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PREFACIO

E]l presente documento, es el segundo de una serie que publicari la Secreta-
ria de Estadc¢ de Agricultura, "SEA" como parte del proyecto de cooperacién
Técnica en Comercializacidn Agricola que estf ejecutando en combinacién con
el Instituto Interamericano de Ciencias Agricolas (IICA).

La orientacidn principal de este proyecto es la de mejorar los servicios de
comercializacién a nivel nacional mediante el fortalecimiento de las Insti-
tuciones que estén operando dentro del Sub Sector Comercializacidn; y en es-
pecial el Departamento de Economfa Agropecuaria de la SEA, que participa co-
mo contraparte del grupo IICA, y el Departamento de Estudios Especiales de
INESPRE,

El objetivo global de este proyecto es lograr la formulacidn de un plan na-
cional de comercializacidn agropecuaria, compatible con el Plan Nacional de
Desarrollo Econdmico y Social. Los objetivos especificos son:

1. Implantar un sistema din&mico, eficiente y contimuo de recoleccisn y
divulgacidén de informaciones de precios de los principales productos
Agropecuarios, a nivel de las fincas, de los intermediarios y del con-
sumidor final.

2. La organizacidn y ejecucién de un programa de capacitacidn en comer-
cializacibn, orientado hacia el personal de las distintas institucip-
nes del Sub-Sector.

3.’ Realizar un diagndstico detallado del sistema interno de comercializa-
cién y desarrollar los esquemas metodoldgicos para la realizacidn de
{nvestigaciones en este campo. :

4, Crear un banco de informaciones estadisticas del &rea de la Comercia-
lizacisn, que permita a las autoridades del Sector establecer crite-
rios para la definicién de politicas, programas y proyectos en esta
materia.

5. Identificar proyectos que puedan mejorar la eficiencia del sistema
de comercializacién en un futuro immediato.

6. Identificar y sugerir cambios institucionales necesarios para mejorar
los servicios en comercializacidn a todos los niveles especlalmente
a nivel de finca.

En la primera etapa de este proyecto SEA/IICA, se hizo evidente que uno de
los factores limitantes m&s serios en esta actividad es la deficiencia en
el entrenamiento de personal para el uso del anilisis de sistemas como téc-
ca de investigacidn. El autor del presente trabajo define como sistema
"un complejo de conducta humana que se vals de ciertos recursos a fim de
lograr ciertos objetivos". Debido a la importancia extrema que tienen los
aspectos sociales de los sistemas de mercadeo, se decidid desarrollar una
metodologia de investigacidén de sistemas que estuviera orientada hacia los
individuos que intervienen en la movilizacidn de productos especificos,
entrenando a los técnicos de comercializacidén de forma tal que puedan pe-
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netrar y conceptualizar los sitemas y subsistemas existentes en
la comercializacidn.

Existen indicios de que 8dlo mediante el andlisis detallado de los
sistemas, se podr&n identificar los actores que intervienen en el
mismo y los problemas que enfrentan, facilitando la implementacidn
de posibles soluciones.

Para desarrollar esta metodologia, se formd un equipo de trabajo en-
cabezado por el Sr. Geral Murray, Instructor de Antropologia de la
Universidad de Massachussetts, U.S.A., asistido por los sefiores Ra-
fael Alc&ntara y Luis Prince.

El procesamiento seguido fue la preparacidn de una metodologia preli-
minar de investigacidn basada en las experiencias del Jefe del equipo
en Haiti y Repiblica Dominicana.

El procedimiento descrito en la presente monografia fué aplicado por
el Sr. Murray para el estudio del sistem2 de comercializacibn de plé-
tanos en la Repfiblica Dominicana y posteriormente fué usado por los
Sres. Alcintara y Prince cn sendos estudios relativos a la yuca y ba-
tata que serén publicados prdximamenta.

Se espera que este esbozo metodoldgico sea aplicado al estudio de
otros productos del agro, de forma tal, que nos brinde una visidn -
lGcida y rcalista del nebuloso sistema de comercializacidn imperan-
te cn el pais.

El financiamiento para la preparacidn y traduccién de este informe
fue hecho bajo una donacidn de la Agencia Internmacional de Desarro-
llo al Programa Hemisférico de Comercializacidn de IICA, NGm. AID/
13-G-1057 (Regional) PIO/T Nim. 598-548-1-6548041.

La coordinacién del Proyectc de Comercializacidn Integrado SEA/IICA
est8 a cargo de los sefiores Francisco Pérez Luna, por la SEA y Je-
rry La Gra, por cl IICA.

Liec. Joaquin Nolasco,
7. Dipector Departamento Economia Agropecuaria,Sea.
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II.

INTRODUCCION

Actualmente, estamos en plan de elaborar una metodologia mediante la cual se
puedan obtener datos Utiles y concretos sobre el funcionamiento de sistemas
de produccidn y de mercadeo agrficolas pre-modernos y pre-industriales.

Una variante preliminar de esta metodologfa se desarrolld y se puso en préc-
tica con fines de estudiar la comercializacidn del plitano, la yuca, y la ba-
tata en el sistema de mercadeo interregional de la Replblica Dominicana (3).
En este breve estudio, nos proponemos exponer los principios generales sobre
los que se basa esta metodologfa, a la vez que ofrecer sugerencias concretas
sobre ¢Smo deberia implementarse &€sta. También nos proponemos ilustrar cémo
los datos obtenidos mediante estos métodos conllevan a conocimientos que po-
drian resultar suhamente valiosos en situaciones que requieran la interven-
cidn del sector piblico en el proceso econfmico del pais, conocimientos que

de otra manera, pasarian tal vez inadvertidos.

CONCEPTOS METCDOLOGICOS FUNDAMENTALES

2.1 g} andligis de sistema como punto de partida

El enfoque conceptual bAsico de la metodologia que expondremos aqui, forma
parte de una corriente mis general, es decir, de la "conceptualizacién por
sistema" (systems conceptualization), que actualmente se emplea con frecuen-

cia para diversas actividades. Bajo este enfoque, lo que intentamos hacer

* E1 autor, Gerald F. Murray, es Instructor de Antropologia de la
Universidad de Massachussetts, U.S.A.
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es identificar aquellos comportamientos econdmicos que, a pesar de ser realiza-
dos por individuos especificos, se pueden analizar como componentes de sistemas
mis amplios. En otras palabras, el objetivo fundamental de esta clase de inves
tigacidn es el de captar el sistema global del que se desprenden los comportamien
tos individuales. Damos por sentado que seria dificil entender plenamente cual-
quier sistema humano; pero al menos, este tipo de andlisis nos permite determi-

nar los rasgos fundamentales de cualquier sistema. Y aln mds, la manera em que

los comportamientos individuales se ubican dentro de un sistema mds amplio, nos
permite compfender aspectos de aquél comportamiento que de otra manera pasarfan

desapercibidos.

2.2 Principio b8sico: Ya existe un sistema funcionando

El anflisis por sistema se emplea frecuentemente para disefiar nuevos sistemas
y para introducir mejoras en sistemas ya existentes. Aunque sin duda resulta
de utilidad para estos fines, es preciso aclarar desde el principio, que no es
para estos propdsitos que nosotros lo emplearemos. Esta aclaracifn resulta par
ticularmente importante cuando se tiene en cuenta que los estudios de esta serie
se estan llevando a cabo con miras a mejorar un sistema de mercadeo interno ya
existente (en la Repiiblica Dominicana); y existe siempre el peligro de confundir
una investigacidn como la nuestra--basada en datos concretos y de primera mano

sobre c¢Smo funciona actualmente el sistema con conceptualizaciones tedricas o

ideales sobre como deberfa funcionar.
Veamos un ejemplo. Si se estd pensando intervenir en el sistema de almacena-
miento, 0 en el transporte de carga, o en cualquier otro sistems, el primer paeso que

a menudo se d& es diseilar en gabinete un sistema que parezca viable. Si acaso
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se analiza el sistema actual, el andlisis muchas veces se hace exclusivamente en
base a los problemas que especificamente interesan a los planificadores. Aunque
tal procedimiento parezca ser "un enfoque practico", en muchos casos acaba siendo
sumamente impractico, en tanto pasa por alto ciertas caracteristicas claves del
sistema actual y se presta, por lo tanto, a la elaboracidn de intervenciones que
luego fracasan. Dos ejemplos dramaticos de este tipo de "planeamiento" lo consti-
tuyen las plataformas de carga y descarga de la Plaza del Mercado Nuevo en Santo
Domingo, y las mesas para vendedores en varios mercados del Sur. Consideramos el
primero. Las plataformas de carga y descarga aparentemmnte se construyercn sin
tener en cuenta cl sistema que usan los mayoristas y los minoristas para comercia-
lizar sus productos. Resultado: las plataformas no se estin usando para los fi-
nes para los que fueron construidas. De hecho, hasta tal punto complican e impi-
den el desenvolvimiento normal que muchos intermediarios ubican sus camiones lo
mAs lejos posible de ellas. El segundo ejemplo de este tipo de "planeamiento" 1lo
pudimos observar en varios mercados del Sur del pais, donde se han construido me -
sas de concreto para que los intermediarios pueden vender "cSmodamente" dentro del
recinto del mercado. Dichas mesas, sin embargo, se mantienen en su gran mayoria,
totalmente vacfas. Resultan tan drasticamente ajenas a la forma de comercializar
viveres que prevalece en esa regidn, que apenas las usan unos cuantos vendedores.
De haber tenido en cuenta aquellas preferencias y costumbres locales, los planifi-
cadores y los arquitectos quizds hubiesen podido intervenir de modo que facilitaran
las actividades comerciales de esos mercados dentro de un marco mfs tradicional.
Tal como pudimos observar, los vendedores continflan poniendo su carga en el suelo
y senténdose bajo el sol candente en calles polvorientas y mno pavimentadas, ya que

las instalaciones ffsicas no corresponder ni a sus estilos ni a sus necesidades.
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Posiblemente, los disefiadores de estos mercados creerfan que los vendedores adap-
tarian sus hébitos econfmicos a las nuevas instalaciones ffsicas. Si tales eran
las esperanzas que albergaban, puede verse claramente que estaban equivocados.

Un procedimiento més astuto, entonces, serfia el de dirigir y tratar de guiar los
sistemas, elaborandc modificaciones que puedan amalgamarse fécilmente con las préc
ticas existentes y no difieran tan dra@sticamente que no haya ninguna posibilidad
de reconciliacién. Estos mismos ejemplos los  utilizaremos para ilustrar otro pun
to més adelante.

En otras palabras, lo que estamos recomendando es un tipo de investigacidn que per
mita al investigador verdaderamente "penetrar" el sistema econdmico, percibirlo
tal cual funciona, y lograr los conocimientos locales pricticos que le conviertan
en un verdadero experto en cuanto a sus conocimientos de "cSmo se hacen las cosas
aqui'. Pero este tipo de investigacidn s8lo podrd@ llevarse a cabo si las personas

e quienes corresponden tomar las decisiones admiten que:

1. Ya existe un sistema funcionando,
2. , Para poder guiar ese sistema hace falta entender cémo
funciona;
3. Alm no existe informacidn sdlida sobre cSmo funciona 1y
4. La investigacion que generaria tal informaciSn presupone

capacitacidn profesional y té&cnicas especializadas, y de

ninguna manera se puede hacer informalmente o al azar.

Aunque alin ajenas a las ciencias sociales, estas nociones son ya parte integrante
de las ciencias fisicas y biol6gicas. (A quién se le ocurrirfa construir una re-

presa sin antes hacer un estudio del suelo y del subsuelo?. (Y qué médico compe-
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tente recetarfa un medicamento sin antes haber hecho un diagnSstico preliminar
del paciente? Aunque tal diagnosis ya es un axioma en estas ramas, cuando se tra-
ta de las ciencias econbmicas y sociales, todavia encontramos uno que otro asesor
elaborando soluciones y proponiendo medidas, en ausencia casi total de conocimien-

tos sobre cémo funciona el sistema especffico con que estd tratando.

Tal procedimiento tan poco profesional muchas veces conlleva a pérdidas innecesa-
rias de tiempo y de recursos. Vemos cdmo planes que con tanto esfuerzo se elabo-
ran, y con tanto dinero se financian, casi invariablemente culminan en el fracaso.
Pero si el funcionamiento del sistema existente se captara mediante un diagndsti-
co preliminar y si se planificara en base a este diagndstico, probablemente los

éxitos resultarian mis numerosos o al menos, los fracasos serfian menos irrisorios.

2.3 1Identificacidn de los objetivos del sistema

Los eventos que repetida y ciclicamente ocurren en la marcha de cualquier sistema,
se mantienen muchas veces porque --aunque no nos demos cuenta--estén logrando al-
gin objetivo quizds latente. Esto no quiere decir que el sistema esté funcionan-
do necesariamente para el mayor beneficio de todos sus participantes, no, sino

que el sistema se mantiene en su estado actual porque es beneficioso al menos pa-
ra ciertos individuos o grupos dentro de €1. Asf es, que uno de los primeros pa-

sos en el estudio de un sistema, es determinar precisamente cufles son los objeti-

vos de ese sistema.

En el caso de los sistemas de mercadeo, cualquiera pensarfa que resulta f&cil iden
tificar esos objetivos. Bisicamente, un sistema de mercadeo de productos agrfcolas
sc mantiene a base de la necesidad de hacer llegar una serie de productas desde lae

manos del individuo que lo produce, a las del que lo consume.
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Pero el caso no es tan sencillo como parece.

Basados en investigaciones de campo concretas, hemos llegado a la conclusidn

de que al menos algunos de los aspectos del sistema de mercadeo en la Repidiblica
Dominicana existen y se perpetidan principalmente en funcién de un objetivo laten

te: proveer empleo al mayor nimero de gente posible. Se observa, por lo tanto,

una fuerte fraccionalizacién que d& lugar a numerosos actores y roles dentro del
sistema. En una sociedad donde el desempleo es tan generalizado, esto puede con
siderarse como una contribucidn crucial del sistema aunque por otro lado, resulte
"inconveniente" para los planificadores y haga la problemdtica mis compleja de lo
que ellos desearian. A pesar del inconveniente, hay que tener en cuenta que un
sistema puede tener midltiples objetivos y que ciertas caracteristicas pueden sur-
gir como resultado de uno de estos objetivos. Dejar de percibir este patrdn equi -
valdria a no comprender el por qué de ciertos aspectos de un sistema dado. Este
punto s86lo queremos mencionarlo aqui de pasada, mds bien como advertencia prelimi
nar de la importancia de tomar en cuenta cualquier objetivo latente que el siste-

ma pueda estar tratando de perseguir.

2.4 Etapa preliminar: Identificacién de los productos

Un sistema de mercadeo es un fendmeno que se presta a ser sometido a un andlisis

integral. En sentido general, un sistema viene siendo una serie de eventos y pro
cesos cfclicamente recurrentes que guardan relaciSn casual entre si. Pero la ca
lidad sistemftica de algunos procesos es mAs obvia que la de otros. La personali-
dad humana, por ejemplo, es un tipo de sistema y sin embargo, su calidad sistemi-
tica es compleja y dificil de identificar. En el caso de los sistemas de mercadeo

sucede lo contrario. Los eventos y procesos que constituyen este sistema, es decir,
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los movimientos cfclicos y recurrentes, estfn mucho mis visibles y por ende, al

menos a nivel general, resultan mfs f8ciles cde identificar. -

Hay dos aspectos salientes en cualquier proceso de mercadeo. Primero, el tras-
lado de productos de un punto en el espacio a otro, y el segundo, el paso sistemf
tico de este producto de manos de un individuo a manos de otro. De ahf, que el en
foque inicial debe dedicarse al producto en sf, y la primera tarea debe ser la de
decidir qué producto se va a estudiar. No se puede empezar por estudiar un siste-
ma en su totalidad; hay que empezar con el estudio de productos especificos. (De
aqui en adelante usaremos la palabra sistema para referirnos especificamente al

'sistema de mercadeo agricola" ).

A través de trabajos de campo, ya sabemos que en la Repiblica Dominicana al igual
que en Haitf, la forma en que se comercializa un producto puede diferir dr&stica-
mente de la forma en que se comercializa otro (1,2). Un pasc preliminar {til se-
rfa entonces, considerar el mercado de cada producto como un "subsistema" dentro

de un sistema més amplio sin suponer--por lo menos inicialmente--que todos los
productos siguen la misma trayectoria. Por ejemplo, si en la Repiiblica Dominicana
hablamos de la caia de azlicar, del café, y del plitano, nos equivocariamos profun-
damente si no nos diéramos cuenta ;e que cada uno de estos productos sigue una tra
yectoria de comercializacidn fundamentalmente diferente. Asf que, hasta cierto pun

to, los productos deben estudiarse uno a uno hasta tanto no se determine empfrica-

mente si siguen, en efecto, trayectorias de mercadeo similares.

2.5 Construccibén de un diagrama preliminar sobre la trayectoria que sigue un pro

ducto (produce-flow d;ggram)

¥o s3lo es cierto que diferentes productos siguen diferentes trayectorias, pero afin
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un mismo producto puede llegar a su destino final por vias diferentes. Es decir,

puede haber varios canales.

La identificacifn de rutas alternativas tiene varias implicaciones. En primer 1lu

gar estd la identificacidn de la trayectoria geogrdfica que sigue un producto.iDe

qué sitio proceden las mayores cantidades del producto?

¢Hacia dbnde van destina
dos?.

En el caso de los plitanos en la Repiiblica Dominicana es importante saber,

pPor ejemplo, que provienen en su mayoria del Cibao y de la Regidn Sur, y no del Es

te del pafs. También es importante saber que los plitanocs van directamente del

Cibao a la Capital, sin pasar por los mercados geogrdficamente intermedios de Moca,

la Vega, Bonao y otros pueblos en esa linea. La trayectoria geografica puede tra-

zarse directamente desde los campos a las plazas de mercados urbanos.

En segundo lugar tenemos la identificacién de los diferentes canales, la cual estd

intimamente ligada a la identificacidén de diferentes tipos de intermediarios. Con-

vencionalmente--aunque vale aclarar que esto no se di en el caso dominicamo--per ic

termediarios se entiende los diversos negociantes que compran y revenden un produc-

to en su trayectoria hacia el consumidor. Pero un objetivo mAs amplio seria el de

identificar no solamente los compradores y los vendedores sino todos y cada uno de
los agentes que intervienen directamente y de la manera que sea, en el movimiento

del producto, aim cuando no sea con fines de compra o de venta. Utilizando este en

foque mAs amplio, pudimos identificar varios participantes del sistema de mercado

interno dominicano que bajo un enfoque tradicional no se hubiesen percibido o in -

clufdo. Asi pués, a nivel rural hay "intermediarios" (en el sentido amplio de la

palabra), que no se dedican a comprar directamente sino a "conectar" al productor

con el vendedor o viceversa (3). Aflin mds, hay también otros individuos que s8lo se
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dedican a vender--sin haber comprado (3). El pasar por alto estos diversos tipos
y roles equivaldria a ignorar completamente aspectos cruciales del sistema. Lo

mds importante, pus, es no limitarse a buscar tipos econSmicos que correspondan

a los roles que han sido ohbservados en otros mercados occidentales.

Una vez identificados los participantes de este proceso, puede procederse a cons-
truir un diagrama tentativo del tipo que usan convencionalmente los economistas.
Hay que hacer notar que la mayoria de los diagramas que se hacen sobre la Repiibli-
ca Dominicana incurren en una falla comiin. En ellos vemos exclusivamente nombres
tales como "acopiador", "mayorista," "minorista", "detallista", etc., lo que nos
hace pensar que &stos han sido construfdos en base a informacifn limitada o de se-
gunda mano. Un diagrama que represents genuinamente a un sistema no sdlo incorpo-
rard estos diversos agentes sino que los distinguiréd con los nombres que les corres
ponden. Asf, un diagrama del sistema de mercado interno dominicano que est@ basa-
do en verdaderos conocimientos del sistema, incorporara términos tales como: "bus-

cén", "revenddn", "triciclero", "pulpero", y otros (Ver gré&fico No. 1).

No estamos tratanio exclusivamente con un problema terminolSgico. Se trata tarbiin

de un problema conceptual importante. Una predileccidn excesiva por los términcse

de la economfa convencional puede bien ser indicio de una tendencia a forzar inter-
pretaciones y a querer percibir categorias pre-establecidas. El proceso analitico
que recomendamos aqui, sin embargo, trata de ver y de estudiar los diferentes sis-

temas en base a lo que ellos tienen de autdctono y provio.

Una vez identificados los canales, la tarea més importante consiste en determinar
los porcentajes de volimen que pasan por cada intermediario a los diferentes cana-

les. Hay varias formas de lograr esto. La forma ideal requeriria un amplip estudio
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estadfstico en el que se estudie cada producto por separado durante un cierto
espacio de tiempo. Pero aiin cuando se hiciere sflo durante un breve lapso, este
procedimiento resultaria impractico; por tanto, hay que valerse de un m€todo més

asequible aiin cuando menos ideal.

Un método factible es el de estudiar extensa e intensamente una muestra de casos
(case histories). En efecto, este fué el métods que empleamos nosotros. Por ejem
Plo, en la Plaza de Mercado Nuevo en Santo Domingo, se nos 2if acceso y se nos in-
vitd a observar todas las transaccciones de un camidn de pldtanos, incluyendo la
cantidad vendida en cada transaccidn y el tipo d¢ comprador. Fué asi como pudimos
estat\lecer que el 80 por ciento del flete de ese camidén fué vendido a tipos locales
conocidos como "revendones", y que s83lo el 20 por ciento restante pas8 directamente
a manos de minoristas de distintas categorias. Aunque siempre queda un problema es
tadistico por aclarar, especialmente cuando surgen preguntas tales como, "cudn ti-
pico era ese camién?" & 'iculn representativo fud ese dfa en que le observamos?",
todo esto hay que considerarlo dentro del contexto de la exactitud y precisidn que
la situacién requiere. E&i lo que se persigue es obtener una idea general puede qua
uno o dos estudios de este tipo basten. Ahora bien, si se requiere mayor exactitud,
deben entonces estudiarse més casos, en mds detalle, y por mnés tiempo. Pero la es
trategia bésica serfa la de ilentificar cada tipo de intermediario, observar repeti-
das veces qué ocurre con el producto que pasa por sus manos, y eventualmente cuanti-

ficar el volGmen que pasa por cada urno de los canales.

Un tercer método--el menos confisble--serfa el de preguntar a los diferentes inter-
madiarios qué tino de gente les compra, y m@s ¢ mcnos qué cantidad del producto le

venden a cada tipo. Tamlién podria emplearse una combiracidn de &ste y otro método,

.
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en que se hagan algunas observaciones detalladas perc también se pida a los inter-
mediarios que hagan estimados sobre diferentes aspectos.

Pero si el trabajo dc base se ha hecho corpetentemente--o sea, si los diferentes
intermediarios han sido identificados correctamente--tambi&n podriamos darnos una
idea de los porcentajes que pasan per cada canal, mediante indagaciones con miem-

bros representativos de cada grupo.

Otro aspecto interesante seria el de cuantificar el producto de acuerdo a su pro-
cedencia. (Qué proporcidn de los platanos que llegan a la capital provienen del
Sur?. La forma mAs efectiva de cuantificar esta variable seria situdndose en lu-
gares estratégicos tales como mercados mayoristas ¢ en las carreteras y arterias

m&s importantes que conducen a la ciudad capital.

Posillemente el primero de estos métodos sea el mas factible. Puede hacerse un
recuento de todos los camiones que cargan un productou dado, averiguar qué cantidad
de producto llevan, y su procedencia. Mediante este sondeo estableceriamos tanto

las cantidades como el lugar de origen.

2.6 Etapa avanzada: Uso del diagrama del "Flujo de Actividades" (Behavior-flcw

diagram).

Muchos andlisis econdmicos se limitan a la construccidn de un diagrama representan
do el movimiento del producto, los intermediarios, y los porcentajes que fluyen por

cada canal. Pero desgraciadamente, estos diagramas no nos dicen cdémo funciona el

e

sistema. Lo {inico que nos dadn son algunas pautas preliminares sobre ddnde empezar

La investigacidén del sistema.
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Este es un punto importante. Un sistema es, en suma, un complejo de conducta
humana que se vale de ciertos recursos a fin de lograr ciertos objetivos. Una
vez construido el diagrama, sabemos quiénes son los diferentes tipos a quienes
debemos entrevistar y observar. Pero hasta tanto no veamos el proceso de comer-
cializacidn desde el punto de vista de aquellos individuos claves cuyos recursos,
actividades y decisiones constituyen la esencia de ese sistema, no podemos decir

que hemos penetrado ese sistema.

Dicho mas claramente, un t&cnico comprende el sistema sSlo en la medida en que
pueda describir no s88lo los tipos especificos que intervienen en el proceso, si-

no también los recursos, problemas y estrategias econfmicas de cada cufll. Este

es un objetivo muy concreto, que los técnicos deberfian esforzarse por alcanzar.
Un verdadero conocimiento profesional del asunto, presupone la adquisicién de esa
familiaridad practica con el sistema. Pero es precisamente de este tipo de cono-
cimiento practico del que carecen muchas de las personas que toman decisiones
(decision makers). Se han visto asesores cuyos conocimientos del gistema actual
dominicano consiste en una impresidén vaga de que las cosas no marchan bien, qua
el sistema tiene ciertos problemas, que los canales de mercadeo contienen un ca3-
tico grupo de intermediarios que deben a toda costa ser eliminados. Tales este-
reotipos negativos deben sustituirse cuanto antes por conocimientos concretos y
rrécticos.

El "flujo de actividades", entonces, solamente nos indica por d6nde es que tenemos
que empezar para poder hacer un estudio econdmico mis detallado. Una vez identi-

ficados los individuos claves con quienes hay que empezar la investigacidn, recomen
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damos el empleo de otro esquema con un enfoque diferente al del "flujo de activi-
dades". Bajo este segundo esquema separamos y estudiamos en detalle las activida-
des comerciales de cada intermediario. Logramos esto conceptualizando sus activi-

dades comerciales como una serie de pasos, 18gica y cronoldgicamente ordenados,

que el intermediario tiene que atravesar para lograr la ganancia que constituye
la meta econdmica de sus actividades comerciales. Cada uno de estos pasos debe

considerarse como un problema, un desafio, y el comportamiento econdmico del inter

mediario consiste en la bisqueda de soluciones a estos problemas y desaffos.

En realidad los pasos no son los mismos para cada comerciante o intermediario.
?ero para empezar el estudio, antes de tener conocimicntos especificos de los inter
nediarios posiblemente tengan que confrontar. En nuestro estudio empezaremos con

la siguiente lista de problemas comunes a muchos intermediarios:

1. La adquisicidén de capital.

2. La localizacidn del producto.

3. El establecimiento de contacto con el duefioc del producto.
4, La evaluacidn de la calidad del producto.

5. El acuerdo del precio.

6. La medida del producto.

7. El pago por el producto.

8. El traslado del producto donde el comprador.

9. El almacenaje del producto

10. El procesamiento del producto
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11, E1l envasado del producto

12, El transporte del producto al lugar de venta
13. La exhibicidn del producto

14. La busca de comprador(es)

15. La revaluacidn del producto

16. E1 acuerdo del precio

17. La medida del producto

18. La cobranza del dinero por su venta

En cierto sentido todos estos son pasos que dicta la 18gica y podrian establecer-
se desde un gabinete. Sin embargo, a medida que progresa la investigacidn, se van
introduciendo modificaciones que se ajusten mas a la realidad. Por ejemplo, noso
tros nos dimos cuenta que habiamos omitido pasos importantes (tales como la conta-
bilidad detallada que llevan los choferes de camidn como parte de sus operaciones
comerciales), o que algunas tareas que habiamos incluido no eran aplicables ni =a
ciertos intermediarios ni a ciertos productos (los pasos de procesamiento y alma-
cenamientc no se aplican en el caso de los viveres). En este sentido, entonces,
los pasos con que se comienza a investigar deben tomarse como una lista preliminar
de problemas generales con los que empezar a examinar la conducta econdmica de ca-
da negociante. S30lo a medida que aumente el conocimiento sobre los diferentes ti-
pos de individuos, la secuencia real de problemas y decisiones se har8 mucho mfs

especifica y por ende, mids aplicable al intermediario en cuestién.

Pero queremos recalcar que el principio basico de este método consiste en concep-

tualizar las actividades comerciales de los intermediarios como una secuencia de
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pasos ordenados cronolSgicamente por los que &ste debe atravesar.

El propdsito es, entonces, averiguar los pasos que corresponden a cada tipo de
intermediario y a cada tipo de producto. De esta manera, gradualmente empezare-
mos a identificar cufiles son las soluciones alternativas que los intermediarios
pueden tomar para cada tipo de problema. Esta serie de pasos podria representar-
se a través de un diagrama (flow-chart), en el que se definirfia cada paso como un
punto de decisidn general, detrads del cual hay varias trayectorias alternativas

que corresponden a soluciones que diferentes intermediarios de hecho empleen.

Un ejemplo concreto: Una tarea que comparten muchos intermediarios es la de loca-

lizar el producto. Sin embargo, no todos proceden en la misma forma. En el caso

de los plitanos, pudimos identificar dos tipos de soluciones alternativas, y la
seleccifn de una u otra dependfa del tamafio de la parcela. Vimos que el método que
se emplea para localizar el producto de grandes productores, difiere fundamentalmen
te del método empleado para localizar el producto de pequefios agricultores. Fa

el dltimo caso, un tipo auxiliar llamado "buscén" juega un papel importante. Eu
el primer caso, por el contrario, se emplea con mds frecuencia una estrategia di-

ferente, a base de relaciones y de parentesco. (3).

Veamos otro ejemplo concreto. Cada intermediario tiene que atravesar por el paso

de pagar por el producto. Pero observamos que algunos intermediarios procedian de

una manera y otros de otra. Identificamos por lo menos tres técticas diferentes:

pagar anticipado; pagar en el momento mismo en que se recogen los productos de ma-

nos del productor, o pagarle al productor luego de vender el producto en un mercado
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urbano (esto Gltimo se conmoce como "pagar a la vuelta del viaje"). Una vez iden
tificadas estas tres alternativas, podemos proceder a la cuestidn vital de qué

factores gobiernan la decisidn del intermediario de usar un método en vez de otro.

Hemos experimentado, y queremos recalcarlo, que esta técnica de investigacifn me-
diante la cual se subdividen los diversos tipos de conducta en sus secuencias 16-

gicas, constituyen un instrumento poderoso para verdaderamente captar la manera en

que funciona un sistema. Si se somete a este tipo de andlisis la conducta de

todos los participantes. de.la .gecuencis comercial, es decir, si se describg y ana
liza con detalle el modo de proceder :de productores, bBuwcenes.,.acopiadares., inter
mediarios viajantes (t'ravelling intermediaries), intermediarios en plaza, mayorig
tas, tricicleros, pulpe:oa-:-ningﬁn aspecto importante del sistema se pasarfa por
alto. Bsta/ e¢8, una forma poderosa dq estudiar un gisstema acondmico m;r-
tetr.et.w:A a la vez que permite obser\far lo que de veras est8 pasando, permite teo_
bién comprender lo que realmente hacdn los intetmeciiarios dentro del sistema aciual
En este método no nos conformamos cou seguir el producto por una trayectoria ge...:-
ral como se harfa en anilisis mis convencionales. En este método insistimos en
identificar y analizar los pasos y decisiones especfficos que hace cada interm::' .

Tio o cada uno de los participantes.

PROCEDIMIENTOS PARA RECOLECTAR INFORMACION

Hasta tanto uno no se enfrenta a la tarea de acopiar informacién sistemftica sobre

algo, es diffcil darse una idea de las dificultades y desaffos que esta tarea pre-

-

senta.
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3.1 Importancia del trabajo de campo

Resulta casi increfble el poco tiempo de que disponen muchos t&cnicos —-tanto
nacionales como extranjeros --para pasar en el campo, alin cuando muchos aspec- -
tos de sus trabajos presupone informacidn concreta y de primera mano sobre la
situacidn del campo o de los mercados rurales y/o urbanos. En el curso de nues-
tra investigacidn sobre viveres (yuca, tatata y platanos), quedamos muy bien im
presionados con lo empapados y bien informados que estaban la mayoria de los
agronomos de la Secretarfa de Estado de Agricultura (SFA) que trabajan en el in-
terior del pais. Pero al mismo tiempo, nos impresiond lo que bien podria cali-
ficarse de ignorancia, por parte de unos cuantos t&cnicos y especialistas cita-
dinos, cuyas opiniones sobre la "realidad campesina dominicana" estaban contami
nados no s6lo de nociones atrasadas sino estereotipadas. Tales individuos posi
blemente pasan un buen rato informindose en perifdicos locales o asistiendo a
mitines y conferencias con especialistas similares, pero dedican poco --o nin -
gln-- tiempo a cultivar contactos primarios con la realidad dominicana, con*a- -
tos &stos que constituyen la Ginica fuente de conocimiento y comprensidn verda:-

dera sobre lo que realmente esti sucediendo fuera de la ciudad de Santo Domingo.

Hasta cierto punto, esta situacifén se debe a una nocidn de que eso de viajar,
de observar directamente, de hablar con campesinos y con intermediarios, cons-
tituye una "pé€rdida de tiempo" para un experto. Existe la creencia de que el
experto puede, cuando mis, desplazarse a las capitales provinciales para hablar

con los agrdnomos y técnicos regionales, y que deben ser &stos los que le clari-

fiquen la situacidn del pafs o de la regién. También se dice que el experto de-
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be permanecer en gabinete para asesorar y enviar a otros individuos que vayan al
interior o a los mercados para recopilar informacidén. En otras palabras, el

experto debe conformarse con el papel de director y coordinador.

Tal estrategia, en nuestra opinidn, constituye un error tdctico y produce como re-
sultado aquella situacidn tan tragicamente corriente en que los individuos que to-
man decisiones, operando desde gabinetes, forjan planes a base de informacién de
trasmano, de segunda calidad. Adoptar esta estrategia como norma general de proce-
der disminuye sustancialmente la calidad profesional de la obra en general. Se
supone que los expertos tienen comocimientos y la capacitacidn de ver patrones que
los no-entrenados dejarian de percibir. Pero si la gente mis capacitada se la pa-
sa en gabinete, se elimina de antemano la posibilidad de generar nuevos conocimizn
tos y nuevas hipStesis, y se permite que los estereotipcs -——que tanto abundan --

continfien y se perpetden.

Asi pues, es de veras crucial que se realicen trabajos de campo. Reconocemos qu=
no todos los té€cnicos dominicanos o todos los asesores extranjeros pueden dedi~a:-
se a recoger informacidn nueva y sistemitica. Pero deben de haber té&cnicos tai::
dominicanos como extranjeros cuya tarea principal sea, en efecto, &sta. Que se cu-
trenen para dedicarse al trabajo de campo, que pasen largos perfiodos de tiempo en
el campo, y que recojan informacidn e investiguen la realidad de forma cientifica
y sistemitica, de manera que poco a poco se vaya logrando una visién completa de
cdémo funciona el sistema‘actual, por qué funciona asi, cudles intervenciones serian

factibles, y cuflles otras irrelevantes.



Digitized by GOOS[(’,



3.2 Importancia de establecer contactos primarios con cada uno de los ac-

tores econfmicos.

El sine que non de toda investigacidn realmente efectiva es establecer contac-
tos primarios con cada uno de los tipos econdmicos. Y esto no es tan fécil
como parece. Siempre existe el peligro de usar infcrmacidén de trasmano para
describir las actividades de cada tipo. Por ejemplo, en la investigacidn so-
bre platanos (3), nos sorprendieron genuinamente los obstdculos que al princi
pio nos impidieron establecer contactos primarios con pequeiios productores.
Esto casi resulta paraddjico, traténdose de una sociedad donde gran parte de
la poblacibn masculina adulta cae precisamente dentro de esa categorfa. En
cada regidn agricola, nuestro primer paso fué establecer contacto con los téc-
nicos de la SEA, a quienes pedfamos que nos pusieran en comunicacién con pro-
ductores de pldtanos. Pero sistematica e inevitablemente, el productor que
acababamos entrevistandq resultaba ser un productor mediano o grande. Aungue
varias veces sc nos asegurd que la informacién que nos darfan esos individurs
serfa también aplicable a pequefios agricultores, pudimos comprobar més tarde
que ests creencia es eencillamente errdnea. Hasta tanto no nos dispusimos
a evitar cl canal oficial y a irnos directamente a las comunidades rurales,

a caminar cercas y conucos, y a tocar a la puerta de pequeifios agricultores,

no pudimos establecer el contacto deseado.

Existe ailin otro peligro: que el investigador se satisfaga con la informacidn

que obtenga a través de otros, y no directamente del sujeto que le interesa.
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Por ejemplo, los productores se gozan en hablar sobre las maniobras y actividades
de los intermediarios, y en efecto, tienen amplios conccimientbs al respecto. Pero
no debe sucumbirse a la tentacién de sustituir este tipo de informacidm por el
tipo que puede obtenerse directamente del individuo que nos ocupa. Para llevar
a cabo una investigacidn realmente efectiva, debe entablarse contacto directo com

productores de todos los niveles y con intermediarios de todo tipo.

3.3 Estableciendo contactos primarics:' la conversacidén informal

Pero los problemas no terminan al trasladarse el investigador al lugar de los he-
chos. pna vez alli, debe afrontar el problema de cdmo lograr entrevistar interme-
diarios. Estos se encuentran generalmente ocupados en sus quehaceres; ademfis,

en la mayorfa de los casos, no les interesa hablar de sus actividades comerciales.
Sin embargo, empleando cierto tacto, es posible entablar conversacidn sobre aspec-
tos inocuos sin que la gente se sienta amenazada (o como dirfan los dominicancs
"broncos" o sospechosos del "gancho"). En base a estas conversaciones sencillae,
se pueden identificar los individuos que tienen potencial para convertirse em b::-
nos informamtes, i.e. individuos de los que se solicitarfa informaciones mds de-
talladas. Una vez que se les explica cufles con los objetivos de la investigacidn,
muchos--aunque ciertamente no todos-- estardn dispuestos e interesados en cooperar,

y mno resulta raro que hasta ofrezcan esponténeamente sus nombres y direcciones.

Pero estas mismas conversaciones sencillas pueden convertirse en un problema si
se toman como si fueran "la investigacidn". Aunque de por sf serfa adecuada para

ciertos fines, no constituyen en modo alguno, la base de un anfilisis a fondo. Pa-

-
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ra estudiar un sistema a fondo, donde interesa conocer en detalle las activida-
des de los distintos intermediarios, debe procederse a obtener informacién mis

profunda, preferiblemente basada en numerosas horas de entrevista detalladas y

de observacién de transacciones.

3.4 La entrevista como método importante de investigacidn

Una vez que el informante haya indicado sus deseos de colaborar en la investiga-
cidn, debe acordarse una proxima reunién en un sitio apropiado y que le sea con-

veniente, y en un momento que no interrumpa sus actividades. S5lo en momentos

propicios puede obtenerse la informacién detallada que se precisa para darse una

idea clara sobre sus actividades, estrategias, etc. Las entrevistas no deben ex-

tenderse pasada la hora y media o dos horas. Si acaso es necesario, una vez el

investigador haya analizado y ordenado sus datos (al menos de forma preliminar),
y se dé cuenta de los aspectos que han quedado por cubrir o de las &reas que re-
quieren mas profundizacién, entonces pueden solicitarse entrevistas posteriorze.

Para estas entrevistas resulta conveniente usar una grabadora, si el informanic i-

permite. En nuestra experiencia (contraria a la que tuvimos en Haitf), results im

posible la mayor parte de las veces usar la grabadora ya que nuestros informantes

la rechazaron.

Otra prictica que usamos a menudo es la de remunerar a nuestros informantes por su

tiempo, sobretodo si se pasa de un contacto superficial. Para la remuneracidn, de

be procederse con tacto, hacer el obsequio de una manera discreta, y tener en cuen-

ta que el dinero en efectivo no es la {inica forma de pago que puede emplearse. Una
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invitacidn a comer, a tomar unas carvezas, o cualquier otro tipo de atencidn,
pueden resultar mds adecuados dependiendo de la situacién y de los individuos

con quienes estamos trabajando.

3.5 Observacibn directa de transacciones comerciales

El tipo de informacidn mis completa se obtiene luego que el investigador ha logra
do que su presencia sea aceptada por los negociantes y/o productores, y &stos es-
pont@neamente le inviten a participar en vivo de sus actividades. Asi, el inves-
tigador puede ser invitado a los campos, a los sitios donde se estd recopilando el
producto, o a montarse dentro del camidn mismo del intermediario y observar de cer
ca todo el proceso de compra y recoleccidn del producto en las &reas rurales, hes-
ta su venta y comercializacidén en un mercado urbano. El entendimiento, los conoci-
mientos, y los descubrimientos inesperados que surgen de este contacto tam directo,
no pueden obtenerse mediante ningfin otro método. El investigador, por supuesto,
debe tener la visidn del obsarvador entrenado y saber exactamente lo que perziyuec.
Una vez que el observador tiene una nocidén clara de lo que busca, apuntarlo to3d. .=
convierte casi en ha@bito, Estas notas descriptivas que poco a poco va acumulat..
constituirdn los datos crﬁdos (raw data) sobre los que posteriormente se constiui-

rd el anfilisis sistemfAtico.

La ventaja de haberse ganado la buena voluntad y la colaboracidn del intermediario
" es que al mismo tiempo que se observan los eventos econdmicos, el observador tam-
bién puede hacerle preguntas breves e inofensivas durante o después de las transac-
ciones y actividades mismas--preguntas que serian tremendamente diffciles de hacer

8i no hubiera ya cierta comunicacidn positiva y ciertos lazos entre investigador e
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investigado.

Otra ventaja de estar ffsicamente presente a medida que se desarrollan las trans-
acciones, es que el investigador puede anotar detalladamente las transacciones,
incluyendo aspectos tales como volimen, forma de pago, tipo de comprador, etc.
para cada una de ellas. Hay una gran gama de preguntas que podrfan hacerse sobre
cada transaccidn, sobre cada "viaje", o sobre cada dia de trabajo de cualquier in-

termediario en particular.

En resumen, los aspectos bdsicos de la recopilacidn de informacién pueden resumir-
se en tres:
1. 1Identificar todos los tipos de actores econdmicos que participan en
un proceso dado.
2. Entrevistar a cada tipo.
3. Establecer buenas relaciones con el individuo y observar por lo menos

un ciclo de actividades completo.

3.6  Distribucién del tiempo

Si bien este tipo de investigacidn requiere un esfuerzo intensivo y total inver--
8idn,no tiene necesariamente que prolongarse por mucho tiempo. Si el investigador
es un extranjero o un nacional que ha tenido poco contacto intensivo con campesi-
nos e intermediarios, habrd que contar con un perfodo de adaptacidn. Durante es-
te tiempo, las tareas resultardn bisicamente desagradables y diffciles. De ahf
que deben hacerse esfuerzos para que trabajos como &ste lo realicen individuos que

ya hayan tenido expericncias directas en el asunto o para quienes la investigacibn
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sea una tarea placentera y de valor profesional. Por profesién, estos individuos
podrian ser sociflogos, antropSlogos o economistas. El requisito bdsico es que

la persona tenga capacitacidn y disposicidn para desenvolverse bien en el trabajo
de campo. Para nuestros fines, esto quiere decir, que el individuo pueda desen-

volverse bien en las areas rurales o en los mercados urbanos o regionales.

De encontrarse estos individuos, la investigacidn en si no resultaria una tarea
tediosa y no se prolongaria demasiado. Pudimos obtemer muchos conocimientos va-
liosos sobre la comercializacibén de viveres s8lo con tres semanas de trabajo de
campo. Lo que sf subestimamos fué el tiempo que tomarfa analizar los datos y es-
cribir los informes. Retrospectivamente, calculamos que por cada dfa de trabajo

de campo debe contarse con tres dfas para anflisis y presentacidn escrita.

APLICABILIDAD A PROGRAMAS GUBERNAMENTALES

Si la investigacidn se ha llevado a cabo competentemente, de ella se derivaradn da-
tos concretos y pricticos sobre @reas donde ya existe --o se estén planeando-- ir-
tervenciones gubernamentales, y sin duda serdn de utilidad para técnicos y plani-
ficadores. Durante la fase investigativa, puede recogerse informacién sobre as-
pectos de inter&@s para los planificadores, incluyendo fuentes de oferta, mecanis-
mos que determinan los precios (pricing mechanisms), almacenamiento, procesamiento,

transporte, etc.

4.1 Evaluacidn de la efectividad de los programas actuales

Veamos un ejemplo concreto de cdmo datos de este tipo podrfan permitir una evalua-

cidn realista de programas gubernamentales actualmente vigentes. Tomemos el pro-
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blema de la informacidn sobre el precio de los productos. Sabemos que la SEA

" disemina diariamente informacidn sobre los precios de productos agricolas; y
queremos ver si esta informacién ayuda verdaderamente al campesino a pedir un
precio mfs alto por sus cosechas. Si los campesinos de hecho est@n usando esta
informacidén y tomfindola en cuenta para determinar el precio de sus productos,
entonces, cuando se haga un diagrama (flow-chart)sobre la conducta econdmica de
los campesinos, este servicio de la SEA serd un aspecto que inevitablemente sal-
drd a relucir. Cuando hagamos la pregunta, ;"Cémo determinan los precios los
campesinos"?,1a informacién de precios de la SEA serd uno de los factores que sal-

dr8 a la luz, si es que estf siendo usada. Si al examinar el diagrama de flujo de

actividades (flow-diagram) del comportamiento del campesino no aparece ninguna alu-
8idn a este servicio de la SEA, debemos concluir que el servicio no estd temiendo
gran impacto. O sea, el diagrama basado en la realidad actual automiticamente iden
tificard los puntos en que los programas guhernamentales de hecho interaccionan con
los productores e intermediarios. Si no aparecen estos programas como factores d=
decisidn, sabemos que por algin lado estén fallando. Asi, la efectividad (o falta

de) de estos programas se pondrd de manifiesto.

Otro ejemplo concreto que observamos como resultado del trabajo de campo concierne

al suministro gubernamental de insumos agricolas. Emn el caso de los platanos, pa-

rece ser que muchos productores han comenzado a depender de la SEA para suplirse de
cepas. Asf, cuando llegamos a la parte de adquisicidn de semillas en el diagrama

de flujo de actividades del productor, encontramos que las cepas de la SEA consti-
tuyen un factor importante. Analizando e indagando sobre el proceso, pudimos dar-

nos cuenta de que este es un aspecto problemftico porque el suministro de cepas va



Digitized by GOOS[Q



-27-

acompafiado de dilaciones y otros problemas; y es un problema importante al que
debe ponersele atencifn. Asf, vemos que si esta metodologfa se implementa com-
pleta y competentemente, no habr& ningiin eslabdn en la cadena de produccidn y
de distribucidn que quede sin detectar; asimismo ninguna &rea donde el sector p@

blico ejerza algiin impacto sobre el sector privado quedari sin analizarse.

4.2 Descubrimiento de &reas para posible intervencién

La aplicacidn del esquema que hemos estado discutiendo no sdlo revelarfa los as-
pectos positivos y negativos de los programas que estén funcionando actualmente,

sino que también sugerirfa &reas donde se necesitaria de esta intervencibn.

Por ejemplo, al construir el diagrama de flujo de actividades del intermediario
viajante de pl&tancs, llegamos a un punto preciso de la cadena de decisiones:

acordar el precio con el productor. Nos detuvimos a considerar qué factores in-~

ducen a un comerciante a pagar un precio alto o un precio bajo. Sali8 a relucir

que los grandes productores reciben mAs dinero por unidad del producto que lcs ;2

quefios productores, ya que al poder suplir mayor cantidad del flete, acortan lcs
gastos de blisqueda y transporte del intermecdiario. Este dato inesperado inmedia-
tamente sacd a la luz un drea donde se debe intervemir. Las organizaciones de
productores generalmente aspiran a dejar a un lado los intermediarios. Este as-
pecto no siempre resulta conveniente; sin embargo, y hay situaciones en que con-
vendrfa mfis asumir una posicién mfds fuerte que dejarle a un lado. Asf, si un gru
po de pequeiios productores se pusiera de acuerdo y se organizara dec tal manera que

juntando todos sus productos logren reunir gran parte del flete, de acuerdo a cBmo
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funciona actualmente el sistema, automiticamente podrian exigir mejor precio por

sus productos.

Otro ejemplo préctico concierne a la Clasificacifn y Determinacidn de Precios.
Llegamos a un punto en nuestra cadena de actividades en el que nos vimos precisa-
dos a determinar cémo los intermediarios clasifican los diferentes tipos de pl&ta-
nos y cdémo asignan los precios dependiendo de la calidad del producfo. Pero nos
dimos cuenta de que hay un sistema de clasificacifn tremendamente arbitrario en que
el intermediario distingue Ginicamente entre los plitamos por los que pagard y los
platanos que obtendrd de gratis, &stos Gltimos conocidos como la rabiza. En um
&rea rural no se diferencia entre plitanos grandes y pequefios de una manera racio-
nal y equitativa que permitirfa al campesino obtener mejores precios por los meno-
res plitanos de su cosecha, y mds bajos por los de inferior calidad, sino que el
camionero le interesa més el tamafio de la rabiza que el de los pldtanos. Este es
un punto que merece atencifn prioritaria, y es un &rea donde no existe interven-
cifn ninguna por parte del sector piiblico, a pesar de que bien la necesitaria pzra

mejorar la eficiencia y la equidad del sistema actualmente vigente.
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CONCLUSION

Los especialistas en mercadeo se han preocupado tradicionalmente por obte-
ner informacidn que convencionalmente obtienen.En su mayorfa cubre aspectos
tales como precio, volimen del producto, etc. Aunque es innegable el valor
de este tipo de datos para ciertos propdsitos, su gran desventaja es que no
proveen generalmente informacidn sobre como funciona un sistema de mercado.
Con este breve informe hemos pretendido sugerir un proceso para la recopila-
cidn de informacidn que permita a los investigadores penetrar al fondo de

los sistemas, y muy especificamente, al de mercadeo.

La metodologfa que hemos sugerido aquf se aplica tambi®n a otros sistemas,
siempre y cuando &stos se basen en eventos que reocurran cfclicamente.
Puede aplicarse tanto al estudio de la economfa agrfcola campesina como a
problemas de suministro de insumos agricolas a los campesinos. En este
anflisis, hemos adaptado la metodologfa para el estudio de la comercializa-
cidn de productos agricolas desde el interior del pais a la ciudad capital.

Concluimos advirtiendo que para que esta metodologfa tenga &xito, se presa-

pone que su usuario esté convencido de su propia ignorancia. Al menos tan-

poralmente debe abandonar su pedestal de "experto reconocido" y admitirs~
a sf mismo que hay un sistema econfmico ya funcionando sobre el que tiene
muy poco o ninglin conocimiento real. S38lo esta convicecidn, unida a esfuer~

zos persistentes y profesionales por observar, oir, penetrar e interpretar,

permitird que este tipo de metodologfa obre con todo su potencial y permita
el funcionamiento b&sico de un sistema.
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