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1. INTRODUCCION

Este documento de antecedentes relativo al problema de la promoción de 
especies comercialmente menos aceptadas se basa en un debate presentado en la 
Reunión Preparatoria Global celebrada en Viena, Austria, del 2h al 26 de enero 
de 1983, titulado "Perspectiva general de los problemas relacionados con la 
promoción de especies forestales comercialmente menos aceptadas". En la pre­
paración de este documento se ha tenido en cuenta el debate celebrado durante 
la reunión.

Como la expresión "especies comercialmente menos aceptadas" no refleja 
por sí sola la magnitud del problema que estas especies representan, en la 
Sección 2 se plantea el problema fundamental, se definen y examinan más deta­
lladamente las características esenciales de estas especies y se proporcionan 
datos sobre su presencia en los bosques amazónicos para ilustrar las dimensio­
nes del problema. Luego se estudian las necesidades de información sobre la 
distribución y las propiedades técnicas de dichas especies.

La Sección 3, titulada "Utilización", clasifica la amplia gama de usos 
de la madera, agrupándolos en elaboración primaria y secundaria. Además, se 
examinan brevemente los problemas que trae aparejado el empleo para estos usos 
de las especies comercialmente menos aceptadas.

La Sección 4, titulada "Comercialización industrial", comienza con algu­
nas consideraciones acerca de los problemas más generales de la comerciali­
zación de todos los productos de madera. Se dedica una atención más detalla­
da a la madera aserrada, incluida la clasificación de especies de madera se­
gún el uso final a fin de observar a las especies menos aceptadas en el con­
texto de las ya introducidas en el mercado. Se examinan los problemas que 
plantea la introducción de nuevas especies y se ofrece alguna información 
sobre los factores más importantes que pueden contribuir al éxito de las me­
didas encaminadas a ello. Una cuestión particular relativa a la comerciali­
zación es la de la calidad del producto.

La Sección 5 se refiere al apoyo que puede recibir la comercialización 
industrial mediante la promoción genérica del material.

La estrategia de la industria forestal es el tema de la Sección 6, que 
la analiza en términos de optimización económica, aspectos forestales, elec­
ción entre mercado interno y de exportación, y la creación de incentivos por 
parte del Gobierno para lograr un mayor aprovechamiento de las especies comer­
cialmente menos aceptadas.

En la Sección { figura una lista de los posibles elementos de un progra­
ma de medidas para promover las especies comercialmente menos aceptadas.

2. ESPECIES COMERCIAIHENTE MENOS ACEPTADAS

2.1 EL PROBLíMA FUNDAMENTAL

Un problema común a muchas zonas productoras tropicales es la reducida 
proporción de madera disponible por hectárea que se extrae efectivamente du­
rante la corta.
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Por ejemplo, la FAO en un estudio reciente sobre los recursos forestales 
tropicales estimo que* de los bosques de latifoliadas cerradas vírgenes se 
comercializa efectivamente un promedio de 8,L metros cúbicos por hectárea de 
un volumen de 157 metros cúbicos, es decir, apenas el 5,25Í.

El resultado inevitable de este bajo porcentaje de comercialización es 
el elevado costo unitario de extracción, que puede perjudicar gravemente el 
aprovechamiento de la madera para usos generales y para la construcción en 
los mercados locales. El beneficio que obtiene el país productor de este 
recurso natural es muy inferior al que cabría esperar razonablemente y sus 
reservas se agotarán más rápidamente.

Sería muy sencillo afirmar que las especies comercialmente menos acep­
tadas son aquellas que se dejan en el bosque. Una definición más acertada 
es la de "especies a las que no se les saca el mejor partido posible". Esta 
tiene en cuenta una evaluación acorde con la realidad del valor potencial de 
una especie y podría incluir también algunas especies que se extraen, pero 
se malvenden. Además, permitirá distinguir de la gran cantidad de especies 
que no se utilizan aquellas que realmente merecen una atención especial y 
estimulará la investigación, inversión y promoción necesarias para explotar­
las de manera eficaz.

Las especies que merecen una atención especial son las que pueden comer­
cializarse como rollizos, madera aserrada o madera terciada, sea como espe­
cies individuales o como agrupación de especies adecuadas para los mismos 
fines. Esto permitirá considerar luego la idoneidad de las especies mixtas 
para procesos como el astillado y desfibrado.

El objetivo general de la comercialización debe ser maximizar los bene­
ficios de la mezcla de especies disponibles mediante la satisfacción de las 
demandas más adecuadas. Para ello, es probable que sea necesario elegir 
entre los diversos mercados existentes y la promoción de otros mediante el 
desarrollo comercial o industrial. El aprovechamiento óptimo de los recur­
sos dependerá mucho del método que se adopte, la tala o la corta selectiva, 
y en este último caso habrá diferencias si el bosque se pone bajo ordenación 
para estimular el aprovechamiento óptimo de su valor último al repetir la 
corta.

2.2 DESIGNACION, DEFINICION Y CLASIFICACION

En esta consulta se denominan "especies comercialmente menos aceptadas" 
a las que por una u otra razón no se les saca el mejor partido posible. Es- 
Estas especies de madera se han llamado, según el caso, especies secundarias, 
especies menos conocidas y especies menos utilizadas. Desde el punto de 
vista del mercado denominarlas "especies secundarias" no es conveniente, pero 
es una descripción acertada de muchas especies con propiedades técnicas des­
favorables o que no son lo bastante abundantes como para ser objeto de una 
comercialización difundida.

La expresión "menos conocidas" tiene la ventaja de hacer hincapié en el 
hecho de que es necesario que todas las especies sean debidamente conocidas, 
tanto en cuanto a su existencia como a sus propiedades técnicas y decorativas.
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Esa necesidad condujo a un mayor estudio de las propiedades técnicas y, en 
menor medida, a una determinación más exacta de los inventarios de las masas 
o volúmenes en pie. Aunque probablemente sería poco realista ahora esperar 
descubrir maséis importantes de algunas especies paira usos generales, muy bien 
podría suceder que esas investigaciones permitieran identificar especies con 
determinadas propiedades notables y lo bastante abundantes para poder intro­
ducirse con éxito en el mercado. Sin embargo, es cierto que hay muchas espe­
cies de propiedades y existencias significativas que probablemente sigan sien­
do menos utilizadas a no ser que se las comercialice en forma especial. Por 
supuesto, quizá dicha atención no logre una mejora considerable, especialmen­
te debido a la pronta disponibilidad de especies preferidas.

La principal virtud de la designación "especies comercialmente menos 
aceptadas" es que subraya la necesidad de una evaluación comercial realista 
del valor de una especie a fin de determinar si se le saca el mejor partido 
posible o no. Tal evaluación debe realizarse contando con la información so­
bre el nivel general de precios de las especies competitivas introducidas en 
el mercado aunque, por cierto, deben tenerse en cuenta las perspectivas rea­
les en un futuro previsible.

Se está procurando definir de manera más amplia las especies comercial­
mente menos aceptadas, pero dichas especies entran en diversos grupos para 
los cuales no se adapta una sola definición.

Es conveniente agrupar las especies en general, introducidas o no en el 
mercado, en tres clases:

1) las que pueden comercializarse como individuos para su empleo como 
madera aserrada, chapa de madera o madera terciada, debido a sus pro­
piedades técnicas y abundancia;

2) las que pueden comercializarse dentro de un grupo de especies para 
uno o más fines, como en el caso l), debido a que tienen propieda­
des técnicas satisfactorias pero que son menos comunes como espe­
cies individuales;

3) las que probablemente sólo pueden comercializarse como materia pri­
ma para procesos t'iles como el astillado o el desfibrado.

Debido al cambio de las circunstancias y al nivel de la actividad econó­
mica, algunas especies pueden pasar de una clase a otra y, en general, las 
líneas divisorias no serán claras. El tamaño y la forma típica de los rolli- 
zons, así como las especies, servirán como factores de clasificación, que 
pueden variar de una zona de producción a otra así como de una zona de consu­
mo a otra, según la competencia. La mayoría de las especies de madera serra­
da introducidas en el mercado pertenecen a la clase l), pero algunos grupos 
como meranti y lauan que sin embargo se ^“nden a precios medios a pesar de 
pertener a la clase 2). Este concepto de clase 2) no se aplica solamente a 
las especies que se venden juntas, sino también a los usuarios, como los fa­
bricantes de maderas terciadas, que pueden especificar amplias selecciones 
de especies para usos tales como chapas para hojas interiores (de alma).

Puede considerarse que se saca el mejor partido posible a una especie 
cuando la contribución financiera por cantidad unitaria se aprovecha al máxi­
mo debido a las oportunidades del mercado. Los niveles de precios de las
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especies de maderas introducidas en el mercado y de otros materiales competi­
tivos influyen, por supuesto, en los niveles de precios que rigen la optimi­
zación de la contribución.

En los tres grupos hay especies completamente introducidas en el mercado 
que aportan una contribución financiera efectiva, pero la mayoría de las espe­
cies introducidas en el mercado entran en la primera categoría. No obstante, 
la escala de precios correspondientes a esta categoría es amplia ya que inclu­
yen las coniferas para la construcción del hemisferio septentrional, cuyo pre­
cio es bajo.

Las
contexto

especies comercialmente menos aceptadas se pueden clasificar en el 
de las clases que se mencionaron, de la siguiente manera:

a) las que podrían efectivamente ocupar su lugar como especies distin­
tas en la clase l).

b) las que se podrían, razonablemente, agrupar en la clase 2);
c) las que realmente entran en la clase 3).

Las especies del grupo a) que podrían pertenecer a la clase l) son, a 
menudo, y con razón, objeto de interés en cualquier discusión sobre las espe­
cies comercialmente menos aceptadas, y para considerarlas se puede proponer el 
siguiente método:

1) Determinar cuáles son los datos disponibles sobre su presencia y pro­
piedades, y complementarlos cuando sea factible o necesario.

2) Cuando se puedan prever perspectivas razonables de mercado, fomentar­
las según los mejores métodos disponibles y sobre la base de la in­
formación que se menciona en el punto l).

3) En caso de que no se puedan prever perspectivas razonables o que la 
promoción para sacar el mejor partido posible de estas especies fra­
case, incluirlas en un programa de medidas para las especies comer­
cialmente menos aceptadas que deberá comprender nuevos estudios de 
conformidad con el punto l) cuando no se hayan podido llevar a cabo 
de manera adecuada o haya sido imposible hacerlo antes.

Ciclos económicos de varios años de duración afectan al mercado de la 
madera, como al de casi todas las materias primas. En general, el interés en 
las especies menos utilizadas aumenta en la fase ascendente del ciclo y decae al 
máximo en la fase descendente, cuando el mercado puede suministrar todas las 
especies preferidas que se precisen y antes de que los problemas de las nue­
vas especies hayan podido superarse totalmente y de que haya cristalizado la 
fidelidad del usuario hacia las mismas. Los productores deben comprender que 
les interesa aumentar sus esfuerzos por satisfacer una reducida demanda de 
un recurso escaso, y a tal fin extraer y comercializar más madera de una su­
perficie forestal más reducida. Tiene importarcia crucial un mayor empleo de 
las especies que actualmente no se utilizan o se utilizan poco. Lograrlo me­
diante la sustitución de especies ya introducidas en el mercado por otras poco 
utilizadas, plantea enormes problemas, debido a la competencia interna en el 
comercio internacional de la madera y a la competencia externa con otros mate­
riales. Resulta pues interesante la otra estrategia consistente en ampliar el
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mercado de maderas tropicales de modo que absorba las especies actualmente 
menos aceptadas. Hoy día, la tasa de introducción de nuevas especies ha dis­
minuido en realidad durante la recesión mundial. Si bien cabría esperar que 
los precios de penetración en el mercado de nuevas especies despertaran inte­
rés en tiempos difíciles, los gastos de explotación de las mismas nos son 
actualmente inferiores a los de las ya introducidas, razón por la cual las 
diferencias posibles de precios serían pequeñas.

2.3 LA PRESBICIA DE ESPECIES COMERCIAD!ENTE MEROS ACEPTADAS

Al iniciarse la explotación de los bosques tropicales se procedió a di­
vidir las especies en primarias y secundarias, basándose, principalmente, en 
su presencia. El gran número de especies poco densas planteaba un problema, 
y hubo de optarse por la tala o corta selectiva, o muy selectiva, de las po­
cas especies dominantes con propiedades útiles que no presentaban ese incon­
veniente. Bo obstante, podrá progresarse en el aprovechamiento de los re­
cursos forestales favoreciendo un mayor y mejor empleo de las especies que en 
la actualidad tienen menos aceptación comercial. Ello aumentará el volumen y 
el valor de la madera extraída por hectárea prolongando así la vida de los 
bosques naturales y reduciendo el costo unitario de extracción. La reducción 
gradual de la disponibilidad de especies bien aceptadas en el mercado facili­
tara la comercialización de una gama de especies amplia. Por el contra­
rio, la mayor comercialización podría prolongar la vida de las especies ya intro­
ducidas. No obstante, la variada composición de las especies de bosques hete­
rogéneos, y su dispersión dentro de los mismos, sigue planteando problemas 
que es preciso resolver.

Los bosques tropicales húmedos de América del Sur ofrecen el ejemplo prin­
cipal de este problema. La FAO llevó a cabo un estudio general sobre los mis­
mos y publicó los resultados en 1976 (Comercialización de los bosques tropi­
cales, especies de madera de los bosques húmedos de América Latina, Erfurth 
y Rusche). Poco puede hacerse aquí más que citar varias conclusiones gene­
rales y los datos que se obtuvieron con esta experiencia:

i) si bien hay muchas especies arbóreas que crecen en una determinada 
zona forestal una porción importante, dos tercios o más del volu­
men en pie está constituido ^or 30 a 50 especies solamente, y de 
las demás, muy pocas pueden considerarse dominantes;

ii) se presentan significativas variaciones de una zona a otra en la 
composición botánica de la pluviselva. Estas variaciones locales 
entrañan diversidades en las propiedades de la madera que tienen 
un impacto particularmente desfavorable en su utilización;O

iii) el volumen en pie puede oscilar entre los 130 y 270 m  por 
hectárea;

iv) con frecuencia, la falta de control ha provocado cambios en la
vegetación natural. Una gran parte, aún por determinar, del estado 
forestal se ha degradado debido a la rotación de cultivos y otras 
actividades no controladas;

v) el volumen de la madera comercial extraída de los bosques naturales 
puede, sólo en pocos casos, superar los I»0 a-* por hectárea, pero, 
en general, oscila entre 5 y 20 m^ por hectárea;



-  6 -

vi) hay unas U70 especies de madera más o menos conocidas en el comer­
cio; de ellas unas 210 se utilizan regularmente en cantidades sig­
nificativas y unas 260 en menor grado.

Las 210 especies ya indicadas por el estudio de la FAO se reducen a unas 
125 especies comerciales, pues considera como una especie los individuos agru­
pados bajo una denominación experimental.

De estas 125 especies, 65 predominan en Brasil y de éstas 28 alcanzan 
una producción considerable, pero 5 especies representan más del 50Í de la 
producción, que corresponden en términos generales a las exportaciones.

Recientemente, el Instituto Brazileiro de Des envolvimento Florestal 
(IBDF, Brasil) publicó un informe titulado "Programa de entrepostos madeireo- 
nos para exportagao (FROKAEX)" con propuestas para la mayor promoción de espe­
cies de la región amazónica brasileña y describe el uso actual de menos de 
100 especies en total. Un número inferior a Uo especies se venden en el mer­
cado nacional y sólo una parte de ellas se exporta. Una sola de estas espe­
cies representa el l8JÍ de las ventas locales, el 22% de las ventas naciona­
les y el 6k% de las exportaciones.

Otro informe reciente, "Grupamento de Eespecies Tropicais da Amazonia por 
similaridade de características básicas e por utilizagao" por La 
Superintendencia do Desenvolvimento de Amazonia (SUDAM, Brasil), se interesa 
en las especies más comunes en el Estado de Para, que en la actualidad cons­
tituye la fuente más importante de madera del Amazonas. Este informe analiza 
los resultados de 79 estudios de inventario, en los que se señalaban 1̂ +8 es­
pecies importantes. De ellas, el informe indica que sólo 9 eran significati­
vas desde el punto de vista comercial y podían añadirse otras 5 debido a su 
distribución relativamente amplia y a su gran número en diversas zonas. De 
estas l*t especies, 10 son muy densas (es decir superan 700 kg/nr). Esto de­
muestra la importancia que tiene ocuparse de las especies más densas. Este 
aspecto del problema de las especies comercialmente menos aceptadas, se exa­
mina más detalladamente en la próxima Sección.

El informe de Para agrupa las lU8 especies en cuatro categorías, según 
su posible idoneidad para los mercados. El cuadro siguiente indica las cate­
gorías y señala cuántas de las lU8 y de las lU especies entran en las mismas. 
La mejor categoría para promover su exportación (la número l) contiene espe­
cies que, por cierto, exigen una gran promoción y ninguna de ellas se consi­
derará como especies totalmente introducidas en los mercados de exportación.

Este tipo de datos destaca los problemas que surgirán en muchos países 
al enfrentarse con un gran número de especies poco densas y menos aceptadas, 
en sus bosques, y el mismo problema se planteará al talar bosques que ya 
hayan sido objeto de corta selectiva para extraer las especies más codiciadas.

2.h NECESIDADES DE INFORMACION

Es necesario insistir constantemente en la importancia de disponer de 
información fidedigna y de que ésta llegue a conocimiento de los interesados.
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№  total de especies 
que se consideran 

ipo significativas

H° de especies de 
aceptación 
comercial

Adecuadas para 
los mercados 
nacionales y de 
exportación

Uo h

Adecuadas para 
los mercados 
nacionales con 
posibilidades de 
exportación

31 3

Adecuadas para 
el empleo regio­
nal con posibi­
lidades en el 
mercado nacional

51 6

Adecuadas para el 
uso local exclu­
sivamente

26 1

H° de especies de 
gran densidad 
entre las lU 
enumeradas

U

3

2

1

TOTAL lU8 lU 10

Sobre las propiedades técnicas de muchos cientos de especies ya puede ob­
tenerse gran cantidad de infornacién de centros de investigación de todo el 
mundo. Como mejor podrán utilizarse los limitados recursos futuros de inves­
tigación será evitando la duplicación de esfuerzos y procurando identificar 
las auténticas lagunas existentes en la información actual. Deberá conceder­
se prioridad a determinar el empleo probable de las especies y a canalizar 
los máximos esfuerzos hacia el suministro de la información que el usuario 
precise. Por ejemplo, una investigación a fcndo de las propiedades mecánicas 
de una determinada especie en forma sólida puede resultar en gran parte inútil 
si esa madera se destina finalmente a la obtención de astillas, fibras o pasta 
papelera.

También debe tenerse en cuenta que el usuario final es quien llegará en 
definitiva a ser experto en las propiedades de utilización de las especies.
A dicho usuario se le podría también prestar asistencia mediante una investi­
gación a fondo de las propiedades realizadas por un instituto de investigación, 
pero para ello es preciso en primer lugar lograr que el usuario acepte las 
especies para un ensayo en la práctica. Las actividades inmediatas de inves­
tigación deben encaminarse a conseguir que tales ensayos tengan resultados 
satisfactorios. En el caso de la madera serrada, esa investigación podría re­
ferirse a las propiedades de secado, mecanizado, o bien a las variaciones del
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grado de humedad, en lugar de las propiedades de resistencia, a menos que la 
especie en cuestión vaya a utilizarse con fines estructurales. KL empleo eco­
nómico de los medios de investigación se verá facilitado si se identifica 
cuanto antes toda propiedad importante, así como cualquier desventaja concreta, 
de la especie de que se trate.

Se considera que una propiedad importante, junto con la promesa de un 
abastecimiento seguro y continuo, justifican de por sí el esfuerzo de apren­
der a enfrentarse con las desventajas técnicas. Por otro lado, es dudoso que 
una especie de la que se posean grandes existencias no pueda encontrar una 
aplicación provechosa en su forma sólida, con la posible excepción de las es­
pecies perecederas de baja densidad.

Hasta hace poco se ha destacado con frecuencia la importancia de poder 
contar con un suministro continuo y seguro de la especie o especies que inte­
resen, pero el hincapié que se ha hecho en las investigaciones técnicas de las 
propiedades de las especies resulta excesivo en comparación con la importancia 
concedida a las investigaciones sobre la distribución o la presentación de 
esas mismas especies.

Las investigaciones estarán mejor orientadas si se tiene en cuenta el 
volumen y la distribución de las especies, pues de ese modo podrá saberse si 
habrá dificultades de suministro. Desde el punto de vista de la comerciali­
zación, esa información es necesaria para poder asegurar al mercado el sumi­
nistro, en cantidades suficientes, de una determinada clase de madera. De 
esta forma podrá mantenerse un equilibrio con la demanda, de manera que exis­
ta una oferta continua en luga** de esporádica y que no se rompa la continui­
dad de la demanda por la interrupción de la oferta. La investigación de re­
cursos y la investigación de comercialización son ambas necesarias y toda 
falta de información sobre los inventarios puede complicar los problemas de 
comercialización.

Tras el examen de esos dos tipos de información necesaria cabe preguntar­
se "¿cuál es el problema más importante en lo que respecta a las especies co­
mercialmente menos aceptadas: su distribución o sus propiedades técnicas?".
Un análisis de especies comercialmente menos aceptadas seleccionadas al azar, 
permite ver que no son técniccaaente distintas de otras especies -también 
seleccionadas al azar- ya introducidas en un mercado, salvo en lo tocante al 
volumen y distribución. Sería erróneo decir que un estudio de las propieda­
des técnicas y decorativas de determinadas especies no favorecería a las ya 
introducidas en el mercado, pero también hay que tener en cuenta que varias 
especies para aplicaciones decorativas bien introducidas, y muy caras, pre­
sentan algunos problemas importantes desde el punto de vista de su transfor­
mación o utilización. Se siguen vendiendo a altos precios porque la demanda 
del consumidor es maj alta, pero esta situación no persistirá a menos que haya 
un suministro suficiente para satisfacer la demanda.

2.5 POSIBILIDADES DE AGRUPACION

La poca frecuencia con que se presentan grandes cantidades de especies 
evidentemente da pie a que se plantee la posibilidad de agrupar; es algo 
que ya se ha hecho con eficacia en varias partes del mundo, inclusive en los
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trópicos, tanto con fines utilitarios como estructurales. Sólo cabría consi­
derar necesariamente inadecuadas para la agrupación las utilizaciones verda­
deramente decorativas. La gradación del color es practicable particularmente 
cuando el concepto de agrupación puede alentar a especificadores y diseñadores 
a permitir la utilización de una cualquiera de las diversas especies para la 
realización de la totalidad de una determinada tarea, en vez de mezclar las 
especies en una única actividad. A efectos puramente utilitarios estruc­
turales, habría de ser técnicamente posible mezclar sin limitaciones las es­
pecies de un grupo, si bien incluso en estos casos ello puede facilitar la 
aceptación de la agrupación y obtenerse al mismo tiempo beneficios considera­
bles, si se desalienta la mezcla en una sola actividad. Para agrupar con 
éxito, será preciso seleccionar cuidadosamente las especies con criterios 
técnicos y comerciales a la vez. Conviene determinar minuciosamente las pro­
piedades técnicas adecuadas, pero la selección final de las especies que han 
de formar un grupo requerirá criterios de comercialización y consideraciones 
puramente técnicas.

Es probable que el mejor modo de lograr la agrupación con fines utilita­
rios consista en basarse en decisiones tomadas en esferas o regiones produc­
tivas más que en decisiones adoptadas globalmente de conformidad con un acuer­
do internacional. No obstante, una reunión global que contara con el apoyo 
de una investigación y desarrollo adecuados podría servir de base para la ela­
boración de directrices para la agrupación con fines utilitarios y el cumpli­
miento de las directrices contribuiría a armonizar los criterios de agrupa­
ción utilizados en distintas regiones sin imponer normas inaceptablemente 
rígidas. Es más probable que se apoye un acuerdo global sobre la agrupación 
con fines estructurales, pero aun en esta modalidad, para que la agrupación 
sea comercialmente viable, conviene tener en cuenta las consideraciones va­
riables de las regiones consumidoras.

Cuando hay que agrupar numerosas y diversas especies simplemente con fi­
nes estructurales, es inevitable que la decisión de fijar límites entre los 
grupos se vuelva arbitraria. El sistema australiano tiene ya reputación in­
ternacional y cubre una amplia gama de maderas y de regiones del mundo; ha­
bría que estudiar la posibilidad de adoptarlo o de adaptarlo para su utiliza­
ción en el mundo. No obstante, en muchos países el diseño estructural está 
dominado por unos cuantos tipos importantes de madera blanda de zonas templa­
das y es preciso elaborar un sistema de agrupación que se pueda utilizar con 
gran eficacia para las maderas blandas más comunes pero que también tenga en cuenta 
todas las demás especies, incluidas las maderas tropicales duras. Por ejem­
plo, en Europa sería inaceptable que se introdujeran normas de agrupación 
desfavorables para las dos especies que actualmente se utilizan en muy gran­
des cantidades con fines estructurales y por separado. En este caso, la 
agrupación es totalmente factible, pero no deben ponerse en situación de des­
ventaja las especies utilizadas y aumentar innecesariamente los costos de 
construcción.

En el comercio de la madera tiene una gran importancia la utilización 
correcta de la nomenclatura para distinguir las especies. Convendrá basar­
se. en esta nomenclatura para agrupar las especies, pero ello no debería im­
pedir una agrupación eficaz basada en las propiedades comunes y en la simi­
litud de las características de elaboración.
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3. UTILIZACION

3.1 CLASIFICACION DE LOS USOS

Pueden clasificarse del modo siguiente los usos de los troncos de los 
bosques :

1) Troncos serradizos,

a) para la producción local de madera serrada, incluidas las tra­
viesas de ferrocarriles

b) para su exportación como troncos serradizos

2) Troncos cnapeados para la construcción

a) para la producción local de madera contrachapada, tabla hecha 
con tacos, etc.

b) para la producción local de chapas de construcción para la 
exportación

c) para su exportación como troncos chapeados

3) Troncos chapeados decorativos,

a) para la producción local de chapas decorativas

i) para mejorar la calidad de los tableros de madera compri­
mida, la madera contrachapada, producidos localmente, etc.

ii) para la exportación

b) para su exportación como troncos chapeados

H) Troncos para astillar o desfibrar para la producción local de,

a) tableros de madera comprimida

b) tablas de fibra para la construcción

c) tablas de fibra de densidad mediana

d) otras tablas a base de madera

e) virrtas para la pulpación o para la exportación

5) Otros troncos,

a) para la exportación como troncos de pulpa

b) para diversos usos locales de madera redonda como palos, postes 
y madera redonda para la construcción
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c) combustible para generar eficazmente energía/calor 

i) directamente, como leña 

ii) indirectamente, como residuos industriales

iii) indirectamente, como carbón de leña

La madera serrada, la madera contrachapada, las tablas de tacos y, en 
menor grado, otros tipos de tablas pueden exportarse o utilizarse en el merca­
do local. En algunos casos, como la región amazónica brasileña, puede haber 
tres mercados: el mercado local, el mercado nacional y el mercado de
exportación.

La extracción o fabricación de productos derivados puede incrementar las 
opciones disponibles.

Las otras posibilidades son:

1) su utilización ineficaz como leña

2) dejar que se pudra en el Dosque

3) dejarla sin talar en el bosque y darle así un valor adicional desde 
el punto de vista de la ordenación forestal y de la ecología.

3.2 LA EXPORTACION DE TRONCOS

Si bien algunos países productores tienen políticas muy estrictas de con­
trol de la exportación de troncos, otros permiten que se exporten troncos ini­
cialmente para financiar los costos de las primeras fases del desarrollo in­
dustrial. Otros países han autorizado la exportación de troncos de especies 
menos comerciales y han prohibido al mismo tiempo la exportación de las espe­
cies aceptadas en troncos. Desde el punto de vista estrictamente financiero, 
la exportación de troncos es normalmente la actividad más rentable de un com­
plejo industrial integrado de exportación de madera y se utiliza normalmente 
para subvencionar las actividades que aportan mayores beneficios socioeconó­
micos. Al determinar la estrategia más apropiada en la exportación de tron­
cos, cabe hacer la distinción entre las especies establecidas y las especies 
menos aceptadas comercialmente.

Los países que tradicionalmente importan una gran proporción de madera 
serrada más que de troncos y que carecen de industrias importantes de madera 
contrachapada con necesidades de materias primas tienen todavía un mercado 
para la madera serrada localmente que ha de satisfacer las necesidades más 
especializadas como las de revestimientos de madera. También se tiene cons­
tancia de que pueden introducirse nuevas especies en un mercado con mayor 
facilidad si se dispone localmente de troncos de dichas especies. Ello se 
debe probablemente g la capacidad del proveedor para satisfacer lo mejor 
posible las necesidades del cliente potencial; no obstante, es probable que 
ulteriormente se observe que resulta más económico importar madera serrada 
para el mismo uso final, con lo cual se transfiere el valor añadido al país 
productor.
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Con frecuencia, los troncos exportados son pelados para la fabricación 
de madera contrachapada. Los productores de troncos que no tienen acceso a 
instalaciones de peladura de chapas que pueden servir para probar las distin­
tas especies estarán en clara desventaja en la negociación de precios con los 
clientes potenciales, ya que el productor de madera contrachapada sólo puede 
conocer por las pruebas realizadas las verdaderas características y compati­
bilidades de las especies.

Las especies duraderas de pequeño diámetro pueden venderse como palos 
tanto en los mercados de exportación como en el mercado nacional.

3.3 LA ELABORACION PRIMARIA

3.3.1 Madera serrada

Los principales factores de importancia sobre la utilización de las espe­
cies menos aceptadas comercialmente para la producción de madera serrada son 
las posibilidades de agrupación y los problemas de tratamiento de las maderas 
de mayor densidad. Se ha examinado ya el tema de la agrupación.

En los bosques tropicales heterogéneos, la explotación se ha concentrado 
típicamente en las especies más numerosas y accesibles, más fáciles de mane­
jar y más aptas para satisfacer las condiciones de rentabilidad de los usos 
finales. Muchas de las especies comercialmente menos aceptables serán de 
mayor densidad.

A partir de la tala, los bosques de alta densidad tienen la clara des­
ventaja de que sus costos de manejo y transporte son mayores, por lo que ya 
no son tan competitivos cuando no se trata de una mayor dureza, resistencia 
y duración, cualidades que pueden tener. Además, el trabajo en esos bosques 
es generalmente más diíficl, requiere más energía y resulta demasiado arduo 
parr un equipo diseñado para especies menos refractarias. Estos bosques 
también pueden estar desfavorecidos respecto a los otros dos principales fac­
tores que dan refracción a la madera: su composición física y química. A
causa de todos estos factores, quedaron en los bosques las especies más 
refractarias.

Lo realmente importante es el margen que existe entre el costo de la ma­
teria prima y el valor del producto elaborado; conviene hallar soluciones 
que se sitúen dentro de este margen a fin de pagar el tratamiento y la prepa­
ración del producto. Algunas maderas decorativas muy cotizadas como el pali­
sandro permiten hacer frente a costos y dificultades considerables al res­
pecto, pero el margen es mucho más limitado en la mayoría de las especies.

Así, tal vez pueda decirse que una madera sólo es verdaderamente refrac­
taria y tal vez comercialmente inaceptable cuando el margen de costo para 
superar sus dificultades es demasiado pequeño y cuando los resultados son 
menos satisfactorios o previsibles que los necesarios.

Otro hecho que puede observarse en muchas maderas bien utilizadas es que 
a medidq. que aumenta la experiencia industrial y de elaboración y a medida 
que la gente se familiariza con los problemas de una determinada especie, la
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refracción deja de ser un obstáculo para la aceptación general y para una 
mayor utilización. Así pues, las especies recién introducidas están de nue­
vo en desventaja hasta que se difunden sus características y los medios para 
tratarlas. Existen medios típicos para superar la mayoría de las dificulta­
des de elaboración con un costo determinado, salvo quizá la variabilidad 
imprevisible.

Si se PT«nrína la naturaleza de maderas más refractarias, se observará, 
entre otras cosas, que:

- a mayor densidad se requiere un mayor tratamiento del tejido de la 
madera, previsto en f’inción del volumen, lo cual significa más tra­
bajo por unidad de volumen;

- la composición física compleja, por ejemplo la de la fibra engranada, 
la textura variable y la alta conformación plantearán mayores dificul­
tades en la preparación que una masa uniforme representada por una 
fibra recta, una textura llana y una falta de conformación;

- cuanto menos abierta y comunicante es la estructura celular, mayores 
pueden ser los problemas de transmisión de la hwedad, facilidad y 
velocidad de secado e impregnación con productos químicos de 
conservación;

- cnanto más compleja sea la composición física, especialmente si exis­
ten también taninos, resinas, gomas, silicio, etc., mayores serán los 
problemas de labrado, acabado, etc.

Por consiguiente, para superar las dificultades de la conversión, es
preciso:

- disponer de más equipo, más potente que el que normalmente se asocia­
ría con las dimensiones concretas de los troncos;

- en relación con las dimensiones, disponer de cuchillas de calibrac’ ón 
más pesadas y modificar la geometría de los dientes & fin de pro'
un corte más perfecto y superar el problema adicional de la cr 
los dientes;

- prestar una mayor atención a la limpieza de las cuchillas;

- cuando convenga, utilizar dientes de sierra especialmente endurecidos 
o revestidos para limitar las consecuencias que puede haber al 
desafilarse;

- menores velocidades de giro.

Respecto a las menores velocidsdes de giro, convendría tener presente que 
uno. madera abrasiva influirá menos en el desgaste de los dientes si se mantie­
ne la velocidad. De ahí que deba mantenerse la velocidad al márimn nivel de 
tensión que puede soportar el diente en otros aspectos.
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Son graves las circunstancias cuando una madera es densa y tiene una alta 
resistencia al corte y una gran tendencia a desafilar. Ho obstante, pueden 
trabajarse satisfactoriamente la mayoría de las maderas siempre y cuando sean 
apropiados el equipo, las herramientas y las velocidades. Ho es que el pro­
blema sea muy tecnológico; es más bien un problema de aplicación y de deter­
minar en qué condiciones merece la pena realizar la operación.

Para resolver las dificultades de secado, puede ser necesario:

- seleccionar cuidadosamente un programa de secado que refleje el com­
portamiento de la madera así como temperaturas y humedades que puedan 
aplicársele sin peligro durante las diversas fases de pérdida de 
humedad;

- controlar más minuciosamente el comportamiento de la madera y modifi­
car el programa si se observa que las condiciones básicas no son ade­
cuadas durante la perdida de humedad;

- elaborar otros programas especiales paira determinados tipos de madera 
sobre la base de la experiencia adquirida con el control y las modi­
ficaciones que se mencionan;

- evaluar de modo realista el grado permisible de degradación, habida 
cuenta de las necesidades de los usos finales, y controlar más estric­
tamente que no se rebase dicho grado;

- recurrir en mayor medida a tratamientos para la degradación;

- prestar una mayor atención a la acumulación, a la carga y quizá tam­
bién a la protección final;

- fijar períodos más largos de secado a raíz de programas suaves y de 
tratamientos de modificación y de condicionamiento.

También aquí el problema consiste en determinar la medida en que la ope­
ración merece la pena y es necesario hallar y aplicar soluciones que entren 
dentro de un margen aceptable de costos.

Lo anterior es directamente aplicable a la serraduría en el país produc­
tor pero también debería tenerlo en cuenta el productor qu=* vende troncos a 
serrerías extranjeras, ya que se experimentarán los mismos problemas y pueden 
originar una reducción innecesariamente grande del precio resístante en com­
paración con las especies menos densas si no se aprecian debidamente las téc­
nicas apropiadas de aserrado.

3.3.2 Chapas y madera contrachapada

£s preciso hacer comentarios similares sobre los problemas de elabora­
ción que pueden plantearse al trabajar la madera para obtener chapas y madera 
contrachapada.

Puede desprenderse de la evaluación de un recurso forestal tropical 
(el tipo de madera y las necesidades y la situación del mercado) que el mer­
cado más apropiado para la explotación es el del uso final de la producción
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de chapas y madera contrachapada. Cuando asi ocurre, varía la importancia de 
la determinación y de la caracterización de las propiedades técnicas y de las 
soluciones de elaboración. Si bien pueden necesitarse los datos Mencionados 
en la sección anterior para las existencias que resulten inadecuadas para la 
producción de chapas, será preciso disponer de más datos concretos sobre los 
troncos. Estos datos habrán de referirse a las distribuciones y a la unifor­
midad del tamaño, la forma, el estrechamiento, el crecimiento y la calidad.
Se requerirán entonces más datos sobre la elaboración, concretamente sobre la 
preparación de los troncos, la peladura y el rebanado, el comportamiento en el 
secado y en la pegadura, etc. Habrá que buscar activamente datos sobre tron­
cos, confrontarlos y complementarlos con datos de elaboración obtenidos en 
pruebas especiales y organizadas de investigación. En vista de que la tecno­
logía y los procesos para la producción de chapas y madera contrachapada son 
muy específicos, será siempre necesario disponer de datos de las pruebas comer­
ciales organizadas.

No obstante, dados los elevados costos que comportan, es muy importante 
para la promoción y para la penetración de los usos finales disponer de sufi­
cientes datos que indiquen si son apropiados y si se justifican las pruebas.

Las especies que tienen un precio satisfactorio como madera serrada tam­
bién pueden tener que utilizarse para hojas exteriores a fin de satisfacer 
exigencias de calidad, color y carácter. Sin embargo, los productores de cha­
pas deberían poder facilitar la utilización de mayores cantidades de otras 
especies, ya que concretamente las hojas exteriores pueden cortarse muy finas. 
Naturalmente, la forma y el diámetro de los troncos son importantes.

Las chapas cortadas en láminas finas pueden producirse a partir de la 
mayoría de 1аз especies, pero para justificar esta forma de elaboración es 
preciso que tenga un carácter decorativo definido y es probable que la comer­
cialización de chapas decorativas de nuevas especies sea larga y difícil, ya 
que el mercado se rige mucho por la familiaridad y por la moda y hay una gran 
competencia de las chapas de plástico y de madera estampada.

3.3.3 Otros casos de elaboración primaria

Existe una amplia gama de otros productos (tablas) que requieren que se 
divida la estructura de la madera. Los tres pincipales tipos son las tablas 
fabricadas con pasta de papel usado, las tablas de pasta de madera y las ta­
blas de pasta de madera de densidad mediana, mientras que las tablas de cemen­
to de madera o los tacos permiten fabricar un tipo de producto para la cons­
trucción bastante distinto. Los productos de cemento de madera pueden fabri­
carse en pequeña escala con equipo de baja tecnología o en gran escala median­
te una considerable inversión en equipo moderno que permita fabricar produc­
tos de alta calidad. Los demás productos requieren necesariamente un gran 
nivel de inversión en elaboración moderna que resulta difícil llevar a cabo 
económicamente en pequeña escala. Puede haber problemas de especies en todos 
estos procesos, incluido el del cemento de madera, si bien las tablas de pas­
ta de madera de mediana densidad parecen tener una especial tolerancia.

Las tablas de papel usado, las tablas de 
sidad y la madera contrachapada requieren que 
siderables de productos adhesivos apropiados, 
pueden hacer disminuir la viabilidad de estas

pasta de madera de mediana den­
se disponga de cantidades con­
que al tener que importarse, 
opciones. Deberían explorarse
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las posibilidades de fabricar localnente productos adhesivos; existen varias 
opciones para la importación de materias primas en combinación con la elabo­
ración parcial a nivel local.

Una ventaja importante que tiene la utilización de troncos para los pro­
ductos de este tipo es que el diámetro y la forma del tronco carece de impor­
tancia en compararión con el aserrado y con la fabricación de madera 
contrachapada.

Existen posibilidades de combinar la utilización de chapas y de diversos 
materiales básicos, mientras que las tablas en láminas y las tablas estructu­
rales orientadas son productos que todavía pueden ser fabricados en países 
tropicales; ambos son sustitutos potenciales de la madera contrachapada y es 
probable que sus posibilidades sean limitadas cuando en los mercados se dis­
pone de madera contrachapada económica para la construcción.

La fabricación de pulpa a partir de maderas tropicales duras requiere 
también una alta inversión en fábricas modernas y depende mucho de las espe­
cies. Si bien muchas especies tropicales de madera dura resultado ser 
aptas para la fabricación de pulpa, es improbable que progrese su utiliza­
ción sin una integración vertical de los intereses y sin acuerdos comerciales 
a largo plazo. Lo mismo ocurre con la producción de astillas destinadas a 
las fábricas de pulpa de los países importadores, que actualmente es limitada.

Hay una serie de productos forestales menos importantes para los que pro­
bablemente se pueden utilizar tanto especies menos aceptadas comercialmente 
como especies primarias.

La tolerancia de las especies en los procesos primarios es muy importante 
en el contexto de las especies menos aceptadas comercialmente; convendría 
fomenta-!' la realización de estudios técnicos sc-bre posibles mejoras de los 
procesos en este aspecto.

3.U ELABORACION SECUNDARIA

3.U.1 De la madera aserrada

Si se consigue reducir el contenido en humendad, mejorarán las propieda­
des de resistencia, lo que influirá en el corte posterior, pues, a medida que 
el contenido en humendad desciende por debajo del 30Í, más o menos, aumenta 
la fuerza de corte necesaria. La madera con menor contenido en humedad reque­
rirá mayor consumo de energía y tal vez herramientas más resistentes. Así, 
pues, habrá mayor motivo para esperar que se produzcan todos los fenómenos de 
que hemos hablado má« arriba al tratar de la transformación; por eso, será 
necesario utilizar un instrumental más recio y resistente y las fuerzas de 
alimentación, aumentadas, llegarán a un estado de bastante mayor tensión.

En el caso del corte, podemos resumir diciendo que la influencia de una 
madera más refractaria por 3U densidad será la de exigir filos cortantes más 
resistentes y menos afilados para mantener su duración y arrastrar las fuer­
zas de corte. En el caso de la composición química, suponiendo que haya un 
contenido de sustancia abrasiva, exigirá también un filo menos agudo o más
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resistente o ambas cosas. También se darán influencias relativas sobre las 
fuerzas y la energía de alimentación requeridas, la limpieza del corte, la 
velocidad de alimentación y la calidad de la superficie.

Las dificultades en relación con la calidad de la superficie son la con­
secuencia principal de una composición física alterada y variable, si bien 
podríamos decir que eso la hace más interesante y decorativa. La solución de 
este problema dependerá en gran medida de que se varíe el ángulo de presenta­
ción del instrumental a la superficie de la madera y de la profundidad del 
corte. Así se superarán defectos que pueden ir desde una superficie rugosa, 
mal cortada, a una rasgada, en lugar de cortada con limpieza, mientras que el 
corte ideal estaría entre esos dos extremos y exigiría la mejor solución inter­
media desde el punto de vista del instrumental. Una combinación adecuada de 
velocidad, profundidad, geometría y materiales del corte puede aplicarse, en 
general, para superar o, al menos, reducir a su mínima expresión los efectos 
de maderas más refractarias al corte; y se pueden obtener resultados bastan­
te buenos, si se adopta el procedimiento adecuado.

No hay razón alguna para suponer que las especies por lo general consi­
deradas comercialmente menos aceptadas sean todas de naturaleza más refrac­
taria. Si bien, como hemos dicho más arriba, es probable que las especies 
más frágiles y las que se dan con mayor abundancia hayan recibido una explo­
tación mayor. Tampoco es necesario suponer que exijan la aplicación de téc­
nicas de preparación más lentas, más costosas o incluso desconocidas, si bien 
puede ser cierto en alguna medida. Es probable que el principal factor disua- 
sor sea el hecho de que, en el caso de las especies menos conocidas, empresas 
que cada vez tienen menos posibilidades de utilizar continuamente un material 
experimentado y mejor conocido aún no han identificado las técnicas más apro­
piadas ni se han familiarizado con ellas.

3.U.2 De otros productos de la madera

La elaboración secundaria de productos a base de tablero de madera depen­
de de la utilización de esos materiales en las industrias de la construcción, 
del mobiliario y diversas. Las observaciones más apropiadas respecto a la 
importancia de esas utilizaciones para el fomento de un empleo más frecuente 
de especies comercialmente menos aceptadas figuran en la sección 6.3 y 6.L.

3.5 ENERGIA Y LEÑA

El bosque es una fuente no sólo de materiales, sino también de energía. 
Una gran proporción de toda la madera recogida se utiliza como combustible, 
si bien no es probable que esto sea del todo aplicable a los bosques en los 
que se corta madera sistemáticamente para su utilización industrial. No obs­
tante, una proporción importante de la madera que se tala o bien permanece 
en el bosque, pudriéndose, o bien se la retira para su utilización industrial 
como leña. Gran parte de ese material es de todo punto inadecuado para los 
aserraderos o las fábricas de contrachapado y sólo se puede utilizar para la 
producción de calor o energía. En los casos de complejos con naves que pue­
dan aceptar troncos malformados y con diámetro menor, dichas naves necesitan 
importantes cantidades de energía y la satisfacción de éstas es un factor 
importante en el equilibrio del material.
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Independientemente de las especies, la mitad más o menos del insumo de 
los aserraderos y de las fabricas de contrachapado se convierte en residuos 
y la disponibilidad de este material hace que disminuya la necesidad de resi­
duos de troncos procedentes del bosque, en particular porque el transporte de 
estos últimos hasta el emplazamiento del aserradero puede ser mas caro que el 
coste para la fábrica del transporte de troncos de buen tamaño.

Sería equivocado afirmar que la utilización de especies comercial mente 
menos aceptadas para producción de energía sea necesariamente una propuesta 
acertada; hay que hacer un estudio más detallado del equilibrio de energía 
de una empresa y hay que tener en cuenta la satisfacción de las necesidades 
en energía no sólo en la industria, sino también para el desarrollo regional.

A los aserraderos que carezcan de mecanismos para la elaboración de la 
madera sus residuos les resultan en gran medida inútiles y, con mayor razón, 
los residuos del bosque o los troncos defectuosos.

U. LA COMERCIALIZACION INDUSTRIAL

U.l CONSIDERACIONES GENERALES

Ya hemos hecho unas observaciones generales respecto a la comercializa­
ción de troncos y los principales problemas de comercialización para la in­
dustria de la madera, ya sea para el consumo interior o para la exportación, 
se refieren a la de la madera aserrada y los productos a base de tablero de 
madera. La madera aserrada presenta dificultades para la comercialización 
debidas a la diversidad y variabilidad del material, y en la sección U.2 se 
estudian esos problemas. El contrachapado, y hasta cierto punto el aglome­
rado, s^n materiales fabricados en parte por el hombre en los que se puede 
hacer coincidir la oferta y la demanda de un modo que resulta imposible en 
el caso de la madera aserrada. Los factores que hay que tener en cuenta para 
su comercialización no son tan numerosos y ninguno de ellos es distinto de 
los de la comercialización de la madera aserrada en los mercados de exporta­
ción que vamos a estudiar a continuación.

k.2 LA MADERA ASERRADA EN LOS MERCADOS DE EXPORTACION 

k.2.1 Situación actual del mercado

Las maderas tropicales no constituyen un solo producto, sino toda una 
serie de materiales que compiten en el mercado con las maderas blandas, las 
maderas duras de zonas templadas y otros productos. De ellas se obtienen 
materiales de diversas densidades, que utilizan todas las grandes industrias 
usuarias de productos de madera, excepto para estructuras de gran volumen en 
la construcción de casas baratas. Las maderas tropicales no compiten con las 
maderas blandas de baja y mediana calidad empleadas en la construcción de 
techos y suelos en este sector. Sí compiten, en cambio, con las maderas blan­
das de gran calidad, con las maderas duras de zonas templadas y con otros ma­
teriales utilizados en ebanistería y construcciones de gran calidad, así como 
en la fabricación de muebles y otras manufacturas diversas.

La estructura del mercado de maderas tropicales sigue basándose princi­
palmente en la disponibilidad de especies de considerable aceptación en el 
mercado, ya sean:



1) especies muy comunes, generalmente de buena forma y propiedades ade­
cuadas en conjunto para usos generales, decorativos o ambos,

o bien

2) especies menos comunes, posiblemente de no tan buena forma o con 
propiedades generales algo menos aceptadas, pero que poseen alguna 
propiedad muy estimada, tal como su carácter decorativo o gran 
durabilidad.

El mercado para esas especies bien introducidas puede representarse, como 
en la figura 1, en términos de usos y precios (excepto la banda rallada, co­
rrespondiente a usos decorativos, que figura en la parte superior izquierda 
de dicha figura). Se indican cinco tipos de usos, y la anchura de las bandas 
representa la gama de precios, que van aumentando de izquierda a derecha.

Los cinco tipos de usos son los siguientes:

1) Especies decorativas, tienen buen color y al menos alguna caracte­
rística importante. La mayoría de las especies de este tipo, de 
elevado precio, tiene buenas propiedades para usos generales pero 
otras, de notables propiedades decorativas, pueden ser menos satis­
factorias para tales usos.

2) Especies para construcciones, generalmente de gran densidad, que con 
frecuencia resulta demasiado alta para su aplicación satisfactoria
a usos generales. Las especies de mayor precio de este tipo son 
por lo común muy resistentes, duraderas y adecuadas, por ejemplo, 
para construcciones navales.

3) Especies para usos pesados, normalmente, especies duras adecuadas 
para la construcción de muebles y el ensamblaje de elementos de eba­
nistería. Su valor decorativo puede influir en su aplicación y en 
su precio.

!*) Especies para usos ligeros, se utilizan para fines diversos y tie­
nen, por lo común, cierto valor decorativo, si bien más desde el 
punto de vista del color que de su carácter.

5) Especies para usos especiales, tienen las propiedades más inhabitua­
les y son muy apropiadas para determinados usos.

Las especies menos comunes suelen caracterizarse por su elevado precio, 
debido a sus excelentes propiedades para aplicaciones en decoración, construc­
ción y usos especiales.
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A lo largo del tiempo se fue identificando en zonas forestales conoci­
das cierto número de especies que no se utilizaban y que ahora están bastan­
te introducidas en el mercado. Otras zonas se han convertido en fuente de 
especies inicialmente nuevas en los mercados mundialesv pero que en la actua­
lidad están bastante introducidas. En otro tiempo, algunas de esas especies 
podían ser desde luego consideradas como menos conocidas o menos utilizadas, 
pero su viabilidad comercial hace que no puedan incluirse en el grupo de es­
pecies comercialmente menos aceptadas, que son las que en la actualidad cons­
tituyen un problema. Es bastante dudoso que existan especies muy comunes y 
de buenas propiedades que no hayan sido aún reconocidas, aunque sí es posible 
que existan especies poco comunes que, por algunas propiedades importantes que 
posean, lleguen a ser tan comercializables como muchas de las especies conoci­
das de elevado costo.

Con respecto al problema de las especies menos utilizadas o menos cono­
cidas, lo primero que hay que hacer es identificar y evaluar aquellas que en 
modo alguno tienen por qué ser comercialmente menos aceptadas. Se trata de 
realizar investigaciones tanto sobre su existencia como sobre sus propieda­
des, y a ello se hará nuevamente referencia más adelante. Las perspectivas 
de comercialización de esas especies mejorarán progresivamente a medida que 
vayan escaseando las especies ahora utilizadas.

El mercado existente está dominado por un pequeño número de las que po­
drían denominarse "especies esencialmente comerciales", es decir, aquellas 
que normalmente se encuentran en todos o en la mayoría de los almacenes de 
los comerciantes de maderas tropicales. En términos de volumen esas especies 
son las que predominan, pero están necesariamente complementadas por cierto 
número de especies más especializadas que son las más importantes en sus 
sectores y que pueden encontrarse en los almacenes de los comerciantes espe­
cializados en esos sectores. Todo mercado contará también con cierto número 
de otras especies de venta segura, capaces de soportar, al igual que las es­
pecies más comunes, las presiones de los ciclos del mercado. La oferta de 
otras especies puede ser de un carácter más circunstancial o transitorio y 
tal vez se consideren comercialmente menos aceptadas por cuanto que su pre­
cio de venta quizá sea inferior a lo que pe iría sugerir una comparación ob­
jetiva de sus propiedades. La banda rallada en la parte superior izquierda 
de la Figura 1 indica la probable presencia en el mercado de especies que 
podrían ser utilizadas con fines decorativos cuyos precios son inferiores 
a los de la banda de especies decorativas.

Algunas de esas especies menos comunes se encuentran en proceso de in­
troducción en el mercado, y aún tienen que lograr ser plenamente aceptadas.
Así pues, durante cierto tiempo serán comercialmente menos aceptadas, situa­
ción que puede verse agravada por la escasez de las citadas especies y los 
elevados gastos de transporte.

h.2.2 Introducción de nuevas especies

Esta sección trata de los productos de madera aserrada procedentes de 
I03 aserraderos de los países productores, así como de los productos que 
pueden fabricarse, a base de madera aserrada, bien sea en el país productor 
o bien en ql país importador. Tanto ai la madera aserrada se utiliza mucho

i
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en la forma en que sale del aserradero (por ejemplo, para la construcción), 
como si es objeto de una importante elaboración para la fabricación de muebles 
o de elementos de ebanistería, las necesidades de comercialización para su 
exportación, o para su uso interno, serán en principio análogas, Es erróneo 
pensar que la madera aserrada para el mercado interior no requiere una activa 
comerciali zación.

La madera aserrada ofrece muchas posibilidades de comercialización, pues 
por una parte se presta a muchos usos finales y, por otra, constituye un co­
mercio típicamente competitivo en el que el interés de los compradores está 
condicionado a la competencia que este producto oponga a otros materiales.
En esta sección se examinarán más adelante otros mercados que se caracterizan 
por las menores posibilidades de comercialización que ofrecen, pues represen­
tan a un numero mág reducido de clientes que necesitan madera para usos espe­
ciales. Por tanto, en el presente documento se tratará con mayor amplitud 
del mercado de la madera aserrada que del de otros productos.

La comercialización de una nueva especie de madera aserrada pasa de ordi­
nario por varias etapas, en la primera de las cuales se presentan al posible 
cliente pequeñas muestras e información relativa a las propiedades de dicha 
especie. El cliente puede recibir muestras de mayores proporciones para que 
proceda a su ensayo, e incluso pequeñas partidas a precios reducidos. En al­
gunos casos, el cliente reacciona desfavorablemente al conocer el precie nor­
mal, por lo que es aconsejable que se le diga de entrada cuál puede ser el 
precio definitivo o se le indiquen con claridad las bases de descuento utili­
zadas para las partidas de ensayo.

En un reciente estudio realizado en el Reino Unido sobre éxitos y fraca­
sos en la introducción de nuevas especies en el mercado de ese país en los 
últimos años se señaló que, en general, el mejor método consistía en incorpo­
rar la especie de que se trate a las existencias de un comerciante dedicado 
a la venta de una amplia gama de especies. El estudio identificó varios fac­
tores que eran indicadores positivos del probable éxito o fracaso.

Indicadores de un posible éxito eran la idoneidad de la especie para un 
uso final concreto, o bien que conociera el comerciante la fuente proveedora 
de la especie y su confianza en ella, y lo ventajoso del precio en unión de 
dicha idoneidad.

Indicadores de un posible fracaso eran la confianza exclusiva en la ven­
taja del precio, la vaga esperanza de que la especie llene un vacío y la con­
fianza en el concepto de sustitución de especies.

Los comerciantes evalúan les posibilidades de comercialización de una 
nueva especie con arreglo a tres criterios principales de más o menos la mis­
ma importancia. Esos criterios son: la abundancia de la especie y la segu­
ridad de los suministros, la idoneidad de la especie para usos finales con­
cretos, y la facilidad de su elaboración. A los comerciantes también les 
interesa conocer las probables calidades y especificaciones del material que 
les será suministrado.

Es probable que los problemas de comercialización que se planteen se de­
ban a lo siguiente: variabilidad (carácter), coloración débil, baja densidad,
escasa duración y fibras alternadas o desiguales.
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La cantidad y calidad de la información disponible sobre la especie pue­
de influir en su venta a un posible usuario, pero no parece que tenga efectos 
importantes en los resultados ulteriores de la introducción de la especie si 
la citada venta llega a efectuarse. Rápidamente, el usuario logrará una mayor 
pericia en el empleo de una determinada especie para su uso final concreto que 
la que podría alcanzar con la información proporcionada sobre las propiedades 
de la especie por un instituto de investigación.

Las motivaciones que impulsan a los usuarios finales a ensayar nuevas 
especies son: la ventaja del precio, la idoneidad para el uso final, cierta
escasez de las especies que utilizan normalmente y, en menor medida, la seme­
janza de las especies objeto de ensayo con otras especies de uso corriente.

Las objeciones que suelen oponer los usuarios finales al ensayo de nue­
vas especies se basan en lo siguiente: sus suministros actuales son satis­
factorios, no pueden hacerse una idea cabal de la idoneidad de las especies, 
la renuencia de sus clientes a la aceptación de las nuevas especies, la insu­
ficiente información inicial, y el hecho de que no hayan quedado satisfechos 
de los ensayos anteriormente efectuados con especies desconocidas.

Lo probable es que la mayoría de los usuarios finales especializados no 
ensayen una nueva especie a menos que tenga alguna propiedad sobresaliente de 
gran importancia para su uso final. Cabe señalar que la reputación de las 
distintas especies depende de lo apropiadas que sean para determinados usos 
finales y de lo bien que se presten a una elaboración concreta. Debe evitar­
se que los ensayos den resultados no satisfactorios, cosa que es posible me­
diante una selección correcta del uso final y el suministro de información 
que oriente al usuario en el empleo de métodos correctos. Con frecuencia, 
los posibles usuarios desean conocer detalles sobre el uso de las especies en 
el país de origen, a»ui cuando dicho uso sea de carácter artesanal en lugar de 
industrial.

Este estudio, "The marketing of lesser knovn tropical hardvoods in the 
UK" ("La comercialización de maderas duras tropicales poco conocidas en el 
Reino Unido"), es obra del Sr. Stavros Kalafatis, que entonces era estudiante 
graduado de la Thames Polytechnic de Londres y lo realizó en colaboración con 
una importante compañía importadora de madera. EL informe está inédito, pero 
fue resumido en el Hardvoods Supplement del Timber Trades Journal, de agosto 
de 1982.

Dicho resumen destacaba que los t,res aspectos principales de importancia 
general resultaron ser:

i) la ventaja, respecto al precio, de las especies poco conocidas so­
bre las especies con propiedades semejantes;

ii) el parecido con las especies introducidas; y

iii) la adecuación para una tarea específica.

Teniendo presente que la ventaja del precio por sí sola no puede compen­
sar otras deficiencias importantes de la madera, hay que seguir determinadas 
reglas para formular una estrategia de precios lograda. Dichas reglas son:



1. De las personas a las que puede ir destinado las más receptivas al 
incentivo del precio son las encargadas de tareas directivas.

2. El incentivo del precio debe ir destinado principalmente a clientes 
que no utilicen maderas duras tropicales como materia prima principal.

3. No tiene sentido introducir especies menos conocidas, salvo si el co­
merciante puede ofrecer un precio realmente competitivo.

U. El método de la "penetración en el mercado" debe emplearse durante 
las etapas iniciales de la introducción.

Los resultados de este estudio se basan, evidentemente, en una investiga­
ción limitada y sólo pueden aplicarse al Reino Unido. Sin embargo, no cabe 
duda de que este estudio da una idea de los procesos de comercialización de 
nuevas especies que será útil para quienquiera que esté interesado en este 
tema.

Los costes unitarios de producción del usuario final se elevarán en fun­
ción de la cantidad de especies diferentes que utilice, ya que cuantas menos 
especies se utilicen, más sencillo y menos costoso será el control de la pro­
ducción. El costo del inventario se eleva también con la introducción de nue­
vas especies. Esas son dos razones para que el usuario final se muestre cau­
teloso a la hora de aceptar o incluso probar una especie nueva.

El esfuerzo necesario para introducir nuevas especies a posibles usuarios 
es muy costoso para los importadores o comerciantes que lo lleven a cabo, lo 
que constituye гоп motivo más de preocupación ante la posibilidad de que haya 
interrupciones en la oferta. Acuerdos comerciales que prevean cierta exclu­
siva de la oferta para el importador o comerciante interesado podrían consi­
derarse un premio a su esfuerzo y al mismo tiempo ser beneficiosos para el 
productor. Ese tipo de acuerdos ayudaría a hacer frente a un volumen pequeño, 
pero fiable en potencia de oferta de una especie concreta.

Les interesados en introducir nuevas especies de madera aserrada en las 
industrias ¡nobiliarias de países en desarrollo deben tener en cuenta que di­
chas industrias en la actualidad están orientadas hacia los productos a base 
d<= tablero y hacia la chapa de madera y han reducido de modo sustancial la 
demanaa de madera aserrada.

En una sección anterior hemos hablado de las posibilidades de agrupación, 
y en otra posterior se trata la posible utilización de las categorías de dis­
ponibilidad. Si una especie no es demasiado común, debe considerarse bien 
susceptible de ser agrupada o bien destinada a un usuario determinado para el 
que sea particularmente adecuada. Dicha especie no debe comercializarse con 
el fin de emular a las especies para usos generales, cuando resulta que su 
disponibilidad no es la adecuada para еза función.

h.3 LA CUESTION DE LA CALIDAD

U.3.1 Aspectos generales

Cualquier producto que haya estado a la venta durante cierto tiempo adqui­
rirá una reputación en el mercado por su calidad y los servicios que lo acom­
paña. Esto debe repercutir en su volumen de ventas, pero los clientes no sue­
len poner en conocimiento de la empresa las razones por las cuales no adquieren
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o no piensan adquirir más el producto. Sin embargo, probablemente sí se lo 
dicen a las personas con quienes tienen tratos comerciales y que tal vez no 
compran el producto. En el contexto de la madera, esto podría aplicarse a la 
producción de un país o Una empresa, o a determinadas especies de madera o 
tipos de tableros.

En consecuencia, independientemente de que una empresa se preocupe o no 
por la calidad de sus productos y servicios así como por sus precios y dispo­
nibilidad, será afectada por la reacción de los clientes hacia dicha calidad.

Esta cuestión de la calidad no debe malinterpretarse. No se trata de 
ofrecer alta calidad en todas las circunstancias; de lo que se trata, más 
bien, es de garantizar el cumplimiento de normas de calidad que se han esta­
blecido según el uso final que tenga el producto. Las normas o especifica­
ciones son la clave de la garantía de calidad. En ausencia de normas nacio­
nales o de consumo, interesa a las empresas determinar correctamente sus 
propias normas y controlar su calidad con sujeción a ellas.

La garantía de calidad es sin duda muy importante en el contexto de la 
exportación, pero también es sumamente pertinente para el consumo nacional 
en los países productores que utilizan lina gran proporción de la producción 
de madera para su propio consumo. Hay varios países en desarrollo que tie­
nen una demanda considerable y donde el uso de los productos y paneles de 
madera en las industrias de construcción y otras se ve perjudicado por la 
baja calidad. Aun cuando las actividades de un país o de una empresa se 
orienten predominantemente hacia la exportación, no puede convenir desaten­
der la calidad en el contexto del mercado nacional. Independientemente, ¿el 
probable aumento de la importancia de ese mercado, es difícil mantener dos 
niveles de calidad distintos en una misma planta, y es dudoso que la prác­
tica de desatender la calidad de la producción para el consumo interno sea 
generalmente correcta.

Para mejorar la situación hay cuatro esferas en particular en las que 
una organización centralizada podría laborar, bien fuese a nivel nacional o 
internacional. Estas esferas son las que se ocupan de la evaluación de la 
calidad, la capacitación, la normalización y la certificación de la calidad.

La evaluación de la calidad puede hpcerse primero en el contexto de una 
industria y posteriormente en las empresas que conforman dicha industria. 
Para ello será preciso determinar la situación corriente de la industria y 
sus empresas componentes en lo que respecta a calidad, considerar los pro­
blemas relacionados con las materias primas y equipos que repercuten sobre 
la calidad y, por último, ocuparse de las normas y los requisitos de cali­
dad de los clientes de la industria. En el caso de muchos países en desa­
rrollo será necesario realizar una labor sustancial de transferencia de tec­
nología en relación con toda la cuestión de la calidad si se desea hacer un 
trabajo satisfactorio de evaluación de la calidad, en especial por el hecho 
de que el desarrollo de las técnicas para garantizar la calidad en los paí­
ses industrializados es comparativamente reciente.

La capacitación es otra esfera de acción evidente, y todo programa de 
capacitación que se precie de completo deberá incluir requisitos técnicos 
pertinentes al producto y a la producción; técnicas generales de gestión, 
así como las razones por las que es necesario lograr un buen nivel de cali­
dad y la forma de hacerlo.
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Ciertamente es posible dar asistencia a los países productores para la 
evaluación de la calidad y la prestación de capacitación en materia de cali­
dad. Dos temas merecen comentario aparte; ellos son la normalización y la 
certificación de la calidad.

h.3.2 Normalización

Cuando en un país todos los productores de un artículo alcanzan un deter­
minado grado de normalización gozan de ciertas ventajas en comparación con los 
productores que establecen sus propias normas. Algunas de estas ventajas son:

1) El cliente podrá utilizar con confianza todos los productos de cual­
quier proveedor del país que haya alcanzado una determinada norma 
mínima. El cliente sabrá en qué consiste esa norma, podrá planifi­
car sus actividades de compra y de producción y verificar la calidad 
de las entregas, si así lo desea. Esto contribuirá a crear una buena 
reputación para el producto del país.

2) Si el producto se vende en el mercado nacional, la normalización ha 
de permitir la ulterior manufactura de un producto conocido y de ca­
lidad constante. Esto aumenta la facilidad con que se pueden contro­
lar los propios productos manufacturados con respecto a su calidad.

3) Es posible emprender una campaña de promoción comün con la seguridad 
de que todos los productos satisfarán la norma, pero para ello es 
indispensable la garantía de calidad, aspecto del cual nos ocupare­
mos más adelante.

Para logar la normalización se necesita hacer un trabajo de investiga­
ción que permita determinar la calidad de los bienes que se están produciendo, 
las variaciones que se podrían producir en el futuro (por ejemplo, nuevas es­
pecies de maderas), y la medida en que se ajustan a los requisitos de los po­
sibles clientes.

Estos clientes pueden tener ya sus propias especificaciones (por ejemplo, 
Normas Nacionales) que sean adecuadas para sus propios usos y los productos o 
especies de madera que utilicen, pero que tal vez estén redactadas para des­
tacar determinados aspectos de los productos existentes. Esto podría servir 
de base de comparación pero no debería convertirse automáticamente en la nor­
ma nacional para el nuevo producto o especie de madera, ya que los criterios 
principales deben ser las características del producto del país.

El método del enfoque para determinar las normas es bastante conocido y 
requiere someter a prueba ciertas propiedades básicas de la madera, tales como 
la densidad, la elasticidad, los módulos de ruptura, la durabilidad, etc., de 
todos los productos o especies que se podrían vender en el país. Luego se 
pasaría a determinar cuáles de estas propiedades son importantes para un de­
terminado uso final, estableciendo una especificación para ese propósito que 
se pueda subrayar a los posibles clientes.

Un ejemplo de normalización que cabe señalar es el de la madera aserrada 
de Malasia, cuyo reglamento de clasificación ha pasado a ser una norma acep­
tada y respetada.
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Un ejemplo de vina esfera problemática que podría resultar beneficiada con 
la normalización es el uso de insecticidas en la madera terciada de los trópi­
cos. La información detallada sobre la cantidad de insecticida que debe uti­
lizarse y el modo de hacerlo es proporcionada por el proveedor del preserva­
tivo, quien puede ser sumamente responsable o dejarse influenciar por las pers­
pectivas de ventas y dar una información ineficaz. Asimismo, puede ocurrir 
que las empresas no cuenten con suficiente información en relación con el pro­
ceso o que sigan las instrucciones de algún proveedor utilizando otro preser­
vativo distinto e inapropiado de otro proveedor.

*í.3.3 Certificación de calidad

En último término entre las esferas que se señaló debían ser objeto de 
examen se mencionó la certificación de la calidad. Los dos ejemplos que se 
acaban de citar para la normalización pueden ilustrar también lo que es un 
buen sistema de inspección en funcionamiento (West Malaysian Grading), y un 
plan de inspección o certificación de la calidad que podría ser muy útil (el 
uso de insecticidas en maderas terciadas tropicales).

Si un país realiza el esfuerzo y el gasto que significa elaborar sus pro­
pias normas es que realmente necesita un medio de garantizar que todos los 
productores cumplan con esa norma, o se correrá el riesgo de que por culpa de 
una empresa poco eficiente se arruine una merecida reputación de buena 
calidad.

Sin embargo, no es posible establecer apresuradamente un plan de certi­
ficación de calidad sin tener plenamente en cuenta varios puntos, entre los 
que se incluyen:

1) El carácter que ha de tener el plan, ¿será obligatorio por ley esta­
tal o voluntario?

2) ¿Se tratará de un pian cuya aplicación corra completamente a cargo 
de una organización gubernamental o de una sola entidad, o sería po­
sible tener varios grupos pequeños para realizar el trabajo, tal vez 
con una sola organización de vigilancia, como por ejemplo el caso en 
que los cargadores inspeccionen a sus proveedores y un departamento 
del gobierno vigile a los cargadores?

3) El plan podría basarse simplemente en la inspección de los productos, 
o en la inspección de lo,' procesos de manufactura, o en una combina­
ción de ambas ideas

k) ¿Existen planes análogos al propuesto en aplicación en otros países, 
y en qué medida se dispone de asistencia para estructurar un plan y 
los detalles de las dificultades prácticas de operación?

5) ¿Qué tipo de marcas o de certificación deberá utilizarse; y cómo se 
podría aplicar de una manera controlada?

6) ¿De qué modo se vigilará el plan, especialmente si la mayoría de los 
productos se destinaran a la exportación?

7) ¿Qué publicidad deberá darse al plan?
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Utilizando la información reunida durante el procero de la normalización 
ha de ser posible determinar el modo en que esta última afectará a los produc­
tores existentes y el volumen de su producción que sería aceptable dentro del 
plan. La organización controladora, o el gobierno, deberán entonces decidir 
el tipo de ayuda que podría ofrecerse para mejorar la situación en caso 
necesario.

5. PROMOCION GENERICA

5.1 CONSIDERACIONES GENERALES

La promoción se considera aquí como constituida por aquellas funciones 
de comercialización que facilitan los procesos de intercambio y distribución 
física. Excluye la compra, venta, transporte y almacenamiento. Aunque tam­
bién excluye los procesos conceptuales de planificación de productos, desa­
rrollo y fijación de precios, no cabe duda de que una promoción adecuada 
ayudará grandemente a estos procesos, ya sea en forma directa o proporcionan­
do información sobre el resultado del proceso. La asistencia directa se pres­
ta, por ejemplo, fomentando la normalización, mientras que la asistencia in­
directa se proporciona mediante la investigación del mercado y los servicios 
de información. En consecuencia, las actividades de promoción definidas en 
estos términos generales pueden ubicarse en dos grupos principales:

1) Aquellas que prestan apoyo a los aspectos comerciales del intercam­
bio y la distribución, tales como la estabilización y la liberaliza- 
ción del comercio, la prestación de financiamiento para la comercia­
lización, la garantía para los créditos de exportación, o los acuer­
dos sobre cláusulas contractuales uniformes.

2) Las que se refieren a la naturaleza de los propios bienes o servi­
cios, o a los usos finales que han de satisfacerse, son de carácter 
más o menos técnico o se ocupan de procesos de persuasión y comuni­
cación dirigidos hacia el especificador c el usuario.

Generalmente las asociaciones comerciales y organismos análogos son las 
que realizan ambos tipos de promoción. Si bien en algunos casos de estos dos 
tipos de promoción se encarga la misma organización, lo normal no es que así 
ocurra. Una razón importante es la necesidad de emplear distintos tipos de 
personal. Si bien las actividades citadas en primer lugar y que tienen una 
mayor orientación comercial las ejercen administradores, abogados, etc., las 
segundas, de orientación más técnica, corren a cargo de científicos, tecnó- 
logos, economistas y especialistas en comercialización.

Aun cuando la primera categoría de actividades tiene un carácter induda­
blemente de promoción según la definición general, es la segunda categoría 
la que suele calificarse de promoción y de la que se ocupa el presente docu­
mento. La calificación de técnica que reciben algunas de estas actividades 
deberá interpretarse en un sentido amplio. Algo particularmente cierto tra­
tándose de muchas especies de madera es que gran parte del atractivo que tie­
nen para el consumidor es de orden cualitativo y subjetivo y apenas técnico, 
en un sentido estricto de la palabra. Estas actividades de promoción abar­
can desde el enfoque amplio de relaciones públicas en un extremo hasta la 
investigación y el desarrollo en el otro.



- PQ -

Otro aspecto vital de la actividad promocional que puede tener una amplia 
base es el sistema de información del mercado, es decir, la retroalimentación 
de datos, análisis y opiniones de los mercados hacia los productores quienes 
pueden así mejorar sus políticas de planificación y precios. Una organización 
de promoción genérica aportaría un beneficio muy inferior al que resultaría 
si omitiera esta actividad. Por fuerza, esta organización deberá estar muy 
bien preparada para ofrecer el servicio con un esfuerzo adicional comparati­
vamente pequeño.

La premoción genérica debe cumplir tres funciones principales en rela­
ción con el usuario final y el especificador:

1) Crear conciencia del producto

2) Ofrecer toda la asistencia posible para fomentar su selección, espe­
cificación y uso adecuado.

3) Qnplear la persuasión para asegurar que se utilice realmente la asis­
tencia que ofrece.

5.2 ACTIVIDADES DE PROMOCION

Las actividades esenciales de promoción son las siguientes:

1) Investigaciones relativas a comercialización

2) Publicaciones

3) Suministro de información a petición de los interesados

1+) Exposiciones, seminarios y cursos destinados a la educación de los 
encargados de realizar las especificaciones y de los usuarios

5) Desarrollo de usos finales adecuados al mercado de que se trate

6) Representación de los intereses del sector de las maderas tropicales 
en los comités de normalización

7) Anuncios y obtención de publicidad editorial

A continuación se consideran más detalladamente estas actividades.

5.2.1 Investigaciones relativas a comercialización

Esta actividad se enumera primero porque es decisiva para la promoción, 
además de ser en sí digna de considerarse. Es necesaria para determinar el 
tipo de promoción que se requiere o las omisiones que se deben subsanar. Es 
preciso vigilar el efecto de las actividades de promoción en quien prepara 
las especificaciones y en el usuario a fin de mejorar su eficacia.

Se puede lograr mucho mediante 1«. investigación teórica respaldada por 
el trabajo práctico. Un vistazo de loa informes y estadísticas oficiales, de 
la industria y la prensa técnica, y de las revistas de finanzas aportará
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información abundante que puede complementarse y actualizarse cabalmente me­
diante visitas a asociaciones del ramo y otras organizaciones así como a los 
usuarios finales típicos y a quienes prepararan las especificaciones. Los an- 
tecentes que se recojan no sólo orientarán al órgano de promoción en su pro­
pia elección de actividades sino que, además, serán muy útiles para las orga­
nizaciones de productores.

En particular, pueden hacerse estudios de mercado. Cabe examinar la 
dimensión y estructura de lor mercados; pueden definirse las tendencias, los 
problemas y factores que determinan la elección del material. Se obtendrá 
una visión de las perspectivas para las especies de madera aserrada y de la 
competencia que han de enfrentar. Quizá se aduzca que todo esto puede lograr­
se por conducto de los canal es comerciales normales, pero es muy común que 
todas las industrias complementen la información sobre ventas con dates de 
mercado, que proporcionan por separado los especialistas.

Muchos proyectos de investigación van precedidos por estudios técnicos de 
mercado para determinar su viabilidad, y cabe advertir que estudios realiza­
dos por un organismo de promoción bien pueden servir para impulsar un impor­
tante proyecto de investigación, especialmente si se requieren fondos para 
financiarlo.

Al ponderar los posibles beneficios de las actividades de investigación 
del mercado, debe recordarse que ni los mercados ni los intereses de los pro­
ductores permanecen estáticos. En las industrias forestales es común la ten­
dencia hacia productos elaborados y cada vez reviste más importancia adoptar 
una decisión correcta;

Un aspecto especial de esta actividad er. determinar cuáles son las pu­
blicaciones que necesitan quienes preparan las especificaciones y los usua­
rios, a fin de aprovechen: con máxima eficacia los fondos disponibles para la 
actividad que se considera a continuación.

5.2.2 Publicaciones

Las publicaciones pueden ser originales o reproducciones. Las primeras 
pueden estar a cargo del personal de promoción, pero muy a menudo será nece­
sario patrocinar la labor de expertos independientes o de otras organizacio­
nes dotadas de personal técnico. Con frecuencia, se encontrará que artículos, 
documentos u otros tipos de publicaciones pertinentes ya han sido preparados 
para fines similares y, muy a menudo, los autores u organizaciones interesa­
dos estará dispuestos a facilitarlos a efectos de promoción técnica.

Las publicaciones pueden referirse quizá a las propiedades de la madera 
y de los prodeutos de madera, pero ya existen publicaciones de este tipo en 
muchos idiomas y escaso provecho se obtendrá de duplicar la labor de orga­
nismos tales como CTFT o TRADA, o de incrementar el número de órganos en los 
propios países productores.

Las publicaciones sobre los usos finales de la madera, quizá sean las 
más apropiadas, sobre todo, cuando presentan aplicaciones interesantes o inno­
vadoras. Tales publicaciones deben tener en cuenta las prácticas, gustos y
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necesidades de los países en cuestión y puede ser necesario insistir en el 
cumplimiento de las disposiciones y reglamentos nacionales. Esto requerirá 
de ordinario la colaboración de expertos de cada país.

Puede que casi no se justifiquen las publicaciones de carácter descripti­
vo para realzar el prestigio de la madera, las organizaciones interesadas en 
la misma, o los acuerdos comerciales por los cuales el producto llega al con­
sumidor. Convendrá hacer tales publicaciones cuando sea preciso apoyar algún 
objetivo político o comercial en particular.

Si bien algunas publicaciones satisfarán las exigencias educativas en 
sentido amplio, serán también necesarias aquellas que satisfagan necesidades 
especiales de promoción, además de cumplir una función educativa. Estas últi­
mas, en general, tratarán de los factores técnicos, como el fuego, que tien­
den a limitar en gran medida el aprovechamiento del material.

Las publicaciones técnicas deben utilizarse para asegurar que quienes pre­
paran las especificaciones enfoquen el problema en la perspectiva Justa y se­
pan las opciones a su alcance. Algunas publicaciones tendrán que atender opor­
tunamente las necesidades del momento.

La información debe incluir el suministro de pequeñas muestras y muestras 
de mayores proporciones de las especies que se promueven, y quizá algunos com­
ponentes o ejemplos de elementos de ebanistería.

5.2.3 Información

No es suficiente proporcionar textos a los que se preocupan por solici­
tarlos. Se deben establecer contactos con quienes preparan las especifica­
ciones y usuarios de modo que se aprovechen al máximo las publicaciones. Por 
cierto, la publicidad puede ayudar a lograrlo, pero no puede confiarse en que 
muchos usuarios recopilen información previendo sus futuras necesidades. Lo 
importante es que ellos sepan dónde deben dirigirse cuando lo necesitan y que 
entonces pueda brindarse la información más adecuada. La situación varía de 
un país a otro, pero, en muchos casos, existen organizaciones bien estableci­
das, que se interesan en la madera y se preocupan por que el usuario pueda 
elegir entre la más amplia gama de maderas y productos de paneles a base de 
madera adecuados, Si bien es preciso establecer una línea de conducta hay dos 
opciones: colaborar con un órgano establecido, que probablemente se interese,
en términos generales en la madera, o bien organizar un nuevo organismo para 
los patrocinadores interesados, lo que entrañará gastos y demoras antes de 
que esté en pleno funcionamiento. La elección dependerá de la situación de 
cada país. Si se establece un organismo separado, éste puede limitar sus 
actividades al suministro de publicaciones disponibles. Para ampliarlas, 
será preciso contratar personal profesiom J. que puede brindar aseBoramiento 
e información. Esto es oneroso, en especial, porque conviene más que los 
servicios de asesoramiento se presten sobre nn* base regional. Muchos 
indagadores tenderán a entrar en contacto con una oficina local de una orga­
nización más amplia que presenta cuando corresponde determinados productos.

Si bien puede parecer que en los últimos párrafos no se aconseja establecer 
organismos de información independientes cuando ya existe un órgano central, 
no se sugiere que nunca deban establecerse para beneficiar a determinados

)
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patrocinadores. Además de 'brindar información comercial y otros servicios, 
pueden facilitar una dirección postal para responderá anuncios sobre publica­
ciones disponibles y servir de base al personal que colabora con otras orga­
nizaciones y respaldar sus actividades. Un aspecto de las actividades de in­
formación que exige sumo cuidado, es la prestación de asesoramiento sobre la 
disponibilidad y los niveles de precios de la madera aserrada. Pueden surgir 
conflictos con los canales comerciales de abastecimiento existentes, en gran 
parte debido a la posibilidad de que la información que se proporcione esté 
a la zaga de las circunstancias cambiantes del mercado. KL servicio más im­
portante que requieren los indagadores es la correcta indicación de lo que 
pueden esperar conseguir y cómo hacer para encontrarlo, se ti-ate de mercade­
rías o de servicios técnicos conexos. En general, existen servicios de in­
formación adecuados para los arquitectos que cubren ampliamente sur necesi­
dades. Se publican catálogos estándar que abarcan amplias esferas le 
suministro. Servicios especializados mantienen ficheros de información actua­
lizados en las oficinas que se encargan de las prácticas de arquitectura. Las 
revistas suelen publicar suplementos con las últimas informaciones sobre di­
versos temas. Los organismos de premoción deben considerar la utilización 
de estos servicios para promover sus intereses relativos a la industria de la 
construcción.

5.2.L Educación

Es preciso que una organización dedicada a la promoción mantenga un es­
trecho contacto con su público. Si proporciona exclusivamente material es­
crito no tendrá suficiente prestigio. Si bien las actividades de información 
comercial traen aparejados algunos contactos personales, éstos son mucho más 
importantes en la función educativa, que constituye una importante actividad 
de muchos órganos de promoción que tratan con profesionales que preparan las 
especificaciones.

Es necesario persuadir a los arquitectos, ingenieros y diseñadores para 
que acepten el aspecto educativo de la promoción técnica, pero aceptarán de 
buen grado estos servicios cuando estén seguros de que se prestan con respon­
sabilidad y competencia.

Sin embargo, se requieren muchos esfuerzos para penetrar en el mercado. 
Una vez obtenida la colaboración de los establecimientos educativos y de las 
instituciones profesionales se abre una gran variedad de oportunidades y pers­
pectivas para organizar conferencias, seminarios o cursos. La cooperación con 
las organizaciones existentes en el lugar puede ser muy útil para organizar 
estas actividades y lograr la asistencia de conferenciantes y oradores 
competentes.

5.2.5 Desarrollo

Las actividades de fomento de las organizaciones de prenoción se relacio­
nan más con los usos finales que con el fomento del producto. Con frecuen­
cia, dichas organizaciones se dedican activamente a promover un uso innovador 
y más apropiado del material, llevando a cabo o patrocinando actividades de 
desarrollo en establecimientos bien equipados, o colaborando con el usuario 
final o con quien prepara las especificaciones. Tal vez estas actividades
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despierten el interés general y sean útiles para la difusión pero, a menudo, 
tienen por objeto demostrar algún punto concreto o lograr algún objetivo 
particular, como la introducción de nuevas especies.

Se puede citar como ejemplo de actividades de desarrollo de la comercia­
lización, el proyecto para el fomento de la madera tropical, que se llevó a 
cabo en los países de la CEE, para llamar la atención de los fabricantes de 
muebles, de elementos de ebanistería, etc., sobre las especies africanas 
menos conocidas. También hubo un proyecto análogo en diversos países en be­
neficio de las especies de Papua Nueva Guinea.

El desarrollo depende decisivamente de la publicidad, pues no hay otro 
método mejor para lograrlo. Como las innovaciones con frecuencia se pueden 
observar, una manera muy especial de combinar la función educativa con la 
publicitaria es organizar una visita al lugar o algo análogo.

5.2.6 Representación

La elaboración de ordenanzas y reglamentos ofrece otra oportunidad a las 
agencias de promoción para promover y proteger los intereses de los productos 
de madera que le interesan. Esto no será fácil hasta que el órgano no esté 
bien acreditado, pues es difícil lograr la representación en los Comités.
Pero por lo menos, puede mantenerse informado gracias a sus contactos con 
otros órganos, y muy bien podría estimular o patrocinar la realización de es­
tudios de diseño, proyectos experimentales o programas de ensayo, encaminados 
a proporcionar los datos necesarios para satisfacer las necesidades de los 
comités que, en general, están dispuestos a fomentar el uso de aquellos mate­
riales sobre los que hay datos objetivos. En algunos casos, los reglamentos 
de la construcción, por ejemplo relativos a materiales, sólo pueden incluirse 
si hay datos disponibles. Como la madera y los productos de madera son muy 
variados frente a la mayor parte de los materiales para la construcción, los 
programas de ensayo para obtener datos son, comparativamente, considerables 
y onerosos. Si una organización de promoción es capaz de percibir las nece­
sidades puede procurar el patrocinio requerido. Los órganos de promoción 
también pueden actuar de manera representativa uniéndose a sus patrocinadores 
y otras partes interesadas, para sentar las bases de alguna empresa concerta­
da de comercialización, que los patrocinadores por sí solos no podrían prác­
ticamente llevar a cabo. El órgano de promoción puede coordinar las activi­
dades de los particulares y superponer su propia capacidad. Por ejemplo 
TRADAFARM, un grupo de los miembros del TRADA, en el Reino Unido, que se inte­
resa en el empleo de la madera en las construcciones rurales, ha empleado 
muchas especies tropicales de madera dura.

5.2.7 Publicidad

Si bien aquí se presenta en último término a la publicidad, sin duda no 
e3 la actividad menos importante. Todas las otras actividades pueden y deben 
conducir a ella.

La publicidad se puede comprar o ganar; puede realizarse mediante anun­
cios o publicidad editorial.

La propaganda es costosa y sus resultados difíciles de aquilatar; sin 
embargo, muchos confían, en general, en ella y se los nuede persuadir para 
que inviertan. El principal problema, por lo común,es decidir el tipo de propa­
ganda que daré mejores resultados.
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En muchos de sus usos finales, la madera tiene algunas características 
de un producto de consumo y otras de un producto industrial. La apariencia 
del material debe atraer al diseñador y al comprador del artículo acabado, 
pero el primero se interesa también en sus propiedades. La propaganda desti­
nada a motivar la elección del material debido a su apariencia debe ser de 
gran calidad y, en consecuencia, costosa. Si se dirige al público en gene­
ral, su efecto será quizá menor, a menos que se realice de manera eficaz y 
constante. Toda la propaganda destinada a los profesionales que preparan las 
especificaciones debe procurar informarles y ofrecer publicaciones técnicas 
a quienes las soliciten.

Se puede lograr una gran publicidad editorial pero debe merecerse; los 
círculos editoriales están muy bien dispuestos con respecto a las organiza­
ciones que ofrecen material interesante y oportuno o que emprenden activida­
des dignas de difusión. También son instrumentos útiles de publicidad las 
nuevas publicaciones, monografías interesantes, acontecimientos de carácter 
educativo, y novedades sobre los productos o los usos finales. Muchas acti­
vidades se justifican en gran parte por la publicidad que obtienen.

Los editores de las revistas pertinentes acogerán complacidos artículos del 
personal de una organización o encargados a otros expertos si estiman que los 
temas interesarán a los lectores.

5.3 PAUTAS PARA LAS ACTIVIDADES DE PROMOCION

Se pueden mencionar diversas pautas relativas a la promoción:

l) Para ser eficaces, las actividades de comercialización deben llevar­
se a cabo en los distintos países consumidores, en el idioma de cada 
país, en el contexto de las necesidades locales, y con un marcado 
sabor local.

2) El mejor modo de realizar esa comercialización es obtener la colabo­
ración de las organizaciones locales existentes.

3) Los organismos de promoción pueden diferir de un país a otro; en 
determinados casos, su aportación se limitará a poco más que su pre­
sencia, mientras que en otros participarán activamente en activida­
des de comercialización encaminadas a satisfacer necesidades 
concretas.

1+) En cada país deberán adoptarse los medios más eficaces para acometer 
las actividades de comercialización examinadas en este documento, 
bien sea mediante operaciones locales o bien adaptando a las nece­
sidades nacionales material de promoción disponible en otros países.

5) Los institutos o personas que hayan estado a cargo de las investiga­
ciones prácticas de las propiedades de las especies objeto de promo­
ción podrán contribuir de manera eficaz a esa promoción. La presen­
cia física de tales institutos o personas en seminarios y exposicio­
nes puede ser muy útil, y al mismo tiempo será seguramente muy apre­
ciado todo claro testimonio de su labor en forma de exposiciones 
adecuadas en las que 3e muestren o indiquen de manera práctica las 
propiedades de las especies.



6) Al redactar esta sección se han tenido principalmente en cuenta los 
mercados de exportación, pero los mercados nacionales merecen y ne­
cesitan una promoción análoga.

6. ESTRATEGIA PARA LA INDUSTRIA FORESTAL

6.1 OPTIMIZACION ECONOMICA

El objetivo de toda empresa de la industria forestal debe ser maximizar 
el valor añadido teniendo a la vez en cuenta la importancia concedida por el 
Estado a los recursos forestales, los beneficios socioeconómicos y el valor 
que ha de atribuirse al costo en divisas o a los ingresos de éstas, o bien 
a la sustitución de importaciones posibilitada. Es probable que el mejor 
criterio sea el del valor añadido por hectárea explotada. Es preciso consi­
derar el valor residual del bosque, por difícil que su cálculo resulte.

La maximización del valor añadido exige el tener que optar entre distin­
tas posibilidades de utilización de la madera, debiendo estimarse el precio 
de venta correspondiente a cada una de las opciones a considerar. La inves­
tigación de comercialización constituye, por tanto, una parte necesaria de 
todo estudio de viabilidad o previabilidad.

Deben tenerse en cuenta tanto el mercado local como el mercado de expor­
tación de productos de la madera, y examinarse las características de cada 
uno. Los mercados locales pueden facilitar la venta de las especies comer­
cialmente menos aceptadas en los mercados de exportación.

El Estado puede proporcionar incentivos para el empleo de especies 
menos aceptadas, por lo que deben tenerse en cuenta los efectos de esos in­
centivos en la economía de tal empleo.

Con frecuencia se interpreta la optimización económica desde el punto de 
vista del valor añadido. Este es un término del que se abusa mucho y al que 
suelen darse interpretaciones diversas. Crea algunas dificultades, ya que, 
indudablemente, se trata de una cuestión de gran importancia.

Hay quienes interpretan la palabra "valor" en su sentido normal de la 
libre empresa, es decir, el valor intrínseco, por oposición al significado 
que le asignan los economistas y contadores, que es el de la diferencia en­
tre el precio obtenido y el costo de los insumos exteriores. La primera in­
terpretación suele utilizarse para justificar la maximización del empleo en 
el país productor, mientras que la segunda constituye un instrumento eficaz 
para maximizar el beneficio económico y socioeconómico.

La primera interpretación equipara virtualmente el valor añadido con el 
costo añadido del empleo, que, por supuesto, puede ser muy beneficioso para 
un país en desarrollo. Si el precio añadido logrado por el volumen de in­
sumos de rollizo de una fábrica se mejora en una cantidad equivalente, al 
menos, al valor añadido del costo de los insumos tradicionales, entonces no 
hay problema, pero ese fenómeno no se da necesariamente.

La aplicación correcta del concepto de valor añadido no es menos válida 
en el razonamiento según el cual puede producir empleo añadido, pero advierte 
con mayor motivo sobre la posibilidad de que en última instancia el país en 
desarrollo esté compensando con él una pérdida financiera.
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Hay que fomentar la utilización de este concepto del valor añadido por 
parte de los encargados de formular la estrategia que debe adoptar la indus­
tria forestal de un país. Conviene tener en cuenta que los árboles no tienen 
valor, pues es imposible de definir y, en cualquier caso, al maximizar el va­
lor añadido, se conseguirá extraer del bosque el valor máximo. Así, el va­
lor añadido equivale al precio FAB logrado con la venta del producto menos 
el costo de los materiales de insumo, los servicios y otros gastos.

Los tres componentes de la ecuación antes citada deben estar en una rela­
ción de equivalencia, cuyo fundamento es el insumo de metros cúbicos de rolli­
zo. El precio logrado por el insumo de metros cúbicos de rollizo sera por lo 
general la mitad, más o menos, del precio logrado por metro cúbico de madera 
aserrada o de madera contrachapada y ese detalle debe cuidarse mucho.

El valor añadido así obtenido es igual al costo de la mano de obra, tras 
la depreciación de los edificios, la nave industrial, el material y el bene­
ficio neto. Esa descomposición del valor añadido facilita la comprensión de 
la situación autentica respecto al empleo añadido, el costo de la inversión 
y el beneficio financiero estricto, sin la c»ial cualquier proyecto puede ser 
insostenible.

Si se desea maximizar el valor añadido de tal modo que tenga en cuenta 
el empleo y el costo de los materiales y servicios importados, se le pueden 
añadir cantidades suplementarias equivalentes a los porcentajes convenidos 
de empleo aportado y el costo de las importaciones ahorradas y se le puede 
sustraer un porcentaje de los costos de las importaciones. Así, pues, el 
valor añadido es un concepto muy flexible, que puede reforzar los argumentos 
a favor del empleo añadido sin olvidar la posibilidad de que este caso con­
creto de empleo se convierta en una carga financiera para el país. Al mismo 
tiempo, la gestión de las empresas forestales se ve sometida a un control 
financiero más estricto, sin por ello dejar de recibir créditos para propor­
cionar beneficios socioeconómicos, que, sin embargo, ya no pasan a ser con 
tanta facilidad una justificación para pérdidas financieras evitables.

6.2 ASPECTOS FORESTALES

En circunstancias normales, parece desde luego posible un aumento con­
siderable del volumen recolectado por hectárea en bosques naturales, aumento 
que puede ser de un 10 a un U0¡t, según sea la homogeneidad de los rodales o 
masas. Sin embargo, una tasa más alta de extracción supone un deterioro pro­
gresivo de la tasa de rebrote o regeneración ulterior. El valor residual del 
bosque disminuye necesariamente a medida que aumentan las extracciones, pero 
la ordenación forestal no es una ciencia tan exacta que permita determinar 
esa reducción, si bien se han realizado estudios que proporcionan datos pro­
bablemente válidos para ciertos casos. Por otra parte, una mayor extracción 
de especies menos aceptadas puede facilitar el crecimiento de las especies 
preferidas todavía inmaduras.

Se ha dicho que el objetivo de la ordenación forestal debe ser integrar 
y armonizar las funciones protectoras, productivas y sociales de los recursos 
forestales. La productividad es la más fácil de medir, pero para ello debe 
abarcarse toda tina gama de productos y servicios forestales. Resulta, desde



luego, muy difícil de evaluar el efecto de una mayor extracción de especies 
menos aceptadas en el conjunto de estos objetivos integrados. No obstante, 
los departamentos forestales deben procurar tener en cuenta los objetivos de 
una posterior ordenación forestal al examinar los problemas relativos a las 
especies comercialmente menos aceptadas.

6.3 CONSUMO INTERNO 0 EXPORTACION

Una de las razones que explican la dificultad de comercializar las espe­
cies menos utilizadas en los países importadores es la extensión y compleji­
dad de la cadena de suministros, que funciona satisfactoriamente cuando se 
trata de especies bien conocidas y abundantes que no presentan problemas par­
ticulares. Se ha señalado ya que las dificultades de comercialización plan­
teadas por las especies de características menos favorables, pero que abun­
dan en general, son bastante mas fáciles de superar que las dificultades que 
supone un gran número de especies de las cuales sólo existan pequeñas canti­
dades. Es probable que los mercados locales sean más favorables a este res­
pecto, sobre todo porque puede haber una integración vertical más estrecha 
entre la industria de elaboración primaria de la madera y las industrias de 
elaboración secundaria. En ese caso, las necesidades particulares de menor 
escala pueden satisfacerse de una manera más directa.

Es posible que las industrias locales de elaboración secundaria de la 
madera sean ineficientes, tengan personal escasamente capacitado y estén mal 
equipadas, y que asimismo no puedan resolver los problemas planteados por las 
características negativas de algunas especies. Es importante proporcionar 
capacitación para ayudar a solucionar esas situaciones, y disponer de equipo 
adaptable que permita aprovechar tales especies. El equipo y su mantenimien­
to han de ser adecuados, y debe asegurarse la disponibilidad de repuestos.
Las sierras y cuchillas deben mantenerse en buen estado, y las técnicas de 
secado deben aplicarse correctamente.

Entre las medidas que podrían adoptarse figurar las siguientes:

1) Mejorar el conocimiento de las especies indígenas adecuadas para su 
utilización en la construcción desde el punto de vista arquitectu­
ral e ingenieril práctico, incluidas las propiedades de resisten­
cia, los componentes estructurales completos y los métodos mejores 
de conservación.

Eso exigirá una importante labor de laboratorio con medios 
adecuados y al mismo tiempo puede constituir la oportunidad 
para algunos ingenieros y arquitectos de convertirse en exper­
tos en la utilización de la madera. No bastará simplemente 
con dar una nueva orientación a los esfuerzos de los especia­
listas en tecnología de la madera o de los silvicultores que 
en la actualidad constituyan el personal de los laboratorios 
existentes.

2) La codificación del empleo en la construcción de productos de made­
ra y de tableros de madera y la difusión de la nueva tecnología 
entre los profesionales de la industria de la construcción, el per­
sonal académico de las universidades pertinentes, etc.; en esto hay 
que incluir la creación de métodos de clasificación con arreglo a 
la resistencia.
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3) Adiestramiento y educación en todos los niveles, incluidas las téc­
nicas creadas por las poblaciones rurales.

) Proyectos experimentales en materia de vivienda y otras construccio­
nes y difusión de las ventajas de la nueva tecnología entre las auto­
ridades nacionales y locales en los niveles político y ejecutivo.

5) Publicidad también entre las industrias de la construcción que en la 
actualidad prefieran utilizar otros materiales.

6) Eliminación de las barreras técnicas para la utilización de la ma­
dera en los casos de qu hemos hablado anteriormente.

7) EL fomento de la inversión preferente, tal como aparece comentada 
en 6.U.

Es opinión bastante extendida la de que sería útil disponer de un mayor 
número de empleos para los productos de madera y de tableros de madera en los 
países productores y de que serían particularmente útiles las utilizaciones 
que requirieran un mayor volumen y pudiesen fomentarse en la industria de la 
construcción. Es muy significativo que en los países productores existan 
prejuicios entre los consumidores contra la utilización de la madera en la 
construcción de viviendas y esa idea debe fomentarse. También deben fomen­
tarse otras utilizaciones en la construcción, como en el caso de edificios 
industriales y puentes.

Podrían examinarse los reglamentos y ordenanzas relativos a la vivienda 
y la construcción para evitar que contribuyan a frustrar la utilización de 
una selección más amplia de especies. Al mismo tiempo, debe prestarse la 
mayor atención a los problemas técnicos, como la resistencia al ataque de las 
termitas y la protección contra el fuego. Un aspecto útil de la utilización 
de la madera en los climas tropical.es es que las especies de menor estabili­
dad dimensional crean menos problemas respecto al movimiento de humedad que 
en los climas templados.

6.1* INCEKTIVOS PUBLICOS

Los gobiernos de los países productores deben considerar seriamente la 
posibilidad de proporcionar incentivos en orden a fomentar el empleo de las 
especies comercialmente menos aceptadas. Tales incentivos pueden ser direc­
tos o indirectos, y uno de los incentivos indirectos más importante posible­
mente consista en que el gobierno estimule y presione a la industria local 
de la construcción para que utilice en mayor medida la madera y los paneles 
a base de madera fabricados en el país.

Incentivos más directos podrían ser la exclusión de las especies comer- 
cialmente menos aceptadas de los contingentes y de la prohibición que pese 
sobre la exportación de rollizos, la exención de derechos y la discrimina­
ción en favor de esas especies para indicar su menor valor como madera en 
pie. Esta discriminación podría hacerse en términos de cánones por pie o 
derechos de exportación.
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Podrían proporcionarse incentivos a la inversión en industrias de ela­
boración secundaria que puedan utilizar especies comere ialmente menos acep­
tadas y al mismo tiempo debiera estimularse el desarrollo de los mercados 
internos y de exportación de los productos acabados de esas industrias.

Los incentivos públicos deben orientarse al mercado y basarse en una in­
vestigación de comercialización adecuada. A este respecto, la definición de 

» las especies comercialmente menos aceptadas podría desde luego plantear un
problema. La abundancia de la especie será el principal factor por el que 
haya que guiarse, y un gobierno no ha de tener mayores dificultades para es- 

* tablecer una lista de especies consideradas como de mayor aceptación comer­
cial, con lo que la denominación de "especies menos aceptadas” podrá apli­
carse a la mayoría de las especies restantes. Es probable que entre las es­
pecies comercialmente más aceptadas figuren varias especies menos comunes 
que, sin embargo, tengan propiedades excepcionales y se vendan a mayor precio.

En los casos de compañías más pequeñas, podría pensarse en la posibili­
dad de crear centros cooperativos para aunar los productos, que probablemen­
te necesitarían en un principio la aportación por el gobierno de parte de los 
fondos o incentivos. Esos centros podrían llevar a cabo diversos procesos 
como el secado, la clasificación, el control de la calidad, el embalado, etc. 
Los métodos comerciales de funcionamiento de esos centros requerirán un estu­
dio minucioso, en particular los relativos a las relaciones de exportación y 
contractuales.

T. PROGRAMA DE ACCION PARA LAS ESPECIES COMERC TAIMENTE MENOS ACEPTADAS

En la sección 2.2 se ha señalado la necesidad de un programa de acción 
para facilitar y promover un mejor aprovechamiento de las especies comercial­
mente menos aceptadas. Tal programa responde al menos en parte a los obje­
tivos de la ONUDI.

En previsión de que se examinen las posibilidades y prioridades de tal 
programa y la practicabilidad de solucionar los problemas de una manera prác­
tica, el presente documento concluye con la exposición de una lista de las 
posibles esferas de acción, a nivel nacional o internacional, por parte de 
los gobiernos, las Naciones Unidas y otras organizaciones internacionales.

Las actividades que ese programa podría comprender se indican por el 
orden en que han sido mencionadas en este documento, consignándose al mismo 
tiempo las secciones del mismo en que aparece la mención:

l) Deben promoverse dos tipos de investigación: a) investigación de
las propiedades técnicas, hacienco hincapié en las características 
sobresalientes y en las principales desventajas; y b) la investi­
gación de recursos, haciendo hincapié en la composición por espe­
cies de los bosques, con especial atención a las zonas del bosque 
susceptibles de explotación temprana.

En la investigación de las propiedades de las especies menos acep­
tadas debe evitarse la duplicación de esfuerzos, y esa investiga­
ción ha de estar claramente orientada a satisfacer necesidades co­
merciales realistas. (Sección 2.1*)

L
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2) Podrían celebrarse reuniones globales para proporcionar pautas sobre 
agrupación de especies y, si procede, para fomentar la normalización 
internacional; esas reuniones deben ir precedidas de una adecuada 
labor de investigación y desarrollo. (Sección 2.5)

3) Podría prestarse apoyo a la realización de estudios técnicos sobre 
diversos problemas, entre otros, el tratamiento de especies de mayor 
densidad, los relativos a las propiedades de desenrollado, secado y 
descortezamiento, la elaboración en pequeña escala y la fabricación 
local de adhesivos. (Sección 3.3)

U) Podría coadyuvar a la utilización de especies mixtas una intensifi­
cación y prosecución del estudio de la tolerancia de las especies 
en distintos productos y procesos. (Sección 33)

5) Debe estudiarse más a fondo la cuestión del aprovechamiento de la 
madera de menor calidad y de los residuos de madera para la produc­
ción de energía y leña. (Sección 3.5)

6) Debe prestarse ayuda en materia de garantía de calidad mediante trans­
ferencia tecnológica de los métodos apropiados y prestando atención 
especial a la normalización de los productos que corresponda a un 
control adecuado de la calidad. (Sección k.3)

7) Debe estudiarse más detalladamente y a partir de los datos más re­
cientes la cuestión de la promoción genérica de la madera tropical
y los productos fabricados con ella, de modo que los métodos de pro­
moción puedan utilizarse también para el caso de especies cuya cla­
sificación en la categoría de "menos aceptadas" podría eliminarse 
mediante una aplicación adecuada. (Sección 5)

8) Los estudios de carácter económico sobre casos concretos de optimi­
zación de la contribución de las industrias forestales integradas 
tendrían especial importancia para la utilización de especies menos 
aceptadas y para los incentivos que los gobiernos pueden proporcio­
nar con miras al aprovechamiento de esas especies. (Sección 6.1)

9) Aún no se conoce el efecto de la tasa de extracción sobre el retoñal 
de los bosques. La atención minuciosa que hay que prestar al estu­
dio de la ordenación forestal debe entrañar una mejor apreciación 
del efecto de las decisiones que se adopten respecto a la extracción 
de las fespecies menos aceptadas. (Sección 6.2)

10) Debe prestarse mayor asistencia con respecto a los problemas de las 
industrias de elaboración secundaria de la madera de los países pro­
ductores y a los incentivos que pudieran proporcionárseles.
(Sección 6.3)

11) Debe estudiarse más a fondo el problema de la utilización de la ma­
dera en la construcción de viviendas y en otros tipos de construccio­
nes en los países productores, a fin de ayudar a solucionar proble­
mas técnicos y promover una mayor aceptación de las casas de madera 
en esos países. (Sección 6.3)
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12) Debe hacerse un estudio realista con vistas a las posibilidades 
comerciales de la creación de centros cooperativos para aunar los 
productos de productores pequefios, en particular para la 
exportación. (Sección 6.H)




