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¢, Como elegir el método de comercializacion?

La comercializacion de la madera, para un propietario forestal, es la
culminacién de un trabajo a largo plazo.

Es necesario elegir una manera de comercializacion. Esto es a veces
dificil porque este modo puede variar dependiendo de la especie, el
volumen de la tala, el tipo de intervencion silvicola y la tendencia del
mercado: écomo elegir?
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Tres etapas indispensables

Etapa 1: IDENTIFICAR los métodos de comercializacion
Etapa 2: CONOCER los tipos de ventas

Etapa 3: ELEGIR el método de venta
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Etapa 1: Identificar los métodos de comercializacion

La eleccion de la forma de comercializacion corresponde a la eleccion de la
presentacion de la madera a los vendedores potenciales: "en pie" o "al
borde de la carretera".

EN PIE
| | > elvendedor no gestiona la explotacion de su corte y
V%MEE@ no adelanta los costes inherentes al mismo
... . » el comprador se convierte en propietario de la

madera en el momento de la firma del contrato

EN CARGADERO
» el vendedor gestiona la totalidad de
la explotacidn de su terreno
» el comprador se convierte en
propietario de la madera en el
momento de la firma del contrato
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Venta « en pie » : ventajas e inconvenientes

Ventajas

Para el vendedor

» No hay gestion
de la explotacion
de sumaderay
no hay pago por
adelantado de
los gastos

>

No hay riesgo
de que la
madera no se
venda

Para el comprador

» Permite tener un
capital de
madera en pie y
gestionar sus
operaciones

» Puede hacer su
“stock”
posteriomente
con su madera

Inconvenientes

Para el vendedor Para el comprador

En el caso de una
parcela que
presente
dificultades de
explotacion o zonas
sensibles, el el
vendedor no tiene
la «mano». sobre
toda la explotacion

» No esta seguro
de la calidad de
la madera

No estd seguro de
la optimizacion
total de sus
productos
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Venta « en cargadero » : ventajas e inconvenientes

Ventajas

Para el vendedor

> Valorizacion del

lote al
presentarlo
correctamente

Posibilidad de
realizar una
subdivision por
lotes para
optimizar su
venta

Para el comprador

>

>

Certeza sobre
la calidad de la
madera que se
compra

La madera
recepcionada
directamente
al borde de la
carretera, lista
para ser
cargada

Inconvenientes

Para el vendedor Para el comprador

» Obligacion de
transportar y procesar
la madera
rapidamente para
evitar la depreciacidn

» Anticipos de
gastos de
explotacion

> Riesgo de
depreciacion

> Menor retrasos
de la madera y

menor flexibilidad en

en caso de .,
comparacion con la
madera no ser
. compra de madera en
vendida )

pie

- Erasmus+ S

MIRZCDURT



Particularidades

En Bélgica, la madera talada vendida se considera un producto transformado
y se aplica un IVA del 6%.

No se deben declarar los
ingresos por ventas “en
pie".

Por otra parte, los ingresos
de las ventas “en cargador”
deben declararse y estan
sujetos a impuestos porque
el propietario es
considerado un operador
profesional (con un registro
mercantil).
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Balance de las formas de lanzamiento al mercado

VENTA EN PIE :

» solucién sencilla para el vendedor

> si la explotacion es una parcela dificil o heterogénea, es mejor la venta en
cargador para tener el control de |la explotacion

 VENTA EN CARGADERO :

» pide al vendedor un conocimiento
detallado de los mercados y del sector
para poder presentar la madera
"cortada" segun las necesidades de
este ultimo

» el conocimiento de los diferentes
potenciales compradores para cada
una de las calidades es también
esencial para poder comercializar la
madera en cargador

> D
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Etapa 2: Conocer los tipos de venta

Cuando se redacta el contrato, el precio se fija de dos formas distintas:

POR LOTE

» el precio sera fijado por el comprador para todo el lote sin distincién de
volumen o calidad; el vendedor tendra que juzgar si es coherente vy
suficiente o no

» en caso de venta de madera en pie, el vendedor podrd determinar en
primer lugar un precio final

POR UNIDAD DE PRODUCTO

» cuando se establezca el contrato, de comun acuerdo entre ambas partes, se
fijard un precio por calidad y/o clase de diametral y por unidad de producto

» una vez realizada la operacién, las dos partes se relnen para contrastar la
recepcion de productos.

(@)
L)
-
)
>
Q
<
(7,
o
1
L )
7))
o
—
L
Q
Q
(@)
S
@’

H Erasmus+




Balance de las formas de lanzamiento al mercado

Venta por lote, se hace a menudo cuando el
volumen de madera puede cuantificarse
facilmente:

* madera con un diametro bastante grande
* mas para la madera aserrada

Venta por unidad de producto, (al m3 o
tonelada), utilizada cuando el volumen en pie
sea dificil de cuantificar:
* madera de diametro pequefio/monte bajo
* madera energética/madera industrial
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Las unidades utilizadas para la firma de los contratos y para los pagos pueden
ser metros cubicos, toneladas (secas o verdes) o metros cubicos aparentes
(MAP).
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Venta por lotes: ventajas e inconvenientes

Ventajas

Para el vendedor

La madera no le
pertenece desde el
momento de la
firma del contrato,
lo que es
interesante en caso
de riesgos
climaticos y
ataques de
patogenos.

Para el comprador

Puede ser un
"trato" y una
sorpresa agradable
tanto en términos
de calidad como de
cantidad.

Inconvenientes

Para el vendedor

Existe una incerteza
si el precio del
"bloque”
corresponde a la
relaciéon
volumen/calidad.

Para el comprador

Existe una incerteza
sobre la calidad de la
madera ni el volumen
estimado. Se
convierte en el
propietario de la
madera cuando se
firma el contrato.
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Ventajas

Para el vendedor  Para el comprador

Garantiza el

volumeny la
Puede verificar calidad de estas
gue el lote se ha maderas. Sélo se
optimizado convierte en
cualitativay propietario de la

cuantitativamente. madera después de
una recepcion
contrastada.
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Venta por unidad de producto : ventajas e inconvenientes

Inconvenientes
Para el vendedor Para el comprador

Es el propietario de la
madera hasta la recepcion
contradictoria, si se
produce un peligro entre la
firma del contrato y la
recepcion, el lote puede
perder todo o parte de su
valor.

La recepcidn se ha de
contrastar, ya que requiere
un conocimiento detallado
de los productos para que
no haya "robo".

No puede hacer
un buen negocio
con el "sobre-
volumen" de un
lote o "sorpresa
de buena calidad"
explotando los
bosques.
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Etapa 3: Escoger el modo de venta

Después de elegir el tipo de venta apropiado para el lote de madera, todavia
es necesario elegir el método de venta mas apropiado:

* Laventa por subasta

* Laventa mediante licitacidn

* Venta directa (mutuo acuerdo)

* Venta por contrato de suministro
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La venta por subasta

Venta publica de la madera, utilizada a
menudo por la Oficina Forestal Nacional
(Francia), bosques publicos (Espaiia).
Permite ofrecer los lotes de madera en
venta a un gran numero de compradores
potenciales.

Es una venta abierta a todas las personas inscritas en el Registro Mercantil
como operadores forestales o aserraderos.

Esto no permite “filtrar"” a los compradores, sélo aquellos a los que se les
prohibe vender no pueden devolver (casos de facturas impagadas, por
ejemplo...).
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La venta por licitacion

Venta que le permite ofrecer un lote a varios compradores potenciales, a
menudo orientados en funcién de los mercados locales.

En los bosques privados, este método de venta permite dirigirse a una
clientela muy especifica en funcion de los productos explotados.

Le permite seleccionar compradores potenciales y dejar de lado a aquellos
con los que ya no quiere trabajar debido a la falta de confianza o a errores
del pasado.
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La venta directa

Venta a menudo utilizada para pequenos volumenes que no permiten la venta en
grupo.

La madera vendida de mutuo acuerdo se ofrece a menudo a compradores locales
gue no tendran mucho transporte por el bajo volumen.

En Espafa es la forma mas utilizada para bosques privados juntamente con la
subasta.

Se puede vender directamente:

> Arboles caidos por el viento y/o
desastres naturales

» Frondosas de calidad separadas en un
lote de coniferas

» Cortes rotos o errores de funcionamiento
(arboles cortados de vecinos)
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Deterioro y rotura localizada de piceas
después de un problema de sanitario.
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La venta por contrato de suministro

Modo "reciente" que permite, a través de un contrato, asegurar la venta de
un determinado volumen, con un precio fijado por la calidad.

El contrato se cierra generalmente entre
un propietario y un transformador.

Funciona muy bien en calidades
"estandar"” y sin demasiado valor afiadido
porgue pide al vendedor que "prepare" los
lotes que corresponden a los clientes.

Para este tipo de venta, se redacta un pliego de condiciones, en el que
encontramos las clausulas especificas del contrato (volumen a entregar,
calidades requeridas, caracteristicas dimensionales....).
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Resumen de las maneras de comercializacion posibles

[ Venta en pie } [ Venta en cargadero }

[ Por unidad de producto 1

/ /

Contrato de Subhasta Venta directa Licitacion
suministro
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El color de las flechas corresponde a una forma de comercializar la madera.
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Conclusiones

La venta de madera es el resultado de décadas de trabajo, por lo que es muy
importante tomar las decisiones correctas.

Algunos productos tienen un alto valor anadido, por lo que es necesario
utilizar personas experimentadas para hacer posible la venta mas
"inteligente".

Las organizaciones competentes a las que pueden pertenecer los propietarios
permiten que la madera se venda de forma agrupada, lo que permite
"llegar" a un mayor numero de clientes.

Cualquiera que sea el método de venta, en Francia es obligatorio redactar
un contrato, sobre el que se debe incluir la mayor cantidad de informacion
posible. En Bélgica y en Espafa, en los bosques privados no existe la
obligacion de redactar un contrato de venta de madera.
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https://www.cnpf.fr/
https://www.condorcet.be/
http://www.hortojardi.com/
http://www.eplea.vosges.educagri.fr/
http://www.agrosupdijon.fr/
http://eduter-cnpr.fr/
http://www.ctfc.cat/
http://www.srfb-kbbm.be/

