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PREFACIO

El presente documento, es el tercero de una serie que publicard la
Secretaria de Estado de Agricultura, (SEA) como psrte del proyecto
de cooperacidén T&cnica en Comercializacifn Agrfcola que est8 ejecu-
tando en combinacidn con el Instituto Interamericano de Ciencias
Agricolas (IICA).

La orientacidén principal de este proyecto es la de mejorar los ser-
vicios de comercializacidén a nivel nacional mediante el fortaleci-
miento de las Instituciones que est@n operando dentro del Sub-Sector
Comercializacifn: y en especial el Departamento de Economfa Agrope-
cuaria de la SEA, que participa como contraparte del grupo IICA, y
el Departamento de Estudios Especiales de INESPRE.

El objetivo global de este proyecto es lograr la formulacién de un
plan nacional de comercializacidn agropecuaria, compatible con el
Plan Nacional de Desarrollo Econémico y Social. Los objetivos espe-
cificos son:

1. Implantar un sistema dinfmico, eficiente y contfnuo de recolec-
cidn y divulgacidén de informaciones de precios de los principa-
les productos Agropecuarios, a nivel de las fincas, de los
intermediarios y del consumidor final.

2. La organizacién y ejecucifn de un programa de capacitacidn en
comercializacién, orientado hacia el personal de las distintas
instituciones del Sub~Sector.

3. Realizar un diagnSstico detallado del sistema interno de comer-
cializacifn y desarrollar los esquemas metodol8gicos para la
realizacibn de investigacidnes en este campo.

4. Crear un banco de informaciones estadfsticas del &rea de la
Comercializacién, que permita a las autoridades del sector esta-
blecer criterios para la definicidn de politicas, programas y
proyectos en esta materia.

5. Identificar proyectos que puedan mejorar la eficiencia del sis-
tema de comercializacifn en un futuro inmediato.

6. Identificar y sugerir cambios institucionales necesarios para
mejorar los servicios en comercializacidén a todos los niveles,
especialmente a nivel de finca.
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El presente estudio es fruto de la inmersidn total del sefior
Gerald Murray y sus colaboradores en el sistema de comerciali-
zacidn interna del plitano en la Repiblica Dominicana. Los re-
sultados de este estudio aparecen en otro documento (nimero 5)

de esta serie, que brinda una visidn minuciosa y estrictamente
ordenada del comportamiento de los principales actores econdmi
cos dentro del sistema. En el presente documento, en cambio,

el autor presenta un panorama global del sistema entero,iden -
tificando los cinco subsistemas mis importantes y analizando con
mds detelle aquel subsistema que denomina "interregional" que mue
ve la comida desde los conucos rurales hasta las mesas capitale-
fias.

Se dice que el bosque a veces no se ve por los &rboles. Espera-
mos que este andlisis panoramico del sistema global sirva como
un marco de referencia para orientar y colocar conceptualmente
los estudios mds especfficos y detallados que se estdn llevando a

cabo en este Proyecto de Comercializacién Integrado SEA/IICA.

El financiamiento para la preparacibn y traduccién de este informe
fue hecho bajo una donacidn de la Agencia Internacional de Desarro
1lo al Programa Hemisférico de Comercializacifn de IICA, NGmero
AID/la _G_1057 (Regional) PIO/T Nm. 598-548-1-6548041.

La coordinacién del Proyecto de Comercializacidn Integrado SFA/IICA
esti a cargo de los sefiores Francisco Pérez Luna, por la SEA y Jerry
La Gra, por el IICA.

Liec. Joaquin Nolasso
Director Departamento Economia Agropecuaria,
"Sea"
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INTRODUCCION

En documentos publicados en esta misma seria, se han presentado los pa-
trones del sistema integral m#s importante con respecto a la comerciali-
«~acién del pldtano, la yuca y la batata (1), y se ha discutido también
la metodologfa empleada (2). El1 uso de esta metodologfa ha permitido
descubrir no solo patrones de mercadeo prevalecientes en la comerciali-
zacidén de un producto dado, sino también la existencia de varios subsis-
temas de mercadeo cusei autdnomos que funcionan como componentes del
sistema miAs amplio de comercializacién de productos agrfcolas en la
Repiiblica Dominicana. Aln cuando la falta de tiempo impide una presen-
tacifn minuciosa de la informacién existente, el autor pretende, sin em-
bargo, presentar en forma breve un panorama integral del sistema de mer-
cado. La presentacidén incluird los diferentes aspectos de cada uno de
los subsistemas que componen el sistema mfs amplio, y har& hincapié en
el subsistema interregional. Este subsistema tiene como meta el hacer
llegar los productos del interior del pais a la ciudad capital, y es por
tanto, uno de los més importantes componentes del sistema de mercado

interno del pafs.

En esta monograffa se utilizarin mayormente ejemplos del mercadeo de pla-

* El autor, Gerald F. Murray, es Instructor de Antropologia
de la Universidad de Massachussetts, U. S. A.
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tanos. El hecho de que este producto se canaliza a través de los cinco

subsistemas que ser@n descritos en este artficulo lo hace particularmente
apropiado; pero también, es &ste el producto que con mis intensidad se es-
tudid en observaciones de campo e investigaciones recientemente realiza-

das y por eso se dispone de mids amplia informacidn sobre &1.

PANORAMA ANALITICO

En la Repliblica Dominicana, asf como en cualquier otra sociedad donde
existe diferenciacidn ocupacional entre el sector urbano y el rural, ha

existido por mucho tiempo un sistema de mercadeo interno mediante el cual

los productcs agricolae se trensportan desde el campo a los ceutros urba-
nos, Yy a 8u vez, una serie de productos nou-agricolas junto con dinero en
efectivo, fluyen de las ciudades a los campos. Bésicamente, este es el
bosquejo del sistema. Sin embargo, basado en investigaciones recientes,
el autor tiene razones para creer que en vez de conceptualizar el sistema
como una entidad global, resultarfa mds conveniente --sobre todo para fi-

nes de andlisis-- considerar el sistema como una serie de subsistemas

cuasi autdnomos que funcionan simult&Zneamente. Para los productores que

han constitufdo la muestra de esta investigacién, y posiblemente para la
mayorfa de los productores, el ciclo m@s importante es el global, o sea,
aquel que permite que sus productos lleguen a mano de los consumidores ur-
banos a cambio de dinero en efectivo. Pero dentro de este sistema glabal
hay una serie de subsistemas, cada uno de los cuales emplea gente distinta
y utiliza medios fisicos diferentes. En algunos casos existen nexos entre

los diferentes subsistemas que se puaden precisar con beetamte facilidad;.en

otros casos, y en ciertas esferas, cada subsistema funciona con cierto
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grado de autonomia. Actualmente, solo se conocen las caracteristicas gene
rales de estos nexos, y aunque alin tentativos, se cuenta ya con ciertos
datos interesantes al respecto.

Como primer intento de describir y de caracterizar el sistema global, el
autor ha identificado cinco subsistemas cuasi auténomos:

Subsistema local

Subsistema regional

Subsistema interregional

Subsistema agro-industrial
Subsistema de exportacidn

UV & W N =

Un producto dado bien puede canalizarse por m#s de un subsistema. Por ejem-
Plo, 808 plitanos que se producen en la Repiiblica Dominicana, se canalisan
por los cinco subsistemas. Lo que no se sabe exactamente es qué porcen-—
taje del producto total pasa por cada uno de estos canales. Una respues

ta definitiva --o al menos preliminarmente confiable-- a esta pregunta
necesitarfa de investigaciones y estudios mds detallados de los que se han
llevado a cabo. Pero con las impresiones concretas que se han obtenido

de esta investigacidn preliminar, el autor cree posible describir a gran-

des rasgos las caracterfsticas principales de cada subsistema.

I. RASGOS GENERALES DE CADA SUBSISTEMA

3.1 El Subsistema Local

La organizacién administrativa de la Repiiblica Dominicana divide las co-
munidades rurales en secciones o parajes que a su vez pertenecen a muni-
cipios dados. Tradicionalmente ha existido siempre un intercambio entre
el pueblo y sus campos aledafios: El1 Campo suple al pueblo de productos

agricolas a cambio de los cuales el pueblo ofrece dinero y efectos
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no-agricolas que no pueden conseguirse en los campos. Este sistema que lle-
va productos agrfcolas de una regién rural a los consumidores del pueblo mis

cercano se llamard en este documentu el subsistema local. El sistema de

mercadeo local ain funciona, por lo menos en pequeila escala. La mayorfa de
los municipios tienen mercados publicos donde los productores de parajes y

secciones aledafias vienen a vender sus productos.

D& la casualidad que las instalaciones ffsicas que sirven de eje a este co-
mercio local --0 sea, los mercados municipales-- son tambi&n los sitios

donde se realiza parte del comercio e intercambio de otro subsistema (aquf
1llamado "regional"). Para definirlo operacionalmente, puede decirse que un
producto es parte del "subsistema local" si proviene de una localidad per-
teneciente a ese mismo municipio. Por otro lado, un producto se considera
parte del "subsistema regional" si ha llegado a la plaza del mercado emn un

vehiculo procedente de otra municipalidad en esa misma regidn.

Atn cuando se carece de informacidn s8lida sobre un buen nGmero de munici-
pios, algunas hipdtesis pueden proponerse. Una de ellas es que la mayor
parte de los productos que pasan por los mercados municipales parecen for-
mar parte del "subsistema local". A excepcifn de mercados en la regidn
fronteriza -~donde se observa un movimiento regional sumamente fuerte-- y
exceptuando también las plazas de mercado de gran alcance como por ejemplo,
la de Santiago, podrfa decirse que la mayor parte de los productos que en-
tran a los mercados municipales provienen de Areas rurales aledafias a esa

municipalidad.
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La funcidn primordial de esos mercados es la de suplir a los habitantes lo-
cales de productos agricolas y por eso, el autor se referird a ellos como
mercados locales.

Aunque las poblaciones municipales de todo el pafs se surten de alimentos
a través de este subsistema, no se sabe casi nada de su dinfimica o de sus
fluctuaciones. Por ejemplo, todavia no se tiene ninguna idea real de qué
porcentaje de vol{iman de cualquier producto producido en el pafs se cana-
liza a través de estos subsistemas locales. El pldtano, por ejemplo, cons
tituye uno de los alimentos bésicos en la dieta de la mayor parte de los
habitantes de los pueblos del pais. (De dénde provienen esos plétanos?
¢Qué porcentaje del consumo nacional de pl&tanos consumen los habitantes
de estos pueblos? Aunque aiin no hay respuestas concretas para estas pre-
guntas --y en ese sentido son solo retdrica-- ellas han de ser tomadas
como guia para el tipo de andlisis de sistemas que proporcionarfa una vi-
8idn de conjunto sobre la comercializacidn de productos agricolas en la
Repfiblica Dominicana. El concepto bdsico que se estd considerando aqui es
la existencia y funcionamiento simultfneo de varios subsistemas cuasi autd
nomos --y en este caso especffico, de un subsistema local-- dentro del
sistema nacional mis global. Tarde o temprano, este subsistema se tendrd
que estudiar en si mismo, ya que es un compomente importante del sistema
global. Pero hasta ahora se podrfa decir que se le ha dado poca atencibn-

empirica, en comparacién con otros subsistemas.

El Subsistema Regional

Sobre todo en 8reas de la zona fronteriza del pais, se pudo observar otro

tipo de subsistema.
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Este subsistema del mercado interno, que el autor llamard tentativamente ''subsis-
tema regional”, funciona basicamente con el fin de suplir las necesidades alimenti-
cias de los residentes de los pueblos de una regién dada. Aunque tiene aspectos

en comiin con el subsistema regional se caracteriza por el intercambio entre munici-

palidades de una misma zona geogrdfica. Lo que mds llama la atencidn en &l es la
presencia de "mercados rotativos" o "ferias". Aunque los pueblos mis grandes e im-
portantes del Sur del pais tienen mercados los siete dias a la semana en que las ac-
tividades comerciales son mis fuertes y el mercado estd mds concurrido.

La naturaleza rotativa de este subsistema consiste en que los "dias fuertes" de un
pueblo nunca coinciden con los "dfas fuertes" de otro pueblo cercano.

Pero tal vez la caracteristica miAs saliente de este subsistema regional no sea qu=
los "dias fuertes" no coinciden, sino la presencia de intermediarios viajantes,
--muchos de ellos mujeres-- que aprovechan esta circunstancia, se dedican a viajs:
de mercado en mercado y mantiene asi un comercio activo durante la semana. Ez pre
cisamente este aspecto rotativo dentro de una regidn mds grande lo que hizo que el
autor diferenciara este subsistema del subsistema local menos amplio.

Los mercados rotativos parecen darse exclusivamente en la regién fronteriza de : .
Pudieron observarse en varias localidades: Las Matas de Farfian, El Cercado, Vai'.
juelo, Banica; de haber tenido el tiempo de visitar otras comunidades y pueblo:s e:
esa regidn, posiblemente se hubiera observado este mismo arreglo rotativo. Es de
notar, que este sistema también es caracteristico del drea de Dajabdn, zona tam-
bién fronteriza .

El sistema de mercados rotativos parece haber existido desde hace mucho tiempo.
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Todos nuestros informantes, sin excepcidn, dijeron haber visto ese mismo
sistema operando "toda la vida". AlGn mé@s, otra caracterfstica de este fe-
ndmeno es que los dias de mercado fuertes en cada pueblo también han per-
manecido invariables a través del tiempo; ninguno de nuestros informéntes
ha visto jamis un cambio en ese sentido. Algunos dijeron que "siempre ha
sido asi".

Posiblemente nunca podrén conocerse con certeza los factores que han dado
lugar al subsistema que hoy en dfa es el mercado regional. Por un lado,
podria pensarse que es &ste un arreglo para hacer posible las actividades
comerciales de los intermediarios viajantes. Pero por otro lado, puede

ser que las actividades mismas de los intermediarios viajantes hayan dado
lugar a esta rotacidén de "dfas fuertes" en los mercados de una misma re-
giodn.

Como se ha dicho anteriormente, cada mercado funciona diariamente, aunque
sea a minima capacidad. Pero el "dia fuerte", el verdadero "dfa de mercado"
que cada pueblo tiene reservado para estos fines, se caracteriza por un au-
mento considerable en el vol@men de comercio, especialmente de productos
alimenticios, y por la llegada y participacidn de vendedores de ropa, de
calzados, de efectos domésticos, y de otros articulos que solo pueden con-

.seguirse en esos dfas sefialados.

Cualquiere que fuere el origen de este sistema, no hay duda que refleja una

gran influencia haitiana. Este fendmeno, que solo se ha observado en la

regién fronteriza del pais, es una variante del sistema de mercados rotati-
vos que prevalece en todo Haiti. El elemento haitiano estd presente en va-

rios detalles. Uno de estos son las unidades de medida.
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A excepcidn de productos menores tales como las especies y los recados, la
mayor parte de los productos se miden-- no por peso, como es el caso en otras
partes delpaisi..&ino porvolimen tal y como se hace en el vecino pafs de
Haitf. En estos mercados fronterizos, el arroz, las habichuelas, el mafz,
la harina de mafz, y otros articulos similares se venden por jarro (general-
mente una lata pequefia de jugo). Se dice que un jarro contiene aproximada-
mente 3/4 libras de habichuelas, aunque esto no se verific§. También se
utilizan otras medidas. Una de &stas es el jarrito, que coge aproximada-
mente la mitad de lo que coge un jarro; luego estd la cantina, que contie-
ne 8 jarros. Los tub&rculos también se venden por volGmen, pero para ellos
la unidad standard es la pila, que generalmente contiene tres o cuatro
unidades del producto. Por pilas se vende la yuca, la batata, el fiame, etc.
No se sabe a ciencia cierta cSmo funciona el subsistema régional de mercadeo.
Seguramente alguno de los mecanismos tiene que ver con variaciones ecoldgi-
cas (p.e. lluvias, clima) dentro de una misma regidn, variaciones &stas que
afectan la abundancia o escasez delas cosechas. Estas diferencias proba-
blemente constituyen uno de los pilares del comercio interregional; ys que
el producto de una zona geoldgica dada suple las necesidades de otra zona
en esa misma regidn geogrifica. Pero la manera en que esto ocurre se ase-
meja mucho mds a las estrategias que el autor ha observado en Haiti que a
las del sistema que actualmente prevalece en otras regiones de la Replblica
Dominicana.

Basicamente, esta estrategia necesita para su desenvolvimiento de 1% parti-

cipacidn de actores econdmicos tales como los intermediarios wiajantes.
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Estos @iltimos se dedican a llevar productos de una zona a otra, y se trans-
portan generalmente en camiones o guaguas pagando al conductor por el transg
porte de ellos y de su carga. Asi aunque difiere grandemente del sistema
que se usa en el resto de la Repiiblica -donde el camionero mismo actiia de
intermediario~ se asemeja al sistema que sigue la intermediaria viajante
haitiana, mejor conocida como madam sara. En San Juan de la Maguana, hay
una mezcla de los dos sistemas. Pero a medida que uno se acerca al Sur y

al Oeste del pais, predomina la modalidad haitiana de mercadeo.

Hasta tanto nos fue posible determinarlo, el centro de este sistema fronte
rizo parece ser de Las Matas de Farféin. Pero hay que tener en cuenta que el
mercado de San Juan de la Maguana cenaliza un volimen mayor de productos
que el de Las Matas. De hecho, hay camiones que vienen desde Barahona y
Neiba hasta San Juan, en vez de ir al mercado de Santo Domingo. Pero esto
no sucede en el caso de Las Matas, ya que la mayoria de los camiones no
llegan hasta allf. Sin embargo, el mercado de San Juan parece relativamen-
te independiente del sistema regional que unifica a las Matas de Farfén
con otros municipios, y por lo tanto, el mercado de San Juan tal vez podrfa
categorizarse mejor como parte del subsistema interregional.

Otro dato interesante, es que la mayorfa de los intermediarios viajantes
que van a mercados tales como El Cercado o Bénica en "dias fuertes", son

en gran parte materos (residentes de Las Matas).

{Qué productos se canalizan a través del subsistema regional? El autor pudo
observar que, en cierto sentido, este subsistema hoy en dfa ejerce un papel

subordinado en cuanto a su capacidad de conseguir productos.
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Est3 en competencia con otros subsistemas por los mismos productos, y a
menudo sufre de escasez. Por ejemplo, en nuestro estudio de pl&tanos,

encontramos que solo una pequefia cantidad de los pl&tanos pasa directa-

mente de los conucos al sistema regional. Cuando se hicieron las obser-

vaciones de campo (Agosto de 1975) era tiempo de escasez de plitano en

estos pueblos, y el plitano raras veces se contaba entre los productos

que los intermediarios viajantes llevaban de zona a zona. Si bien habfa

mucho trafico de yuca de las Matas a El Cercado, no pudo observarse tal
actividad de intercambio regional en el caso de los pl&tanos.

Los pocos plitanos que vimos en Las Matas, El Cercado y Binica parecfan
provenir de conucos aledafios y no de otras zonas de la regidn. Puede
decirse, entonces, que estos platanos se canalizaron a través del subsis-
tema local, tal y como lo definimos en la seccidn 3.1, y en ninglin momen-

to pasaron por el subsistema regional.

El Subsistema Interregional

El tercero-- y tal vez el mds importante-- de los subsistemas que consti-
tuyen el sistema de mercado agricola, es el “subsistema interrregional.

Como definicidn preliminar, podrfa decirse que el "subsistema interregio

nal " consiste de aquellos canales comerciales a través de los cuales se

desplaza el producto desde la regidn geografica donde se prodpce hasta

la regidn geogrifica donde se consumird. A titulo de ensayo podemos ci-

tar tres subcomponentes de este subsistema. Primeramente estén los ca-

nales de comercializacién por los que el producto llega del interior del

pais a la ciudad capital. Luego estd el subcomponente mediante el que s&gca-

nalizan los productos agrfcolas procedentes del Noroeste y partes del
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Norte del Cibao hasta los mercados de Santiago de los Caballeros. El ter-
cer y Gltimo de subcomponentes es el responsable de trasladar productos
desde 1la capital al Este del pais. Con respecto a este {ltimo y tomando
como ejemplo el caso de los platanos, vale aclarar que los productos ori-
ginarios del Cibao o del Sur, van a la plaza de Mercado Nuevo en Santo

Domingo, y es allf donde los mayoristas que los llevarén hasta el Este, los

compran.

Dada la importancia del subsistema interregional, mis adelante se discuti
rd en mds detalle. Ahora continuaremos con las descripciones generales
de los dos subsistemas que nos quedan por tratar.

El Subsistema Agro-Industrial

Hay en el pais varias firmas industriales que se dedican a procesar y co-
mercializar productos agricolas. Por regla general, dichas industrias no
se dedican a la siembra sino a incrementar el cultivo del producto que
interesan a base de ofrecer una serie de incentivos a los agricultores.

A través de sus representantes, la industria ofrece al agricultor crédito,
asistencia t&cnica, insumos agricolas, y otros servicios, y el agricultor
a su vez se compromete a venderle sus cosechas a un precio estipulado.

Los productos que més atencidn han recibido por parte de la agro-industria
son el tomate, el manf, el maiz, y el plitano. En mayor o menor escala,

cada uno de estos se canalizan a través del subsistema agro-industrial.

Aunque hoy en dfa hay varias industrias que se dedican a procesar pldtanos
(siemdo la m@s notoria los platanitos en fundas), no se sabe la manera exac

ta como se suplen del producto, si a base de arreglas con diversos produc-
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tores, o a base de comprarlo en el mercado p@blico. Pero en el caso de los
tomates y del mani, es obvio que la mayor parte de la produccidn nacional
de estos dos cultivos se siembra en razdn de que existe un mercado asegura
do, bion sea en una de las cinco industrias procesadoras de tomates que
existen en el pais, o en una de las dos industrias de manf, es decir, que
hay por lo menos algunos productos agricolas que en su mayor voliimen se ca

nalizan a través del subsistema agro-industrial.

En el curso de la investigacién salieron a relucir varios patrones importan
tes relacionados con el mercado agro-industrial. Posiblemente, el mis cru
cial de ellos fuera la facilidad con que muchos pequefios agricultores estin
dispuestos a cambiar sus patrones de cultivo como resultado de los estfmu-
los que les ofrecen ciertas industrias interesadas en materia prima agrfco-
la. Las explicaciones que dan esos pequefios productores sobre los motivos
que les inducen a abandonar parcialmente los cultivos tradicionales para
sembrar cultivos que solo tiemen valor comercial, revela aspectos interesan
tes de los factores que inciden en las decisiones del pequeiio agricultor
dominicano. Las agro-industrias pueden inducir a los campesinos a dedicar
parte de sus terrenos al cultivo de tomates, o de mani, o de cualquier otro
producto, principalmente porque les ofrecen ciertos incentivos y porque
les resuelven algunos de sus problemas més apremiantes. Por ejemplo, le ex
tienden crédito para que el agricultor pueda cubrir gastos de mano de obra,
o le suministran semillas, o fertilizantes, todo esto antes de la cosecha,
servicios &stos por los que el agricultor podrd pagar después de la cosecha.
Asimismo, le proveen servicios agricolas importantes, el mds apreciado de

lcs cuales parcece ser la preparacidn mecanizada del terreno.
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Y por Gltimo, y tal vez de mayor importancia para el pequefio agricultor, le
proveen con lo que algunos informantes llamaron, un "mercado asegurado” --es

decir un comprador seguro con un precio garantizado.

Con respecto a este "mercado asegurado" deben hacerse varios comentarios.
Seglin los datos que recogimos, el campesino dominicano parece temer gran pre
dileccién por los productos que les generen dinero em efectivo. Sin embargo,
las condiciones del mercado al momento de vender, u otras situaciones impre-
vistas, contribuyen a reducir considerablemente las ganancias que en princi-
pio esperaba obtener. Muchas veces, la oferta excesiva en el momento de la
cosecha hace que los precios bajen catastrSficamente. También se d& el caso
que el mismo sistema de comercializacifn existente hace que los intermediarios
disfruten més de los mirgenes de ganancia que los mismos productores. La
siembra de productos de venta ha sido siempre, hasta cierto punto, un riesgo
para el pequefio productor. En vez de sembrar alimentos de subsistencia que
podré emplear en su dieta diaria, el productor se arriesga a sembrar su par-
cela con algo que no sabrd si podrd vender o no. Y esta inseguridad que perci
be en el sistema de mercadeo es una de las razones mds importantes por las
que el pequeiio productor no responde con mayor rapidez a la economia del
mercadeo en general. Asf pues, que al garantizarle la agro - industria un
mercado seguro le permite calcular con bastante exactitud y certeza cufinto
percibird por cada tarea sembrada de un producto especifico, sin contar por
supuesto, con cat@strofes fuera de su control como son cambios en el tiempo,
clima, etc. pero, en opinidén de algunos cultivadores, este tipo de amenaza

es menos importante que las condiciones sumamente variables del mercado. En

este sentido la agro-industria encuentra terreno fértil entre el campesinado.
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Cuando el pequefio productor sepa de antemano cudles serdn las condiciones
del mercado --y con la agro-industria las sabe-- ya se le habrd resuelto
una de sus mayores preocupaciones. Para &l, esta seguridad justifica con

creces que dedique su terreno al producto que se le ofrezca.

Pero es de notar que los grandes productores parecen no entrar tan facil-
mente en este tipo de contratos con las industrias agrfcolas. A titulo de
ensayo pueden identificarse dos tipos de situaciones en las que puede en-
contrarse un gran productor. Por un lado, puede que parte de sus terrenos
estén dedicados a un cultivo de venta, digamos, al tomate, y en dicho caso,
posiblemente busque un contrato con una compafiia procesadora que le garan-
tice la compra del producto a un precio estipulado. Por otro lado, el pro
ductor puede haber dedicado solo una pequeiia porcién de sus terrenos a la
siembra de tomates, pero por contar con los medios econdémicos puede haber
costeado €l mismo los gastos de mano de obra, semilla, fertilizante, o pes-
ticida, sin necesidad de recurrir a préstamcs o a servicios agricolas de
ningin comprador industrial. En este caso, tiene la ventaja de que cuando
llegue la cosecha, podrd vender sus productos al precio que el mercado
ofrezca en ese justo momento y no a un precio previamente acordado. Seria
muy improbable que no iograra vender siquiera una parte de esa cosecha.

Y alin fuere asf, el producto en cuestifn constituird solo una fraccién de
su inversidn agrfcola y seguramente podr& compensarlo en caso de pérdida.
En otras palabras, no se quedarfa en la inopia. Pero a un pequeiio productor
tna situacidn similar podria afectarle deplorablemente.

A pesar de sus ventajas, los contratos sobre productns agricolas también

acarrean desventajas para el pequeifio productor.
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El ejemplo m8s patético que hemos visto ocurre con la venta de tomates en
ciertas ireas de Barahona. La industria con quienes los productores tienen
contrato acostumbra a mandar a buscar el producto para pesarlo y, sin que
ningiin productor o representante de &ste presencie cufnto pesa el producto,
y les informa luego de su peso. Aln mds, los productores son los responsa
bles de todos los percances y pérdidas que sufra el producto al ir y venir
del centro de peso de la compafifa. Nuestros informantes se quejaron de
pérdida de peso, maltrato al producto durante el viaje, y.también de robo
del producto a causa de la negligencia de los camioneros y sus asistentes.
Tambi&n nos relataron el caso de un camidn que se volcd, destruyendo préc-
ticamente toda la carga que llevaba. Todas esta pérdidas --segin se dijo—-
las sufre el productor y no la compaiiia agro-industrial. Como resultado,
algunos productores se han desanimado y no han seguido cultivando tomates.
Pero a pesar de estos hechos francamente desafortunados e injustos, los
productores dedican cada dfa mids tierra a contratos de esta indole. Este
es un viwo ejemplo de cdmo influyen en el campesino las consideraciones de
tipo comercial, de cSmo responde el campesino a las condiciores del mercado,
a la vez que nos indica su conocimiento sobre los riesgos y conveniencias

de cada una de las alternativas que tiene a su alcance.

Vimos claramente que el mercado agro-industrial se hace m@s ventajoso para
el campesino si hay varias firmas compitiendo por el producto. Donde hay
condiciones monopolisticas, es la industria quien controla las transaccio-
nes. Pero donde hay dos o més compafiias compitiendo por un mismo producto,
el campesino se v& a veces en una posicidn mds estrat8gica y puede exigir

- o -

més. :
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Esto se vi5 claramente en el caso de dos compafiias --La Manicera y La Lavador-
que compiten por el mani. Cada compaiiia trata de ofrecer incentivos y conce-
siones a los productores para evitar que recurran a la otra. Se pudo observar
el caso de que por lo menos un productor que le estaba sacando partido a esta
situacidn. El individuo en cuestidn, acordd con una de las compafifas que le
araran 100 tareas de tierra, para €1 sembrarlas de mani. En vez de esto, la
compafifa le ard 150, en efecto concediéndole un bono de 50 tareas. Pero
contrario a lo acordado, el agricultor solo sembrd 75 tareas. A este produc-
tor no le interesaba el mani, pero si tenfa gran interés en que le "rompieran"
su tierra. Y aunque sin duda iba a cumplir su compromiso de venderle mani a
la comparifa, también iba a aprovechar la oportunidad para sus propios fines.
En efecto, este individuo supo hacer uso de la competencia entre las dos com
paiiias y pudo sacarle partido a una de ellas. Como &1 mismo expresd: "Ahora
las compafifas cogen lo que puedan conseguir". Pero estos casos en que el
campesino puede "usar" las campafifas para sus propios fines son, sin embargo,

poco frecuentes.

El Subsistema de Exportacidn

Existe un quinto subsistema que serd el Gltimo que se discutiri en estas
péginas: el Subsistema de Exportacidn. En diferentes &pocas del aio, la
Repiiblica Dominicana exporta una variedad de prcductos agricolas especial-
mente a los Estados Unidos y a Puerto Rico. E1 plétano es uno de los frutos
que con mas regularidad se exporta, y aunque actualmente pesa un embargo so-
bre su exportacidén al exterior, es de esperarse que pronto se reanude la ex-

portacidn de dicho producto.
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Cuando los pldatanos vuelvan a suplir la demanda del subsistema de exportacidn,
es de esperarse que seguirin los mismos canales que antes del embargo, basica-
mente: Productos-—ﬁ} Mayorista -@)— Exportador. Generalmente, los mismos
intermediarios mayoristas que suplen el mercado al por mayor de la capital,
son también los que suplen a los exportadores de plidtanos. O sea, que antes
de llegar a manos del exportador, el producto pasa por canales del sistema

interregional.

La mayor parte de los plitanos que se exportan provienen del &rea de Barahona.
(La preferencia por platanos barahoneros parece estribar tanto en su tamafo
como en su apariencia). Ailln mfs, parece ser que los plitanos que se exportan
proviemsn de grandes platanales y no de pequeiios conucos. Aunque el autor

no examind las estadisticas correspondientes a la exportacién de platanos

al exterior, estima que solo una pequeiia proporcidn de los platamos barahone-
ros siguen ese curso. Lo que sf es cierto es que el precio que se paga a los
intermediarios por plétanos para la exportacidn es considerablemente mis
elevado que el que pagaria un intermediario en un mercado de la capital. En

algunos casos, el productor mismo se beneficia de esos precios mids elevados.

Debido a las ganancias tan substanciales que se obtienen exportando pléatanos,
muchos intermediarios aspiran a ohtener los permisos y contactos necesarios
para convertirse en exportadores. En la actualidad la exportaeidn estd prohi
bida y todas esas actividades han sido consecuentemente prohibidas; sin embar-
g0, muchos individuos que est@n en esa rama afirman que -- aiin en menor escala

y clandestinamente—- se siguen exportando pléatanos.
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COMENTARIOS SOBRE EL SUBSISTEMA INTERREGIONAL

En cuanto al volimen de productos que canaliza y al niimero de transacciones
comerciales que en &l se realizan, el subsistema mds importante es el
interregional. Aunque en parrafos precedentes nos habfamos referido ya a
este subsistema, queremos volver a recalcar ciertos aspectos por conside-
rarlos de gran importancia. Todos estos aspectos salieron a relucir em el

carso de observaciones de campo.

| Influencia que tiene la Demanda Urbana sobre el Sistema Interregional

Es muy probable que el subsistema interregional se encuentre, desde hace
dos o tres d&cadas, en estado de gran flujo y de adaptacién. Aunque el
subsistema interregional en sf --o alguna forma de &l-- quizds haya exis-
tido por més de un siglo-- es muy posible que con el tiempo, este sistema
haya ido cambiando profunda y lentamente. Puede asumirse con bastante cer-
teza que en tiempos pasados la mayorfa de los alimentos que se consumian
en los pueblos y en la misma capital pasaban mayormente por canales locales.
Pero eventualmente nacil§ un proceso mediante el cual empezaron a trasla-
darse grandes cantidades de productos de una regidn a otra del pais. La
aparicidn de tal movimiento interregional probablemente haya surgido de dos
factores bésicos:

1. la urbanizacibn, y

2. la gxistencia de vehicules de motor, y de carreteras y

caminos.

Las trayectorias o canales mfs importantes del subsistema interregional son

aquellos que van desde el interior a la ciudad capital.
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Es este un subsistema que ha surgido como respuesta a los fuertes cambios
estructurales que se han producido dentro de la sociedad dominicana. El
pais ha pasado de una sociedad basicamente rural a una sociedad con un
prominente sector urbano. Y el sistema de comercializacién interregional
nacid precisamente para suplir las demandas de este --cada vez mayor—-

segmanto urbano,

Caracteristicas Especiales del Subsistema Interregional

Las caraceristicas especiales tan obvias que presentan tanto el sistema de
exportacién como el industrial, hace que se perciba con mayor facilidad su
considerable autonomfa como entidades econfmicas. Pero no resulta tan auto-
miticamente claro cuando se trata de distinguir entre el subsistema interre-
gional y los subsistemas regional y local (estos dos dltimos los considera-
remos de aqui en adelante como uno, y le llamaremos simplemente 'subsistema
local"). Sin embargo, si se analiza detalladamente, se verd que los dos sub-
sistemas --el interregional y el local-- son en efecto, empfricamente dis-
tintos entre si. Para fines de esta discusidn, el criterio b&sico para dis-
tinguir entre uno y otro serf la destinacidn del producto. El producto que
llega hasta la capital forma parte del subsistema interregional. E1l produc-
to que solo llega a los pueblos locales, por definicidn, forma parte del sub-
sistema local. Pero existen también otras caracterfsticas distintivas en uno
y en otro, que enumeraremos sistemAticamente a fin de comprobar que en efecto

coexisten subsistemas diferentes dentro de un mismo sistema global nacional.
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La "Camionada" como Unidad Bisica del Subsistema Interregional

La caracteristica mds saliente del sistema de mercadeo interregional en

la Repliblica Dominicana es el lugar tan prominante que ocupa el fendmeno

de la "camionada" (the "truckload"). En un medio moderno e industrial

una camionada --es decir, un camidn cargado de un producto dado-- cons-

tituye generalmente una unidad de transporte. Es una divisidn arbitra-

ria que se hace en base al volimen que puede transportar el camidn y se
establece por razones de conveniencia. Pero en la Repiiblica Dominicana,
la camionada tiene un significado mds fundamental dentro del subsistema
interregional. No solo constituye una unidad de transporte sino que es

también la unidad de inversidn mds corriente. La camionada en el siste-

ma interregional es a la vez la medida mds grande y mis pequefia en que
un intermediario invierte su dinero en un momento dado. Muy pocos inter-
mediarios llenan més de un camidén a la vez, y tamfocc hay muchos que se
dispongan a hacer el viaje sin llevar un flete completo. Puede decirse
entonces, que en la Rep@blica Dominicana, la camionada es la unidad

bésica de mercadeo interregional.

Aunque esto {ltimo se ve ya como "natural" dentro del pais, es, en reali-
dad, un fendmeno bastante curioso. En este sentido la Repiiblica Domini-
cana difiere no s8lo de los sistemas de mercadeo industriales modernos,
sino también del sistema de mercadeo que funciona en el pafs vecinn de
Haitf. En Haiti, al igual que en la RepGblica Dominicana, los productos
agricolas también llegan a la capital en camiones, pero la gran diferencia
es que la unidad de inversidn casi nunca es una camionada entera, sino una

cantidad mucho menor.
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Por tanto, no puede asumirse que la existencia de camiones en medios
pre-industriales de por si dar@ lugar a la camionada como unidad de me-
dida bésica en el comercio interregional. El caso de Haitfi es un buen

ejemplo de que no tiene que ser necesariamente asf. Aunque no se sabe
cudles son los facteres que han incidido para que una medida como la
camionada haya constitufdo la unidad mds importante del comercio inter-
regional, posiblemente sean factores de oferta y de capitalizacidn. De
todas formas, la diferencia entre las dos sociedades es provocativa e
interesante, ya que presenta bésicamente dos sistemas que han evolucio-
nado en direcciones diametralmente opuestas.

En este sentido, el sistema de comercializacidn interregional vigente en
la Repiiblica Dominicana, difiere no solo de sistemas similares en otras
sociedades sino de los subsistemas regionales dentro de la Repiiblica
misma. En estos Gltimos dificilmente llega a una camionada la inversidn

de un solo intermediario.
Fendmeno del '"viaje de regreso vacio" en el Subsistema Interregional

Otra caracteristica digna de mencidn que se observa en el sistema de mer-

cadeo interregional es que, en la mayoria de los casos, los camiones que
i

transportan productos hasta la capital, cuando regresan ai interior, re-

gresan en su mayorfa completamente vacios. Este fenSmeno es también dig

no de reflexién. Porque en general, un sistema de mercadeo interno no

solo suple a los consumidores urbanos de los productos agricolas que pre

cisan, sino que tambi&n se encarga de suplir a los moradores del &rea

rural con artfculos que vienen de la ciudad. T ' b

3
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En la Repiiblica Dominicana, empero, no son los intermediarios del subsis-
tema interregional los que se dedican a comercializar con productos in-
dustriales aprovechando estos viajes de regreso al interior; esos arti-

culos siguen otra trayectoria de mercadeo y se sirven de otros canales.

Este fenfmeno tal vez guarde relaciém con la demanda intensiva de produc
tos alimenticios por parte de la capital. Como existe tal demanda, re-
sulta mAs ventajoso para el camionero intermedirio salir cuanto antes de
la capital --para inmediatamente acopiar mas carga en el interior-- que

quedarse en la capital comprando articulos para revender en el interior.
Intermediarios que no se dedican a la Venta

Otra caracterfstica del sistema de mercadeo interregional que lo distin-
gue de los subsistemas locales, es el hecho de que los intermediarios
interregionales no se dedican a la venta de sus productos, sino que; una
vez llevan el producto a su destino (bien sea a la capital o a Santiago),
se lo dan a vender a vendedores profesionales, quienes se ocupan de ven-
derlo y luego cobran una comisifn por sus servicios. Este fenSmeno se
ha discutido en otros documentos (l;é) A primera vista parece extraiio
que un intermediario que ha invertido tanto tiempo y tanta energia jun-
tando una camionada de producto, se "desentienda" de su mercancia en el
momento de venderla, y que le pague una comisifn a otro individuo para
que se lo venda. Seglin se pudo observar, esta caracterfstica: se di,

{inica y exclusivamente, en el caso del subsistema interregional.
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+ La Trayectoria Directa como Caracteritica del Subsistema Interregional

En algunos sistemas de mercadeo, como por ejemplo, el sistema haitiano,
los mercados locales y regionales constituyen, hasta cierto punto, cen-
tros de acopiamiento de los productos que eventualmente pasardn a la
ciudad capital. Un porcentaje dado del producto pasa del predio del
productor al mercado local o regional y de allf es que pasa a manos del
intermediario interregional que lo llevari hasta la capital. Pero en
los mercados locales y regionales de la Repiiblica Dominicana, apenas

se dd ese caso, ya que la mayorfa de las veces el producto no pasa pcr
los mercados locales antes de entrar en el subsistema interregional.

Al contrario, generalmente sale del conuco donde se cosech§ y vd direc-
tamente a Santo Domingo, sin pararse o venderse en otros mercados
locales. Serfa interesante averiguar si este sistema de "vuelo directo"
ha existido por mucho tiempo, o si es un fendmeno relativamente recien
te. De ser reciente, este fenSmeno bien puede interpretarse como una
adaptacifn del sistema a la infraestructura que se ha ido creando en
los dltimos afios 0 a la creciente demanda que tienen esos productos

en la capital. Pero cualquiera que scan las causas histdricas de este
fendmeno, estd claro que los subsistemas actiian independientemente, ®
por lo general, no se mezclan fisicamente en ningin punto de sus tra-

yectorias.
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5 E1l Rol Pasivo delt Productor al Mercadear a través del Subsistema
Interregional

Para recoger sus productos, el subsistema interregional se vale de un
procédimiento radicalmente diferente al que "tipicamente" se considera
propic de los sistemas agricolas de mercadeo en sociedades pre-industria
les. Este procedimiento supuestamente tipico --que en efecto es el que
siguen los productos que pasan por los subsistemas locales en la
Repiiblica Dominicana-- implica que el cultivo serd@ cosec .ado por el
productor, transportado por &l mismo al mercado local, y luego vendido
allf a un intermediario, o menos frecuentemente, a un consumidor. Si
bien los productos locales y regionales se adhieren a esta secuencia
clésica, los productos que entrarfn en el circuito interregional de la

Repilblica Dominicana, siguen un cauce totalmente distinto.

En el subsistema interregional, el intermediario muchas veces va personil-
mente al conuco, o a las parcelas del productor. (Al menos, esto sucede
en los cultivos que nosotros observamos, que fueron platancs, yuca y
batata). Aln mds, no solo se desplaza el intermediario a las zonas de

los conucos, sino que en muchos casos, el precio se habrf acordado ain
Aanteg de €l ver el producto. Con algunos cultivos, p. e. la batata, la
yuca, la iniciativa del intermediario puede llegar alin més lejos, ya

que puede ser €l y no el productor quiemnse encargue de cosechar el produc
to (en cayo caso, el precio se acuerda en funcién del &rea de terremo sem

brada y no en funcién del peso, voliimen, o unidades del producto).
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Nos encontramos aqui ante una paradoja interesante que merece analizarse
cuidadosamente. Ya hemos visto la manera en que los intermediarios del
subsistema interregional "se desentienden'" del producto, llegado el momen
to de venderlo, entregindoselo a vendedores que se encargardn de 1a venta,
o sea, que contrario a lo que podria esperarse, se muestran pasivos en
actividades en las que se esperarfa que fuesen més activos. Pero ahora
vemos que en otros casos se tornan tremendamente activos, tomando a su

cargo tareas que convencionalmente le corresponderfan al productor, es

decir, cosechar el producto.

Solo cuando se las considera desde el punto de vista de los participantes
mismos, es que estas maniobras alcanzan su verdadero sentido econémico
--alin cuando todavia difieren de los patrones de mercadeo convencionales.
La 16gica y el razonamiento sobre el que se basan estas tdcticas, se ha
discutido en otros documentos de esta misma serie (1-2). ﬁsta caracteris-
tica la volvemos a mencionar aquf solamente para indicar que parece ocu-
rrir principalmente (aunque no exclusivamente) en el subsistema interze-
gional. Tal y como sucede con otros aspectos de este subsistema, el
autor estima que la causa de que haya negociantes que no solo busquen si-
no que cosaechen el producto en los mismos conucos, ha de buscarse en la
gran demanda urbana, en los mArgenes de ganancia elevados, y en la com-

petencia febril que existe entre los negociantes de productos agricolas.

Al cosechar un producto, el comerciante no pierde dinero porqee el precio
que le pagard@ al productor serd menor. Pero lo que mds gana es tiempo, y
la seguridad de que, cuando ese producto ya est€ cosechado, serd exclusi-

vamente de &1, y no de otro intermediario competidor.
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Diferencia en el volumen de Productos

Pero aiin existen otras diferencias que distinguen al subsistema interre-
gional de los subsistemas locales. Mencionaremos en forma breve cinco
diferencias mds. En primer lugar, el volumen que se canaliza por el sub
sistema interregional, que es el responsable de llevar los productos
agricolas hasta la capital. Esto, por supuesto, es resultado directo

de la reducida demanda que presentan los mercados locales.

Diferencia en los Niveles de Capitalizacidn

Como consecuencia de los dicho en el pérrafo anterior, también resulta
que los negociantes de sistemas necesitan menos capital que los que a-
copian mayores cantidades de productos para llevar a la capital. Una
camionada de plitanos, por ejemplo, puede ficilmente ascender a unos
$1,000 (alin en &poca de precios bajos), la mayor parte de la cual, el in
termediario interrregional habrd pagado en efectivo a los productores.
Es muy raro que se llegue a invertir tanto dinero para el comercio local.
Aunque no hay célculos exactos sobre este aspecto, posiblemente la mayor
parte de los negociantes de viveres en los mercados locales trabajen con
un capital de menos de $100, y la mayorfa parece trabajar con mucho me-

nos que eso.

Diferencia en la Cantidad de Compras a Cré&dito

Virtualmente, toda la mercancfa que adquieren los negociantes interregio-
nales, la adquieren pagando en efectivo. En el caso de los negociantes

locales, sin embargo, muchas veces sucede lo contrario.
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Varios de los individuos entrevistados en pequeifios mercados municipales
indicaron que adquirfan la mayor parte de su mercancfa a crédito, com-
préndola de productores a quienes pagaban luego de vendido el producto.
Tales transacciones a crédito suceden con mfis frecuencias cuando el ne-
gociante lpcal ha adquirido su mercancfa directamente en el conuco del
productor, pero tambi&n suceden cuando, como a menudo se v&, el produc-

tor mismo tramsporta el producto al pueblo.

Podemos formular el asunto en una forma mis analftica. Los intermedia-
rios interregionales, debido a la competencia para adquirir mercsncia,
cégi siempre pagan al contado en las zonas rurales. Pero la misma com-
petencia --aunque ahora para vender-- los motiva a "despachar" gran
parte de su producto a otros intermediarios que no les pagan hasta que
no hayan vemdido el producto. Es decir, de ninguna manera se elimina
el crédito en el subsistema interregional. Lo que siicede es que las
transacciones a cr&dito tienden a concentrarse em los nudos urbanos de
la cadena, sobre todo cuando hay abundancia de productos y la venta

"estd por el suelo".
Diferencia en los Medios de Acarreo

Otrc aspecto en que los subsistemas interregionales y locales difieren,
concierne los medios de transporte que tfpicamente se emplean en ambos
sistemas. Como bien podria esperarse, el transporte de productos sobre
animales de carga es mis corriente en la comercializacién local. En el
comercio interregional, en cambio, se utiliza més el camidn, bien sea

propio o alquilado por el intermediario.
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Hemos visto que los intermediarios locales, por el contrario, frecuente-
mente se tramsportan en bestias. Igualmente, el productor que transporta
sus productos al mercado local, también tiende a ir en animal. Es cierto
que hay casos en que los negociantes locales utilizan camiones\para‘su
transporte. Pero cuando se transportan asi, pagan pasaje por si mismos

y por la carga que llevan --es decir, como lo harfa cualquier pasajero.
Este arreglo difiere drasticamente del arreglo de tener um vehiculo ente-
ramente a la disposicidn, bien sea por ser su propietario o por haberlo

arrendado, como se usa en el comercio interregional.
Diferencie en las Unidades de Medida

Habfamos visto que hasta las medidas que usan corrientemente los dos sis-
temas difieren entre sf. Ya hemos hecho mencién de las medidas de volu-

men tradicionales que se usan en la regién fronteriza, medidas que obvia-
mente corresponden a las medidas que se emplean en Haitf. Queremos seiia-
lar que el empleo de dichas medidas se restringe a esa regién geogréfica.
Los intermediarios interrregionales, alin cuando a veces se valen de estas
medidas locales para la compra, invariablemente cambian a unidades de me-

dida distintas basadas en peso para detallar en Santo Domingo.

Para resumir: El autor did inicio a esta presentacidn postulando la exis
tencia de cinco subsistemas de mercadeo analfticamente distintos que ac-

tualmente funcionan dentro del sistema de mercadeo global en la Repiblica
Dominicana. En esta seccidn, el autor ha enumerado diez rasgos especifi-

cos en los que el comercio interregional difiere sistemfticamente del
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comercio local, logrando asf demostrar la validez empirica de esta distin-
cién. A primera vista, las caracteristicas que hemos enumerado aparente-
mente carecen de importancia o de relacidn entre si. Sin embargo, anali-
zéndolas dentro de un enfoque sistémico, logramos captar que en realidad,
los rasgos se unen sutilmente y, de hecho forman parte de diferentes sub-
sistemas. Asf, esta manera de andlisis ha podido descubrir cierto orden
donde un enfoque "critico" nada més percibirfa el caos o el azar. Es pre-
cisamente esta capacidad para descub¥irpatrones encubiertos y latentes que
constituye la ventaja mayor del andlisis integral aplicado a los fendmenos

econdmicos y sociales.

Habiendo identificado y establecido hasta cierto grado la autonomia concep-
tual de por lo menos algunos de los subsistemas, dedicaremos la seccidn
final de este trabajo a analizar la manera en que todos estos subsistemas
forman parte de un sistema global. Puede decirse que un componente dado
es parte de un sistema mds amplio cuando las variaciones que se producen
dentro de ese componente repercuten sobre el funcionamiento de los otros
componentes e indirectamente, sobre el sistema en conjunto. Contamos con
datos concretos y reveladores de que el ritmo de las actividades comercia
les de un subsistema pueden ejercer un impacto dramftico sobre las activi-
dades que ocurren en los demds subsistemas vigentes en la Repiiblica
Dominic;na. Citaremos ahora algunos ejemplos ilustrativos. La manera en
que férmularemos este problema serd en t&rminos de lo que llamaremos "la

competencia entre los sutbfistemas".

INTERRELACIONES ENTRE LOS SUBSISTEMAS
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Hasta cierto punto, los subsistemas son diferentes entre si y cuasi au-

tondmos. Pero en ningin momento puede pensarse que son totalmente inde-

pendientes entre sfi. Al contrario, el funcionamiento de los subsistemas
estd tan interrelacionado que el funcionamiento de uno puede afectar

profundamente el de otro.

Base de la Interrelacidn Mutua

No hay nada misterioso en cuanto al por qué de la interrelacidén entre los

subsistemas. Los vinculos se producen sencillamente porque todos estén

compitiendo por la misma fuente de oferta. En realidad, los cinco sub-

sistemas vienen siendo cinco "mercados" diferentes. La diferenciacidn

entre los subsistemas solo se mantiene porque existen diferentes grupos
de consumidores y también porque existen diferentes grupos de intermedia-
rios que tienden a especializarse en servir las necesidades de estos di-
ferentes grupos. Pero aunque hayan varios grupos de consumidores y va-

rios grupos de intermediarios, hay menos variedad dentro de los grupos

de productores.

El campesino-productor es la principal fuente de oferta para los cinco
mercados que en efecto constituyen estos subsistemas (al menos en el caso
de los plitanos y otros productos similares), y los intermediarios de
cada subsistema compiten cntre si para obtener la -muchas veces-- minima
De ahf vienen

oferta de productos agricolas de manos de este campesino.

los lazos funcionales que vinculan los cinco subsistemas.

M&As concretamente, la heterogeneidad en los grupos de consumidores y de

intermediarios ofrece al productor varias alternativas.
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Debido a que algunos grupos de consumidores pagan mfs por los productos
que otros, alguncs intermediarios pueden ofrecer mds dinero cuando bus-
can mercancia. Y los productores a su vez, con excepcidn de aquellos
que de antemano contratan o de alguna manera compromsten su cosecha,

venderdn al intermediario que les ofrezca mds por su producto.
Competencia por parte del subsistema de Exportacibén

Atn en el perfodo relativamente breve de nuestras observaciones de campo,
pudieron observarse instancias de competencia y pugna entre los diversos

subsistemas.

Hay competencia entre el mercado de exportacidon y los mercados interregio
nales y locales, hecho &ste que se ilustra mi#s dramdticamente en el caso
de los platanos. Los exportadores pueden ofrecer més dinero por el pro-
ducto, que el mayorista m8s competitivo de los que suple a los detallis-
tas de Santo Domingo. Asi, si se le dejase funcionar a su albedrio, el
mercado de exportacidn podria aumentar en volumen hasta el punto de per-
judicar a los consumidores decl pais. Hasta tal extremo llegd la compe-
tencia entre mercados en dfas pasados que el gobierno se vid precisado
a prohibir la exportacidén de platanos al exterior. Este mismo peligro

corren otros productos alimanticios.
Competencia de Parte del Subsistema Agro-Industrial

También se observa competencia entre el subsistema agro-industrial y los
demés. Pero la competencia por parte de este mercado es més bien por

asignacién de tierra a productos
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dados, m2s que por productos ya cosechados. Las agro-industrias general-
mente trabajan a base de contratos establecidos antes de la siembra, de
manera que al momento de la cosecha no se produce competencia. Si
acaso hay rivalidad, es entre las mismas industrias --o con el sistema
en conjunto. La verdadera competencia viene en que las compafifas tratan
de‘convencer al productor a dedicar su tierra a la siembra de productes
agro-industriales en vez de a cosechas mds tradicionales. Forque mien-
tras mds tierra dedique el campesino & sembrar tomates, manf, o mafs,
menos tierra habr@ para sembrar viveres y otros comestibles que forman
parte de la dieta diaria y del inventario agricola tradicional. Y este
no es un problema tedrico. Al contrario. Durante nuestra estadia en el
campo, oimos frecuentes quejas y advertencias de moradores locales sobre
el hecho de que los agricultores locales estaban precipiténdose demasia-
do en dedicar sus terrenos casi exclusivamente a productos agro-indus-—
triales, olvidindose de los cultivos que constituyen su dieta diaria.

Y al mismo tiempo se quejaban de que algrnos productores estdn dejando
los intermediarios locales con que siempre han tratado en el mercadeo de
productos agricolas domésticos para ponerse a merced de industrias y
compaiiias impersonales. Asi, vemos que en un sentido muy real, el sis-

tema agro-industrial compite con los otros subsistemas.

Competencia entre el Subsistema Interregional y el Subsistema Local-
Regional

Pero tal vez el mds dramitico ejemplo de competencia que puede observarse

entre el subsistema interregional ~-que lleva los productos del interior
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a la capital-- y el subsistema local-regional, que suple las necesidades
de los habitantes de los pueblos del interior. Existe cierta oscilacidn
cibernfitica entre los dos. Si aumenta el volumen que se canaliza por un
subsistema, automiticamente disminuye el volumen que se canaliza por el
otro. Y como la dieta de los habitantes de los pueblos le d& priorida’
a bisicamente los mismos productos que los de la capital, los dos subsie-

temas estan en efecto compitiendo por la misma oferta. En tiempos de

escasez, esta competencia se hace bastante marcada.

En realidad{ la verdadera competencia ocurre entre los intermediarios,
rero indirectamente son los diferentes consumidores los que estdn en com
petencia. ParadGjicamente, los mas afectados son los residentes de los
pueblos, que son precisamente los que estdn mids proximos a los conucos y
a los cempos. Pero tienen una (csventaja grande: los consumidores capi-
talefios pagan mds por los productos, y como son un grupo mis NuUmMeroso,
consumen mfs. Los precios mds altos que se pagan en la capital dan lugar
a una pugna entre los intermediarios viajantes del subsistema interregio-
nal --que pueden ofrecer mejores precios por los preductos-- y los pe-
quefios intermediarios locales y regionales. Aunque los viveres se esta-
ban vendiendo relativamente caros en los pueblos donde se hicieron obser-
vaciones de campo, los precios cran definitivamente mds bajos que en la

¢apital, alin después de restar los gastos de acarreo.

Sin embargo, el autor tiene la impresidn de que la ventaja del consumidor
capitaleno no reside fmicamente en que paga un precio mfs alto por el

producto.
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Quizéds de mayor importancia es el hecho de que en la capital se consume
un volumen mayor del producto. En tiempos de escasez, los productos se
venden con una facilidad asombrosa en los mercados de la capital. Una
camionada de cualquier producto puede venderse en el Mercado Nuevo a
una rapidez que nunca serfa posible en un mercado de provincia como los
que sirve el subsistema local-regional. Y como los costos de tramsporte
son los mismos por una camionada de mayor o de menor volumen, el camio-
nero se beneficia mAs mientras mfs volumen lleve y méis rdpido venda.
Como los consumidores capitalefios pueden comprar méds rdpidamente y en
mayor volumen, los intermediarios les atienden aunque para ello tengan

que acaparar casi toda la comida y dejar casi vacfios los mercados loca-

les del interior.

El resultado paradbjico de esta competencia entre los diferentes grupos
de consumidores se pudo ver de manera dramidtica en Vicente Noble. A -
pesar de que Vicente Noble estd situado en una de las regiones mis pla-
taneras del pais, los moradores del pueblo apenas podfan obtener peque-
filas cantidades de pl&tano para su propio consumo. Los pl&tanos de la
regidn se estaban enviando a la capital. Los pocos que aparecfan en los
mercados locales, estaban vendiéndose a precios exhorbitantemente altos

y eran de inferior calidad. Este es un caso bastante claro de la compe-
tencia entre el subsistema local y el subsistema interregional, y también

una buena ilustracidn de cémo el mercado local lleva las de perder.

Este mismo proceso ocurrid con varios productos en el pueblo de El Cerca

do.
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La competencia entre los intermediarios de los dos subsistemas se hizo tan
fiera, que los intermediarios viajantes hasta llegaron a ubicarse en los
caminos a la entrada del pueblo para tener asi oportunidad de comprarles
el producto a los campesinos ain antes de que aquellos pudieran llegar con
estos productos al mercado del pueblo. Por supuesto, los productos asi
acaparados iban directamente destinados a la capital. Esta situacidn
llegd hasta tal extremo que las autoridades locales tuvieron que tomar
medidas bastantes similares a las que tom8§ el Gobierno Nacional en el ca-
so de la exportscién de plitanos. Las autoridades de El Cercado proce-
dieron a arrestar los intermediarios que sorprendfan comprando en los ca-
minos y les confiscaron los productos para luego venderlos en el mercado
local. Aunque el autor no cuenta con cifras exactas sobre estos hechos,
se puede ver claramente que ellos reflejan drama@ticamente la existencia
de subsistemas distintos entre sf y en decidida competencia unos con otros,

sobre todo en tiempos de escasez.
CONCLUSION

Los prOximos meses verdn la aparicifn de estudios de diagnéstico acucioso
y preciso sobre diversos aspectos del sistema de mercadeo interno en la
Replblica Dominicana. El presente documento no ha sido mds que un inten-
to de presentar una visidn panorémica y de conjunto sobre este sistema,
previa a publicaciones detalladas sobre aspectos mads especificos. La
presentacidn se ha dividido en tres secciones. El autor empezd postulan-
do --en base a observaciones de campo-- la existencia de por los menos

cinco diferentes subsistemas que operan simulténea y cuasi independiente-
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mente dentro del mercado interno nacional. Luego hizo hincapié en el sub-
sistema que canaliza el mayor volumen y la mayor variedad de productos, el
subsistema interregional, y seifald diez caracteristicas propias de este sis-
tema, probando, en efecto que se trata de un subsistema que empiricamente se
distingue de otros dos subsistemas, el local y el regional.

Habiendo as{ verificado hasta cierto punto la autonomia que presentan algunos
de los subsistemas propuestos, el autor finalizd indicando cdémo el funciona-
miento de un sistema afecta a otros, y c6mo b&sicamente los cinco subsistemas
compiten por la misma fuente de oferta. Se vid que esta competencia llega a

tal punto que en la actualidad, para que un componente funcione bien, tiene

que hacerlo a expensas de los demds componentes.

De las muchas implicaciones que se han descubierto aqui para programas de desc
rrollo, esta dltima aseveracifn es tal vee de las mis importantes. Si un panc -
rama analitico como el que hemos presentado puede servir de gufa a los tcmac:-
res de decisiones, el primer y mfs bdsico mensaje que brota de unos datos co-
mo los que hemos presentado, es que la mocién de "aumentar la eficiencia" dc:
sistema de mercadeo es, cuando mds, superficial y céndida. En un sentido r:-
real, prictico y concreto-- y evidente para cualquiera que deje su gabinat«
pPor un momento y salga a observar y a analizar directamente los eventos y su-
cesos en los mercados-- no existe tal cosa como "un sistema de mercado".

Lo que 81 existe es un complejo de grupos humanos interdependientes y compi-
tiendo entre 8i: grupos de productores, grupos de negociantes, grupos de comnsv
midores, que dan rienda suelta a sus actividades a través de cinco complejos

que el autor ha llamado subsistemas. Cuando se habla de "un sistema eficiente"

debemos entonces
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preguntarnos: (eficiente para quién? La eficiencia de los intermediarios
interregionales es asombrosa --pero se logra a costa de los intermediarios
locales y de los pequeiios y medianos productores. Del mismo modo, la
"eficiencia" de las personas que se dedicaban (o que clandestinamente aiin
se dedican) a la exportacidn de platanos, era ventajosa para ellos y para
los productores que podfan comerciar sus productos a un precio mis eleva-
do; pero esta " eficiencia" se lograba a expensas del consumidor domini-
cano. Asi pues, (a qué nos referimos cuando usamos la expresidn 'un sis-
tema eficiente"? Si las complejidades que hemos documentado sirven para
hacer que los asesores se sientan un poco menos seguros de los esliganes
tradicionales en cuanto a la "eficiencia e ineficiencia", este estudio

habrd cumplido una funcién importante.

Pero hay frutos mucho mds positivos alin que surgen de este andlisis. El
mismo titulo que escogimos para este documento --"donde reina la escasez"
-- sefiala una implicacidn practica muy importante para el desarrollo. Si
tiene validez la nocién de que los conflictos de intereses que se produ-
cen entre los diferentes subcomponentes y grupos, se agudizan en funcidn

de la escasez de productos, entonces queda bien claro que es precisamen-

te a esta escasez de produccidn a que se deben wuchas de las "ineficiencias"

en el sector mercantil. E1 autor ha ofdo a muchos dominicanos comentan-
do que "el gobierno" deberfa interferir menos en la comercializacidn de
productos y més , en ayudar a que los productores aumenten su produccifn.
Sin adherirnos necesariamente a este punto de vista, podemos admitir que
esa insistencia (aparentemente simplista) en la produccidn como factor im-

portante, puede encerrar mucha verdad.
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De todas formas, este estudio nos indica con bastante claridad cuiles son
los eslabones prioritarios en la larga cadena de mercadeo; y nos revela
que las Ginicas modificaciones que van a repercutir profunda y permanente-
mente sobre el sistema son las que se hagan en los conucos, y no las que
~ se hagan en las pulperfas o mercados citadinos.

Para los planificadores y t8cnicos radicados en la capital, tal vez sea
mds fdcil poner "un parchito aquf y allf{" a los procesos y sistemas de la
capital. Pero este estudio ciertamente no di ninglin indicio de que dicho
proceder ofrezca ninguna promesa o validez para resolver los problemas
basieos de este sistema especifico. No se debe negar, claro estd, que
algo puede hacerse siempre. Hasta el punto que estudios como este ayu-
dan a identificar los actos econfmicos relevantes de la comercializaé¢in
urbana, hasta ese punto proveen ciertas bases para decieiones inteligen-
tes y razonables en el drea urbana. Pero en términos de su énfasis en
el desarrcllo, los datos indican que la respuesta: ha de encontrarse en

el campo y no en la ciudad.

Ademds, la identificacidn de los diferentes subsistemas, el saber que hay
diferentes grupos de negociantes y diferentes grﬁpos de consumidores com-
pitiendo uno contra el otro, unido a nociones especificas sobre cdmo y
dénde se produce esta rivalidad, nos permite reformular nuestros objeti-
vos de intervencidn y hacerlos m@s especificos (y quizds un poco menos in-
genuos). Cuando podamos referirnos a negociantes especificos de tal o
cual subsistema, a consumidores especificos de tal o cual ambiente, a pro

ductores especificos de tal o cmal producto,solo entonces se hard mas
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facil la tarea de elaborar intervenciones y modificaciones para mejorar
las actividades econdmicas de algunos grupos, y de restringir las de

otros.

Es este {ltimo uno de los resultados cruciales y basicos que surge del
tipo de investigacisn en que estd basado este documento, y bien puede
ser contrario a ciertas nociones inocentes que de alguna manera sostie-
nen que un sistema puede servir "al mejor inter@s de todos". Bruscamente
dicho, existen conflictos de interés que no se deben callar ni disfrazar.
Tal vez una de las decisiones mas diffciles que tengan que afrontar los
Planificadores es el reconocimiento de que hay ciertos grupos econdmicos
que han logrado acaparar ciertas posiciones estratégicas desde donde no
solo pueden asegurar su propia ganancia, sino a la vez controlar los des-
tinos econdmicos de otros grupos. El objetivo gubernamental no debe ser
el de eliminar las luchas y rivalidades entre estos grupos -—porque esta
misma competencia y lucha, por lo menos hoy en dia, constituye la fuerza
motriz del sistema. Un objetivo realista serfa el de lograr que los
grupos compitieran sobre bases mads homogéneas, de manera que los tipos
ecdnomicos que hoy se encuentran en posiciones tan desventajosas, logren
alcanzar una posicidn m@s estratégica. Visto asi, el lema bdsico de
"eliminar las ineficiencias" bien podrfa substituirse por otro lema mas
directo: "reducir las desigualdades". Esta meta abstracta puede conver-
tirse en meta concreta sdlo a base de conocimientos especificos. Si se
identifican todos los grupos econdmicos relevantes, si se establecen sus

actividades, si se analizan sus gastos y se determinan sus compensaciones,
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entonces si se podrén tomar decisiones sobre quién esta en efecto sacando
wds de lo que deberfa y cémo podrfa aumentarse la oportunidad de los de-

mis con relacidn a &stos. El autor espera sinceramente que, al identifi-

car y describir brevemente estos cinco componentes mds importantes del

sistema mercadeo interno del pais, y al plantear cdmo percibe los proble-

mag fundamentales, haya podido contribuir --si bien modestamente-- a

aquella tarea mayor.



Digitized by GOOS[G



DOCUMENTOS PUBLICADOS EN LA SERIE

PROYECTO DE COMERCIALIZACION INTEGRADO SEA/IICA

Documento No.

1 Servicio de Informacidn de Precios y Mercados;
Plan de Operaciones. SEA, Division de Mercadeo.
Septiembre 1975. 54 paginas.

2 MURRAY, G. F. Andlisis del Flujo de Actividades:
Una Metodologia de Investigacidn para Sistemas
de Produccidén y Mercadeo Agricolas. SEA/IICA.
Santo Domingo, R. D., Octubre 1975. 21 padginas.

3 MURRAY, G.F., ALCANTARA, R., y PRINCE, L.
Donde Reina la Escasez: Un Panorama Analitico del
Sistema de Mercadeo Agricola de la Repiiblica
Dominicana.
Santo Domingo, R. D. SEA/IICA. Octubre, 1975.
40 paginas.






- T

V2




Digitized by GOOS[Q



