el futuro del pais.

La débil actividad comercializadora representa uno de los principales cuellos de botella de
la cadena productiva y uno de los aspectos menos estudiados del sector. Sin embargo, su
relevancia es tal que puede ser el eslabon que reactive la cadena entera, al tener la
posibilidad de volcar en los mercados externos el potencial que el mercado nacional no
puede absorber. La comercializacién internacional se vuelve mas compleja que la nacional,
debido a la influencia de otros aspectos, como los tratados comerciales internacionales, las
barreras arancelarias y los distintos planos de desarrollo entre paises que propician distintas
actitudes de los consumidores, condicionando de esta manera sus decisiones de compra.

Por ello, se hace necesario una caracterizacion de los actores que la realizan y la
identificacién de su potencial de desarrollo, que permita ir enfocando acciones mas

especificas en aquellos que presenten la capacidad necesaria para dar un impulso a la
actividad exportadora.

La investigacion que hemos realizado presenta dos objetivos; el primero es caracterizar el
sector exportador de muebles. De aqui parte el interés por conocer las condiciones actuales
bajo las cuales se desarrolla la actividad; los actores que la ejecutan, las diferencias y
similitudes entre ellos, su logica comercial, los factores que frenan su crecimiento, las
claves del éxito y su potencial de desarrollo. El segundo objetivo es proponer soluciones
para el desarrollo de la actividad exportadora de muebles en términos de una mayor y mas
efectiva participacion en el mercado internacional.

La investigacion se 1levo a cabo en los cuatro principales centros exportadores del pais, en
el periodo de agosto-dicembre de 1998, involucrando a 19 empresas exportadoras. La
estructura que presenta el trabajo es la siguiente: la seccidén dos presenta el marco tedrico
que orienta el analisis a través de la mezcla mercadotécnica de las famosas cuatro P; la
tercera seccion expone los lineamientos metodolégicos utilizados en la recopilaciéon y
analisis de la informacidn; la seccién cuatro hace una resefia estadistica de la exportacién
agregada de muebles; la parte cinco entra en el analisis de los resultados caracterizando los
tipos de mercado identificados; mientras la seccion seis presenta una primera tipologia de
exportadores, y la seccion siete analiza los factores o claves que han permitido a los
exportadores obtener éxito en su actividad; finalmente, las dltimas secciones presentan los
obstaculos que frenan el crecimiento de las exportaciones y plantean soluciones para dar un
salto cualitativo y cuantitativo en la actividad exportadora.
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2. Marco Teorico

El marco tedrico que orienta el enfoque del trabajo se basa en la hipétesis de que el bajo
conocimiento de los mercados externos y un mercadeo de los productos poco efectivo son
los principales factores que frenan el desarrollo de las exportaciones de muebles.

El marco tedrico, enfatiza entonces la importancia de una diferenciacion tipologica de los
exportadores, que se basa en el reconocimiento de las diferentes capacidades, limitantes,
necesidades y potencialidades de los exportadores de muebles. Esta conciencia permite
estructurar acciones adaptadas a las especificas necesidades o centradas en grupos que
presentan el mejor potencial de desarrollo, lo cual asegura una mayor eficacia en la
ejecucion de los programas de apoyo al sector. -

El actual sector exportador de muebles presenta un débil desarrollo y baja competitividad,
debido a la falta de conocimiento de los mercados internacionales y de las practicas
competitivas que limitan el aprovechamiento de los espacios comerciales. Lo que hace
necesario la adopcion de nuevos modelos de competencia o el replanteamiento de las
actuales formas de insercion en los mercados, encaminadas a desarrollar formas
competitivas que aseguren un mejor posicionamiento comercial.

Por eso, el enfoque de este analisis fundamenta la toma de decisiones empresariales en la
combinaciéon y el control diferenciado de las cuatro variables del mercadeo: producto,
precio, plaza y promocion, conocida como “mezcla mercadotécnica” (Kotler 1996, Stanton
1996, Acerenza 1990). Su objetivo es permitir a la empresa alcanzar las metas planteadas
mediante una estructura de mercadeo que sea la mas adecuada posible a las caracteristicas
del negocio en que se pone y a la coyuntura del mercado en el cual opera.

Los principales enfoques de mercadeo son el mercadeo de la demanda y el de la oferta; el
primero es el méas moderno y se caracteriza por la importancia que la empresa muestra en
responder a los deseos, preferencias y necesidades del consumidor para adaptar los
productos a tales necesidades. El segundo, contrario al anterior, reduce las actividades de la
empresa a la distribucion fisica de los bienes sin preocuparse de conocer si los productos
corresponden o no a las necesidades reales del mercado. La actual teoria de mercado ha
enfatizado el primer enfoque, sobre la base de la importancia que van asumiendo los
consumidores en determinar la oferta. Tal diferencia puede sintetizarse en el dicho de que
hoy "no se oferta lo que se produce, sino se produce lo que se demanda".

El primer elemento de la mezcla mercadotécnica es el “Producto”. Desde el punto de vista
del mercadeo, éste involucra un conjunto de utilidades (tangibles y no tangibles) que
satisfacen las necesidades o deseos del consumidor; o sea, el producto tiene que ser todo
aquello que el cliente desea obtener y no lo que la empresa quiere ofrecerle. La creatividad,
el disefio, la novedad, el gusto y la calidad son aspectos que valoran la competitividad del
producto, debido a que el bajo precio por si so6lo no logra asegurar una competitividad
adecuada en mercados exigentes. Los productores o intermediarios deben realizar una
adecuada definicion de su producto, de acuerdo a las necesidades e ingresos del mercado al
cual va dirigido. En un mismo mercado pueden encontrarse productos de igual funcién,
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pero que muestran diferencias sustantivas en su contenido de calidad y precio, de acuerdo
al tipo de consumidor al cual estan dirigidos.

Los “precios” son el valor monetario por medio del cual se intercambian los bienes. Este
puede ser un factor de competitividad en mercados donde los precios de los productos
sustitutos son mayores. Se deben conocer las capacidades de consumo relativas de cada
segmento de mercado como indicador clave para determinar los precios y las caracteristicas
de los productos que demanda cada tipo de consumidores. Existen diferentes criterios para
fijar los precios (de mercado, de acuerdo a la competencia, de introduccion, de equilibrio,
de mark-up). El criterio utilizado estard determinado por los objetivos que persiga la
empresa y el segmento de mercado al cual dirija sus productos.

El aspecto “plaza” involucra la identificacién del mercado al cual se dirigen los productos:
mercado de altos ingresos, mercado de bajos ingresos, nichos o segmentos de mercado, etc.
Diferentes segmentos de mercado pueden demandar un mismo producto, pero con
diferencias sustantivas en cuanto a su contenido de calidad y precio. Conocer el tipo de
mercado es basico para una mejor adecuacion del producto, tanto en los requerimientos o
necesidades de los consumidores como sus posibilidades econdémicas; en consecuencia, es
posible una mayor racionalizacién de los recursos. El concepto de plaza implica la
heterogeneidad de los consumidores en cuanto a edad, sexo, educacion, condiciones
econdmicas, estilos de vida y criterios de comportamiento con relacion a la compra. Por lo
tanto, tal mercado debe ser dividido en sub-mercados o segmentos de mercado. La mejor
adecuacioén de las acciones a las condiciones de cada grupo de consumidores permitira la
satisfaccion de sus necesidades y un mejor rendimiento de los recursos de la empresa.

La “promocion” es una actividad destinada a la informacidn, persuasién y la influencia
sobre las decisiones de compra de los consumidores. Existen diferentes formas de
promocién: marcas, folletos, catilogos, carteles en los puestos de venta, tarjetas de
presentacion, anuncios en periddicos, radio, television e incluso las ferias. Segin el tipo de
producto y la forma como sera comercializado pueden requerirse diferentes acciones
promocionales. En mercados de intermediarios las ventas se caracterizan por
consideraciones de indole econdmica, sus necesidades llegan a ser sumamente rigidas,
especialmente cuando se trata de productos donde las especificaciones técnicas tienen un
papel determinante. Al contrario, en mercados de consumidores finales las ventas son
afectadas por aspectos de indole emocional, donde los gustos y preferencias personales
varian entre individuos; por lo cual, el exportador o vendedor debe remarcar a cada cliente
los atributos del producto e influenciar su decisién de compra.

Sintetizando, estos cuatros elementos pueden ser combinados de distintas formas, segun el
tipo de mercado, consumidores, productos que se estan intercambiando. Asi, por ejemplo,
una empresa exportadora de sillas abuelitas tradicionales, de calidad media, se orienta a
consumidores de ingreso medio-bajo, practicando un precio bajo, conjuntamente a una
promocién que enfatiza lo tradicional y barato de este producto; al contrario, la
comercializacion de sillas austriacas o en estilos novedosos para consumidores de alto
ingreso, requiere una gran inversion en la calidad del producto que puede requerir altos
costos, los cuales conducen a altos precios y a una fuerte actividad promocional en los
aspectos innovativos y cualitativos del producto. Obviamente, serd la experimentacién
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quien dira la Gltima palabra sobre la mejor mezcla mercadotécnica en determinado contexto
de mercado.

3. Metodologia

El estudio se realiza sobre la base de 19 estudios de casos realizados a exportadores de
muebles en las principales ciudades muebleras y exportadoras del pais (Managua, Masaya,
Rivas y Leon), identificados a partir de un listado de exportadores proporcionado por el
CETREX", que presenta a las personas naturales y juridicas que realizaron exportaciones
en los dos ultimos afios. La muestra de los estudios de casos realizados es la siguiente:

Cuadro 1: La muestra de los intermediarios exportadores

Ledn Managua |Masaya |Rivas |Otros Dptos. |Total

Universo 6 106 87 47 54 300
Exportadores buscados 6 50 60 30 0 146
Exportadores entrevistados |2 3 9 5 0 19

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del Cetrex y estudios de casos 1998.

Antes de empezar el estudio de los exportadores, se excluyeron los eventuales, o sea todos
aquellos que entraban en el listado del CETREX, porque habian comerciado muebles una o
dos veces en los ultimos dos afios. Por un lado, se trata de una categoria de exportadores
que trabaja con otros productos (p. €j. zapatos, artesanias, hamacas) y que han aprovechado
el viaje para entregar un especifico pedido de muebles; por otro lado, esta categoria
también incluye exportaciones eventuales realizadas por particulares nicaragiienses a sus
familiares en el exterior y extranjeros que al irse del pais se llevan algin producto. Ellos no
pueden ser considerados exportadores de muebles en sentido estrecho y las politicas de
desarrollo del sector pueden prescindir de ellos. Este grupo representa alrededor del 60-
70% de los exportadores "buscados".

Otros exportadores del listado del CETREX no aparecieron en las direcciones sefialadas (7-
10%), mientras un 15-20% no quiso dar informacion a propdsito de su actividad. Quedan
asi 19 casos de los 146 "exportadores buscados", que representan el muestreo de esta
investigacion y agrupan el 13% de este total y el 6% del total de exportadores del listado
del CETREX. Este analisis decidi6 concentrarse solo en los exportadores que tienen cierta
frecuencia de comercio con el exterior, el cual representa cerca del 20% del universo de
exportadores presentado.

El estudio permite identificar una primera clasificacion de los exportadores, que podréa ser
mejorada y posteriormente especificada en ulteriores analisis. Sobre esa base se han
identificado dos grandes tipos de exportadores: exportadores a tiendas y exportadores a
ferias. Los criterios adoptados para deterninar la tipologia de exportadores han sido

13 CETREX: Centro de Tramites a la Exportacién.

74



El comercio internacional de muebles

sustancialmente dos: el tipo de mercado (Tiendas vs. Ferias) y el nivel de ingresos (alto,
medio, bajo).

El tipo de mercado de los exportadores afecta sus resultados econémicos, o sea al tener
consumidores fijos en los paises extranjeros, el exportador se garantiza ventas constantes y
altas, con respecto a quienes venden a consumidores finales, como en el caso de los

exportadores a ferias. Tal resultado deberia influir sobre los relativos potenciales de
crecimiento y acumulacion.

El nivel de ingreso determina diferentes capacidades de acumulacién y capitalizacién de la
actividad y, por ello, también diferentes potenciales de desarrollo.

En los casos estudiados se han cruzado ambas variables con el fin de lograr resultados mas
especificos, a excepcidn de los exportadores que se orientan a ferias que mostraron s6lo
bajos niveles de ingresos. Los casos estudiados relacionando el tipo de mercado y nivel de

ingresos se pueden resumir asi: Exportadores Empresarios a Tiendas, Exportadores
Minoristas a Tiendas y Exportadores a Ferias.

Luego, el estudio entra en la parte mas analitica, buscando evidenciar la naturaleza de los
grupos, su racionalidad econdmica, claves de éxito, limitantes comerciales y soluciones
productivas, mediante un analisis descriptivo de los elementos basicos del marco teérico:
plaza, producto, precio y promocion.

4. La Exportacion de Muebles: una Reseiia Global

La demanda nacional por los productos de dicho sector esta fuertemente limitada por el
bajo nivel de ingresos de la mayor parte de la poblacién', lo que desincentiva una mayor
orientacién productiva futura hacia los mercados locales. Esto ha provocado una
competencia destructiva entre talleres, en cuanto se basa en la continua reduccién del precio
y del margen de ganancia (Parrilli, 1998).

La casi totalidad de las empresas de produccion de muebles del pais son microempresas con
menos de 10 trabajadores (BCN-INEC-MEDE, 1996; Parrilli, 1998), las cuales no tienen la
capacidad de responder individualmente a la produccién de grandes pedidos, debido a que
no cuentan con la maquinaria adecuada para producir de forma industrial (Rivas, 1994,
Parrilli, 1998) ni alcanzan los estandares de calidad requeridos por los mercados
internacionales. Estas limitantes brindan la oportunidad para que los productos de
importacion puedan ganar espacios en el mercado nacional. Lo que podria dar lugar a dos
situaciones: la primera es que los productos extranjeros vayan ganando espacios,
desplazando del mercado a un gran nimero de pequefios talleres menos competitivos; la
segunda es que nuestra pequefia industria mueblera tome conciencia de sus actuales
desventajas y propicie un cambio hacia un enfoque mas competitivo. Bajo las actuales
condiciones de los talleres y del pais, la primera opcién parece ser la mas probable.

' Mas del 70% de la poblacién tiene un ingreso por debajo del limite de la pobreza, PNUD 1997.
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Actualmente, el nivel de desarrollo del sector mueblero arroja datos bastante negativos
sobre el nivel de valor agregado y divisa generados en el pais. El siguiente cuadro sobre las
exportaciones e importaciones de productos de la madera es claro:

Cuadro 2: Exportaciones e Importaciones de Madera y Muebles

1995 1996 1997 1998

(miles US$) (miles US$) (miles US$) (miles US$)
Exportaciones Totales (1) 526,380 670,493 746,135* Nd
Exportaciones del Sector 304,060 409,427 460,862*
Manufacturero (1)
Exportaciones. Industria madera(1) | 11,550 14,667 17,241* Nd
Exportaciones de muebles (2) Nd 456.4 374.7 303.3*
Importaciones de muebles(3) 745 594.7 1,910 2,554.8

* preliminar;

** primer semestre 1998.
Fuentes: (1) BCN informe anual 1997. (2) Cetrex 1998. (3) CEl 1999.

Estos datos muestran como la exportacion de muebles alcanza apenas valores reducidos,
mientras las exportaciones de madera en rollo alcanzan millones de dolares y se
incrementan vertiginosamente afio con afio, reduciendo el valor agregado potencial
producible mediante una mayor elaboracion de muebles. También muy sobresalientes se
muestran los datos de importaciones de muebles; €stos manifiestan que internamente hay
un mercado al que no esta satisfaciendo la oferta nacional y que esta siendo acaparado por
las importaciones. Ello evidencia la existencia de un mercado nacional (posiblemente de
mediano y altos ingresos) que puede dar, en un inicio, el impulso que necesita el sector
productor de muebles, para un posterior salto a los mercados externos. Actualmente, las
exportaciones de muebles son bajas y concentradas en pocos paises del 4rea
centroamericana y los Estados Unidos.

Cuadro 3: Exportaciones por pais de destino (en dolares)

Pais\ Afio 1996 1997 1998* Total

Segun Pais
Estados Unidos 122,870 79,960 79,790 282,620
Costa Rica 86,627 133,170 131,960 351,757
Salvador 85,840 63,815 23,360 173,015
Honduras 36,310 6,448 9,860 52,618
Austria 30,080 17,100 47,180
Puerto Rico 24,190 7,970 28,080 60,240
Panama 23,270 6,460 10,970 40,700
Guatemala 10,250 1,490 860 12,600
Otros (15) 36,913 57,995 8,860 103,768
Total / aho 456,480 374,700 303,000
Leyenda :

* primer semestre 1998.
Fuente :Cetrex 1998.

Costa Rica, El Salvador y los Estados Unidos concentran los mayores volimenes de
exportaciones por pais. Interesante es notar como, en términos, relativos las exportaciones
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de EE.UU en 1996 fueron de 122,870 USS$, disminuyendo en los dos afios siguientes.
Inverso es el caso de Costa Rica que duplicé sus voliimenes exportados, debido a su
cercania al pais y a las menores exigencias de calidad. Honduras no muestra relevantes
importaciones debido al crecimiento de la industria de muebles y de su exportacién. En
términos de tipologia de productos, hay cierta diversificacién, aunque la gran mayoria de

las exportaciones se concentra en el producto mas tradicional: las sillas abuelitas.

Cuadro 4. Principales productos exportados

Productos exportados Valor FOB 1996 | Valor FOB 1997 | Valor FOB 1998*
(US$) (US$) (US$)

Muebles tapizados. 6,945 1,010 9,320

Pupitres y mobiliarios. 121,580. 66, 840. 18,350

Asientos con 244 540. 235,300. 235,740

armazoén de madera

Muebles para cocina. 11,370 23,700 20,270

Muebles para dormitorios. 71,610. 47,800 17,210

Muebles para oficinas. 425 80 2,140

Totales 456,490 374,730. 303,030

Leyenda: * primer semestre 1998. Fuente: Cetrex 1998.

Segun el cuadro 4 el mayor peso es representado por los asientos con armazén de madera
que incluyen las sillas abuelitas y las demas sillas tejidas, debido a la facilidad de su
transporte, sus bajos precios y su comun utilizacién en Costa Rica, un pais donde viven
400,000 nicaragiienses.

Ademas, es sobre este tipo de producto que se concentra la produccién de muebles; en parte
por tradicidn, en parte por la légica del artesano (mercadeo de la oferta), quien estd mas
acostumbrado a vender lo que produce en vez de lo que se demanda.

El siguiente cuadro muestra las exportaciones por departamento, considerando que la

produccién no sale necesariamente del mismo departamento. Por ejemplo, muchos
exportadores de Rivas y Managua compran muebles en Masaya.
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Cuadro §: Exportaciones por departamentos del pais

CIUDAD Valor FOB en 1996 | Valor FOB en 1997 | Valor FOB en 1998
(US$) (US$) (Us$)(1)
Managua 70,540 121,730 109,230
Rivas 65,100 89,330 79,300
Masaya 65,510 63,040 66,840
Chinandega 19,600 34,480 12,120
Leon 5,050 28,350
Esteli 2,600 6,300 8,290
Nueva Segovia - 370
Carazo 700 290 ---
Granada 3,770 2,130 10,980
No determinados. * 223,580 28,690 16,260
Total 456,450 374,710

Leyenda :

* exportadores que no brindaron la informacion de su procedencia teritorial.
(1) primer semestre de 1998.

Fuente: Cetrex 1998.

En el ambito de exportaciones por ciudad Managua, Masaya y Rivas son las que realizan
los mayores volimenes: Managua por ser el centro comercial dotado de todas las
infraestructuras necesarias e instituciones de tramites requeridas, ademas de concentrar las
mayores actividades comerciales del pais; Masaya por su larga tradicion en la muebleria y
el apoyo recibido por muchas instituciones dedicadas al desarrollo del sector; Rivas por su
cercania relativa con la frontera costarricense, que influye en los bajos costos de transporte
y el mayor conocimiento del otro pais. Esteli presenta una alta concentracion de talleres de
muebles en posicidn favorable respecto a la exportacion (cerca de la frontera con Honduras
y El Salvador). Sin embargo, muestra bajos volimenes exportados por que muchos talleres
estan vinculados con empresas que producen puros y, por eso, no estan directamente
interesados en exportar’.

5. Resultados del Estudio

En este cuadro se resumen algunos de los resultados mas sobresalientes del estudio,

enfatizando los dos mayores mercados a los que se orientan nuestros productos: Costa Rica
y EE.UU.

Esto nos ayuda a responder las preguntas claves sobre el producto con mayor dinamismo
comercial, los mercados con mayor demanda, los tipos de mercado existentes, las
condiciones de la oferta y demanda actual; asi como a orientar las acciones de las
organizaciones de apoyo para el desarrollo del sector.

'8 El listado del Cetrex revela sélo cinco exportadores pertenecientes a este departamento, de los cuales tres son empresas
productoras de puros.
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Como fue mencionado en la metodologia, el estudio busca responder al criterio e hipétesis
basica del trabajo, o sea que el tipo de cliente afecta significativamente los resultados

econdémicos de los distintos exportadores, producidos por las diferentes estrategias de
mercadeo.

El cuadro siguiente presenta los resultados mas relevantes con referencia a los elementos
tedricos que se consideran fundamentales (Precio, Producto, Plaza y Promocion), ademas
de atribuir informacion ulterior relevante sobre aspectos clasicos de las actividades
comerciales (precio al productor, volimenes exportados, tipo de comercializacion, margen
de ganancia, etc.). Estos datos son analizados en detalle en los parrafos siguientes.

5.1 Mercado de tiendas de EE.UU y Costa Rica

En general, se puede observar que el principal producto demandado son sillas, con
exigencias tales como: madera bien seca en coyote y laurel, disefios particulares, uso de
espiches y un fino acabado final. Este tipo de mercado pide por cantidades y se preocupa
por mantener la uniformidad de los productos.

Los intermediarios buscan mantener relaciones estables con sus proveedores, ya que una
vez identificado un artesano que les trabaje segun sus exigencias quieren mantenerlo el
mayor tiempo posible, lo que propicia un mejor entendimiento entre las partes. Los precios
obtenidos varian en estos paises, debido al distinto desarrollo econdmico que presentan y al
distinto tipo de consumidores. Este mercado les permite mantener una actividad maés
estable, con frecuencias y volimenes de exportacion consistentes.

En los dos paises hay ciertas diferencias por lo cual un anélisis individual proporciona una
mejor comprensién de sus caracteristicas particulares. Para el mercado de tiendas en
EE.UU, las exportaciones se realizan a través de un contacto de mercado (socio o familiar),
que pone toda o la mayor parte del capital y provee el conocimiento del mercado en materia
de productos, calidad, plazas, etc., realizando también los contactos comerciales.
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Cuadro 6: Resultados comparativos segiin mercados (plazas)

Pais de Destino Tiendas Ferias
Ganancias EE.UU 60-65 25
(US$ por silla) Costa Rica 5-10 15-20
Precio de venta EE.UU 90-150 50
(US$ por silla) Costa Rica 28-30 32-50
Precio de compra al|EE.UU 26-35 25- 28
artesano (US$ por silla) | Costa Rica 20-22 26
Volimenes exportados EE.UU 100 y més. 50
(sillas por mes) Costa Rica 50- 200 30
Calidad (Producto) EE.UU Media-alta Media
Costa Rica Media Media-Baja
Tipo de EE.UU Indirecta Directa
Comercializacion Costa Rica Directa Directa
Relacion con los EE.UU Relaciones de largo plazo | Rel. de largo y corto plazo
Proveedores Costa Rica. Relaciones de largo plazo | Rel. de largo y corto plazo
Plaza EE.UU Medio-Alto ingreso Bajo ingreso
Costa Rica Mediano ingreso Bajo ingreso
Promocion EE.UU Tarjeta de presentacion Rotulo en ferias
Costa Rica Tarjeta de presentacion Tarjeta de presentacion

Fuente: sintesis del autor sobre la base de estudios de casos 1999.

El socio nicaragiiense se preocupa solamente de suministrar los productos. Estas tiendas
demandan cantidades relativamente elevadas y establecen las caracteristicas de calidad en
los productos. La calidad exigida en este mercado se califica como "media-alta" (desde un
punto de vista nicaragiiense), que se configura por los disefios particulares (proporcionados
por los clientes); el uso de maderas de coyote y laurel bien secos, para evitar deformaciones
posteriores en los muebles; el uso de espiches y un fino acabado final.

La demanda se orienta principalmente hacia las sillas abuelitas en estilos "austriaca",
"kennedy", "clasica". En menor medida se exportan comedores. Los precios de venta
oscilan entre 90 a 150 USS$ por silla, en dependencia de la calidad y de la tienda en que se
coloque el pedido, con un margen de ganancia muy alto que puede permitir un acelerado
proceso de capitalizacion. Los volimenes exportados individualmente van desde los 7,000
a 20,000 USS$ por afio, en dependencia de la mayor o menor frecuencia de exportacion.

En el mercado de las tiendas de Costa Rica, debido a su cercania al pais (que permite un
mayor conocimiento del mercado), las exportaciones son realizadas personalmente por los
exportadores nicaragiienses. La calidad de los productos se puede definir como "media":
los muebles son clavados o espichados, presentan estilos tradicionales, a veces presentan
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problemas de polilla en la madera. Los precios obtenidos son relativamente bajos,
obteniéndose las ganancias por voliimenes comerciados'®.

La demanda de este mercado es mas variada que la anterior, concentrandose en productos
como sillas (principalmente), comedores, roperos, juegos de mimbre, banquitos. Esto puede
depender de similitudes culturales entre Nicaragua y Costa Rica. Se trabaja con maderas de
genizaro, laurel, coyote y guanacaste; los disefios demandados son tipicos del mercado
local. Los precios de venta de los productos son bajos y oscilan entre 28 a 30 US$!” por
silla, dado que venden grandes volimenes de muebles; por eso, los precios de compra al
artesano son bajos. Siendo el precjo uno de los principales indicadores de calidad, cabe una
sombra de duda sobre la calidad exigida por este mercado y habria que evaluar realmente
qué tan buena es la calidad de un producto que el artesano vende por 20-22 USS$. Los
volumenes exportados tienen un rango bastante amplio dependiendo del nmiimero de clientes
y del grado de desarrollo alcanzado: desde 3,000 hasta 50,000 US$ por afio.

5.2 Mercado de ferias (Centroamérica, Panama y EE.UU.)

Estos exportadores participan, en su mayoria, en las ferias C.A y EE.UU, con los mismos
tipos de productos. Estos eventos son un pequefio espacio comercial para los comerciantes
de muebles, por la alta presencia de oferentes de productos similares, que reducen el
incentivo a llevar grandes cantidades de muebles. En efecto, este mercado no permite al
exportador un proceso de capitalizacion por los bajos volumenes exportados y los pocos
eventos en los que participan. Las ferias de EE.UU garantizan los mejores precios, ventas ¢
ingresos; a estas se pueden llevar cantidades un poco mayores de productos y el alto
desarrollo econdémico del pais garantiza precios elevados al comerciante. La calidad de ios
productos puede calificarse como "media-baja": muebles que ellos definen “comerciales”,
un acabado regular, madera hiimeda ya que los exportadores se quejan continuamente del
torcimiento de las piezas y la aparicién de moho, que dificultan la venta de los productos.
Los precios obtenidos por producto son mucho mayores que en las tiendas, 30 a 50 US$ por
silla, por vender al por menor. Esto permite un mayor ingreso por unidad de producto, pero
una ganancia baja por las reducidas cantidades exportadas. Los productos méas demandados
por este mercado son: sillas y, en menor medida, comedores, banquitos y muebles de
mimbre. Los volumenes exportados van desde los 3,000 a 18,000 US$ al afio en
dependencia de la exportacién exclusiva de muebles o de la diversificacién de su cartera en
otros productos como artesanias utilitarias, calzado, hamacas.

' Un sondeo de mercado del autor pudo verificar que parte de los productos ofertados en las tiendas de Costa
Rica son de origen extranjero a altos precios, en maderas como Pino, Genizaro, Guanacaste, y materiales
como Durpanel, Formica y Plywood. Octubre 1998.

' El precio promedio de una silla abuelita o una de comedor vendida en las tiendas de Costa Rica, oscila en
los 600 C$. Sondeo de mercado realizado por el autor, Octubre de 1998.

81



Cadena maderera: los eslabones perdidos...

6. Tipologia de exportadores

6.1 Exportadores a Tiendas

Este primer grupo de exportadores se define por la venta a detallistas de los distintos paises
importadores, particularmente Costa Rica y Estados Unidos. Este tipo agrupa a diferentes
exportadores: unos comercian s6lo muebles de madera; otros diversifican sus productos con
artesania utilitaria, hamacas, calzado como forma de aprovechar diferentes oportunidades
comerciales; unos Ultimos son productores de muebles que exportan sus productos para
obviar al funesto actor del intermediario y segun su percepciéon que el mercado de
exportacién es la respuesta a la alta competencia y bajos precios del mercado local.

Dentro de la misma categoria de exportadores a tiendas se pueden distinguir, en base al
volumen exportado anualmente, dos subtipos: los exportadores empresarios y los
exportadores minoristas.

Exportadores Empresarios

Estos son exportadores que han logrado alcanzar el mayor nivel de desarrollo dentro de la
actividad, vendiendo sus productos sélo a tiendas. Su nivel de capitalizacion e ingresos es
elevado; asi como los volumenes exportados anualmente. Poseen medios de transporte
propio (camién, camioneta), utilizado ya sea para realizar las exportaciones o agilizar sus
operaciones. Su actividad presenta un perfil netamente empresarial, muy organizada y
separada de las decisiones y gastos familiares.

Los principales estimulos iniciales para entrar a este tipo de mercado han sido dos: por un
lado, el interés de un extranjero para que les provea los productos. En efecto, estos
exportadores han logrado insertarse en el mercado exterior debido al conocimiento del
mismo que les proporciona un contacto en el extranjero en cuanto a las diferentes
exigencias del mercado, realizacién de los contactos comerciales e inyeccion de la mayor
parte del capital necesario para realizar la exportacién. Por otro lado, el incentivo de estos
exportadores ha sido la obtenciéon de mejores ingresos y perspectivas de crecimiento que
vendiendo directamente a consumidores particulares en ferias o en el reducido mercado
local. Este tipo de mercado les permite proyectar su actividad en el largo plazo, creando
relaciones estables y estrechas con sus clientes que les permiten mantener altos volimenes
de exportacion. Esto les asegura un lugar en el mercado y buenas perspectivas de
crecimiento.

En términos de productos, la calidad con la que trabajan es la Medio-Alta, no sélo por tratar
de cumplir las exigencias de sus clientes; si no también, por haber aprendido que la calidad
es parte fundamental de su permanencia en el mercado. Los productos exportados son
producidos de acuerdo a las exigencias que demandan sus clientes, proveyendo estos los
disefios. Los volumenes exportados anualmente se encuentran en el rango por moda
bastante amplios desde 7,000 hasta 20,000 USS. De igual forma los ingresos generados
estan entre los 3,000 a 15,000 USS.

82



El comercio internacional de muebles

En términos de plaza, estos exportadores prefieren orientarse hacia clientes que compran
elevadas cantidades, altos precios (EE.UU) y ofrecen una alta rentabilidad. En algunos de
los casos hay cierta dependencia de los clientes, lo que obliga a aceptar los precios que
estos les imponen. Ellos realizan sus ventas de contado o a un plazo méaximo de 15 dias
para rotar el capital lo mas rapido posible. En términos de Promocidn, esta se limita a
sencillas acciones como la tarjeta de presentacién. La mayor parte de estos exportadores
cuenta con los recursos suficientes para realizar mayores actividades; no obstante, no se
preocupan por este aspecto ya que poseen un mercado supuestamente fijo y no ven en la
publicidad un aspecto particularmente provechoso.

El elemento mas relevante de este grupo de exportadores es su capacidad empresarial. Esta
los lleva a relacionarse con sus proveedores manteniendo relaciones estables que les
brindan responsabilidad con las fechas de entrega, cantidad y calidad acordadas, evitando
retrasos y rechazos de productos por sus clientes.

Exportadores minoristas

Estos son exportadores cuyo nivel de desarrollo los sittia en un estadio en transicién, que si
logran ampliar la visién de su actividad podrian llegar a ser parte del primer grupo. En
efecto, no presentan una completa separacién de su actividad exportadora de las decisiones
y gastos familiares. Los ingresos se destinan en gran proporcién a los gastos familiares,
dejando poco para reinvertir en la exportacion. Los exportadores de este grupo estin
orientados en su mayoria al mercado de tiendas de Costa Rica, que por su cercania
geografica ha permitido un comercio a distintos niveles de volimenes exportados; sin

embargo, venden también a consumidores particulares en las localidades donde proveen a
las tiendas.

Los estimulos iniciales para entrar a este tipo de mercado han sido basicamente los mismos
del primer grupo: la ayuda de un extranjero que provee los conocimientos sobre las
exigencias del mercado, pero no asi el capital para comerciar que es propio del exportador
nicaragiiense. También el incentivo de exportar y salir del mercado local los ha llevado a
realizar viajes sin tener asegurada una demanda; logrando, mas por suerte, hacer contactos
con tiendas que les compran los pocos productos que ofrecen, a partir de aqui estas tiendas
les piden pequefias cantidades regularmente.

Su nivel de capitalizacién es bajo: ninguno posee un medio de transporte propio, cuentan
con poco capital para invertir y no realizan préstamos bancarios. Sus reducidos fondos sélo
les permiten manejar poca cantidad de productos. El transporte de los productos se realiza
alquilando alguna camioneta y en otros casos, por el limitado capital y las reducidas
cantidades, realizan la exportacién transbordando en buses.

En términos de productos, exportan el mismo tipo de producto, e incluso, pueden proveer a
las mismas tiendas que el grupo exportadores empresarios. Las diferencias quedan en la
calidad de los productos y de la relacién mantenida con los clientes. Mientras el primer
grupo provee productos de acuerdo a las exigencias de sus clientes y mantiene relaciones
estrechas, los segundos manejan productos de calidad no superior a la media y diferenciada
para distintos tipos de consumidores; ademas actian como proveedores de menor
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importancia. La calidad de los productos es “media” y “baja”. La primera cuando proveen a
tiendas de acuerdo a los requerimientos que estas imponen; la segunda cuando la
transaccion se realiza con consumidores particulares y el exportador define la calidad del
producto. Lo anterior se refleja en los volumenes exportados segin rango por moda, desde
3,500 a 7,000 USS$ por afio e ingresos desde los 3,600 a 6,000 US$ anuales.

En términos de plaza, las ventas se realizan principalmente en tiendas, aunque también
venden a consumidores particulares para elevar un poco mas sus ingresos. Cuentan s6lo con
uno o pocos compradores, a quienes proveen regularmente. No todos tienen relaciones
estrechas con sus clientes; por lo cual el riesgo de perderla es alto. Las ventas se realizan de
contado para recuperar rapidamente el capital invertido. La frecuencia de exportacién es
cada uno o dos meses, realizando las exportaciones cada vez que sus clientes les hacen un
pedido 6 llevan algiin ‘“encargo” que lograron colocar durante el dltimo viaje a
consumidores particulares y, si es productor, trabajan para el mercado local para ir
reuniendo plata para la préxima exportacion. La promocién se limita en algunos casos a la
tarjeta de presentacion y la exposicion de las cualidades del producto y convencimiento del
posible cliente cuando venden a consumidores particulares.

En cuanto a la capacidad empresarial, al parecer no la han desarrollado consistentemente.
Las relaciones con sus proveedores son estables, aunque pueden cambiar si encuentran otro
artesano que les trabaje con similar calidad a mas bajo precio, como estrategia para reducir
costos y parte del proceso de busqueda y creacion de relaciones estables que lleva tiempo.

6.2 Exportadores de Ferias

En la segunda gran categoria, al igual que en los de tiendas, se encuentran exportadores que
comercian s6lo muebles; otros comercian varios productos, como estrategia para estabilizar
su ingreso y exportadores productores, que venden parte de su produccion en las ferias
como forma de salir de la gran competencia que se da en el mercado local. Realizan su
actividad comercial exclusivamente en las ferias de Centroamérica, Panama y EE.UU, con
productos como: sillas (principalmente), comedores, banquitos y juegos de mimbre. Estos
exportadores se caracterizan por el tipo de ventas al menudeo a consumidores finales,
manejar pequefias cantidades de productos y realizar pocas exportaciones al afio,
centrandose en los principales eventos de estos paises.

Existe cierto conocimiento de las exigencias de la demanda, siendo el nivel de ingresos el
principal determinante de la calidad de los productos exportados; sin preocuparse de
conocer las necesidades reales de los consumidores. Ademas, este tipo de mercado sélo lo
utilizan para las ventas a consumidores particulares y no para intentar contactar a
intermediarios que llegan al evento a admirar los productos expuestos, los cuales les
permitirian una actividad a mayor escala.

Estos exportadores buscan beneficiarse de los altos precios de venta, que superan los
obtenidos en las tiendas de Costa Rica (33 a 50 USS$ por silla), lo que les permite una alta
remuneracion por unidad de producto, pero una baja generacion de ingresos y una baja
capacidad de reinversion por las reducidas cantidades manejadas y los pocos eventos en
que participan (no mas de 10 al afio).
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Es parte de la l6gica de estos exportadores mantener este mercado, a causa de los pocos los
eventos durante el afio en los que participan el exportador s6lo busca vender al mejor precio
posible y obtener en el corto plazo la mayor ganancia de la pequefia cantidad de producto
que lleva a cada evento. Por los limites estructurales de este mercado, su objetivo es
simplemente mantenerse en el mercado.

Lo mas relevante de estos exportadores debe ser su capacidad comercial para saber atraer y
mostrar las ventajas de su producto al posible cliente, convenciéndolo de quedarse con é;
esta caracteristica es de suma importancia en un mercado de tanta competencia, asi que
define su éxito comercial.

7. Las claves del éxito, Obstaculos al crecimiento y

Soluciones
Cuadro 7: Datos relevantes
Tendencia Exportacién Caracteristicas Obstaculos Soluciones
Bruta claves
(por afio) *
Exportadores | Constante 6 De7,000a °Socio en el °Dependencia de | °Informacion de
a Tiendas en aumento 20,000 US$ extranjero un solo cliente | mercado
(Empresarios) °Cap. empresarial | °Falta de capital | °crédito para capital de
°Clientes fijos de frabajo trabajo
°Mercado de °capacitacion comercial
alto ingreso
Exportadores | Constante y a la|De 3,000 a 7,500 | °Clientes  fijos y | °Falta de capital | °Informacion de
a Tiendas baja us$ eventuales de trabajo mercado
(Minoristas) ®Informacion del | °Dependencia de | °crédito para capital de
mercado exterior un sblo cliente | trabajo
°Mercado de alto y|°Baja capacidad | °capacit. comercial y
bajo ingresos empresarial empresarial
Exportadores | Constante De 3,000 a °Ayuda de °Sélo ferias °Informacién comercial
a Ferias 8,000 US$ Impyme °Mercado de °Estrategia de
°Capacidad bajos ingresos | diferenciacion.
comercial °Calidad media y
baja

* Este valor representa una moda por rango, o sea el rango de ingresos de la mayoria de los exportadores de cada tipo.
Fuente: sintesis del autor sobre la base de estudios de casos 1999.

El Cuadro 7 evidencia la fuerza comercial de los exportadores a tiendas con respecto a los
exportadores a ferias. En efecto, los primeros muestran una tendencia al crecimiento (en
unos casos al mantenimiento o la baja), mientras los segundos muestran solamente una
tendencia al mantenimiento. En términos de volumen de ventas en el exterior, la mayoria de
los exportadores a tiendas alcanza entre 7 a 20,000 y 3,500 a 7,500 ddlares anuales,
respectivamente (indicador de moda por rangos); al contrario, la mayoria de los
exportadores a ferias ranquea entre 3 y 8,000 délares anuales. La diferencia es ciertamente
significativa. El valor del ingreso generado por tal actividad varia mucho, pero muestra
claras diferencias en los valores promedios: los exportadores a tiendas alcanzan un
promedio de 6,700 y 3,900 ddlares anuales, respectivamente; mientras los exportadores a
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ferias alcanzan solamente 1,900 ddlares anuales. Las consecuencias son obvias desde el
punto de vista de las organizaciones que quieren apoyar al sector para un ulterior
crecimiento de las exportaciones de muebles. El sector que exporta a tiendas merece una
atencion especial.

7.1 _Exportadores Empresarios
2 Claves del éxito

Este primer grupo de exportadores empresarios a tiendas presenta tres caracteristicas
claves, sobre la base del analisis de los casos se puede arribar a las siguientes conclusiones:

La existencia de un contacto en el exterior (socio intermediario o familiar) ha demostrado
ser parte esencial del éxito alcanzado por este grupo. De forma general, han logrado tener
acceso al mercado gracias a la informacién y a la actividad de comercializacién in loco por
parte de un socio. Esto ha facilitado al exportador nicaragiiense el acceso al conocimiento
sobre los diferentes requerimientos: tipos de productos demandados, exigencias de calidad,
disefios, precios, etc. Asi mismo, tales relaciones estables mejoran el conocimiento
reciproco y reducen el riesgo por rechazo de productos y la posible pérdida del mercado,
permitiéndoles mantener una actividad mas estable y segura.

En cuanto a la calidad exigida por su mercado, hay algunas diferencias sustantivas con
respecto al nivel de exigencias para los de mercados de EE.UU y Costa Rica o entre los
tipos de mercado. Sin embargo, se evidencia que la calidad resulta un factor relevante para
el mercado de las tiendas en ambos paises, de forma que cumplen o tratan de cumplir con
los requerimientos de este tipo de clientes en todos los aspectos.

Finalmente, una ultima caracteristica, es la capacidad empresarial en el abastecimiento y la
comercializacién. En efecto, ellos construyen relaciones estables y de largo plazo con los
proveedores que permiten madurar una relacién de confianza y responsabilidad entre las
partes para negociar metas de mutuo beneficio. El exportador puede tener una mayor
seguridad con la entrega de los productos, cantidad, calidad exigida, negociar formas de
pago, etc. De la misma forma el artesano disponer de una fuente de mercado que le asegure
una actividad continua y lo mantenga al tanto de los adelantos estilisticos e innovativos del
mercado internacional. Ademas, los precios pagados por los exportadores les permiten
obtener materia prima de mejor calidad para la elaboracion de los productos y capitalizar el
taller. Sustancialmente, tal capacidad empresarial refleja un enfoque cercano al mercadeo
de la demanda propuesto en el marco tedrico.

&s Obstaculos

La calidad de los productos resulta ser un aspecto de fundamental importancia. Los
artesanos no logran mantener la uniformidad de las medidas entre los productos; la
explicacién de esto queda en la calificacion de los trabajadores y el estado tecnolégico de
los talleres que no permite un adecuado control de los parametros productivos durante el
proceso de produccién. La calidad se ve afectada también por el secado de 1a madera, que
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no lleva un nivel de humedad adecuado a los requerimientos técnicos del pais al cual se
exporta.

Para los exportadores de este grupo que venden en el mercado de EE.UU otra limitante es
carecer de los conocimientos y la experiencia sobre este mercado y del capital necesario
para realizar personalmente las operaciones. Ellos dependen de un unico cliente en el
mercado extranjero: aunque la relacién sea estable, si este decide dejar la actividad no
podrian continuar las exportaciones, en primer lugar por que todavia no conocen el
mercado exterior para hacerlo personalmente. Ademas ninguno de ellos parece desarrollar
un proceso de aprendizaje tratando de conocer las actividades que realiza su socio, para
trabajar en un futuro de forma independiente. En segundo lugar no cuentan con el suficiente

capital propio; por lo cual, toda o la mayor parte del capital pertenece al socio extranjero, al
igual que las utilidades obtenidas.

©  Soluciones

Después de describir las principales caracteristicas claves y los obstaculos al desarrollo, se
pueden empezar a generar las correlativas soluciones que les permitan superar sus
limitantes y ampliar su actividad de una forma mas consistente. Los dos primeros grupos
identificado (exportadores empresarios y minoristas) muestra un alto potencial de
desarrollo; por ello las soluciones se orientan mas a impulsar dichos grupos.

Esta categoria muestra poseer un amplio desarrollo; por ende, las sugerencias que estimulen
un crecimiento de las exportaciones a través de estos exportadores son las siguientes

Incentivar relaciones comerciales tipo Joint Venture'® que permitan una agilizacién de las
operaciones y mayor competitividad para ambas partes, teniendo por un lado un
aprovisionamiento seguro de los productos y por el otro una mas facil comercializacién de
los productos. Permitiendo a los exportadores nicaragiienses ir metiéndose y conociendo
otros mercados de forma que no lleguen a depender de un sélo cliente extranjero. El
Centro de Exportaciones e Inversiones (CEI) puede jugar un papel importante al respecto,
disponiendo de contactos y medios para acercar a intermediarios inversionistas extranjeros
interesados en realizar negocios en el sector mueblero. Del mismo modo, IMPYME
mantiene relaciones con organizaciones extranjeras, asi que podria aprovecharlas para
incentivar tales relaciones.

El crédito no parece ser una limitante seria para el grupo, sin embargo, se pueden ofrecer
lineas de créditos que estimulen a estos exportadores a incrementar sus volimenes
exportados y sondear otras posibilidades. Los montos ofrecidos podrian llegar hasta 50,000
C$, con pagos mensuales y un plazo de hasta tres afios, con renovaciones anuales de la
linea de crédito y evaluacion del desarrollo del exportador. Las tasas de interés pueden ser
las que generalmente maneja el sistema bancario, las diferencias que marquen el atractivo
pueden estar dadas por la reduccion en las exigencias de garantias y tramites burocraticos

'8 Hay una Joint Ventures o aventura conjunta cuando dos empresas que se dedican a actividades diferentes
dentro del mercado (abastecimiento, produccion, comercio, etc.), unen sus ventajas particulares para lograr
una mayor competitividad frente a sus competidores mediante el efecto sinérgico de los factores econémicos.
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que desestimulan al exportador. Efectivamente, esta linea de crédito solo requeriria de la
evaluacidon econdémica y garantias iniciales; anualmente el exportador renovaria la linea de
crédito y en dependencia de su desarrollo crediticio se le cancelaria, bajaria, mantendria 6
incrementaria el nivel del préstamo otorgado.

7.2 Exportadores Minoristas

ﬁ Claves del éxito

El contacto de mercado ha representado una aspecto muy importante para este grupo;
brindando la informacién sobre las exigencias de la demanda. Sin embargo, no tiene el
mismo nivel de significancia en comparacién con el grupo anterior, en cuanto la ayuda se
limita a la informacién de mercado y no al capital necesario para realizar las exportaciones,
que es del exportador nicaragiiense.

Dirigir sus ventas tanto a tiendas como a consumidores particulares ha sido parte
importante de su permanencia en el mercado. Ciertamente, las ventas a tiendas son con
poca frecuencia y bajos volimenes exportados; por lo cual, complementan sus ingresos y
estabilizan su actividad vendiendo a consumidores particulares

La via de desarrollo seguida por los exportadores a tiendas, desde sus recursos iniciales
hasta sus practicas actuales de comercializacién, no presenta una clara homogeneidad; sin
embargo, los estudios de casos permiten trazar una aproximacion de ruta de capitalizacion,
identificando los factores claves que han impulsado el desarrollo de su actividad. Se
pueden definir tres etapas; de éstas, la primera y segunda etapa se identifica con los
exportadores minoristas.

Al inicio, el exportador no cuenta con ninguna experiencia como exportador, por lo cual su
primera exportaciéon la realiza junto a otro exportador mas experimentado, quien
proporciona referencias sobre el mercado al cual se dirigen. Las primeras ventas se realizan
a consumidores particulares, a partir de donde la motivacién de mantener una actividad
estable que proporcione mayores ingresos lo impulsa a buscar contactos con tiendas o
almacenes. El proceso toma tiempo, en dependencia de la capacidad comercial del
exportador. Logrado el primer contrato, empiezan a suministrar pequefias cantidades cada
dos meses; pagan el transporte de los productos en una camioneta o bien transbordando en
buses. Cuentan con poco capital propio, por lo cual, las ventas se realizan de contado; no
suelen prestar a bancos por los altos intereses y falta de garantias para respaldar el
préstamo, limitando las cantidades a las posibilidades de sus propios recursos.

A medida que conocen el mercado van proponiendo sus productos a otras tiendas, hasta
encontrar nuevos clientes. Esto puede tardar varios afios, en dependencia de la habilidad
comercial de exportador y los recursos de que disponga. Las exportaciones se tornan
mensuales e incrementan las cantidades, proveyendo a varios clientes. La capitalizacion de
la actividad empieza a reflejarse en la inversién de los ingresos en alguna de las areas
importantes de la actividad como un medio de transporte (camién o camioneta), un almacén
para los productos y, si exportador es también productor, en la compra de alguna
magquinaria y la contratacién de nuevos trabajadores. El nivel de actividad que mantienen
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les permite acceder a préstamos bancarios para comprar un medio de transporte que agilice

las exportaciones o para resolver sus problemas de iliquidez financiera e incrementar las
cantidades exportadas.

El tercer estadio, el mas desarrollado, se identifica con el desarrollo alcanzado con los
exportadores empresarios; requiere muchos afios de actividad (15 afios o mas), el nivel de
capitalizacién es alto: 1 6 2 camiones propios, bodega para los productos, clientes fijos e
incluso un caso con 20 clientes, algunos de ellos con contrato exclusivo de
aprovisionamiento; las exportaciones son quincenales y mensuales con altos volumenes
exportados (2,000 a 5000 USS$). Tales exportadores mantienen relaciones estables con sus
artesanos, quienes mantienen un proceso de produccién continuo. Pueden poseer una
cuenta de banco en el extranjero para transferir dinero al pais por razones de seguridad y
agilizar los pagos de los clientes. Los excedentes generados por la exportacion se orientan
también hacia inversiones no productivas (compra de propiedades).

/.

‘\7' " Obstaculos

Parte de estos exportadores que venden a Costa Rica, presentan dos factores que limitan sus
exportaciones. El primer aspecto es la falta de capital de trabajo que les permita una
continua operacion; en el mercado nacional generalmente trabajan con el 50% del adelanto
del cliente utilizado en la compra de madera; pero para exportar ellos no reciben adelanto y
tienen que utilizar el poco capital propio, lo que limita el nimero de exportaciones
(limitando asi el proceso de capitalizacién de la empresa). El segundo aspecto limitante a
estos exportadores, es €l mal estado y la falta de maquinaria que acaba de reducir la calidad
y la productividad del taller.

Otro aspecto de sus limitantes, es la capacidad empresarial que no han desarrollado
consistentemente. Mezclan la actividad exportadora con las actividades y gastos familiares,

e incluso para esta dltima es la mayor proporcidn del ingreso, restando capacidad de
reinversion a la exportacion.

©  Soluciones

A estos exportadores se les debe proveer informacion de mercado: precios, productos mas
demandados, cantidades, plazas, etc. El acceso a una mejor informacién de mercado puede
mejorar su capacidad de negociacion con los clientes; lograr una estimacién real de los
precios de venta y margenes de ganancia. Lo que les debe permitir una mejor planificacién,
tanto de la actividad como de reinversion de los ingresos.

El segundo aspecto que resulta importante para estos exportadores es el crédito. Los
exportadores productores de esta categoria, muestran necesidad de tener a disposicién
dinero para capital de trabajo que les permita una constante actividad y exportacion, asi
como para ampliacion de la capacidad productiva del taller. Ciertamente, un crédito para
capital de trabajo en montos de 15,000 a 20,000 C$, con pagos mensuales y a mediano
plazo parece ser parte de la solucién. La tasa de interés parece ser una limitante cuando
éstas superan el 30%, frenando al exportador a prestar dinero para efectuar y aumentar sus
operaciones.
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Junto al crédito que se ofrece a los exportadores (principalmente artesanos), es importante
una actividad de capacitacién, tanto comercial como empresarial, como requisito para
acceder al préstamo; orientada a mejorar su capacidad comercial frente a los clientes que
les permita levantar la cabeza y buscar mas alla otras oportunidades comerciales que les
brinden adecuadas ganancias para reinvertir y crecer. En cuanto a capacitaciéon comercial
para exportadores, las organizaciones de apoyo al sector no han realizado una extensa
actividad dirigida a mejorar su capacidad de intermediar los productos y a buscar mercado.
Se deberia impulsar una capacitacion basada en las cuatro P del comercio, enfatizando
aspectos como el producto (diferenciacién, experimentacién, especializacion), en la plaza
(tipos de mercado, clientes), el precio (determinacién de precios, margen de ganancia, etc.).
En cuanto a la capacitacion empresarial, las organizaciones de apoyo ya han realizado
acciones al respecto; sin embargo, es evidente que esta no ha tenido efectos muy positivos.
La capacitacion debe llevar a una conveniente separacion entre la actividad familiar y la
actividad empresarial. Esta capacitaciéon puede enfocar en la administraciéon de pequefios
negocios, control de costos, planificacién de la inversién empresarial, entre otros.

El secado inadecuado de la madera es otro problema, afecta a todos los tipos de
exportadores, pero principalmente a exportadores minoristas y a ferias; ante ello, la
alternativa planteada en la primera parte de este texto (de Parrilli), tiene una particular
importancia, fomentando el establecimiento de empresas de secado de madera que provean
el servicio o el producto ya seco a un precio competitivo. Asi el artesano podria acceder a
esta materia prima a un precio razonable, elaborar un producto con mejor calidad y asi
reducir las posibilidades de rechazo o las dificultades en la venta de los productos a causa
de muebles que se abren, tuercen y enmohecen.

Se debe establecer un contacto mas estrecho entre productores y exportadores y si es
posible una red de aprovisionamiento y comercializacién entre estos dos actores. Esto debe
permitir a los artesanos una facil localizacién de los exportadores que piden calidad y
responsabilidad; un continuo trabajo, con precios mejores y una mejor remuneracion de su
actividad. Lo que puede ser posible mediante la congregacion de grupos pequefios de
artesanos y exportadores, con el objetivo de proporcionarles informacidon de su interés:
nuevos productos, disefios, abastecimiento de madera, clientes, etc., para los artesanos; e
informacién legislativa (impuestos), datos sobre las exportaciones realizadas a los paises a
los cuales podria exportar, sondeos de mercado, oportunidades comerciales, etc., para los
exportadores.

7.3 Exportadores a Ferias

L2 Claves del éxito

Estos exportadores centran su actividad en las ferias, los principales atractivos de dichos
eventos son la concurrencia de los consumidores a un mismo sitio, que lleva a recibir
precios muy superiores a los obtenidos en las tiendas de Costa Rica. La competitividad de
tales exportadores si se enfoca en el factor competitivo de la plaza. En efecto, ellos se
preocupan por vender afuera del pais, sabiendo que all4 se pagan precios mayores.
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Estos exportadores demuestran poseer una alta capacidad comercial para saber atraer y
mostrar las ventajas de su producto a los consumidores; no esperan pasivamente al cliente,
sino buscan cémo incentivarle la compra de sus productos mediante una atencién esmerada,
descripcion del producto, prueba y regateo del precio.

Para algunos exportadores, especificamente los artesanos, el apoyo de Inpyme para asistir a
ferias internacionales ha sido el factor que les ha permitido insertarse en el mercado
internacional. Como artesanos, los participantes reciben un apoyo que cubre el 50% de los
costos de transporte y modulo; asi como la total exencién de impuestos de importacion e
informacion sobre la organizacion. El objetivo de tal ayuda es brindar al artesano
conocimiento del mercado exterior (productos, disefios, calidades, materiales, precios, etc.),
de forma que pueda acceder a nuevos conocimientos, ampliar su visiéon del mercado e
incorporar nuevos elementos competitivos a su actividad en el mercado local.

‘\7' < Obstaculos

Este grupo presenta basicamente la limitante de dedicar su actividad exportadora a
participar solamente en ferias. Estas contienen un doble limite: por un lado, hay un tope en
las cantidades que se pueden llevar; por el otro, hay un niimero reducido de eventos al afio
en los que participan, las 10 ferias méas importantes de la regiéon y EE.UU. Eso no les
genera una actividad y un proceso de capitalizacién capaz de permitir invertir en otro
mercado o mejorar el taller (si es productor).

La calidad ofertada no permite lograr mejores precios de venta; lo que aunado a bajos
volimenes exportados, a los pocos eventos en los que participan y las ventas inconstantes
reducen las probabilidades de capitalizaciéon. El producto no recibe especial atencion y
queda sin una diferenciacién notable respecto al resto de los ofrecidos por los demas
expositores'®. Sustancialmente, se exportan los mismos productos comerciados en el
mercado local y no lo que realmente demandan estos mercados (como en el esquema del
"mercadeo de la oferta™).

Aun mas importante es que tratan sélo con clientes eventuales con los cuales dificilmente
volveran a realizar negocios; no existe la posibilidad de estrechar relaciones de largo plazo
ya que el contacto es casual. Al contrario, no buscan identificar los intermediarios presentes
en estas manifestaciones y que realmente constituyen la base para ampliar las actividades
productivas y exportadoras futuras. En efecto, si a un consumidor final se puede vender un
juego de sillas, al intermediario se puede vender el mismo juego ahi mismo y cientos de
juegos en los meses siguientes. Faltando tal 16gica, la relacion se vuelve de puro mercado:
el cliente busca un precio bajo por el producto, el exportador un precio mayor, tanto que
llega a burlarse de su contraparte si ésta, por ejemplo, no conoce sobre calidad y variedades
de madera.

1 Algunos productos como juegos de mimbre logran captar precios mucho mayores al resto de los productos
(600 USS$ por juego de mimbre).
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En algunos casos el apoyo institucional a artesanos ha creado una gran dependencia y no ha
impulsado el sondeo de otras oportunidades comerciales externas a las ferias, que les
estimule a un consistente crecimiento productivo y una actividad exportadora mas intensa y
estable.

A estos exportadores les falta capacidad empresarial para entender que la competitividad en
este mercado no se crea so6lo sobre la base del precio; sino, con la conjugacién integral de
las cuatro P. Ademas, no muestran particular estabilidad en las relaciones con los artesanos,
cambiando en dependencia de los precios aceptados por estos como forma de reducir
costos, afectando la calidad y, por tanto, la actividad comercial.

Un problema generalizado tanto a los exportadores minoristas, como a ferias es lo de los
altos costos de transporte e importacién®® de los productos a otros paises. Sobre la base de
la informacién recopilada de los principales costos, se puede elaborar un primer bosquejo
sobre los costos totales incurridos al realizar la exportacién. El cuadro siguiente representa
los gastos de exportacion incurridos por una exportacion tipo de 100 sillas (26 US$/unidad)
y 6 comedores (110 US$/unidad), que esta costeada entre cuatro exportadores.

Cuadro 8: Costos en ddlares incurridos para exportar a una feria en Costa Rica

Valor Tramites IR Aduana + Impuest. de Transporte | Gastos Costo % del costo
Declaradoen |del Cetrex |(1%) |Importacién DAl +IGV + Particulares | total sobre el

el Cetrex I (30%%) M valor

(en US$) exportado
3,260 10 326 (978 600 210 1,830.6 |0.56 %
Leyenda:

Los calculos se basan en (1) Basado en un promedio de 7 dias a 30 U$/dia.

Fuente: elaboracion propia a partir de estudio de casos 1999 y CEI 1999 (*).

Como puede observarse transporte € impuestos de importacion representan los mayores
costos incurridos y dadas las pequefias cantidades exportadas a dichos eventos tienen un
alto peso sobre el margen de las utilidades generadas. Como estrategia de reduccién de
costos los exportadores que van a tales eventos prefieren hacerlo en grupos, utilizando un
unico medio de transporte. Otros exportadores que llevan menores cantidades (15 sillas y
200 pares de zapatos) prefieren ir transbordando en buses, pagando un costo unico
aproximado de 60 ddlares. Las empresas de transporte internacional cobran altos honorarios
por servicios prestados %! y tal servicio se revela no accesible a muchos exportadores que
tratan pequefias cantidades.

El tercer grupo de exportadores no muestra actualmente un potencial de desarrollo tan
significativo como el primero, pero puede representar un espacio ulterior para fomentar el
crecimiento de las exportaciones, especialmente si se consideran que las ferias pueden ser
un mercado para atraer el interés internacional sobre los productos nacionales.

?os impuestos de importacién de muebles de madera acabados o sus partes para Costa Rica son del 30 y 19
%, los cual incluye DAI+ IGV+I. En El Salvador estos llegan al 29% e incluyen DAI+IGV; a partir del 1/7/99
el DAI en el Salvador bajara un 1%, de acuerdo al programa de desgravacion arancelaria.

2! Segiin los estudios de casos e informacién recopilada de empresas de transporte internacional los costos por
concepto de transporte a Costa Rica y Panama estan entre los 600-800 US$ y 800-1000 US$,
respectivamente.
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©  Soluciones

Para este segundo grupo las recomendaciones se orientan mas hacia brindarles informacién
y capacitacion.

Informacién sobre otros eventos en los que puedan ampliar su actividad. Estos exportadores
tienen un gran conocimiento de cémo se maneja la actividad en este ambiente; sin embargo
necesitan de informacién de eventos que se realizan en otros paises (Sur América, por
ejemplo) propésito de costos de transporte, impuestos, bandas de precios de los productos,
tramites de aduana, tipos de productos etc. Lo que los motivaria inicialmente a conocer y
tratar de aprovechar estas nuevas oportunidades comerciales, incrementando el niimero de
exportaciones que realizan anualmente. Los exportadores pueden salir del area
centroamericana si la informacion que se provee esti bien elaborada e indica una buena
oportunidad comercial.

Por otro lado junto a la informacién es importante mejorar su capacidad comercial de modo
que puedan buscar nuevas formas de competir en este mercado; a ello puede ser orientada
una estrategia de diferenciacion: introduciendo nuevos productos, estilos, disefios, maderas,
etc. Los costos y riesgos de esta experimentacién e investigacion de mercado pueden ser
compartidos por las organizaciones interesadas en promoverlo y el exportador. Las
caracteristicas de esta operacién pueden ser definidos claramente en un contrato que

estipule los costos, actividades, riesgos y compromisos que cada parte involucrada estd
dispuesta a tomar.

Este elemento se conjuga con otro clave: las ferias deben servir no sélo como un pequefio
espacio para vender unos cuanto productos de forma periddica; sino también, como
promotoras de los productos en los mercados internacionales; por ello la actividad de estos
exportadores toma mayor importancia ya que pueden ser los promotores de los productos,
calidad, precios etc., generando un efecto multiplicador (y de feedback) por todo el sector
exportador de muebles. El gobiemo a través de sus instancias de relaciones exteriores
(cancilleria, embajadas, ministerio de relaciones exteriores), debe fungir también como
promotores de los productos. Dichas instancias podrian manejar un programa o listado
productores y exportadores interesados en la exportacion de sus productos; asi mismo,
estimular y recepcionar solicitudes de empresas extranjeras interesados en comprar
productos nicaragiienses. Esto deberia propiciar un mejor acercamiento de los exportadores
nacionales al mercado internacional. Las organizaciones de apoyo a la rama podrian
estimular la participacion de exportadores en las principales ferias internacionales. El
objetivo de estas acciones no seria vender; si no, mostrar la calidad de los productos y sus
ventajas frente a los de otros paises, estimulando a intermediarios extranjeros a realizar
contactos comerciales para adquirir productos nicaragiienses.
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