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PREFACIO

El presente documento, es el quinto de una serie preparado por la Secretaria
de Estado de Agricultura (SEA), como parte del Proyecto de Comercializacifn
Integrado que estd desarrollando en colaboracién con el Instituto Interameri-
cano de Ciencias Agricolas (IICA).

La orientacifn principal de este proyecto es la de mejorar los servicios de
comercializacién a nivel nacional mediante el fortalecimiento Ae las Institu-
ciones que estdn operando dentro del Sub-Sector Comercializaci®n; y en espe-
cial el Departamento de Economia Agropecuaria de la SEA e INESPRE.

El objetivo global de este proyecto es lograr la formulacidn e implementacidn
de un plan nacional de comercializacifn agropecuaria, compatible con el Plan
Nacional de Desarrollo Econfmico y Social.

Los objetivos especificos de este proyecto pueden resumirse en los siguientes:

1. Implantar un sistema dinfmico, eficiente y contfnuo de recoleccién y di-
vulgacidn de informacidn de precios y mercados de los principales produc-
tos agropecuarios, a nivel de las fincas, de los intermediarios y de los
congumidores.

2. La organizacifn y ejecucién de un programa de capacitacién en comerciali-
zacifn, orientado hacia el personal de las distintas instituciones del
Sub-Sector.

3. Realizar un diagn8stico del sistema interno de comercializacién y desa-
rrollar los esquemas metodol8gicos para la realizacién de investigacio-
nes en este campn.

4, Sistematizar la informacidn pertinente al &rea Adel Sub-Sector de Couer-
cializacifn, que permita a las autoridades establecer criterios para la
definicién de polfiticas, programas y proyectos en esta materia.

5. Identificar y preparar los proyectos que puedan mejorar la eficiencia ¢
funcionamiento del gsistema de comercializacién en un futuro inmediato.

6. Identificar y sugerir cambios institucionales necesarios para mejorar los
servicios en comercializacifn a todos los niveles, especialmente a nivel
de finca.

En el presente informe, aparece en forma detallada una descripcidn del sistema
de comercializacidn del plftano en la Repliblica Dominicana que se espera apor-
te informacidn oportuna sobre los problemas que afronta este producto en la
actualidad,



-~



Para el logro de una descripcidén tan acabada del sistema, los autores debie-
ron hacer una total inmersifén en el mismo desde su origen en las &reas ru-
rales mis apartadas hasta su término en los centros de consumo mis importan
tes; a través de los mercados rurales de acopio, los transportistas, los
mercados pfiblicos regionales, los mercados mayoristas y el sistema de dis-
tribucién detallista en la ciudad: detallistas de mercados, tricicleros,
ventorrillos y colmados, supermercados, etc.

Lic. Jodaquin Nolasco
Director Departamento de Economia Agropecuaria, SEA.
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1. INTRODUCCION

'l presente documento esti basado en investigaciones realiza-
das durante los mesas de julio y agosto de 1975. Dichas investi-
gaciones se llevaron a cabo con el triple objetivo de determinar
los canales a través de los cuales se mercadean actualmente el
pl&tano, la yuca, y la batata en la Rep@blica Dominicana, de iden-
tificar las &reas de posible intervencién por parte del sector pG-
blico, y de diseifiar una metodologfa (1) que pudiese también apli-
carse a otros productos agrfcolas. Las observaciones de campo se
hicieron en comunidades y pueblos del Cibao y del Sur del pais.

Las siguientes p&ginas est&n dedicadas principalmente al mer-
cadeo de pl4tanos. No obstante, podr4 notarse que al hacer un es-
tudio tan detallado del mercadeo de un producto especifico, han
salido a relucir caractoristicas: generales no solo de este product:
en particular sino también del sistema (2) de comercializacién c.

general.

II. CONSIDERACIONES GENERALES

El estudio de la comercializacién de productos agrfcolas ro-
quicre un entendimiento no solo de los eventos que tienen lugar
como parte del sistema de intermediacién, sino también de la dini
mica que conlleva la oferta de productos por parte del productor,
y .a la demanda por partc del consumidor. Las observaciones de
campo que s8¢ llevaron a cabo para este reporte pusieron de mani-
fiesto un buen nfmero de factores que parecen incidir en la deci-
sién de campesinos-productores sobre si cultivar o né ciertos pro-
ductos. El objetivo de esta seccifbn del reporte seri el de discu-
tir los factores que inciden en las decisiones de los productores

en cuanto se refiere a suplir la demanda.
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de viveres del sistema de mercadeo interno del pais.

2.1 Orientacién Comercial del Productor Dominicano.

Sustentando la oferta de productos agricolas al sistema de mercadeo
interno, hay una caracteristica central de la economia agraria de la Repu-
blica Dominicana que ha sido discutida en otra oportunidad (3), pero cuya
importancia volvié a manifestarse repetidasc veces --y tal vez de forma ain
mAis coniundente-- en lap visitas realizadas a comunidades campesinas como

parte de este estudio. La caracteristica en cuestion es la orientacidén eminen-

temente comercial que caracteriza el comportamiento econdmico del sector

agricola del paic a todos los niveles, ya sean grandes, medianos, o pequsfios
productores.,

Desde que se profundiza algo en esta 4rea, sale a relucir la creencia
(que bien podria clasificarse de mito colectivo) de que los pequefios agricul-
tores del pais producen principalmente para suplir las necesidades del con-
sumo familiar. Le acuerdo a esta teoria --que no ge limita a la literatura
ya publicada gino que es opinién de numerosos técnicos y empleados de ins-
tituciones agricolas-- golo después que lac necesidaces personales han sido
cubiertas, pasa el campesino a vender lo restante. O cea, este modelo atri-
buye al campesino dominicano, una orientacién que bien podria llamarse de

auto-consumo. Aun cuando no todos los elementos de este modelo sean en-

teramente falsos, el modelo se basa en un mal entendido bdsico que debe ser
confrontado, y si posible, clarificado de una vez por todas ya que este punto
de vista implica una falta de entendimiento de la motivacién y de la orientacién
econdmica del sector campesino y podria conllevar a planteamientos inadecua-

dos y a intervenciones que se presten a un fracaso casi ifmediato.
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Hasta cierto punto, la distincién entre ''productos de venta" y "produc-
tos de subsistencia' podria parecer artificial: un producto dado puede dedicar-
se tanto al consumo familiar como a la venta. Jin embargo, es importante
distinguir entre ambos. Algunos de nuestros informantes se hicieron eco de
algo que ellos mismos han venido observando en el campo (no sin cierto pesar),
''ya la gente no siembra comida.' Esta observacidn solo puede entenderse si
clarificamos lo que localmente se entiende por ''comida."

Los mismos campesinos distinguen entre aquellos productos que siembran
principalmente con miras a la venta, y aquellps que siembran con la intencién
de suplir directamente sus necesidades de consumo familiar. En sus propias
palabras, '"sembrar comida' tiende a ser sindénimo de ''sembrar el vivere."
Tradicionalmente el campesino considera a los viveres -- i.e. tubérculos y
Flatanos -- como el sustento bisico de su familia , al contrario de los granos,
que siembra con el ojo puesto méis bien en su valor comercial. Es posible
que este esquema varie de region en regién, pero sus aspectos bdsicos surgen
una y otra vez en diferentes regiones del pais. Asipués, es el mismo camyic-
sino quién distingue entre los productos que siembra para el consumo familiar
y aquellos que siembra casi exclusivamente con miras a ser vendidos. Aun-
que indudablemente venderi algo de cada cosa y se quedard con algo de cada
otra, los viveres son bdsicamente "la comida," y el arroz, las habichuelas,
el maiz, y los otros granos, se siembran por el contrario, como fuentes de
dinero efectivo.

Si bien es cierto que los campesinos con quiénes tuvimos oportunidad

de conversar aspiraban todos a suplir directamente de su conuco por lo menos
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algunos de los alimentos consumidos por sus familias, no es menos cierto que
cada uno de estos informantes nos admitié que por lo menos uno --aunque gene-
ralmente més-- de sus cultivos habia sido sembrado para la venta. Todos es-
taban bien enterados de la demanda comercial que existia para tal o tales culti-
vos, y fué con miras a este mercado, méis que a las demandas alimenticias de
sus familias, que sembraron estos productos. Gran nimero de campesinos in-
cluso estdn dedicando gran parte de su tierra a productos totalmente margina-
les a su consumo familiar --como son los tomates y el mani. Esta orientacidn
hacia la comercializacidn es tan fuerte que ha generado una seric de paradojas
que salen a la luz casi inmediatamente ce entabla una conversacién con campe-
sinos-productores.

La mayor paradoja, sin embargo, parece residir en el patrdn de que solo
los medianos productores --aquellos que cultivan entre 50 y 150 tareas de tier::
--se adhieren en cierta medida al modelo de subsistencia que se atribuye a la
mayoria de los campesinos dominicanos. Es decir, solo los medianos pru<:s -
tores parecen lograr suplir de sus propios conucos gran parte de la aliment: -
cidén de sus familias. Los grandes productores no caen dentro de ecte modelo
ya que su orientacidén hacia la tierra es aminentemente comercial. Muchos tie-
nen fuentes de ingresos que nada tienen que ver con el agro, y otros tantos ni
siqguiera viven en el campo 8ino que desde un pueblo o ciudad aledaiia dirigen
las operaciones agricolas en sus terrenos a través de mayordomos o encarga-
dos. Tales individuos casi nunca siembran su propia comida al contrario,
suelen comprar casi toda la comida que ellos y sus familias consumen, y ya
no participan en la economia auto-gsuficiente de subsictencia que corrientemente

se atribuye al sector agricola dominicano.
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De igual modo -- y tal vez mis paraddjico aiin-- los pequefios producto-
res también ban abandonado este estilo de vida basado en la subsistencia auto-
suficiente. Aparte del hec:?ro de que dispone de muy poca tierra, el pequefio
campesino ha hecho de uno o més de esos cultivos su mayor fuente de dinero
efectivo, y acaba por dedicar la mayor parte de sus terrenos al cultivo de
dic hos productos. Como consecuencia, el cultivo de productos destinados a
constituir la dieta familiar, se relega a una pequefia porcién de terreno, y cla-
ramente , ésta solo puede suplir una parte minima de las necesidades de toda

aina familia. De ahi surge la triste paradoja de que miles de pequefios campe-
sinos dominicanos han caido en una dependencia cacei inextricable en la comida
comprada. Es precisamente esta dependencia la que los lleva a pedir prestado,
a comprar ''fia'o'' o a credito, y 2 vender sus cosechas a la flor (todo lo cual
se considerard mis adelante ), Se vé, entonces, que los pequ e‘ios producto-
res estin tremendamente orientados hacia una economia basada en el dinero
efectivo es esta participacidn lo que hace que dediquen grar parte de su tie-
rra a productos que tengan buena aceptacidén en el mercado. Como resultado,
queda muy poca tierra para dedicar al cultivo de los comestibles que consti-
tuirfan la dieta familiar.

La impresidn que surge de nuestras investigaciones es Que solo . los
medianos productores logran establecer un balance entre el deseo de obtener
dinero en efectivo y el deseo de suplir su familia a base de sus conucos. El
mecanismo mediante el cual se crea este balance parece depender en gran par-
te de asuntos tales como la faciliGad de obtener mano de obra. Los grandes

" productores dependen casi totalmente de trabajadores asalariados. Los me-
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dianos productores, ain cuando también utilizan trabajadores asalariados, pa-
recen contar més con su propia labor y con la de los miembros varones de su |
familia. Un individuo que depende asi de la labor domé€stica, tiene un limite

a la cantidad de tierra que puede dedicar a los productos de venta, especial-
mente cuindo éstos tienden a conllevar a grandes gastos de mano de obra. Es
por esto que solo una parte de las tierras podrén destinarse a tales productos :
como les sobra alguna tierra, podrdn entonces sembrarla de cultivos de menos
exigencia laboral . pero que pueden suplir las necesidades familiares.

De ser ciertas todas estas impresiones, la cuestién de la cantidad del
excedente agricola como factor crucial en el proceso de decisién, deberéd ser
replanteada. El estereotipo convencional del campesino productor implica
que su més importante decisidn estribard en decidir qué ror:entaje de su co-
secha venderd y qué procentaje dejard para su manutencidn. Aunque si ocu-
rren decisiones como ésta, la decisidn més crucial en realidad, ha tenido lu-

gar mucho antes--ha sido la decisidén de dedicar su terreno a unos cultivos

en vez de adros. La impresidn més notoria que ha surgido de nuestras in-

vestizaciones es que en el campo dominicano el primer lugar lo ocupan los
cultivor ds venta., Los '"cultivos de subsistencia' propiamente dichos tienden

a ser intercaiados en pequefios cantidades en medio de los cultivos comercia-
les, o 2 ponerse en terreno '"de gobra' donde sencillamente faltan los insumos

o la mano de obra para el cultivo comercial. Y como se ha dicho, solo los me-
dianos prodwctores parecen estar en condiciones de emplear la estrategia antes
mencionada. En este sentido el modelo convencional del comportamiento econd-

mico del pequezo agricultor tiene poca aplicabilidad a la Repiblica Dominicana
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ya que estos no pueden sembrar para su auto-consumo. Los medianos produc-
tores son los que ejercen cierto grado de autonomia en su participacién en la
economia de auto-consumo. En cambio, los pequefios productores se encuen-
tran irremediablemente vinculados a la economia de ZPBrcado, una vinculacién
desventajosa que parece aumentar afio trds afio.

2.2 Flexibilidad en los Fatrones de Cultivo

La participacidn en una economia de dinero efectivo producel_gfii’ fen5me-
no, fendmeno éste que pudimos observar en repetidas ocasiones y bajo diver-
sas formas durante visitas realizadas al campo. Aunque a los campesinos se
les tache de conservadores, de tradicionalistas, de recacios a abandonar las
normas trazadas por sus antepasados, la realidad parece ser otra. Aun los
productores mis pequefios y de menos recursos manifestaron flexibilidad y re-
ceptividad con respecto a qué cultivo sembrar. Hemos hecho ya referencia a
la tendencia por parte de muchos productores a dedicar gran parte de su tie-
rra a cultivos de venta. Y en ciertas regiones del pais esta tendencia ha al-
canzado proporciones tales que muchas personas han llegado a catalogarla de
problemdtica. El caso de El Cercado constituye un buen ejemplo. En El Cer-
cado innimeros pequefios agricultores se han dedicado casi enteramente al cul-
tivo de productos que tienen las mejores posibilidades de venta. De acuerdo
a varios informantes, hoy por hoy, la selecci5n de cultivos de siembra se hace
casi exclusivamente en funcidn de la répidez con que éste crece y se vende.,
Y como su suelo y clima as{ lo permiten rouchos agricultores de El Cercado
dedican la mayor parte de su terreno a produccidn de granos, especialmente de

maiz, cultivo éste que puede cosecharse y venderse en un lapso de dos meses
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y medio.

Este deseo por parte de los productores a dedicar cuanta tierra como sea
posible al cultivo de productos que le proporcionen dinero efectivo, trae como
resultado un grado de receptividad bastante alto a las influencias externas. Al-
gunos de losproductos comerciales requieren bastante capital y much?' mano
de obra, dos factores que, en el caso de los pequefios y medianos productores,
ciertamente no abundan. Algunas industrias que dependen de materia prima
agricola para sus operaciones, han sabido aprovechar efta combinacién de re-
ceptividad y falta de recursos que presenta el campegili 7 y han decidido abaste-
cerse delos productos que necesitan, no estableciendo plantaciones propias sino
ofreciendo diversos estimulos a los productores para que sean éstos los que les
abastezcan, dedicando su terreno al cultivo de los productos deseados. As{,
se valen de estimulos tales como préstamos para cubrir gastos de produccién
y préstamos de semillas, Dicha ayuda se ofrece a manera de contrato median-
te el cual ge provee al agricultor de crédito y semillas y el agricultor a su ve:..
se compromete a vender sus productos a dicha industria, al precio acordado en
el momento de realizarse el convenio. Este tipo de arreglos se observan prin-
cipalmente con cultivos tales como el mani, el tomate, y en menor escala, el
maiz. Como se discutirf més adelante, estos arreglos no siempre resultan sa-
tisfactorios para los productores. Pero el hecho de que tales arreglos abundan,
'Yy que lag industrias hayan podido inducir a un creciente nimero de productores
a cambiar sus patrones de cultivo, revela gran receptividad por parte del sec-
tor agricola a los incentivos econémicos, a la vez que mmestra el deseo por par-
te de este grupo de adaptar su conducta econdémica en la direccién en que encuen-

tren mayores ganancias. De hecho, muchos observadores creen que ge trata
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de una receptividad casi excesiva, una tendencia que puede ser en Gltima ins-
tancia detrimental a los intereses de los propios productores, ya que podrian
dedicar una parte desproporcionada de sus parcelas al cultivo de productos co-
merciales y acabarian por reducir adn mis la siembra de viveres y de otros
alimentos que constituyen la base de la dieta familiar,

En todo caso, aquellos empleados del sector piblico que tienen a su cargo
la elaboracidn de diferentes modelos de intervenciones econémicas para los di-
ferentes grupos de productores, deben percatarse plenamente de la profunda
orientacién comercial que caracteriza al sector agricola, y tenerla en cuenta
enms formulaciones y planteamientos. Un sector publico bien organizado po-
dria proveer la asistencia necesaria en el momento preciso en que el agricul-
tor la necesite. De esta manera se aumentaria dramiticamente la rentabili-
dad de las actividades econbémicas de los productores, y los proyectos con-
tarian con una aceptacién mucho més grande por pafite de éstos. Los plani-
ficadores pueden --y deben-- contar con una receptividad gereralizada hacia
el mercadeo entre el campesinado dominicano, y proceder en bage 2 esto.
Tanto es asi, que en el sistema actual, la orientacién comercial del sector
agricola muchas veces llega a ser detrimental para los mismos productores.
Sin embargo, si los incentivos s planean, se coordinan, y se mantienen con-
sistentes 2 nivel nacional, la orientacién bacia el mercadeo que ahora carac-
teriza a los productores puede conllevar a respuestas positivas y flexibles
entre este grupo, y a cambios que beneficien no sdlo a los consumidores ur-
banos, sino también a ellos mismos.

2,3 La Demanda de Fldtanos.

Los patrones linguisticos dominicanos ubican al plitano dentro de la
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categoria popularmente denominada '‘viveres." Por su calidad de viveres, el
plétano es uno de los més preciados '"productos de subsistencia'' que el campe-
sino aspira a cultivar con miras a proporcionar alimentacién directa au su fa-
milia. Hasta cierto punto, esta definicién local del plétano como comida esen-
cial que cada productor debe proveer a su familia es aiin bastante com@n. 3Sin
embargo, una perie de procesos histéricos y de reajustes demogréficos han in-
tervenido para darle al pl&tano un significado especial que lo distingue de los
demis viveres, ain en los mé4s importantes, como lo son la yuca y la batata.
Asi, alin cuando se le considere un vivere, las formas de produccién y de co-
mercializacién del plitano han adquirido caracteristicas especiales que no com-
parten los demis viveres,

El lugar tan especial que ocupa el pladtano e n la economia dominicana se
aprecia con gran claridad a la luz de un movimiento apae atemente sin relacién
y que ha alcanzado proporciones masivas en las Gltimas décadas: el fendmeno
de la emigracién. La emigracién nosolo ha conllevado al crecimiento de la
ciudad capital y a la aparicidén de una gran demanda de alimentos por parte de
e sta nueva y creciente poblacién urfana, sino también ha resultado en el despla-
zamiento de muchos domiiicanos (y otros grupos hispanos, sobre todo los puer-
torriquefios), a lag grandes urbes de la costa este de los Estados Unidos. Los
emigrantes llevan consigo las preferencias alimenticias que prevalecen en sus
c omunimdes de origen; ain més, los emigrantes transmiten a sus hijos estas
preferencias. Como el vivere ha sido un alimento central en la dieta tradicio-
a2l del dominicano, la urbanizacidn y la emigracién ban introducido una gran
iemanda de viveres para la venta, tanto en Santo Domingo como en el extran-

exo. De esta manera, el vivere tradicional, que por mucho tiempo fué un
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producto humilde de subsistencia casi sin mercado, de repente ha
alcanzado'una gran potencialidad comercial.
Oe los tres viveres mds importantes, el plitano es el que més de-
manda tiene en las dreas urbanas. Al pldtano le sigue la yuca, y
como tercero--aunque a gran distancia--sigue la batata. Las razones
que hacen que el plitano se prefiere a los otros viveres no son com-
pletamente obvias. La Secretaria de Estado de Agricultura (SEA) en
Santo Domingo, ha recopilado una serie de datos que indican que el
platano predomina mis en la dieta de los sectores urbanos que en la
de los rurales, y que en &ste Gltimo sector, hay relativamente més
consumo de yuca y de batata. Una explicacidn posible de esta pre-
ferencia puede encontrarse en el hecho de que el plitano es mucho
menos perecedero que los otros viveres. Cuando los viveres se desti-
nan a la venta, la rapidez con que se echan a perder adquiere una
tremenda importancia. De los tres viveres es el plitanc el menos
afectado por este peligro. Quiz3 de ahf se explica, en parte, su
éxito en el mercado urbano y en el mercado internacicnal.
Sea cual fuere la razén, la realidad es que los datos indican que el
plétano tiene una demanda abrumadora no solo en Santo Domingo, sino
tambiZn en las grandes urbes del este norteamericang donde hay grandes
- conglomerados de emigrantes procedentes del Caribe hispano. Es s3lo
a la luz de esta demanda que las caracteristicas de produccidn, de
comercializacidn del plitano se pueden apreciar en toda su extensidn.

2.4 La de facto Zonificacifn de la Producciln Platanera como
Consecuencia de la Comercializacidm.

En vista de que la trayectorfa mids importante que sigue la
comercializacidn de plétanos es la que lleva este producto
desde los conucos de varias regiones del pais hasta las mesas

de los consumidores capitalefios, se llevS a cab.
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una investigacidén detallada --a través de entrevistas y de observaciones de cam-
Po - con productores e intermediarios que en alguna forma intervienen en el
proceso de enviar o de llevar personalmente pldtanos a la capital.

Aunque todas las regiones del pais producen plétanos en mayor o menor
escala, no debe asumirse que a la capital llegan platanos de todas partes. En
este sentido ha surgido un mecanismo para enfrentarse con el problema de que,
en general, los viveres son productos de vida corta. Para que estos productos
gsean transportados sistemética y continuamente del interior a la capital enla
ausencia de facilidades de refrigera”éﬁifg es preciso que el sistema de comercia-
lizacidn esté organizado de tal manera que un producto pueda trasladarse desde
un conuco distante a la mesa del consumidor en menos de 48 horas --o menos.
La importancia de la rdpidez no debe ser subestimada. LEs un factor bisico y
determinante. del éistema de comercializacion que actualmente opera enla
Repiblica Dorninicana. Y en este aspecto, una vez méis, el sistema actual do-
minicano difiere marcadamente de los esterewtipos convencionales.

Tal vez el modelo tradicional de comercializacién sea el proceso me-
diante el cual el campesino ccszcha, y solo entonct:s empieza a buscar compra-
dor --gsea llevando el producto al mercado o haciéndoselo saber a los demis
de alguna manera. Muchos comentarios:y discusiones sobre la comercializa-
cién entre los campesinos incorporan alguna versién de este modelo bédsico.
Pero nada podria ser m&s opuesto a lo que realmente ocurre con los viveres
destinados a la capital. A este respecto existe una disposicién fundamental-
mente diferente: el arreglo comercial se realiza antes de la cosecha, o para

usar )a <xpresién local, ''no se cosecha sin aviso.! Este'aviso' es bisica-
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Imente un contrato verbal entre un productor y un intermediario, y debe consi-
deréirsele como la estrategia mis importante que el sistema dominicano utiliza
Ppara lidiar con el problema del ficil deterioro de los viveres. El sistema fun-
ciona de tal manera que plitanos cosechados en parajes remotos pueden llegar
2 manos de los congsumidores de la capital en el lapso de 43 horas --y algunos
en menos de 24 horas.

Pero la répidez con que se traslada el producto de un sitio a otro no seria
posible sin una organizacidén eficiente de parte de todos los que integran la ca-
dena de intermediacién. Los intermediarios tienen que arreglérselas para ob-
tener los productos casi a2l momento de la cosecha, y establecer relaciones que
les permitan revenderlo desde que lleguen a la capital. Cualquier demora au-
menta el peligro de deterioro fisico del producto. Por lo tanto, muchas de las
caracteristicas del sistema local podrian apreciarse mejor si se las viera como
estrategias sistémicas que aparecieron como soluciones preventivas en contra
de peli  :os tales como el deterioro.

Fero este mismo factor ha conducido 2 una zonificacién noplaneada de la
produccidn de platanos dentro del territorio nacional. Debido a la importancin
que tienen la rapidez y la eficiencia, el sistema sencillamente no puede tracr
a la capital plitanos 'de todas partes del pais. XZl subsisterna que canaliza los
plitanos desde el interior a la capital, casi por necesidad se limita a regiones
donde, en primer lugar , hayan buenag rutas y carreteras y donde, en segundo
lugar, haya una oferta suficientemente grande que no solo asegure una recopi-
lacion répida del producto sino también cantidades suficientes para que el in-

termediario pueda sacarle provecho al viaje. For esta razén, en 4reas donde
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solo se encuentran plitanos en pequefias cantidades, estos plitanos se desti-

nan al consumo interno de la regién, sin entrar al sistema de mercadeo inter-
regional, Asfi, los canales de comercializacién responsables de trasladar plé-
tanos desde el interior a la capital operan solo entre la capital y regiones muy
plataneras. Estas regiones se encuentran en los alrededores de Vicente Noble,
Tamayo, y hasta cierto punto, de Barahona; asimismo, ciertas zonas del Cibao
cerca de Moca, La Vega, Salcedo y S5an Francisco también son muy plataneras.
En menor escala, hay también camiones que hacen la ruta de Valverde Mao,
Bani, y Azua. Es decir, que aunque se cultivan plitanos en todo el pais, solo
los plétanos ﬁe estas localidades se recogen y se canalizan por el subsistema
de mercadeo interregional. Elresto de los plitanos del pais pasa por los sub-
sistemas locales o regionales, si es que no los consurreel productor mismo y
sus allegados.

Podria decirse que en estos casos ha estado operando un m&paniamo
cuasi cibernético. Es decir, podemos asumir que los nexos de comerciali-
zacidn entre estas zonas y la capital, se establecieron tal vez a 358 de la
abundancia de pl4tanos que en éstas habia. Fero el mismo proceso de comer -

cialiZacidn y la misma demanda ha contribuido 2 que se aumentara la canti-

dad de plitanos que se siembran en estos terremos. Es un proceso ciberné-
tico mediante el cual un componente del sistgma ha fortalicido a otro y vece-
versa.

2.5 Variedades de Flitanos

Aunque un anélisis de las diferentes designaciones cientificas de las varie-
dades botdnicas de plitanos que se siembran en el pais, estd fuera del alcance

de este reporte, hay categorifa populares muy claras para distinguir entre los
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diferentes tipos de plitanos. La mayor parte de los plétanos que se producen
actualmente en el pais :aen dentro de las categorias de ''platano macho" vy

de '""platano macho y hembra', el primero siendo el mis grande de los dos.

Casi todos los plitanos cue provienen del Sur del pais pertenecen a la variedad
"macho, " y son popularmente conocidos como ''pl4tanos barahoneros,' atn cuan-
do cabe sefialar que en su mayoria no provienen de Barahona mismo sino de mu-
nicipios aledafios tales como Vicente Noble y Tanayo. La variedad mis pequefia,
o%_f:,%f.;’»,el plétano macho y hembra, proviene generalmente de campos aledaiios

a Moéa, La Veza, Salcedo, y San Francisco de Macoris, y se les conoce como
''pldtanos cibaelos.!" Un porcentaje menor de platanos proviene de otras 4reas
del pafs. Los plitanos de regiones tales como Valverde Mao y de grandes plan-
taciones como lags que se encuentran en Azua y Bani, también tienden a ser co-
nocidos como ''barahoneros' en base a que su tamaiio supera al de los cibaefios.
Sin embargo, como estos plétanos de Valverde y de Azua no tienen el tamatfio de
los '"barahoneros' que se producen en el 4rea de Barahona, se ha observado que
su precio es un intermedio entre el de los plétanos cibaefios y el de los baraho-
neros.

No es evidente hasta qué punto las Giferencias en tamafio que presentan
los plitanos barahoneros y los cibaefios son producto de ve rdaderas diferen-
cias genéticas entre las dos variedades. Fosiblemente haya diferencias de
eota indole. Fero parece que por lo menos parte de las diferencias en tama-
flo son funcidén de la presencia o ausencia de irrigacidén durante el periodo de
produccién. Los plitanos cibaefios crecen generalMéate en terrenos no irri-
gados, al contrario de los plitanos que se siembran en Barahona. En el caso

del rlétano, encontramos algunos indicios de esta relacién entre tamafio del



Digitized by GOOS[Q



-16=

fruto y 1a irrigacidén que haya recibido el mismo. For ejemplo, alin dentro de
1a misma regidn, las unidades se reducen en tamafio si ha habido seca. Adn
xm4is, los plitanos procedentes de Mao :y de Azua-- que en su mayoria han
sido irrigados-- tienden 2 ser mayores quelcs (no irrigados) del Cibao. &in
embargo, también deben existir factores botfnicos, y2 que a pesar de la irriga-
cidn que se les proporciona, los plitanos de Mao y de Bani, no llegan a alcan-
zar el tamafio que es caracteristico de los barahoneros.
Es oportuno sefizlar, que cuando hablamos de diferencias entre el tama-

fio de los plitanos barahoneros y los plitanos cibaefios, nos referimos solo 2
diferencias en el tamafio de cada unidad de pladtano. XEn términos del tamalio
de un racirno cniero, se de el caso. i que por lo general, los racimos de plé-

tanog cibaelios tienen m4s unidades que los racimos de Barahona. La presen-

cia de més plitanos en cada racimo cibaefio probablemente resulte en que un
racimo 43 plitanos cibaefios puede acabar teniendo tanta materia comestible
-~y vendible-- como un racimo sureiio.

Esto resulta de que no existe una preferencia clara para los plétanos
grandes, ni por parte del productor, ni del consumidor. Hay muchas interro-
gantes y contradicciones en la informacidén con que contamos. No parece ser
que cada productor decide si sembrar rl&tanos machos o plitanos macho y hem-
bra. El plitano que saldréi de un conuco dado dependerd de la cantidad de agua
que haya recibido y de la calidad del terreno. El pldtano macho ofrece al pro-
ductor ciertas ventajas, pero también ciertas desventajas. Una delac conve-
niencias estriba en el mayor precio por unidad que puede obtencrse del plétano
macho. Una de las inconveniencias es que los pldtanos se venden por granos

individuales y logs racimos cibaefiog contienen mia "manos' y més plitanos
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que los racimos barahoneros. Y es en ﬁoh de esto que algunos productores
cibaefios reafirman su preferencia por la variedad macho y hembra, atn a pe-
sar de su reducido tamaifio con respecto a los barahoneros.

2.6 Il Platanal

En muchas 4reas del pais el pldtano continia siendo sembrado como un
producto entre muchogs. En tales regiones se vé"en la mayor parte de los conu-
cos una que otra mata de plitano sembradas en las partes bajas del conuco, o
a los lados. Estos plitanos~ cneralmente se destinan al alimento de la familia
0 a incrementar de una manéra Furamente auxiliar el presupuesto familiar me-
diante cu vonta. O'sea, en tales casos el platano es solo un suplemento. Fero
la preserncia de un mercado sumamente activo ha dado lugar en ciertas regio-
nes 2 un tipo d2 arreglo fandamentalmente diferente: una unidad agricola que

se llamra platznal, El platanal] es una parcela que se dedica especifica y casi

Gnicameriz 21 cultive del plétano y/o del guineo. Ec una wmidad econdmica en
si miarsa ove mantiene rmis semejanza con una plantacién de café que con un
conuco tradizional, 2iin cuando el campesino que trabaja en su platanal se rc-
fiera a &ste como a cu ''conuco."

Zn las regiones donde el plétano se cultiva primordialmente para la vento,
el plai2anal ha llegado a ser la fuente mac importante de pldtanos, a2l punto de
desplazar al conuco tradicional, donde usualmente se mezclan una serie de cul-
tivos. <i bien es cierto que en el momento de iniciar la siembra de un rlatanal
muchos pequefios y medianos productores intercalan otros cultivos junto a las
recicn sernbradas cepas de pldtano, no es menog cierto, que una vez se hayan

cosechacdos estos otros cultivos, no se vuelve 2 sembrar otro producto en ese

terreno durante todo el tiempo que siga siendo un platanal. De manera que el
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agricultor que convierte su tierra en platanal ha tomado una decisién econémica

de bastante trascendencia. Ha decidido, en efecto, no sembrar la comida de

su familia, por lo menos en ese pedazo de tierra. El cultivo de un platanal
conlleva a un compromiso que a veces ce extiende por més de dos décadas y en
ocasiones, hasta por m&s. La presencia de platanales en una regién dada, es,
por lo tanto, sintomitica de que hay allf productores para quiénes el plidtano se
ha convertido simple y llanamente en una fuente de ingresos y solo secundaria-
mente, en una fuente de alimento para sus familias.

2.7 Tamaiio promedio de las propiedades.

Al comenzar el estudio, uno de los objetivos que nos propusimos fue el
de determinar ei la mayoria de los plitanos que llegan a la capital provenian
de grandes o d&& pequefias plantaciones; en ese entonces, no concretizamos lo
que considerariamos ''grande' o 'pequeiia’ plantacién. Indagando, nos dimos
cuenta de que aunque hay regiones en el pais conde existen grandes plantacio-
ne.a de platanos, el minifundio --el platanal relativamente pequefio-- parece
ser el proveedor més importante de plitanos, inclusive en regiones como Ba-
rahona y La Vega-Moca. ks cierto que en estas regiones se dan casos de pla-
tanales que se extienden algunos cientos de tareas. Fero los individu0Os con es-
ta cantidad de tierra parecen ser la excepcién més bien que la norma, de modo
que aln en esta regidn la mayor contribucién en volumen proviene de extensio-
nes menores de cien tareas que podrian clasificarse de "pequzfias' o '""media-
nas." Esto en cudnts al mercado interno ge refiere. En cuanto al mercado ex-
terno, la situacidén varfa, y tal: rece que la mayor parte de los plétanos desti-
nados a la exportacidn provienen de grandes platanales. Fero en cuanto a los

plétanos que se consumen dentro del pais, 12 mayor parte provienen de pequefios
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y medianos productores. Esto recalca la importancia de un fendmeno al que ya
hemos 2ludido, el hecho de que en la Repiblica Dominicana hay miles de campe-
sinos propietarios que dedican una buena parte de sus terrenos, durante un lar-
o periodo de tiempo, al cultivo de productos para la venta. Asf, cada dia se in-
volucran més en una economia de nercado en la que se ven forzados a comprar
la mayor parte de la comida que sus familias consumen.

En cuanto a la dispersidn de las propiedades, algunos agrénomos opinan
que el agricultor medio cultiva solamente una parcela. 3Jin embargo, en conver-
saciones con pequeiios productores aalid a relucir que entre este grupo es mis
corriente cultivar m4As de una parcela, o se2,que una propiedad de 20 5 25 ta-
reas puede estar dividida en dos pedazos, situados en sitios diferentes. Esta
dispersion de parcelas responde a2 varios me canismos. El mismo proceso de
1a herencia puede conducir a ello; a su vez, la prictica de trabajar a medias, a
falta de tierra propia, también conlleva a la dispersidn de las parcelas traba-
jadas por un mismo individuo. Finalmente, también parece haber mucha corm-
pra y venta de prrcelas pequefias, En muchos casos, los vendedores son genic
que quieren dejar la agricultura para dedicarse al comercio. De hecho, reco-
3imos biografias de individuos que vendieron parte de --o toda-- su tierra pa-
ra financiar alguna que otra operacién comercial. En todo caso, el hecho de

que hay pequeiias cantidades de terreno disponi .lc: ~ induce a algun”:; produc-

tores a aumentar sus propiedades mediante la compra de estos terrenos. Todos
estos factores en combinacidn conllevan a que los productores sean duefios de
terrenos en diversos lugares, no necesariamente contiguos entre si.

Con respecto al tamafio promedio de estas ﬁncau-:. parceladas, pudieron

detectarse varios patrones. En primer lugar (al menos para la regidn de
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Barahona) la cantidad promedio de terreno parece ser menos de 40 tareas, aun-
que en algunos casos es muchisimo menor. Solo una minorfa sobrepasa las 50
tareas. Y los que siembran 100 tareas de plidtanos son un grupo pequefio, As{
pués, la pequefia parcela es la unidad de produccién més tipica no solo en esta
regidn sino también en otras regiones del pafs. (Los productores de Azua, Bani
y Mao tal vez constituyen una excepcidn, aunque también tenemos informaciones
que contradicen csto).

I LA FREFARACION DE LA TIERRA

3.1 El card como unidad bésica.

Existen diferencias fundamentales entre los diversos aspectos del ciclo
de produccidn que se utilizan en fincas grandes y los que se emplean en plata-
nales mis pequefios en la regién de Barahona, Estas diferencias se discutiran
mis adelante. Fero debe hacerse referencia a un raggo interesante que com-
parten todos los platanales de esta regidn, tanto los grandes como los pequefics .
Y que los distingue de platanales de otras regiones del pais.

Se trata de la "arquitecturc agraria,' por asi decirlo, que se utiliza en
la produccidn del plitano. En otras regiones del pais, la estructura f{sica del
platanal corresponde en términos generales a aquella tradicidn agricola occiden-
tal por lo cual se siembra a lo largo de surcos extendidos: el agricultor coloca
las cepas an fila y en la parte elevada cel surco.

Sin embargo, la arquitectura agraria que se utiliza en la construccién fi-
sica de un platanal surefio se basé en otro modelo cultural, un modelo que tiene
otras raices geogréficas y que acaba imponiéndole al platanal una estructura
fisica fundamentalmente diferente de la estructura convencional. El modelo,

tal y como se utiliza hoy en el Sur del pais, sin duda es legado haitiano.
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Esta tesis se verifica no sdlo por ciertas semejanzas fisicas entre las dos tra-
diciones, sino mis dramiticamente por la terminologia haitiana que todavia se
utiliza para referirse al componente fisico bdsico del platanal surefio.

El procedimiento para construir el platanal es el siguiente. Antes de co-
menzar a sembrar, la tierra se ''rota' y se nivela completamente . Es en esta
etapa inicial que mAs puede notarse el impacto de la tecnologia moderna ya
que alin los pequeflos productores parecen decididos a gestionar los servicios
de tractores y bulldozers para el arado y el nivelado de sus terrenos ; y 8i nd’
todos, al menos gran parte de los preparativos iniciales se hacen con ayuda de
tractores. Los servicios de ambos, tractores y bulldozers, se consiguen a
través de 1a SEA. [ icho sea de paso, atin cuando estas maquinarias estin des-
tinadas dl uso piblico, parece ser que a los grandes productores se les facilita
més (o mas rdpido) su uso que a los pequefios productores. No es extrafio en-
tonces, que un gran nimero de individuos recurren a alquilar maquinarias de
pr‘opietarios particulares, algums de los cuales, ni siguiera viven en la regidn
s8ino que trabajan a través de una red de empleados. En una de las comunida:. s
vieibad'ag » €l duefio de varios tractores de alquiler era un coronel con residen-
cia en la.capiw.l. En todo cago, la preparacidn inicial parece haberse mecani-
zado y se resurre 2 este mé‘%}odo mig frecuentemente que al amd o de animales.

Terminada esta preparacidn preliminar del terreno, se procede a cons-
truir el platanal propiamente dicho. Esg en este preciso momento que interviene
la influencia haitiana. La unidad b&sica de la cual se construye el platanal bara-
honero no es el surco ¢cxrencional de 1la agricultura occidental, sino una porcidn
de terreno cuadrado o rectangularde por lo menos 10 metros de largo a cada

lado (aunque mucha.'s veces de mé&s). A esta unidad de terreno se le conoce por
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el término haitiano card. (El plural de card es carose's; y el acto de construir
un card se denomina carotear). Es decir, que tanto la terminologia como el
mismo proceso de preparacidn del terreno manifiesta semejanzas con el pro-
ceso haitiano. Cabe muy poca duda de que se trata de una influencia tecnoldgica
resulfado del intercambio con este vecins pais. Y de ninguna manera debe creer-
se que esta influencia es reciente, ya que posiblemente data de muchos afios
atris. De hecho, algunos informantes dijeron que siendo ellos pequ 2fios, ya el
sistema existia.

Fodemos decir que esta tecnologia constituye una retencidn que data de
log tiempos en que los habitantes de esta regidn del pais eran originarios de
Haiti. Las explicaciones que nos suministraron varios informantes parecen
indicar que la préctica sc inicid como estrategia para facilitar la irrigacién.
Apa:f.ntemente ha resultado satisfactoria, porque adn cuando se emplean ma-
quinarias en los preparativos iniciales del terreno, la estructura final que se
le da al platanal es la estructura del car tradicional.

3.2 La Adquisicién de Cepas.

Con respecto a la utilizacidn del card, los grandes productores no dific-
ren de 1 medianos ni de loo pequefios. Fero cuando nos apartamos de lo re-
lacionado con la estructura b&sica del platanal y entramos en materia de téc-
nicas de produccidn, las diferentias son consicderables. La primera de estas
diferencias la constituye la adquisicién de plantas. Zn el caso de un conuco
caido --i.e. una parcela ce terreno que por el momento no estd sembrada--
cualquier productor que interese hacer un platanal deberd adquirir una buena
cantidad de cepas de plitano. For regla general, las cepas no se compran

£ino que los productores tradicionalmente usan cepas que obtienen en ' aus
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prorpios conucos o --y tal vez més frecuentemente-- aprovechan las cepas de
cosechas en platanales de familiares o conocidos.

Recientemente, sin embargo, la SEA ha empezado un programa megiante
el cual reinen una gran cantidad de cepas, las curan, y las distribuyen en dife-
rentes regiones del pafs. Froductores de todos los niveles saben ya que la SEA
ha comengado a distri buir estas semillas. Aunque se oye una que otra critica
sobre la mala calidad de dichas cepas, la opinidén general de los productores
que las han usado es que son de muy alta calidad. Es de conocimiento general
que las cepas de la SEA han sido tratadas quimicamente, y que de venderse en
el mercado, se pedirfa por dlas hasta RD$0,.20. Cin embargo, aiin cuando casi
todos los productores saben que el gobierno estd ofreciendo esas cepas, a algu-
nos las resulta pricticamente imposible obtenerlas. s mis, a log técnicos
de las oficinas regionales de la SEA tampoco les resulta ficil obtenerlas. For
un lado, parecen haber dificultades logisticas en la distribucidén de las cepas.
For otro lado, parece haber también algo de favoritismo y de q&igﬁaldad en el
proceso de tigkribucidn.

Nosotros tuvimos oportunidad de obsgervar una pila de aproximadamente
5,000 cepas que un mecdiano agricultor acababa de obtener de la SEA después
de numerosas gestiones. Luezo que sc le habian fracasado vario;: intentos de
ol’tener las cepas por los canales normales, el individuo en cuestién se aper-
oond a la capital y, valiéndose de 51 parentesco con un alto empleado de la SEA,
pudo al fin obtcner su objetivo. Al salir de la capital, llevaba consigo un carga-
mento de 5,000 cepas. No eo dificil imaginar que en lo que respecta a la ad-
quisicién de cepas y otrac “smillas , ¢l pequeiio agricultor que no cuente con al-

gun "enllave'' lleva lap de perder. El gran productor puede por diferentes medios
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conseguir cepas del gobierno; el pequefio productor, por ¢l contrario, deberd
valerse de los métodos tradicionales y conformarse tal vez con menos cepas,
¥y quién sabe si de la peor calidad,

3.3 Técnicas Tradicionales de Intercalar Siembras

En cuanto ge refiere a la siembtrm en si, los campesinos tienden a inter-
calar otros productos en sus platanales nuevos. 3i bien es cierto que ya cuando
lag matas estdn crecidas, el platanal se dedica exclusivamente a plétanos, en
sus faces iniciales, la mayoria de los pequefios y medianos productores aprove-
chan el espacio para sembrar otros productos entre y alrededor de las cepas, y
sobre los murcs da los cards. Muchos':jroductores se dAn cuenta de que los
agrdénomos del estado por regla general no aprucban de esa rmescolanza de cul-
tivos. Algunos agricultores nos dijeron que estos técnicos estin equivocados;
otros estin convencidos --al menos de boca-- de que los agrdnomos tienen
razdn, y de lo conveniente que resultaria limitarse a un solo producto por uni-
dad de terreno.

Los cultivos que se escogen para ser intercalados son generalmente aque-
1llos de los que se obtienc un ripido crecimiento y cosecha como por ejempo,
los granos, muy especialmente d;_,ma.i'z y las habichuelas. Asf, para cuando el
plétano haya desarrollado al punto de obstaculizar el crecimiento de los demis
cultivos, éstos estardn ya listos para cosecharse. AGn mis, algunos produc-
tores siembran tubérculos sobre los muros de los car3s,’y especialmente yuca
y batata. Estos cultivos --y en especial la yuca-- tienen un periodo de creci-
miento bastante largo. Fero como se siembran en los muros y no @ ras del

terreno o contiguos a las matas = plitano, el follaje de éstas Gltimas no puede
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interferir con su progreso, ni tampoco se les considera detrimentales al creci-
miento del plétano.

Estos patrones de intercalar cultivos en un platanal se limitan, como y
indicamos, a lag etapas inicialesy, Una vez que los granos o los tubérculos ha-
yan sido cosechados y el platanal eoté considerablemente crecido, ya no se tra-
tard de intercalar ningdn otro culv> durante los préximos diez, viate, o trein-
ta afios que dure el platanal.

3.4 Problemas de Irrigacidn.

Una consideracidn importante en la decisidén de si sembrar o né un plata-
nal, y un problema que debe afrontar y resolver el productor, es la irrigacidn.
Es cierto que hay varios factores como el tipo de suelo, el uso de fertilizan-
tes y pesticidas, la calidad de la cera., ctc., de los que depende en gran parte
el tamafio del producto. Fero, por mucho, el m&s importante en opinidn de
los productores, es el agua., Del agua dependeré principalmente la calidad y
cl precio de los racimos. Como ya indicamos, los plétanos de diferentes re-
giones difieren entre sf principalmente por cuestiones de irrigacién; adn mds,
los plétanos de una misma regidn varian de afio a afio y de parcela a parcela,
dependendo si hay m&s azua en un afio que en otro o en un 4rea dada que en
otra.

Los procductores no ignoran que en lag mejores circunstancias, el plata-
nal debe recibir tanto agua de lluvia como de riego. En afios de sequia (como
el afio en curso -1975) hasta los plédtanoc 'wicuentan con irrigacién produci-
réin menos. ("'Lstin aguantados nada m#&s, no es que estdn buenos.'") Fero ain
en época de seca, los platanos producicos en regiones que cuentan con sistemas

de riego son superiores en tamaiio a los procducidos durante aZios de lluvia
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normales en las regiones en que solo se depende de la lluvia para mantener la
tierra himeda.

La mayor parte de los platanales que visitamos en la regién de Barahona
gsec riegan Vpor lag aguas del Rio Yaque del Sur.: La cuestion del acceso a las
aguas del Yaque ha sido un punto de discrepancia que ha generado conflictos
de intereses por mucho tiempo. Ll mayor conflicto_ se ha planteacdo entre
las necesidades de los sembradores de cafia azucarera y las de los habitantes
locales que reclaman agua para sus conucos y fincas. Fero en afios recientes,
también han surgido conflictos entre los mismos habitantes, esta vez entre due-
fios de grandes platanales y duefios de pequeiios y medianos platanales. Los
origenes de dicho problemas se remortan a los afios antes de los veinte, cumdo
una corporacién azucarera extranjera construyd la Fresa de Santa Ana, blo-
queando las aguas del Rio Yaque en las vecinarias de Tamayo. Esto did lugar
a que 12 mayor parte del agua pasara a irrigar casi exclusivamente los cafiave-
rales, impidien’f_f: aof el acceso al agua a los habitantes del 4rea. Finalmente,
12 presidn local forzd a que una de las compuertas se pusiera a disposicidn del
piblico. O sea, entonces, que en esta regién del pais, las aguas del Yaque
toman tres cursos diferentes. Farte del rio pasa por la presa y continda su
curso normal. Una minima parte del agua que se repesa »nasa por un canal
especial y suple en parte la irrizacidn de los habitantes locales. Feroen. &
mayoria, las aguas de est” pantano desembocan en un tercer punto: los canh-
verales .

For rezla general, la ab.ndante agua del ''canal de la compaZfa" no estd
a disposicidn de los moradores del lugar. Pero desde que la presa y los cafave-

rales pasaron a mano cel zZobierno en las postrimerias de la década del cincuenta,



Digitized by GOOS[Q



.....

las restricciones se han suavizado. En fines de semana y durante periodos
en que los campos de cafia no necesitan de irrigacidn, el agua del gran ca-
nal se pone a dispooicién de los moradores para la irrigacién de sus tierras
y rlatanales.

Este mismo patrdn b4sico de escasez, se pudo observar en otras regio-
nes donde existen canales de irrigacién. Cuando hay agua para el riego, e-
xiste en ﬁroporcionee limitadas y surge inmediatamente el conflicto de inte-
reses; el problema de la distribucidn de este recurso tan bdsgico pasa a ser
materia de controversia. Y silos plétanos de grandes plantaciones resultan;
a veces de mayor tamafio que aquellos que salen de pequefias plantaciones,
no es casualidad: una de las razones para egta diferencia bien puede estar
en las ventajas de que gozan los agricultores grandes al conseguir acceso
més ficil al agua del canal de la compafiia.

Mientras los pequefios productores tienen que conformarse conla pe-
quefia cantidad de agua que pasa por el canal designado para uso de 1los mcra-
dores o con el agua que se excede cuando se rebota el pantano y continda cu
curso siguiendo el cauce del rio, existen estrategias mediante las cuales
los grandes productores gana. x::3:o prioritario a las aguas del canal prin-
cipal. A juzgar por las quejas de pequelos y medianos propietarios, tal
tratamiento preferencial es ya una préctica establecids: .

3.5 Uso de Fertilizantes ¢ Insecticidas .,

El uso de fertilizantes comerciales y de insecticidac. para los plata-
nales se limita a los grandes productores. En afios pasados se formd una
cooperativa de plataneros en ¢l 4rea de Tamayo y un buen nimero de peque-

fios productores se dispuso a experimentar con abonos recomendados por
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agrdnomos locales. Desgraciadamente, los resultados fueron desastrosos. O
se usd un tipoinadecuado de fertilizante, o se hizo uso indebido de éste. El
cago es que no solo no se obtuvieron mis y mejores plétanos sino que ademds
el abono parece haber causado dafios al suelo. Segin se reporta, muchos cam-
pesinos tuvieron que arrancar los plétanos y sembrar nuevos cultivos. Como era
de esperarse, esta experiencia catastrofica con el uso de fertilizantes se ha
convertido en leyenda y advertencia para los moradores de Tamayo.

A pesar de la amarga experiencia, virtualmente todos los productores
de plétanos que entrevistamos consicderaron como prioritaria la obtencién de
ayuda econdmica y técnica que les permita usar fertilizantes. Es interesan-
te notar que también ge refirieron a la conveniencia y necesidad de hacer ani-
lisis de suelos para determinar el tipo de fertilizants apropiado. Asimismo
citaron entre sus prioridades la necesidad de aprender técnicas de aplicacidn
de fertilizantes., Isto indica, en primer lugar, que estdn no solo ¢ ‘nscientes
sino algo angustiacos por la experiencaa que en ai'os pasacos confrontaron al-
gunos de sus propi.i 8 colegas; en segundo lugar, puede deducirse que estos carii-
pesinos ven el valor y las muevas posibilidades que introduciria el uso de una
orientacién moderna y tecnoldgica al cultivo el plétanq.. Como indicamos arri-
ba,d platanal se vé como fuente de dinero efectivo, y se nota una actitud de ex-
perimentacisn que deja atrds todo tradicionalismo rigido o espiritu conservador.
Hay que sefialar bien claramente que lo que estd :'.‘:'i:a.culiza.ndo el uso de ferti-
lizantes ni es ningln "eopiritu conservador' cdel camgesino sino el costo tan
elevado --para sus posibilidades--de estos insumos agricolas. Como bien
dijo uno de nuestros informantes, en las presentas circunstancias, ''la sal

cuesta mis que el chivo.'" Ailn mig, en platanales pequefios, con escasez de
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agua y en ausencia de asesorfia técnica, podernos ver cudn racional es la de-
cisidén de los productores a no lanzarse a usar productos con los cuales corre-
rian tantos riesgos. La existencia cde tantas inseguridades bien podria impedir
que su inversidn aumentada produjera el aumento deseado e:i sus cosechas.

3.6 La Préctica de Intercalar Guineos Entre los Flitanos.

En el 4rea de Barahona se acostumbra a sembrar simultdneaemente guineos

y pladtanos. De hecho, en todos los platanales visitados pudimos observar varias

t
t

matas de guineo intercaladas. La variedad mis popular Parece ser el que llaman
""guineo media mata,' que, como su nombre casi lo dicei da.?los racimos relati-
vameate bajos, a unos cinco o seis pies del suelo. Aunqize tratamos de preci-
sar la m z6n por la que se combinan guineos y plétanos, no pudimos obtener

una explicacidn coherente. En muchos sentidos el guineo pareceria ser una in-
versidn mucho menos atractiva que el plitano. Primeramente,. requiere més
agua que el pldtano. Luego, el precio que se paga por él es menor., For ejem-
plo, al momento de hacer este estudio, un racimo de gdineos costaba apenas un
cuarto de lo que valia un racimo de pldtanos, Asef pués, aGn no se sabe qué fac-
tores econdmicos motivan al rroductor comin y corriente a dedicar tanta tiers-
a este cultivo --ya que a simple vista solo parece estarle quitando sitio a los
plétanos.

Fero el guineo s1 ofrece una ventaja gobre el pldtano: es menos vulnera-
ble a los efectos del viento. AUn unds, en afios pasados el mercado para gui-
neos era mis seguro. Cuando todavia estaba en el pais, la Grenada Company
establecia contratos con productores de la rezidn a fin de que les vendieran su
procduccidn, asezurndose asi de la demanda de consumo nacional a la vez que

los productores se aseguraban de un mercado. Es posible que muchos de las
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matas de guineo que hoy existen, sean descendientes de las sembracas en dias
cde la Grenada. Esto Gltimo, junto con la mayor resistencia al viento, explica
en parte la presencia de tantos bananos dentro de los platanales de esta regidn.
Cualquiera que resulte ser la explicaciin de este fendmeno, la presencia
de estos guineos entre los plitanos --no solo en el platanal mismo sino en
los camiones que vizjan a la capital desde Barahona -- parece ser una carac-
teristicaagpecifica de la economia platanera de la regién de Barahona, que
la distingue de los patrones observados en otras regionecs del pais.

3.7 Rezeneracidn del Flatanal

A partir del sexto mes, la mata de plitano empieza a''echar hijos,"
y al pié de ésta z2parecen pequefios retofios. De estos varios retofios, solo
quedardn uno o dos --los que luzcan mis sanos y fuertes. Esta prictica,
conocida como ''deshijar" es un aspecto’: bdsico de la regeneracién por la
que afio tras alio atraviesa el platanal y mediante la cu2l se asegura su
mantenimiento. La estructura_fisica del rlatanal también se mantiene de
afio en afo mediante préacticas tradicionales. Llezado el momento ce la
cosecha se corta el racimo; sezuidamente, se corta la parte gsuperior de
la mata y ésta pasa a formar parte Jel muro cel car5. Lo que se persi-
gue con esto no es precisamente ouplir el suelo Je nuevas materias orgi-
nicas, sino acondicionar y mantener 2iis tras afio la estructura figica del
carb a fin de asegurar que cl agua del riego circule bien.

ol J‘bien la parte superior de la mata se corta y se utiliza, es cos-
tumbre dejar un tallo de unos cinco ries de alto. Je crece que este residuo

de la mata "madre'" contribuye a fortalecer cl "hijo' (que para esta época

ya ha alcanzado un buen tamafio). Audn més, se considera que si alzo le
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sucede al tallo madre, bien sea que el viento lo azote o que se le corte en
su totalidad, el hijo no sobreviviri. A medida que el hijo crece, sin em-
bargo, los productores de Barahona permiten que el tallo madre se dete-
riore por su év nta; y2 para cuando llega el momento de total madurez por
parte de la mata hija, la madre ha --pricticamente— desaparecido. Es a
bage de repetir este ciclo afio trds afio, que los productores de Barahona
dejan que sus platanales se regcneren y garantizan su continuidad. Segdn
la informacién que nos fué dacda, hay platanales que se han mantenido de
esta manera por casi cinco décadas, sin sembrarles nuevas cepas, sin apli-
car fertilizantes, sin volver a arar la tierra, con solo scguir este proceso
y cuidarse de acondicionar los muros usando las partes de la planta que se
han desechado al momento de la cosecha. Y el platanal --segin nuestroa-
informantes-- continda producien(p bien. No hay razdn para rechazar como
cuento de hadas esta descripcidn del platanal que siguen produciento fiel e
incansablemente por esracio de casi medio siglo. Es cierto que existe evi-
dencia que ya después del primer afio la produccidén emrpieza a disminuir.
Empero, no hay raz5n para dudar de la veracidad b4osica de esta informa-
cidn, La frecuencia con que ofmos tales reclatos nos hace creer que algu-
nos platanales cel 4rea de Barahona contindan produciendo cantidades consi-
derables ce plétanos durante cuatro o cinco décadas sin ayuda de abonos,
ingecticidas, rotacidn de cultivos, u otras técnicas modernas. Los duefios
mismos reconocen que los platanales producirfan més si contasen con in-
sumos modernos. Fero hay factores --algunos ya discutidos en este mismo
trabajo-- que se interponen en el camino de los pequefios productores y les

impiden hacer uso de los avances agro-técnicos. Mientras tanto, ds la fer-



Digitized by GOOS[Q



-33‘.

- -
Ed

tilidad del suelo y el acceso al riezo con que cuenta esta regién, que ha
Ppermitido a los productores locales mantenor una produccién anual conside-
rable a pesar de las técnicas tradicionales que por fuerza utilizan.

3.8 Cosecha

Adn cuando la informacidn obtenida de informantes deberd ser sometida
a un escrutinio mis rigurosiy compararge con los datos estadisticos que
haya al respecto, parece ser que los platanales barahoneros producen un
flujo continuo de platanos durante tocdo el afio; ningin mes se considera me-
Jor que otro. 3i se trata de un platanal nuevo, los mcimos de las primeras
matas se empiezan a cortar entre los 12 y los 15 meses. Al paso del tiem-
po, el platanal se llena cde matas de distintos tamafios y se produce una va-
riedad de niveles dentro cdel ciclo de crecimiento y madurez, de manera
que acaban por haber plétanos de cosecha durante todo el afio. Aunque la
sequia que ha azotado al pais este aiio (1975) ha reducido los rendimien-
tos, ena >’ “normales’' no es raro encontrar en esta regibn a producto-
res gque han estado cosechando ''cada veintidos dias'". En un sentido muy
real, entonces, el rlatanalhien cuidado y productivo es una fuente de ingre-
808 que se mantiene bastante flja durante todo el afo.

3.9 Rendimiento Fromedio.

E]l afio en curso ha sido excepcional en varios sentidos. La larga se-
quiza que ha experimentado el pafs ha contribuido a reducir drdsticamente
--algunos informantes opinan que en un 50%-- el rendimiento de los plata-
nales barahoneros. Fero la escasez en la oferta qu ha venido a conse-
cuencia de la sequia, ha producido autométicamente un impacto sobre la

demanda. Concretamente, en el caso de los plitanos, los precios que se






-A3-

han venido pagando a los productores este afio casi doblan los del afio an-
t"-;‘i ;x'__i-

Debido a variaciones regionales en el tamafio del producto y también
debido a fluctuaciones propias de las ciferentes condiciones climiticas que
varian de afio en afio, no tendria sentido tratar de establecer un "promedio
de rendimiento" para el plitano que se produce en la Rep Gblica Dominicana.
Lo que sf podria hacerse eventualmente :- esclarecer el rol de cada una
de las variables que inciden en la produccidn: regidén del pais, irrigacidn,
cantidad de lluvia anual, uso de fertilizantes, etc., y tratar de establecer
el rendimiento promedio para cacda combinacién de factores.

Tanto logs productores como los intermediarios en la regidén de Baraho-
na tiecnen ideas claras de lo que constituye un alto, mediano, o bajo rendi-
miento para un producto como el plitano. La unidad de medida que se usa
més frecuentcmente en la regidn para el plitano esla carga. Aunque es un
término que se usa en toda la repiblica, carga puede tener diversos signi-
ficados. Fuede referirse a la cantidad que puede cargarse en las 4drganac,
de un animal. En este centido, la carga de un producto dado puede redu-
cirse 2 un peso o volumen aproximados. Fero en la Repdblica Dominicana,
el plédtano ni se mide ni se pesa, sino que --por razones que no resultan

todavia claras-- se vonde por unidad. FEl uso de la carga como unidad de

medida para el plidtano en Barahona, se remonta tal vez a los tiem:os en
que se usaban exclusivamente animales para el transporte de racimos, dos
racimos a cada lado del 4rgana. Y como cuatro racimos cde plitanos bara-
honercs equivalen m&s o menos a unos 200 plitanos, la carga en esta re-

gidn se ha convertido en una medida !''ctandard".. Hoy en dia la (carga!
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y2 no se refiere 2 la cantidad de plitanos que puecde llevar un animal sino
exactamente a 200 plétanos contados uno a uno. Asi, la carga es siempre
un quints de millar. Fero es por carga, y no por millar, que los produc-
tores e intermediarios locales hablan del rendimiento o de los precios.

AdGn mis, los productores tienden a describir el rendimiento del pl&-
tano en tdrminos del tiempo promedio entre corte y corte. La mayor parte
de los medianos y grandes productores aspiran a cosechar pldtanos 'cada
veintidos dfas." El plat anal ideal es, entonces, aquél que contiene matas
a diferentes niveles de desarrollo y que permite una cosecha cada tres se-
manas. 7 se puede precisar a ciencia cierta qué proporcién de entre los
productores locales logra este ideal. Fero en todo caso, las ganancias de
un platanal ge discuten en términos del nimero de cargas que el productor
puede cortar cada tres semanas,

En estas conciciones, un buen platanal debe producir, pegin nuestros

informantes, una carpga por tarea cada trec semanags. Un platanal que culn

produzca media carga por tarea todavia se consicera acertable pero no i
ciertas reservas, y lo més deseable parece ser un platanal que produzca
dos cargas por tarea cada tres semanas. Asumiendo que cada carga con-
tiene cuatro racimos y medio, un platanal que dé una cargza por tarea cada
22 diag, tiecne que contar por lo menos con 75 matas de plétano producien-
do cada aiio. Y es cierto que us-precisamente .epa.cantidad de matas de
plétano que una tarea normal parece contener. Contando con un promedio
de 100 matas por tarea, y asumiendo que de cada cuatro matas una gerd
de guineo., Vemos que de hecho, una tarea ce platanal tendrd unac 75 ma-

tas de pldtano. 3Si cada mata produce un racimo por afio --que es lo nor-
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mal-- el productor acabaria cortando ''una carga cada 22 dias,''que es pre-
cisamente el rendimiento que los productores consideran como tipico. Es
decir, podemos aceptar estos promedios y célculos como tipicos de esta re-
gidn hasta tanto no existan estudios mis detallacos sobre estos aspectos.
En resumen, una tareca de platanos cn el 4rea de Barahona produce unos 75
racimos de plétanos anualmente (sin contar los guineos).

3.10 Los Beneficios que Froporciona un Flatanal.

Puede hacerse un estimaco de lo que siznifica este nivel de produccidn
en términos de los ingresos en efectivo que produce para el productor. Te-
niendo en cuenta que este afio fué atipico tanto en precios como en rendi-
miento podemos hacer un anflisis de las figuryy; 5 actuales. En el momento
:..:_; que se llevd a cabo esta investigacidn, los productores estaban recibien-
do RD$17.00 por carga, pero la produccién casi habia bajado un 50%. To-
mando como punto de referencia, no los datos de este afio, simolas cifras
que se describieron como més ''normales','los productores durante los pa-
sados afios en esta regién han venido recibiendo entre RD$7.00 y RD$8.%%
por carga. i la tarea sembrada produce a capacidad, esto se convertiré
en RD$125.00 al afio por tarea de pldtanos, suma ésta que no difiere mucho
de otras regiones donde deja, aproximadamente, RD$100.00. Fero hay de-
masiadac interrogantes que impiden hacer un estimado confiable y certero
Zel rendimiento neto al | ;’;oductor. No sdlo varian los precios, sino tam-
LHién es muy probable que los platanales no producen constantemente tanto
c~io ge calcula, Jin embargo,a falta Ce otros datos, las cifras arriba
mencionadas nos dan por 1o menoss alguna base para calcular el valor eco-

némico de un platanal.



Digitized by GOOS[Q



-36e

Aunque las figuras exactas gse desconocen todavia, hay por lo menos
un hecho que si ests claro: dado el precio actual, el plitano es sin lugar
a dudas, una de laps mejores inversiones que puede hacer el productor para
sacarle dinero a su tierra. Tal vez sea este factor el responsable por la
""fiebre de tierra''que se ha desatado en el 4rea de Barahona. ©Observamos
muchos casos de individuos que estaban comenzando a ''tumbar monte,' in-
clugive en tiocrras que hasgta ahora se habian consideracdo no aptas para el
cultivo. Hasta en la capital, oimos a posibles inversionistas urbanos dis-
cutiendo la posibilidad de arrendar tierra en Barahona, para sembrarla de
pléitanos, para asi disfrutar de los beneficios de un negocio que se ha con-
vertido en uno e los més lucrativos del pais.,
v LA CADENA DE COMERCIALIZACION DEL CONUCO A LA CAFITAL

El plétano genera dinero para el productor golo porque hay consumi-
dores a quiénes interesa comprarlo. Fero sabemos que en muy pocos casos
es el productor quién lleva los plétanos direc tamente al consumidor. Por
el contrario, el producto pasa por una larga cadena de intermediarios, cada
uno de los cuales mete en su bolgillo parte de la diferencia en precio eni:«
lo que recibe el productor y 1o que eventualmente paga el consumidor. Con
respecto a este margen de mercadeo, hay que tener en cuenta que la mayoria
de los platanos, tal vez un 95% cdel total, llegan al congsumidor igual que cuan-
do salieron del conuco. Ningdn valor se le agrega mediante algin procesa-
miento, con la excepcidén de una pequeiia fraccidn que se plrocesa por dife-
rentes firmas agro-industriales principalmente en la forma de 'tostones" ,
pasteles en hoja, etc. Asi, cuando cl consumidor paga méie por el plétano

de lo que recibib el procuctor, esti en efecto, cubriendo los gastos que el
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sistema de mercado interno ha incurrido por transportar el plitano en bue-

nas condiciones. Esta seccidn del reporte tratard detalladamente las etapas
iniciales cde esta jornmada, trazando el curso seguido por el plidtano desde el
conuco del productor, hasta llegar al sitio donde se venderd al por mayor:
la plaza de Mercado Nuevo en Canto Domingo.
4.1 Las Diversas Decisiones de los Productores en la Comercializacién.
Tl primer punto crucial en la cadena de intermediacién es aquél que

atraviesa el mismo productor cuando por fin toma algunas decisiones bdsi-

cas en cuanto a la comercializacién de sus pldtanos. Supimos que en pro-
ductos tales como cl café o las habichuelas, se af el caso de _que el pro-
ductor compromete toda o parte de su cosecha a un intermediario dado,

en razén de algin préstamo que hoy recibido. Fero como veremos mAs
adelante, este tipo de arreglos suceden con menor frecuencia en el caso

de las platanos. Y esos compromisos previos, si es que en realidad se
establecen con el plitano, parecen abundar mis en el Cibao que en el Sur.
Nuestros informantes en el Cibao nos hablaron de tales compromisos (aun-
que negaron participar personalmente en ellos); pero nuestros informan-

tes Cel Sur nos reportaron que si acaso se da:;, son muy poco frecuentes
esos comprornisds en el caso de plitano. {uiere decir, entonces, que el
productor de plitanos por lo general puede vender libremente a quién mejor
precio le ofrezca, aun cuando haya obtenido un avance en efectivo de un inter-
meciario en particular. Y con gran pesar de los intermediarios, muchos:
rroductores hacen precisamente esto. Asi pués, al hablar de las decisio-
nce -icl productor de plétanos, estamoa lidiando con un producto sobre el

que el productor ejerce cierta autonomia. Ju decisidn de mercadear el pro-
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ducto comprende, en este caso, tres aspectos: decidir qué parte del pro-
ducto venderd, cufndo lo venders, y a quién lo venderd.

4.1.1 Pro porcién del producto a vender.

La primera decisién que debe hacer el productor concierne la cantidad
del producto que venderd y la cantidad que dejard para si y para el consumo
de ou familia. En gran parte, esta decisién depende del tipo de parcela en
que se haya sembrado el plitano. i las matas estin dispersas y su niimero
es pequefio, como por cjemplo, cuando forman parte de un conuco en que
hay muchos otros cultivos (especialmente granos) destinados a2 la venta, pro-
bablemente se trata ce plitanos que en casi un 50% los consumird el pro-
ductor mismo. En este caso, el plitano no suele ser el cultivo del que
depende el agricultor para obtener su dinero efectivo, sino que eot& desem-
pefiando la funcién més ‘tradicional de ser usado en la dieta de la familia,

Fero cuancdo dejamos a unlado los conucos donde se cultivan una va-
riedac de cultivos y pasamos a los verdaderos platanales, nos encontramos
con un tipo de unidad econdmica fundamentalemnte diferente. En el caso
Ce los plitanos, pocernos estar scguros de que por lo menos el 90% de la
produccién pasard a manos de algGn intermcdiario. Y estc petrdén no de-
biera sorprendernos, si se toma en cuenta que el verdadero motivo que
induce a un producta a sembrar una parcela enteramente de plitanos, es
el poder obtener dinero efectivo por ou producto. Y esto se ilustra adn
mis dramiticamente en este afio, en que el incentivo de venta es mayor,

2 causa de la sequia, la consecuente escasez, y el aumento de precios.
Y aungie muchos procductores todavia reservarin aljunos plétanos para

consui~ = iamiliar, esta reserva constituye generalmente un porcentaje
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Fequefio de la cantidad total, Dicho sea de paso, los plitanos que se usan
en el consumo familiar tienden a ser los mis pequefios o inferiores.

4.1.2 Culndo cortar.

Otra decisién que deber hacer el productor que pretende mercadear
sus productos es la de cuindo cosechar los plitanos. En cierto sentido,
la fuerza de la costumbre ya ha establecido un ritmo de cosecha. Como
ya indicamos, la impresién que obtuvimos de nuestras observaciones e
indigaciones es que el pl&tano sec cosecha a intervalos regulares durante
todo el afios En tiempos pasados --nos informaron en el Cibao-- la '"zafra'
de plitanos tenia lugar principalmente en jurnio y en julio. Fero actual-
mente, los platanales que se mantienen en buenas condiciones pueden es-
tablecer un ciclo y producir durante todo el afio. Aunque algunos produc-
tores toman un cuenta factores tales como la fase de la luna para sembrar
sus cepas, no existen tales creenciés en lo que respecta a cuidndo cose-
char. La estrategia bésica de los productores es la de establecer un rit-
mo de produccidn constante. En el Sur, este ritmo parece ser cada trec
semanas; en el Cibao, fpor el contrario, nuestros informantes establecen un
ritmo de cada dos sernanas.

Pero aunque ¢l procuctor tratard de cortar regularmente, todavia tiene

que decidir sobre cada mata de plitanos en particular. En contraste con

los granos, gpero al igual que otros viveres, el plitano le du al productor
cierta libertad de accidén en cuanto a cuando cortar un racimo dado. Aun-
que hay un momento preciso en que el racimo estd 'listo para cortar,'lel
duefic izl comuco tiene un lapso de varias semanas en que puede también

decidirse 2.:cortarlo oi lo neceosita, como dej&rio unos cuantos dias mis
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en la mata. O sea, puede cortar cl racimo tanto ''si le falta tiempo' como
si llega 2 ser ''un racimo pasado.'!' De mancra que, ain dentro del intervalo
regularmente establecido de cortar cada tres o cada dos semanas, el produc-
tor tiene cierta libertad con respecto a los racimos individuales. Y cierta-
mente, los productores si hacen una decisién consciente; pero interesante y
seriamente, la decisién se hace generalmente en base ns al estado de madu-
racidén del racimo, sino en base a otroé tipos.de consideraciones.

El comportamiento de los grandes productores difiere radicalmente del
comportamiento de requefios productores sn este respecto. Los primeros pue-
den especular de acuerdo al mercado. For ejeraplo, en dos casos que pudimos
observar, dos grandes productores rehusaron cortar sus plitanos en la fecha
acordada con los intermediarios. En uno de los casos, se adujo a que a los
platanos ''les faltaba tiempo;' en otro de los casos, se did la excusa al inter-
mediario de que al platanal acababa de irrigarse y el | .ropietario queria es-
perar una semana még hasta que la tierra se secara antes de cortar. Sin em-
bargo,al visitar ambos platanales nos dimos cuenta de que ambas razones exan
solo pretextoa los plitanos del primer platanal estaban "listos'y .y la tierra
del segundo platanal estaba tan seca como la de un desierto. Em ambos casos,
los propietarios querian aprovechar el alza de precios. Segin se rumoraba,
en una semana los plétanos valdrfan de RD$5.00 a RD$7.00 més por millar que
1o que valian en el momento en que el intermediario log golicitd.

Fero los pequefios productores generalmente no estdn en condiciones de
hacer estos Primeramente, necesitan con mayor premura el dinero efectivo.

Y liego, los intermediariogiirecuentemente "tienen cuartos rezados por los

campos, ' y le han pagado al productor por adelantado. Aunque, combd inilica-
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mos arriba, este arreglo no ata al productor al extremo que le ataria la venta
a 1a flor en el caso del café y otros productos, de todas maneras cl pequefio
productor se vé bajo cierta presidén de vender su producto cuando el interme-
Aiario asf se lo solicita.

Lo més sorprendente para nosotros, sin embargo, fué darnos cuenta de
que el factor més importante que induce a un productor a cortar prematur o o

tardfamente un racimo, es un problema que ha adquirido proporciones fabulo-

sas en el Sur: el latrocinio.

4.1.2.1 El latrocinio.

Los platanales barahoneros se diczman a cau .3 e robos nocturnos. Y
"diezmar' resulta, en realidad, la expresién més apropiada; es posible que
entre el 10 y el 15% de los pladtanos de esta regién sesn victimas del robo. Los
habitantes locales aseguran que los responsables de la mayor parte de los ro-
bos que ocurren en la regién son gente de entre ellos mismos. Aunque en esa
regidn existen numerosos bateyes --donde se agrupan los cortadores de cafia,
en su mayor partz haitianos-- los habitantes locales no parecen atribuir loe
robos a este grupo. Un reasidente local expresd convencido: '"Lios domini-
eanos somos malos."

A diferencia Jel proceso de cosecha normal, en que se corta la mata com-
pleta, los ladrones solo cortan el racimo. Se dice que generalmente encuentran
mercado para este producto robado en por lo menos tres sitios:

1., Puestos de venta locales. Acopiadores locales que cuentan con espa-
cio para almacenamiento y que compran el producto sin preguntar. De hecho,
los residentes de Vicente Noble han pedido que estos acopiadores cesen sus

actividades a las 4 p.m., yYa que una buena parte del tréfico ilicito tiene lugar
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de noche.

2. Los bateyes. For regulaciones de la compaiifa azucarera a log jorna-
leros haitianos no se les permite sembrar conucos en tierras marginales o ale-
dafias.

Nosotros visitamos dos de estos bateyes. Aunque los residentes se mostra-
ron extremadamente '"esquivos' al principio, cuando uno ce los autores les ha-
blS en Creole Hitiano se mostraron més receptivos, y manifestaron su conven-
cimiento de que la razén’ or la que la compafifa no les permite cultivar sus ali-
mentos es para forzarles a ; ;omprar la mayor parte de la comida en las bode-
gas de la compalia. Y esta prohibicién parece ser selectiva. Vimos & uno de
los encargados dominicanos cortando y vendiendo plétanos de un conuco por €l
sembrac.o en tierra propiedad de la compafiia, adyacente 2 un campo de cafia.
Como a los haitianos no se les permite hacer lo mismo, constituyen entonces
un mercado local fuerte de viveres--que aparentemente no ge venden en las
bodegas de la compafifa, En todo caso, los moradores del lugar congideran
que los bateyes constituyen un mercado seguro rara los plitanos robe:. 1 ..*

3. Camionetas gue se escurren riridamente con los plétanos robados

hacia San Juan o hacia Barahona. Jegin :é",,noo inform3, algunos duefios de

pPequeiias camionetas, de vez en cuando hacen arreglos con los mismos cacos
para obtener carga que transportardn inmediatamente né ala capital, sino a
otros pueblos cercanos,

L.os moracdores locales se encuentran imypotentes para lidiar con este
protlema. La estratesia més importante que algunos productores del 4rea
de Barahona haa decidido seguir es la de pintar sus plitanos, cuando estin to-

davia en 12 raata, con un color distinto al de sus vecinos inmediatos. Esto no
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solo acrecienta 1a posibilidad de diferenciacién si se presenta el caso, sino que
puede contribuir a desanimar algunos de los ladrones. Pew mucha gente se que-
ja de que las autoridades locales no estén poniendo de su parte para combatir este
problema, y que no se estfn aplicando las debidas sanciones a los ladrones, ni
siquiera a aquellos a quiénes se logra atrapar en el acto.

El latrocinio es més corriente ahora que nunca antes. Alguna gente atri-
buye esto al hecho de que ahora "hay més hambre,' pero en vista de los precios
sin precedentes que hoy por hoy se estin pagando por los plétanos, seria més 16-
gico atribuir a este fenémeno el aumento en robos de que estfn siendo victimas
las regiones plataneras, Cualquiera que fuere la razdn, lo cierto es que afecta
seriamente a los productores locales. Un productor se quejé de que en lo que
iba del afio, le habian robado unos 50 racimos; en las pre sentes circunstancias,
esto representa una pérdida de més de RD$200.00. En vista de este fenémeno,
puede apreciarse més claramente por qué tantos productores estdn cortando sus
pl&tanos desde que llenan losmindimos requisitos de venta, sin esperar a que e3-
tén completamente ''llenos' o "listos."

En este sentido, entonces, estas latrocinios también afectan al consumi-
dor. La amenaza de robo es el factor m&s importante de entre todos los facto-

res que inducen a que los productores corten prematuramente cientos de racimos

de plétanos. Una simple inspeccién de los racimos en las matas o una sencilla
inspeccién manual de los plétanos ya cortados, permite a los productores e in-
:ermediarios determinar si los plétanos estfn (o estaban) listos para cortarse,

> sea, si '"tenian tiempo' o si alin '"les faltaba tiempo." Uno de nuestros infor-

nantes, un intermediario, estimb que m&s del 50% de los pl4tanos por &l rexo-
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gidos se cortaron antes de tiempo. Y es este corte prematuro -- y no dafios
de acarreo de venta-- lo que m4s contribuye a la pérdida orgénica que sufren
los plitanos de esa regidén. Asi, el peligro de robo unido a la necesidad de di-
nero efectivo, son los factores que mis precipitan al productor a vender el pro-
ducto desde que este llena las condiciones minimas que le hagan apto para la
venta --en vez de dejarlo llegar a término. MAs adelante discutiremos cémo
la clasificacidn y el sistema de acordar precios, hace posible que estos plitanos

encuentren sitio en el mercado.

Para recapitular: esta polémica sobre cuidndo vender se refiere a la

decisidn del productor de cortar un cierto racimo o de dejarlo llegar a término.
En general, sin embargo;_: los productores aspiran a poder cortar regularmente
cada dos o tres semanas. Desde el punto de vista del productor y del interme-
diario el platanal ideal es aquél que da plétanos a intérvalos de cada dos o tres
semanas. Dentro de este ritmo general, la {inica decisién que confronta el pro-
ductor es la decisidn de cortar o no un racimo dado. Si cortan prematuramente,
se debe a uno de los factores ya mencionados.

4.3.3 Escogiendo comprador.

Otro aspecto de la decisién del productor estriba en escoger la personal
quién venderé su producto. Dirante el periodo de nuestras observaciones,
el mercado de plitanos favorecia més a los vendedores que a los corr;‘&vadores,
debido a la escasez del producto. Los productores, por lo tanto, se enwﬁ‘ig"
ban en una posicidn privilegiada con respecto a los intermediarios. For esta
razén, los intermediarios se vefan obligados a recurrir a una serie de manio-
bras para asegurarse de los productos agricolas. Por lo tanto, la decisién

del productor con respecto a la seleccién de un comprador, -- el tercer aspecto
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de su decisidn global con respecto a la comercializacién de su producto-- se
entiende mejor como una respuesta a las maniobras de los intermediarios. Es-
te asunto se discutird en breve.

4.2 Tipos de Intermediarics Rurales Estadisticamente Marginales.

Nuestra discusién de la cadena de intermediacién comenzé con una discu-
5i6n de las decisiones de los productores. Ahora nos dedicaremos a describir
uno por uno, los eslabones de la cadena de intermediacién.

La mayoria de los plitanos parecen entrar. al sistema a través de in-
termediarios viajantes que se desplazan a los conucos de los productores y de
alli llevan el producto a algGin mercado urbano. Pero hay por lo menos dos ru-
tas mis mediante las cuales los plétanos se comercializan. Aunque estas rutas
solo canalizan un pequefio volumen del producto, las discutiremos de pasada,
antes de proseguir con la descripcidén a fondo de la secuencia de eventos es-
tadisticamente mas importante.

4.2.1 FProductores-intermediarios.

Un factor muy importante en el proceso de comercializacién de pldtanos,
es que haya suficiente cantidad del producto como para que el viaje a-1a capi-
tal sea rentable. Aunque la mayoria de los productores no producen lo sufi-
ciente como para llenar un camién. existen, sin embargo, unos cuantos que
si podrian llenar un camibn, o al menos, una camioneta. Para productores que
cuentan con tal cantidad de producto, reaultaffa rentable alquilar un camién y
llevar persamlmente su producto a vender a la capital, ganfn dose asi el bene-
ficio que de otra manera caerfia eii’;manos de un intermediario. Adn cuando es-
te tipo de productor constituye la éxcepcién, no hay duda de que existe, y de que

existen platanales que se extienden por cientos de tareas, y que cada cierto tiem-
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po pueden "llenar un camién.'" Y en casos que nosotros mismos pudimos ob-
e . ,. el productor mismo es duefio dd camidn o 1o alquila para transportar
€l p.xrsonalmente sus productos al mercado. Dichos productores parecen li-
mitarse a lidiar con sus propios productos, aunque vimos que algunos también
fungian de intermediarios y compraban productos de otros agricultores en la
regién.

- Pero son contados los casos en que los mismos productores se ocupan
de trasladar el producto al mercado a venderlo. Solo una pequeiia fraccién
de los plitanos que llegan a los mercados locales llegan de esta manera, Y
en el caso de la capital, la fraccidén fe hace atin menor. Es decir, aln entre
los productores que cuentan con suficientec carga como para llenar un camion

peribdicamente, la norma es vender a los intermediarios viajantes en vez de

venderlo ellos mismos. Nos preguntamos, ga qué se debe esto? Veamos.
Como se ha disaitido anteriormente (2), en la economia agraria de la Repibli-
ca Dominicana, se observa un alto grado de especializacién y de profesionali-
zacién especialmente en el sector distributivo. Y en lo que respecta al mer:a-

do de muchos alimentos vitales, existe un ambiente de especua cidén. Si bien

es cierto que muchos han logrado amasar pequefias fortunas, no es menos cierto
que personas sin la debida experiencia y sin un sentido de cuénd ac.tuar y cuédndo
permanecer a la éxpectaﬁva, hanperdido mucho dinero en este ramo.

La comercializacién de plitanos y otros alimentos comprende dos tipos
de comportamientos generales que no solo nos indican las demandas de la profe-
sibén sino también parcialmente explican por qué muchos productores se refre-
nan de entrar a ese dominio: la gente que quiere comerciar con plitanos debe

disponerse a ''aventurar'' y a ''pleitear.' es decir, a tomar riesgos y a dig-
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cutir agresivamente. 5i una persona.del campo se lanza al comercio en las
grandes ciudades, se dedicari a comei'tioa enpequefia escala donde tanto los
riesgos como los conflictos son menores. Pero en lo que respecta al sector

del mercadeo, entrar al comercio mayoriqta de productos agricolas, signifi-
ca entrar en comercio de envergadura. H;su los mismos grandes producto-
res no se inclinan a este tipo de comercio mayorista, ain éuando su volumen de
produccidn bien podria justificarlo econémicamente . En vez de entrar en comer-
cialisacidn. ellos mismos muchas veces prefieren ''salirse de eso, ' deshacer-
se del producto, entregarlo a otros, y que sean otros los que se encarguen de
afrontar los problemas y de lidiar con los riesgos de venta y comercializacidn.

El productor que cuenta on 500 tareas de plétanos bien cuidados y aten-
didos, fAcilmente puede cortar unos 100,000 racimos cada tres semanas. Esta
cantidad bien podria justificar el hacerse duefio de un camidn para trasladar es-
tos racimos a la capital, o por lo menos, de una camioneta paxm trasladarlos
a un pueblo como Santiago y venderlos alli. Pero son contados los producto-
res de este nivel que se deciden a comerciar directamente sus productos. Ce-
mo indicamos, no parece ser el tiempo lo que les falta para dedicarse a esta
tarea 8ino es més bien por renuencia que no se dedican a este tipo de comercio
profesional.

Para resumir, la tipica secuencia de comercializacién no implica el trans-
porte de plétanos a un mercado por parte del productor, sino la venta de este
producto a un intermediario que se apersona donde el productor, Hay ciertas
indicaciones de que en tiempos pasados se veian més frecuentemente producto-

res que se dedicaban a comercializar sus productos. Pero los tiempos han
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cambiado; 1a creciente demanda urbana ha traido una profesionalizacién dentro
del mercado interno francamente agresiva. Los grandes productores, si es que
alguna vez estuvieron envueltos en comercializar sus productos, ya han abando-
nado en su mayoria esta préctica y han dejado el mercado en manos de interme-
diaros profesionales.

4.2.2 El acopiador rural.

Aunque no tuvimos oportunidad de observarlo personalmente, algunos de
nuestros informantes nos describieron las actividades de otro tipo de interme-
diario que opera en las 4rea rurales y que maneja por lo menos cierto porcen-
taje de los plé.tanos‘que salen de los conucos. Este individuo es un acopiador
rural, a quién se conoce por los nombres de '""mayorista del campo' o de ''co-
merciante rural." Es un verdadero intermediario dado que trabaja con su pro-
pio capital. Ge distingue de los'buscones' por el hecho de que efectGa comprasn
del producto; difiere de los intermediarios viajantes en que generalmante sus
actividades no implican ningin tipo de desplazamiento, sea a mercados loceles
o a mercados utbanos. (M£s adelante describiremos lo que es un buscén y ur
viajante).

Posiblemente, este tipo de intermediario solo abarca un pequefio porcen-
taje del total de plétanos. Debido a la relativa répidez con que se deteriora
el plitano y los otros viveres, su comercializacién se basa més frecuente-
mente en la compra directa del producto en el conuco por el mismo interme-
diario viajante que lo llevaré a un mercado urbano. Generalmente, ningin
acopiador rural interviene en esta secuencia.

Sin embargo, el "mayorista de campo'' debe incluirse en cualquier anf-

lisis que pretenda representar fielmente la realidad del sistema de mercado
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interno ya que --aunque en pequefia escala-- este comerciante también parti-
cipa en el proceso. Afn m4s, si bien su importancia en el comercio de fr.u-
tos perecederos es limitada, es bien posible que cuando se trate de productos
agricolas m&s duraderos, el '"comerciante rural' tenga m&s importancia. Aidn
con los pldtanos, en Vicente Noble. A este tipo de intermediario se le atribuye

la comercializacién de plétanos robados. En el Cibao, las descripciones que

algunos informantes dieron del modus operandi de estos individuos, implica

que muchas veces son casi extensiones o cuasi empleados de un intermediario
viajante. Obviamente, hace falta més investigacién acerca de este tipo de
intermediario y la manera exacta en que opera.

4.3 El Lugar Central que Ocupa el Intermediario Viajante.

El productor-intermediario y el acopiador rural'eon tipos de intermedia-
rios, pero hay que reconocer que juegan papeles de poca importancia. La
mayor cantidad de pl&tanos que salen de los conucos toman otra via. Por una
serie de factores histéricos --que no discutiremos aqui-- en la comerciali-
zaci 6n interregional de muchos productos agricolas, y muy especialmente
de los destinados a 1a ciudad capital, prevalece un tipo de actor econbémico
fundamentalmente diferente, un tipo de intermediario que se apersona directa-
mente a los conucos y a las fincas, a comprar y a recopilar el producto, y que
en un mismo viaje lo hace llegar hasta el mercado mayorista hacia donde va
destinado. |

En otras publicaciones (2) se han discutido otros detalles Jenerales
de las operaciones de este tipo de intermediario. Los siguientes p&rrafos
harén hincapié en sus actividades con un producto especifico: plitanos.

Las generalizaciones que haremos aqui deben considerarse solo tentativas.
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Como las actividades de los intermediarios - viajantes se caracterizan por im-
provisaciones y decisiones de Gltimo minuto, cada intermediario desarrolla
su manera particnlar de operar y de proceder. AdGn mis, el proceso de comer-
cializacién que se sigue en el Cibao difiere un tanto del proceso que es caracte-
ristico de 1a parte Sur. La informacidn detallada que presentaremos a continua-
cién se basa en observaciones directas de actividades de comercializacion en
las regiones plataneras de Barahona-Tamayo-Vicente Noble. Creemos que,
aunque algunas de las maniobras y de los procesos dque describiremos difieren
en algunos detalles de los de .otras regiones, una descripcién del sistema tal
Yy como opera en el Sur nos dard una idea de los rasgos b8eicos del sistema que
opera en el pais entero.

En lo que respecta a la comercializacién de pl4tanos, el intermediario
que transporta los plitanos desde el conuco mismo hasta los mercados urba-
nos ocupa una posicién central dentro del sistema. Es este intermediario el
que m4s capital invierte, el que mayor volumen maneja, y el que mis distan-
cia recorre para recopilar y llevar el productor a su destino final.

Peraddjicamente, no existe ningin término exacto de uso comfn para
referirse a dicho individuo. Algunas veces se la llama simplemente ''comer-
ciante;" pero este término no establece distincién entre él y otros intermedia.;
rios. Otras veces se le llama ''viajante;'" pero este término también se pres-
ta a confusién en la Reptblica Dominicana, ya que a los representantes de casas
comerciantes de Santo Domingo o de Santiago que viajan a los pueblos del in-
terior, se les conoce también como viajantes. También se la llama ''camione-

ro''. Pero este término, que también se usa para designar a los choferes o
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duefios de camidn, se presta también a despistar. Para ser intermediario via-
jante de productos agrfcola.r;_’s no es necesario ser duefio de camién. Aumsec
muchos de estos intermediarios pueden también ser los duefios de los camiones
en que cargan el producto (la informacién con que contamos al momento es
confusa y contradirtoria),, muchos también alquilan dichos vehiculos. Para
fines de este reporte, nos referiremos a este intermediario como el interme-
diario viajante, o simplemente, como el viajante.

En muzhos sentidos, la situacién de este intermediario es paradéjica.

Es el actor més crucial en el proceso de transporte de productos agricolas a
lag 4reas urbanas, pero oficialmente --a los ojos de la ley-- a este individuo
no ge le considera un negociante. A diferencia de duefios de negocios estacio-
narios, a este negociante no se le exige patente para ejercer su oficio. For
otro lado, aunque invierta fuertes sumas de dinero en un momento dado, no
creemos haber ofdo nunca que este individuo se valga de préstamos bancarios
para desempeiiarse en sug actividades comerciales. Sabemos también muy
poco sobre sus origenes sociales; no sabemos si es hijo de un negociante esta-
blecido o de un campesino préspero. Igualmente enigmé&ticos son sus origenes
comerciales: ;dénde y cémo consigue el capital inicial? ; qué ocupaciones ha
desempefiado antes de pasar a ejercer esta funcién itinerante tan central?
(cufnto tiempo permanece en este tipo de trabajo? Todas estas son preguntas
que no estamos en posicién de contestar todavia. Fero tenemos evidencia de
lo importante que es este individuo para el sistema de mercadeo interno en la
Reptblica Dominicana, y hemos también tenido oportunidad de estudiar y de
observar sus actividades directamente, especia! :te en su viaje desde los co-

nucos de Barahona hasta la plaza del Mercado Nuevo en Santo Domingo.
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4.4 La Camionada: Unidad Bésica del Mercado Interregional.

En otro articulo, uno de los autores ha presentado un anflisis del sis-
tema de mercadeo interno de la Repiblica Dominicana y ha postulado la exis-
tencia de cinco subsistemas conceptualmente distintos entre si que operan si-
multineamente dentro del sistema de mercadeo mé&s amplio (2). El subsistema

méig importante en términos de volumen es el gsubsistema interregional. Y los

intermediarios que operan dentro de este subsistema, desempefian la funcién vi-
tal de desplazar productos de una regidn del pais a otra, especialmente desde el
interior del pafs a la ciudad capital. Los intermediarios viajantes que hemos
mencionado anteriormente, operan precisamente dentro de este marco de ac-
cién.

Dentro del subsistema interregional ha surgido y se ha cristalizado un
fenémeno, un patrdén econdmico que fAcilmente podria pasarse por alto, pero
que es caracteristico de cierto tipo de economias y tiene serias implicacioncs
para el funcionamiento de este subsistema en particular. Este fenémeno es 12
camionada ("the truckload").

En econom{al_s occidentales convencionales, la camionada es sencilla-
mente una unidad de transporte. Pero en el sector disgributivo del subsistema
interregional de la economia dominicana, la camionada es no solo una unidad

de trancporte sino la unidad de inversién. O sea, el comportamiento econdmico

de los intermediarios mis importantes gira alrededor de esta unidad especifica,
tanto asi que se podria decir que el subsistema interregional se ha moldeado y
adaptado en base a las realidades y demandas de la camionada. In la comercia-
lizacidn interregional de plitanos, por lo general, no hay ninguna inverseién de

dinero que abarca mis producto de 1o que podrfa llevar un camién. De forma que
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para entender este sistema, debemos empezar por examinar las demandas
que esta unidad central, la camionada, ha creado.

Debido a que la unidad b&sica se refiere a la capacidad fisica de un ve-
hiculo de motor, y en vista de que hay vehiculos de diferentes tamafios, no
hay una medida fija de la cantidad de pl&tanos que constituyen una camionada.
Aunque es la unidad central de inversién, la camionada es una medida alta-
mente flexible en cuanto a volumen. Le hecho, el tipo de camién que un in-
termediario compre o alquile, depender4 de su nivel de capitalizacién. Aque-
llos a quiénes sus finanzas les permitan invertir mayor cantidad de dinero ne-
cesitarén de un camién més .grande; por otro lado, aquellos negociantes inte-
rregionales que no cuentan con tanto capital se valdr&n de una camioneta o
camidén m4is pequefio, Pero en cualquer caso, la tarea que se impone el inter-
mediario es la de llevar el vehiculo hasta el tope, sea cual fuere su tamafio.

La tipica camionada dominicana cuenta ademé&s con otra caracter{stica de
mucho significado. Tedricamente, no hay razén para que un intermediario in-
terregional no pueda comerciar con varios productos a la vez y traerlos todos
en el mismo viaje de camién. Aunque esto ocurre de vez en cuando, lo cierto
es que el sistema no opera de esta manera sino en base a camionadas especiali-
zadas en un producto. dado. Nuestras observaciones tienden a indicar que la
mayoria de los productos agricolas bdsicos que llegan a la capital han sido
transportados en camionadas conteniendo solo ese tipo de producto.

Ahora, bajo ciertas condiciones de oferta, no siempre es posible lograr
este objetivo. For ejemplo, cuando llevarmos a cabo nuestras observaciones
de campo en el 4rea de Barahona, habfa una escasez tremenda de plétanos, y

reaultaba bastante dificil --aidn para los intermediarios mis astutos-- llenar
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un camién grande de plitanos. Lo que se hace en esos casos, entonces, es
buscar otro producto con que completar el viaje. En el caso de los plétanos
en Barahona, lo m&s natural es hacer dd guineo la lfnea secundaria. Asi,
muchos camiones acarrean una combinacién de plétanos y guineos, resulta-
do directo de la imposibjlidad de llenar la camionada solo con plitanos. 3in
embargo, cuando el producto abunda, los camiones de plétanos vienen carga-
dos Gnica y exclusivamente de ese producto, y los guineos se transportan en
otros vehiculos por intermediarios que comercian sdo guineos.

En todo caso, los intermediarios tratan por todas los mediog de no sa-
lir del interior a menos que vayan bien cargados. Esta renuencia se basa en
cflculos econémicasbastante bien fundados. Cuando un intermediario alquila
un camién, la tarifa de alquiler es 1a misma, tanto si 1o llena como si no. Y
aGn cuando el intermediario sea propietario del camién, siempre incluird
como uno de sus gastos la tarifa que hubiese pagado de haber tenido que al-
quilar el camién. O sea, de acuerdo al sistema de contabilidad que llevan

los intermediarios, los gastos de alquiler siempre se incluyen,atin cuando el

intermediario sea propietario del vehiculo. Como salo la inversién del pro-
ducto en si supera a 1o que se paga de flete, el intermediario que no llene el
vehiculo a capacidad estard perdiendo -- o dejando de ganar-- dinero, aungue,
el vehiculo sea de su propiedad. Este hecho explica en parte el por qué a ve-
ces se mezclan unos productos conotros. Fero en general, la comercializa-
cién interregional de productos alimenticios en la RepGblica Dominicana ope-
ra a base de camionadas especializadas que contienen solo un producto.
Cualquier divergencia de este principio general proviene de la escasez y

no parecer formar parte del procedimiento normal.
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4.5 Proteccidén del Producto: La Cadena de Avisos.

Antes de pasar a discutir 108 mecanismos de que se valen log interme-
diarios para recoger los productos de pequefios y distantes conucos, debemos
clarificar cdmo operaell sistema de cosechas en sf. Convencionalmente, se
cree que el campesino primero cosecha su producto y luego empieza a hacer
diligencias para venderlo, cuidfndose de proceder con ripidéz para que el pro-
ducto no se deteriere. Queremos enfatizak, sin embargo, que la comercializa-
cién de viveres en la Repfblica Dominicana procede justamente en Ia d reccién
opuesta.

Tanto el plitano como l1a yuca y la batata, se deterioran ficilmente; su
comercialisacién necesita de un sistema que les lleve répido y sin contra-
tiempos a consumidores bastante lejanos. A este efecto observamos un pa-
trén generalizado:, casi ninguno de los viveres que entran el comercio inte-
rregional de la Reptblica Dominicana los ha cosechado independientemente
por un productor que luego se ha dedicado a buscar comprador. Al contrario,
el caso es que ni el plitano, ni 1a yuca, ni la batata se cosechan (para camer-
cio, esto es) a menos que no se haya acordado previamente con un interme-
diario la fecha --y hasta la-xhora-- en que se cosecharé el producto.

Este sistema difiere esencialmente de las transacciones comvenciona-
les en que los posii:l_ea compradores mmim el producto antes de comprarlo,
En el caso de los plitanos dominicanos, los intermediarios se comprometen
a comprar productos que no han visto. Dan su palabra al producto y se com-
prometen a comprar los plitanos en una fecha especifica sin sfquiera verlos.
Por otro lado, a menos que los intermediarios les hayan dado su palabra y

asegurado la compra, los productores no se lanzan a cosechar. Para usar
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la terminologia local, ''sin aviso no se corta.'! Una vez dado el aviso, el inter-
mediario es responsable de los plitanos. Si el productor los corta y por algu-
na rezén el intermediario no puede pasar a recogerlos, el intermediario debe
pagar al productor y sufrir las pérdidas ocasionadas por deterioro, datios, etc.
Segln nos dijeron algunos informantes, estos acuerdos verbales a veces han te-
nido que ser enforzados legalmente por autoridades locales, en casos en que
los intermediarios han dejado al productor con el praducto cortado o no lo han
pasado a recoger a tiempo.

El precio se fija generalmente al momento del aviso, aunque el interme-
dirio casi nunca examina el producto que se compromete a comprar. O sea, el
precio se acuerda, no en base & la calidad del producto en sf, sino en base a los
precios generales del mercado en ese momento. Esto podria congiderarse
como un aspecto problemético del sistema. A pesar de que es una manera
efectiva de impedir que se pierdan plitanos cosechados, sin embargo el mis-
mo tiempo deja de otorgar precios diferenciales a los diferentes tipos, tama-
fios, estados de madurez, de los pl&tanos. Por lo tanto, el sistema apenas «:-
timula al productor a mejorar la calidad de sus productos. (En la seccidn fiu::
del reporte discutivemos en m#s detalle estos problemas). Aqui solamente
queremos sefialar que el sistema de '"avisar' se entiende mejor si se analiza
como una adaptacién local del sistema de comercializacién & las exigencias y
demﬁ.ndaa que impone el fAcil deterioro. Como tal, es una de las caracteristi-

cas sisteméticas més fuertes que presenta el proceso de comercializacién in-

terregional.

4.6 Estrategias para Adquirir Froductos: Fanorama General.
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En la mayorfa de los negocios, I?;enta répida deja més ganancias que
las ventas espaciadas y lentas. Lo mismo sucede en la comercializacibén de
procuctos agricolas entre regién y regién. Pero la importancia de la répidez
resalta ain m&s en el caso del mercadeo de plitanos en el sistema de mercado
interno. Ya hemos discutido ciertos resultados del hecho de que el platano es
un producto que se deteriora con relativa facilidad; no vender el producto a
tiempo equivale no a un postergamiento de la remuneracién monetaria --como
sucede en otros negocios-- sino a su destruccién. Pero la venta ripida se im-
pone por aln otra circunstancia. El intermediario eficaz y que obtiene las
mayores ganancias es aquél que entra al mercado justo en el momento preci-
80, y que se retira desde que las condiciones se tornan deaﬁavprables. Debido
a que lag condiciones del mercado fluctGan rdpidamente cuandc; se trata de es-
tos productos, el intermediario que plerde tiempo en adquirir o en deshacerce

de su carga, puede encontrarse atrapado  por cambios adversos en el estado

del mercad . Existe pués una fuerte presidén por adquirir el producto répido

y por deshacerse de €l igualmente répido. Una vez que se capte este princi-

pio bdgico --y los intermediarios que triunfan sin duda lo han captado bien --
pueden comprenderse también otros aspectos del sistema, tales como por ejem-
polo el mecanismo pocousual (que discutiremos més adelante) de establecer
precios a nivel de finca.

Debido 2 la importancia que tiene 1a ripidez en la adquidcidn del producto,
los intermediarios distinguen entre dos tipos de camionadas. La primera se
constituye de "'un viaje junto," y la segunda de "un viaje recogido.'" La més
deseable de las dos, el ''viaje junto,' es una camionada que se junta a base de

los productos de uno o dos grandes productores, y no requiere de mayores des-
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plazamientos. El viaje recogido, por el contrario, se basa en jornadas labo-
riosas en las que el intermediario debe recorrer grandes distancias hasta com-

pletar de poquito en poquito su camionada. Desde el punto de vista del interme-

di ario, el ideal es hacerse de una fuente de carga junta. Pero pocos interme-

diarios tienen la suerte de encontrar una fuente de oferta tan asequible y fAcil.

A base de esta distinciém econédmica tan importante, 1os intermediarios
hacen aln otra distincién de facto entre tres tipos de productores-abastecedo-
res. Los primeros son los productores que pueden cortar, digamos 200 car-
gas de plitanos a la vez y que pueden, por tanto, "llenar un camidén.!" Estos
abastacedores son de valor inestimable para el intermediario y pueden gene-
ralmente exigir precios por encima de los que exige el pequefio productor.

A los grandes productores le siguen los medianos’ productores. Estos
pueden cortar tal vez 30 6 40 cargas de manera que con cuatro o cinco paradas,
el camidén queda pricticamente lleno. For Gltimo estén los pequefios producto-
res, que cortan menos de 30 cargas a la vez --generalmente mucho menos, a
juzgar por las transacciones que presenciamos.

De acuerdo al tipo de productor, los intermediarios parecen poseer di-
ferentes procedimientos para asegurarse de la oferta. Hablando en términos
sistématicos, losplétanos que entran a los canales del comercio interregional
""se capturan'' mediante uno de tres diferentes procedimiéntos, cada uno ajus-
tado al nivel del productor -abastecedor. Para entablar contacto con grandes
productores y asegurarse esos productos, los intermediarios se valen de re-
laciones personales o de parentesco con dichos individuos. El producto de
los medianos productores se asegura & través de préstamos y avances que

hasta cierto punto "obligan'' al productor a vender sus plétanos a ese interme-
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diario en particular. El producto de pequefias parcelas se obtiene a través de

agentes locales que se dedican a localizar los productos donde sea que los haya:
a éstos Gltimos se les conoce con el nomixe de ''buscones.'! A continuacién nos
referiremos en més detalles a cada una de estas tres alternativas.

4.6.1 Grandes Productores: Nexos Igualitarios.

Como hemos dicho antes, la fuente ~@ oferta més deseable para un inter-
mediario la constituyen aquellos grandes productores que cosechan plétanos en
cantidddes suficientes para llenar un ozanién. El intermediario que tenga lazos
comerciales con un individuo de esta categoria puede considerarse dichoalo. Y
para mantener estos lazos, estf dispuesto a hacer concesiones en el precio y
rendir pequefios servicios adicionales.,

En muchos casos, el establecimiento de estas conecciones se logra a base
de relaciones de parentesco. En una de las regiones que visitamos, observamos
el cado de dos hermanos cuyos platanales producen lo suficiente como para 'lle-
nar un camién'' cada cierto iempo. Un tercer hermano se ocupa de comerciar
esos plitanos y tiene acceso exclusivo a ellos, de mnefa que es €l el viajant~
encargado de llevar y vender esos plitanos en la capital. Donde no existan re-
laciones de parentesco, se recurre a otras relaciones, y a veces hasta se ''crcan’
relaciones, como es el caso del compadrazgo. En todo caso, los intermediarios
saben apreciar el valor econdmico y la conveniencia que para ellos constituyen
estos grandes productores. A su vez, los grandes productores (sobre todo en
tiempos de escasez), estn en posicién muy favorable para negociar preci&s.

4.6.2 Medianos productores: avances de dinero efectivo.

Para asegurarse del productor de los medianos productores, los interme-

diarios se valen de estrategiag fundamentalmente diferentes. Los medianos
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productores no producen en cantidades suficientes como para llenar un camidn;

sin embargo, comparado con los pequefios productores, si acortan tremenda-
mente la tarea del intermediario. Debido a que los medianos agricultores se
encuentran en posicién econdmica menos ventajosa que los grandes producto-
res, el intermediario puede utilizar una estrategia diferente: avanzarles dinero
efectivo. De hecho hay intermediarios viajantes que tienen miles de pesos li-
teralmente ''regados por los campos' de las &reas donde operan. O sea, que
le avanzan dinero al productor cuando éste lo necesita, bien sea para afrontar
alguna crisis familiar o cualquier otra necesidad perentoria. El objetivo pri-
mordial de este tipo de avances es '"comprometer la carga,' o sea, comprome-

ter al productor --al menos moralmente-- a venderle sudproductos al interme-

\

diario que le ha suministrado tal avance. A

Vimos por lo menos dos tipos de avances diferentes: avances a largo
plazo, y avances justo antes de la compra. Los intermediaios pueden pagar
al productor varios meses antes de que los plitanos o los guineos estén de
corte. Pero los avances directamente antes de la compra ( a uno o dos dfas
de la cosecha), adquieren dimensiones increibles. Vimos intermediarios que
recorrian varias comunidades de la regién y literalmente distribufan cientos
y cientos de pesos en pago pc;r adelantado de productos que recogerfan al dia
siguiente o a los dos dias.

Quiz&s resulte extrafio que hayamos identificado esto cémo una téctica
que utilizen los intermediarios para con ..medianos productoras.. Parecerfa
que en principio, los pequefios productores necesitan de dinero efectivo ain
m&s que los medianos productores. Pero como veremos més adelante, a los

intermediarios muchas veces no les resulta conveniente --ni posible-- estable-
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cer conbcto_directo con gran cantidad de pequefios productores. El producto
de parcelas pequefias se recopila por otros medios, que describiremos més
adelante, Cuiere decir, entonces, que la mayoria del dinero que los interme-
diarios facilim se le da a productores medianos, i. e. productores de 30 &
40 cargas de plitanos cada tres semanas.

.Ea importante notar,sin embargo, que este sistema de avances y pfesta-
mos difiere completamente del sistema que se usa en otraspa rtes del pais con
relacién a datros cultivos: la venta a la flor. En el caso de la venta a la flor,
el producto ge vende antes de estar listo para cosechar a un precio que no
llega tal ves: nl a 1a mitad de lo que valdré en el momento de cosecharse.

Esta prictica no parece usarse en el caso de los plitanos, sino que

parece set m&s cerriente en el caso de las habichuelas, el arroz, y el café.

-
Los avances que lo: intermediarios dan a los productores de pl&mos parecen

ser més bien avances en el pago del producto y no implican reduccién de preci:;
en esc sonticodifieren fundamentalmente de las compras a 1a flor..

Los avapces 2 que nos re ferimos solo comprometen al l;roductor a wvender
la cartidad d? producto necesaria para saldar su deuda: en el momento en que se
hace €l présﬁmo no se acuerda el precio a pagar por los plétanos. El entendi-

miento es --y tal parece ocurrir en la préctica-- que el intermediario pagar4 al

productor Ma como "ten lo'pldtand ' enel momento de la cosecha recolecta.
\

\
Por kaheric avanzado dinero a un productor, €l intermediario no tiene derecho
\
a pagarle rmenos de lo que su producto vale; al conttario, debe pagar el precio
que lo harfa cualquier otro intermediario en ese momento dado. Pero lo que

estos préstamos si le garantizan es qu serd €l --y no otro-- el que posiblemen-

te comercializaré el producto. - As{, estos avances de dinero efectivo tienen como

\
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objetivo asegurar 1a oferta, no acrecentar el margen de ganancias del com-

prador, como sucede en las compras a la flor.

Observamos este patrén con gran frecuencia en el Sur. Pero no sabemos
exactamente si las mismas reglas se aplican end. Cibao. Adn cuando no pudimos
obtener informacién directamente de pequefios productores a este respecto, tal
parece que muchos de los plétanos en esa regién estfn ya '"comprometidos'' para
cuando llega la cosecha. Y aunque sabemos que las ventas a la flor no ocurren
en el cago de los plétanos, tal parece que se establecen compromisos morales
que en cierta manera '"obligan" al productor a venderle al individuo que le sacd
de un apuro. en el momento en que lo necesitd. Posiblemente --aunque no poda-
mos asegurarlo--las mismas reglas del Sur se apliquen en el Cibao, en lo que
respecta a los préstamos de intermediario a productor.

Pero la obligacidn del productor con respecto al intermediario es moral,
no legal. Vimos que el intermediario hacia entrega del dinero sin mediar nin-
gln contrato escrito o recibo. El incumplimiento de esos compromisos no ccns-
tituye un problema, ya que los intermediario no prarecen perder mucho dinero c.+:
esta prictica. 5f ofmos quejas ;or parte de los intermediarios de que algunos
productores, a pessr de coger dinero de ellos, en muchos casos vendian parte
de sus cosechas a cualquier otro que les ofreciera un poquito més por el produc-
to.

Pero en ningﬁn’caso oimos de un intermediario que llevara uno de estos
litigios o agravios ante la ley. Existen por lo menos dos mecanismos qie im-
piden que los conflictos tomen ese cariz. El primero estd relacionado con la

necesidad que tiene el productor de estos avances y lo ventajoso que para 81
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resultan. Si consideramos esto Gltimo, entenderemos perfectamente el por
qué de su renuencia a cortar o poner en peligro la Gnica fuente a que puede
recurrir en caso de necesidad. El segundo mecanismo se desprende como con-
secuencia de la escasez de producto que existe actualmente, y de ahi el deseo
de los intermediarios de mantenerse en buenas relaciones con los productores
locales. Asf{, aunque un rroductor no cumpla con su promesa de vender todos
sus pl4tanos a ese intermediario en particular, o la cumpla solo parcialmente,
el intermediario se daré por satigfecho si puede al menos obtener cantidad su-
ficiente para cubrir el avance o si se le devuelve su dinero. El intermediario
no.toma ninguna rerresalia en contra del productar ni tampoco hace comenta-
rios v§rbales alienantes que puedan lacerar permanentemente las relaciones
entre él y ese productor. Observamos que los intermediarios solfan tomar
tales incumplimientos de buen talante siempre, dejando abierta la posibilidad
de que el productor estuviese dispuesto a vender en una préxima ocasién, tal
vez al mes siguiente mismo. |

La existencia de este arreglo de avanzar préstamos difiere diametral-
mente de otro tipo ce arreglo que ocurre con. mhs frecuencia en otras cir-
cunsgtancias y cuando se trata de otros productos: coger los productos a cfe-
dito, o sea, no solo hay intermediarios que no pagan por adelantado sino que
solo pagan el productor luego que han vendido el producto. El precio se habré
acordado en el momento en que el productor entrega el producto, rero el pro-
ductor solo recibiré el importe cuando el viajante regrese al interior luego de
vender. El productor recibiré el precio previamente acordado, 1o mismo si el

viajante ha perdido o si ha ganado cuando lo revendié en Santo Domingo o en
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Santiago. Fero esta ;:réctica de ""despachar' productos a un intermediario
sin cobrar en seguida el importe, hoy por hoy se da con poca frecuencia en el
caso de los plétanos. En el Sur podria decirse que ya précticamente no se usa.
Por eso los negociantes interregionales necesitan tener mucho dinero en mano
para entregarlo al productor en el momento mismo de la transaccién o --como
tantas veces vimos-- varios dias o varias semanas antes.

De todos modos, para resumir, el uso de avances en efectivo es un compo-
nente importante de la estrategia general que usa el intermediario eficaz cuando
trata con medianos productores, y en menor escala, cuando trata con pequefios
productores. Pero con,éstos ltimos, los intermediarios se valen de ain otra
tActica, y utilizan los servicios de ''buscones' por ellos comisionados.

4.6.3 Pequefios productores: el buscén.

Cuano tratan con pequeiios productores, los intermediarios viajantes se
valen de otro tipo de estrategia fundamentalmente distinta a la que usan con Jce
grandes y medianos productores. Como para llenar un camidn a bage de iz.r
minimas cantidades que los peqﬁeﬁos productores pueden proveer, se necesiia
estar en contacto con un buen nimero de éstos, el viajante perderfa mucho tien:-
po si é1 mismo se dedicara a hacer estos contactos y a ultimar los detalles. Adn
mis, el pequefio productor tiende més a cambiar de intermediario que el mediano
o grande productor que ya ha establecido un ritmo o nexo satisfactorio con un in-
termediario dado. For eso los intermediarios encuentran problemas logisticos
muy reales cuando tratan con pgjueios productores y qie éstos estén espar-
cidos a considerable distancia unos de otros.

Dadas dichas circumstancias de oferta dispersa, casi podria esperarse
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la intervencién de acopiadores rurales --negociantes que operen en una regién
dada y que se ocupen de comprarlc a pequefios productores y asi ir acopiando
el producto para luego venderlo por junto § los viajantes. En otros productos
tales acopiadores si juegan un papel importante. Pero como ya hemos visto,
este tipo de intermediario rural apenas existe en el caso de los plitanos, dada
la amenaza de ficil deterioro que caracteriza este] roducto. Sencillamente, el
Gnico arregb que garantiza seguridad en la inversidn es que los plétanos vayan
directamente de la mata al mismo camién que los llevar4 a la capital el mismo
dia en que se cosechan, para ser vendidos en la mafiana del dfa siguiente. Asf,
el propio intermediario viajante es el que dehe recoger los plétanos del conuco
mismo. Por eso, debido al riesgo inherente en esta situacidn, la prresencia de
acopiadores rurales entre medio del pequefio productor y el viajante, es més
bien una rareza.

Para lidiar con los problemas logisticos que se crean cuando la mercan-
cia estd tan dispersa, el sistema de mercadeo dominicano cuentg con otra rcs-
puesta. Hay un tipo especial de actor econémico cuyo nimero ha ido prolife-

_mndo rapidamente. Este tipo acta al servicios de los intermediarios viajan-
tes y les ayuda a adquirir carga répida y eficientemente de los pequefios conu-
cos esparcidos a varios kilémetros de distancia unos de otros. Pero contrario
a lo que podria pensarse, la funcién de este individuo no es la de comprarle pla-
tanos al productor, no, Este individuo Gnicamente se encarga de averiguar qué
productores tienen plitanos de corte y de acordar transacciones. Asfmismo, a
través de él se determinar4 el precio y el dfa del corte, o sea el dia en que
ird el viajante a buscar gl producto directamente al conuco. Cuando el inter-

mediario llega al interior , salo tiene que ir directamente de conuco en conuco,
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sin pérdida de tiempo, porque ya los arreglos han sido hechos por el individuo
a su gervicio. Y si este individuo ha hecho buenos contactos con varios & los
productores locales, a veces puede asegurarle al intermediario unos cinco 6
seis millares de plétanos. De sumo valor para el viajante, este servicio se
remunera a base de comisiones. Al momento de nuestro estudio, se estaba
dando una comisién de RD$0.30 por una carga de 200 plitanos. Y aunque el
viajante tiene que apersonarse al conuco en cuestién para receger los plétanos,
ya sabe exactamente dénde ir. La tarea de localizar pequefios productores
dispuestos a vender, de acordar el precio a pagar, etc., ya ha sido resuelta
por su comisionado. Es precisamente por estos servicios que el viajante p.aga.

En toda la Reptblica Dominicana pueden observarse variantes de este
individuo que constituye el contacto local b&sico. Cada regién parece tener un
nombre digtinto para designarlo. En el Cibao se le llama corredor; en las
regiones plataneras del Sur se le conoce ( y é1 mismo se identifica) como bus-
cbén., Aunque la palabra buscén en la Replblica Cominicana también se usa p=-
ra designar aquellos individuos que se dedican a buscar pasajeros para los dif: -
rentes carros de linea, en el Sur, el término se utiliza para designar al indivi-
duo que se mueve aquf y aculld buscando productos agricolas --principalmente
plétanos-- para los intermediarios viajantes.

Hemos visto e identificado dos tipos de buscones. Uno de ellos es el pe-
quefio productor local qué tiene buenos contactos en la regién y que se pone al
servicio exclusivo de un intermediario-- hay otro tipo que parece abundar mé&s:
el buscdn que no tiene alianza permanente con ningin intende_diario ¥y que vende
sus servicios a quién le pague més y mejor. =Zste tipo de buacdén parece ser

economicamente marginal; o sea, no es dueiio de tierra sino tal vez emgleado
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asalariado o jornalero de algin terrateniente local. También h;y buscones que
Bo tienen nada que ver con la agricultura y que dependen enteramente de sus ac-
tividades y maniobsas como buscones. Muchos de los buscones que observamos
esﬁban vestidos a la usuanza urbana, y algunos hasta se transportaban en peque-
fias motocicletas.

El viajante que se abastece de pequefios productores generalmente tiene
més contacto con los buscones que con los mismos prodwtotres. Muchas veces,
el viajante ni siquiera.sabe el nombre del productor a qu.iéﬁ estd comprandole.
En dichos casos, podria decirse que el buscén ha logéado literalmente 'inter-
ponerse' entre el productor y el viajante. i

Fodriamos preguntarnos por qué los intermediarios no tratan de dejar a
un lado a los buscones una vez que entran en conhcéo con los productores de unra
regién dada y se economizan la cor i#idn del buscéngy Aunque muchos tratan
de hacer esto de vez en cuando, no siempre les resulta ficil. Parte de la ra-
z6n estriba en las dificultades logisticas de avisar a ‘m gran niGmero de prouz-
tores que corten sus plitanos. El viajante ests aiem:pre yendo de un lado 2a
otro. Cuando regresa a su base rural de opera:bnes"debe entablar contacto
con sus abastecedores en el curso de un dia, 1o cual ld resultaria casi impo-
sible. Ahora bien, asumiendo que cada buscén tiene cénhcto con unos 10 5 15
productores cuyos conucos conoce bien, el intermediario que tiene a su servi-
cio tres 6 cuatro de estos buscones autométicamente aej'pone en contacto con
40 6 50 productores sin tener que visitarlos personalmente. Es decir, dificil-
mente podria descartar los servicios de estos busco.nes.;

AlGn mis, tenemos cierta evidencia de que los pequefios productores pre-
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fieren negociar con una persona a quien conocen en vez de negociar directa-
mente con los econdmicamente poderosos viaj;ntes. Parece ser que se dan
cagos en que el buscén padde sacar mejores prec‘\os del viajante que lo que po-
dria obtener el mismo productor. Inclusive, hemoé_pfdo a alggnoe informantes
hablar de la lealtad que ciertos pequefios productores sienten hacia‘los buseo—
nes locales al punto que muchos han rehusado lidiar directamente con los in-
termediarios que trataron de dejar a un lado a los buscones.

Las gananciagy los medios de vida con que cuentan los buscones son
otra n}afxifestacic’m més de las posibilidades que ofrece el comercio como medio
de avame,.écoﬁémico en la Replblica Dominicana. En general, a los buscones
se les percibe como més vivos y més alertas que.los campesinos-productoree.
alin cuando algunos buscones son también campesinos. El papel del buscén
atrae 2 individuos que loc;lxnente se denominan '"vivos.'

Los intereses econémicos del buscén parecen estar més intimamente li-
gados a los de los intermediarios que a los de los productores en el sentido <
que ambos ganan més trabajando en gran escala que trabajando en pequefia ¢« -
cala. Pero en otro sentido, el buscén estf también ligado al productor. Los
productores generalmente conocen los precios que se estdn pagando en =™ re-
gidén por un productor dado, y cuentan con el buscén para que les consiga ven-
der a ese mismo precio. 35i el buscdn dedica sus servicios exclusivamente a
un solo intérmediario.l en un sentido se constituye en empleSdo de ese interme-
diario. FPero la mayoria de los buscones se mantienen algo independentes, y
por lo tanto estfn en posicién de regatear para mejores precios. (Como es de
esperarse, los intermediarios interpretan esto como una "irresponsabilidad' y

por 1a espalda los tildan de charlatanes," "tfg . .~ 'béndidos," etc.
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Traducido a términos eoonédmicos, estas criticas quiéren decir que el buscén
le ha vendido mercancia a otro intermediario que le ha ofrecido més dinero.)
Tal independencia por parte del buscén puede en algunas ocasiones traer pre-
cios altos para el productor.

Los intermediarios compiten por los buscones aumentfndoles la comi-
s8idn. El precio por carga ha llegado a ascender hastz" RD$Q.50. Fero los
buscones también estén bajo presién de los productores para que les aseguren
precios campetitivos por su pequefia produccién. El buscén, teniendo detrds
a tantos campesinos productores y ejerciendo control sobre sus productos, es-
t& en mejor posicién de negociar con el intermediario para obtener mejores
precios que lo que estarfa el pequefio productor por su cuenta. Asi, el buscén
acaba nadando entre dos intereses opuestos. Como que el buscén no compra ni
trabaja con capital, no puede considerarsele un intermediario en todo el sentido
de la palabra. Pero como hemos visto, aiin cuando no cae dentro de la catego-
ria de intermediario 2 juzgar por los esténdares occidentales convencionalez.
el buscén es un indivi luo que juega un papel esencial en el proceso de comer-
cializaciém a nivel rural.

Lag ganancias del buscdn no son demasiado grandes. Obviamente, sus ac- '
tividades no le permiten acumular capital. Como sucede con muchas otras ocu-
paciones dentro del sistema de mercadeo dominicano, las ganancias solo dan
para ''defenderse.' Un buscdn posiblemente reune unas 50 cargas, 1o que quiq_re
decir que en las présentea circunstancias, esto le dejaria unos RD$15.00 po;‘:
cada dfa de trabajo. Pero caei n.’mgﬁn buscén puede contar con esta suma como

entrada diaria o fija, sino que tiene que suplementar sus entradas dedicindose

a alguna otra actividad. Posiblemente, la mayoria de los buscones practiquen
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El buscdn recibe su comisién luego que el intermediario ha ido a buscar
el producto. Y generalmente, el buscén acompafia al intermediario 2 recoger
el producto. En muchos casos, el productor ni siquiera estf presente y es el
buscén qufen se encarga de entregar el producto.

Aunque el bugcdn ests prestando un servicio tanto al productor como al
viajante, generalmente €l se percibe €omo al servicio del viajante y no del pro-
ductor. En sus qropiés palabras, su trabajo consiste en ''entregarle carga al
viajante,'" y por supuesto, la rersona que paga por sus servicios es el interme-
diario. Pero en algunos casos, el buscdn también recibe algo del productor.
Vimes a varios produc¢tores obsequifndoles con productos por valor de varios
pesos. Afln més, tenemos la sospecha de que también se establecen arreglos
entre el productor y el buscén, mediante el cual el productor establece un pre-
cio de venta minimo; si el buscédn logra que el intermediario pague més, le ta-:a
compartir con el productor esta diferencia. De forma que el interés del buu. i
es obtener el mejor px;ecio posible. Fero estos arreglos con el productor parse-
cen ser esporidicos y zﬁenos formales; en términos generales al buscén hay que
considerarlo al servicio del intermediario. Su funcién b&sico es zancajearle
productos y cobrar su comisién.

Debemos mencionar una dltima funcién del buscén. En vista de que la
préictica de prestar dinero a los meddanos productores ha dado tan buenos re-
sultados al intermediario, ahora m&s y més se estf extendiendo esta préctica
para los pequefios agricultores,pero con una diferencia. Con los medianos pro-
ductores, el intermediario tiene cont'acto directo y les avanza dinero con la

certeza de recuperarlo. Pero como el intermediario carece de relacién directa
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con los pequefios productores, el contacto se hace a través de los buscones.
Asfi, algunos intermediarios dan dinero a ciertos buscones de su conflanza
para que éstos a su vez efectuan préstamos. Estos Gltimos --como es de
esperarse-- tienen como finalidad, asegurarle al intermediario un mercado.
Asf, el intermediario avanza dinero a los pequefios productores a través de
los buscones en vez de hacerlo directamente. Aunque hay muchos buscones ‘
cuasi-independientes a quienes los intermediarios no confiarfan una fuerte
suma de dinoro, hay otros que han sabido ganar su confianza y que actuan
como distribuidores de su dinero.

Para resun:ir, un aspecto tipico del movimiento de plétanos del /3onuco
al camién es un proceso medilante el cual el productor y el viajante se conec-
tan a través de un incdividuo que tiene relaciones conaambos, que localiza el
producto, y que le cobra una comisién al viajante por sus servicios. Proba-
blemente, entre el 50 y el 75% de los pl&tanos que llegan a la capital proce-
dentes del Gur, han pasado por manos de algin buscén. En ese sentido , er.-
tonces, incluimos al buscén como uno de los particdpantes claves del subais-
tema de comercializacidn intenegional tal y como funciona en la sactualidad.

Procederemos ahora a hacer un resumen de los procedimientos ''de re-
copilacién'’ que utilizz el subsistema interregional para la comercialisacién
interna de plétano. Hay tres tipos de productores y por lo menos tres estra-
tegias para ganar acceso a los plitanos de estos productores. Aungae las tres
estrategias se observan hasta cierto punto a todos los niveles, hay estrategias
que parecen ser més caracter{sticas de un tipo de productor que de otro. En
el caso de los grandes productores, se recurre a la invocacibén ( o creacibn)

de nexos de parentesco u otras conecciones similares, mientras que los me-
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dianos productores responden mejor al mecanismo de avances de dinero e-
fectivo . Asimismo, el contacto con pequefios productores resulta mfs efec-
tivo para el infermediario a través de buscones. En este dltimo caso, el in-
termediario puede también avanzar dinero pero no lo haré directamente sino
a través de un buscén de su confianza que se responsabilize de entregar el
dinero a los pequefios productores y asegurarse de que en efecto le venderén
su producto para retribuir el dinero.

Puede establecerse con bastante claridad que la mayorfa de los plétanos
que llegan a la capital se han zancajeado en conucos o en fincas usando una de
esaas maniobras bdsicas. Casi nunca se da el caso de que un plétano llegue
a la capital siguiendo un procedimiento tipico occidental en el cual el interme-
diario examina el producto luego de cosechadb y ofrece un precio por él. En
el caso dominicano, el precio se acuerda.. aln antes de que el intermediario
vea el producto. De este modo, erknces, vemos que el plétano dominicano
entra a los circuitos interregionales no mediante negociaciones en que el ccr:: -
prador tiene el producto en frente de €1, sino por el establecimiento de nexoz
previos a través de las maniobras arriba mencionados. Ahora describiremos
que le sucede a los plitanos una vez han sido contratadds de esta manera.

4.7 Precios a Nivel Rural,

Ya hemos discutido lag estrategias que se emplean para obtener plétanos.
De igual importancia son los factores que gobiernan los precios que se pagarén
al productor.

4.7.1 La oferta: factor primordial.

El factor primordial en la determinacién de los precios en una regién

dada es el ya bien conocido factor de.la escasez o abundancia de la oferta.
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En el momento que hicimos nuestras ob;emcioms de campo, se estaban com-
prando los plitanos a razén de RD$17.00 la carga, y a RD$85.00 el millar. O
sea, los productores estaban recibiendo més del doble de lo que recibieron el
afio asterior para esa misma época. Este aumento de precios fue una conse-
cuencia directa de una seca tremenda que azof$ el pais y de la consecuente es-
casez del producto (las cosechas locales supuestamente disminuyeron en més del
50% de las cosechas en afios normales). FPero como la demanda urbana ha per-
manecido constante, o tal vez hasta haya crecido, 1la proporcién entre los precios
de afios pasados y de este afio no deberian sorprender a nadie.

4.7.2 C&mo el productor se mantiene al tanto de los precios.

Debaﬁos hacer notar que todos los participantes en el proceso de comer-
cializacién, incluyendo los productores, conocen los precios delL- mercado. Nin-
gun interesado ignora este aspecto crucial. e da el caso que algunos técnicos
gubernamentales con quiénes entablamos contacto tenfan informacién equivocada
en cuanto a los precios que se estaban pagando por los plétanos en la regién.
Pero no as{ los productores. Estos sabfan exactamente el precio de los plétacs: .
AGn més, no solo estaban enteradas' de los precios en esa regién dada, sina
también de 1o que los consumidores de la capital estaban pagando por los plé-
tanos de su regién.,

Cémo circula esta informacién? Solo sabemos que pasa de boca en boca
con ripidez de rayo. Pensar que los campesinos-productores no se enteran
del prebdo a que estén vendiendo sus vecinos es una ingenuidad, como lo seria
tambiéh el recolectar y diseminar informacién sobre las precios en el érea
rural con el propdsita de "alertar al campesino' y '"aumentar sus posibilidades

de obtener mejores precios.!" Segin lo que vimos, el campesino ya estd enterado
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de estos precios, y probablemente cnn més exactitud que la que podrfa pro-
porcidnarle un empleado gubernamental que no sea agricultor.

También resulta impresionante ver el conocimiento que tienen los campe-
sinos de los precios en la capital. Hastaccierto punto, este conocimiento llega
a ellos a través de las informaciones radiales que diariamente da la SEA. Fero
la mayorfa de los productores ni siquiera aludieron a esa fuente. Su conoci-
miento de 1los precios urbanos probablemente se transmite también de boca
en boc;. ya que muchos productores o sus familiares viajan amdua.mente ala
capital y a otros pueblos.

El conocimiento de los precios !:7 la capital, por supuesto, no es exacto

\

sino aproximado. Esto se debe a que los precios varian segin las diferentés

regiones. .‘Peo su conocimiento de los precios es bastante adecuado, a veces
con un margen de error de RD$0.25 por carga. Asf, los intermediarios estdn
negociando no éon campesinos ignorantes de los precios, sino con productores
que saben exactamente 1o que valen sus productos.

4.7.3 Cbmo el Intermediario se Mantiene al Tanto de los Precios.

5i el productor tiene una idea aproximada de los precios de la capital,
el intermediario tiene informacién més exacta ya que estf maé al tanto de los
cambios. El intermediario se mantiene viajando cor.xah.ntemente. Cuando re-
gresa al interior, acaba de venir de la capital y de vender su carga. Jabe con
precisidn '"cédmo estf la plaza,' o sea, cufles son los precios al por mayor en
la copitalh! Aunque al viajante no anuncia a diestra y siniestra sus mirgenes
de ganancia, paradbjicamente, como grupp, los intermediarios viajantes no son
tan reservados comollos duefios de colmadasy puljlerias. Estos Gltimos estén

sujetos a inspeccidn y a impuestos por parte de Rentas Interms; el intermediario
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viajante, por el contrario, como que no tiene patente, no se ve asediado por
esa amenaza. Y como los precios a ambos lados de k cadena son del domi-
nio pGblico, no existe tanta razén para esconder sus xhicgenea de ganancia,
como acen los que tienen negocios estacionarios.

El precio que el intermediario ofrece al produc.tor en el campo, general-
mente depende de: | |

1) los precios que se estén pagando en el mercado urbano al momento, y

2) de una cierta ganancia por millar que toma por standard y trata por
todos los medios de alcanzar. '

Cuando hicimos el estudio, los plitanos barahoneros se estaban vendien-
do en la capital a razdén de RD$110.00 el millar al por mayor. Aunque parezca
increible, los viajantes de la regién barahonera como objetivo al comprar a
RD$20.00 56 RD$25.00 menos del precio al que anticipaban vender --es decir,
una ganancia de RD2 y 1/2 i/ en cada plitano. En otras palabras, el procedi-
miento mediante el cual el intermediario establece el precio a pagar parece
ser el siguiente:

1) determinar a cufnto estf el millar en Santo Domingo;

2) restarle RD$20,00;

3) dividir entre cinco, para determinar a cufnto se le pagarf la carga
de los productores.

La ganancia de RD$20.00 por millar es una ganancia beuta. Los interme-
diarios tienen varios gastes que reducirén su ganancia neta. Pero los interme-
diarios calculan que si la diferencia entre el precio que se paga y el precio

que se vende alcanza tal magnitud, las ganancias brutas cubrirén los gastos y
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dejarén una ganancia neta satisfactoria. Un viaje asf se considera un viaje
fructifero y exitoso. |

El diferencial de RD$20.00 por millar era bastante comin en el &rea de
Barahona cuando hicimos nuestro estudio. Pero probablemente hay un mecanis-
mo operando para modificar los precios de acuerdo al precio al por mayor que
se esté pagando en el 4rea urbana. Cuando los precios bajan, los intermedia-
rios se conformim con una ganancia bruta de RD$10.00 6 de RD$15.00 por millar.
Debemos afiadir que las ganancias siempre son menores en la regién del Cibao
que en el Sur. Posteriormente, presentaremos las ganancias brutas y netas
de un viaje cuya secuencia uno de nosotros tuvo oportunidad de sdwervar en de-
talle. Por ahora, cabe solo mencionar que es el precio urbano lo que .ﬁende s
determinar el precio rural, y no viceversa, a juzgar por los mecanismos que
utilizan los intermediarios para determinar los precios que pagarén.

4.7.4 La calidad del pl&tano: factor irrelevante.

En transacciones convencionales, se supone que el mejor productor se
vender4 a mejor precio. Peropreviamente hemos discutido un patrén que para-
ddjicamente conlleva a que estas diferencias en la calidad del producto pasen de-

sapercibidas y no influyen en el precio de los plétanos a nivel finca. Este patrén

es el sistema de aviso que se usa para convenir la venta de un producto. En mu-
chos casos, el intermediario hace las negeciaciones de compra con el buscén o
con el productc®, sin siquiera haber visto la mercancia. La primera vez que
ver{ el producto serf& cuando pase a recogerlo al punto del camino donde 1o han
depositado. El precio ya estf establecido para ese entonces. Es cierto que con
el tiempo, el viajante llega a saber qué tipo de plétanos obtendré de cada vende-

dor. De hecho, uno de los intermediarios con quiénes tuvimos un contacto direc-

L W
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to y prolongado, se puso en un momento dado bastante nervioso, al dirigirse

al conuco de un individuo con el que nunca habfa entablado negocios antes pero

a quién ya habia pagado adelantado. Asf, el intermediario debe tomar ciertos
riesgos, riesgos éstos que son propios del sistema en que estf opesando. El
sistema no otorga precios diferenciales a los plétanos en base a su calidad. Las
categorias de '"plitano de primera' y ''plitano de segunda' se emplean mayor-
mente cuando se detallan plétanos en el sector urbano. En el campo, todos los
plétanos se mezclan (excefto los plétanos méis pequefios del racimo, a los que

se da un tratamiento diferente, como veremos més adelante).

4.7.5 Inversidn de los patrones convencionales de fijacion. de precios.

En la comercializacién de viveres para el comercio interregional, existe
un mecanismo de preciadtdn que en cierto sentido es directamente opuesto al
mecanismo que generalmente prevalece en las transacciones al por mayor de
economias occidentales. La regla que rige las transacciones comerciales con-
vencionales podria expresarse asi: '"Mientras mayor es la cantidad que se com-
pra por junto, menor seré el precio por unidad.'" O sea, las compras en gran
volumen generalr“¢uate conllevan a un descuento; el comprador acaba pagando
menos por unidad.

Parad§jicamente, justo lo contrario sucede cuandd se compran plétanos
a un productor en el iiistema dominicano. El patrdn que prevalece es: mientras

m&g productor compre un intermediario de un productor dado, mayor deberd

ser_el precio a pagar por uniddd del producto. A los productores que vendie-

ron 25 § mfs cargas de fl€tanos, se les pagd a razdém de RD$17.00 la carga.
Aquellos que vendieron menos de esa cantidad, de lespagd aproximadamente

RD$16.00 por carga. Y la diferencia en precio no se debe a diferencias en el
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producto; como ya dijimos anteriormente, el comprador ni siquiera ha visto
el producto cuando acuerda el precio a pagar por él. Este mecanismo un tan-
to paraddjico proviene, pués, de un arreglo completamente diferente.

En primer lugar, debemos recordar que el intermediario se vale de los
servicios de un buscén para adquirir la mercancia de pequefios productores. Y
a estos buscones hay que pagarles una comisién. Aunque supuestamente es el
intermediario --y no el productor-- el que paga esta comisién al buscén, la pric-
tica es que el intermediario acaba pagéndole menos al productor por su producto,
de manera que el pago de la comisién recae en realidad sobre el productor y no
sobre el intermediario. O sea, aunque es el intermediario quién le paga al
buscc’ni la comisién, y le pone el dinero en la mano, @8 sobre el campesino-
productor que recae este gasto adicional, ya que estd recibiendo menos por
su producto.

Sin embargo, lo m&s importante en la determinacién de precios parece
ser el factor tiempo. Para obtener un viaje provechoso, el intermediario no
solo dbbe llenar el camién hasta el tope sino también llenarlo r&pido para ssi
protegerse de fluctuaciones sibitas en el precio del mercado. Su méxima aspi-
racién es lograr ''un viaje junto," o sea, llenar un camidn a base de una o dos
paradas en fincas grandes en vez de ponerse a zancajesar por toda una regidn.
Asi, los productores que puedan ofrecer carga suficiente para completar una ca-
mionada, pueden pedir --y de hecho piden-- mejores precios que un productor que
solo cuente con unas 10 6 15 cargas. En caso de discordancia por precio, el in-
termediario desiste con mayor facilidad de un pequefio productor cuya produccibn

apenas constituye una fraccién de la camionada, que de un gran productor que
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puede f_ﬁcilmente llenarle el camidn o al menos, una gran parte de éste.

Bésicamente, &stos son los factores responsables 'por mantener este pa-
raddjico patron, me diante el cual se paga més por unidad cuando mayor sea
el volumen. Y este es un patrdn standard tanto en el Cibao como en el Sur. La
explicacién que comummente.. se da es que los plitanos de las grandes fincas son
mayores y de mejor calidad que los de pequefios conucos. FPuede haber algo de
verdad en ésto, ya que las grandes fincas pueden tener acceso a aguas de riego
ousar fertilizantes. Pero ciertamente, esto es solo uno de los factores respon-
sables por el diferencial. Como hemos dicho antes, el producto no se inspeccio-
na antes de efectuarse su compra. Y 6i los grandes productores reciben més
por sus plitanos que los pequefios, esta diferencia responde més a la répidez
y cantidad con que pueden proveer al intermediario del producto que a la ca-
lidad que éste presenta,

4.7.6 La competencia vs. la fijacién de precios.

Informantes en diversas &reas del pais nos dijeron que muchas veces 1905
viajantes de regiones dadas se ponfan de acuerdo sobre el miximo precio apa-
gar por los productos. En nuestra opinién, esta observacién se aplica para épo-
cas de relativa abundancia. 3in embargo, en periodos de escasez --como el que
hicimos nuestras observaciones-- la situacién parece ser bien diferente. No te-
nemos évidencia de estos acuerdos entre los diferentes viajantes. De hecho, ob-
srrvamos justo lo contragio.

Los intermediarios compien tremendamente entre si. Debido a la tre-
menda escasez de plétanos y a los mérgenes de ganancia que se estaban logrando

en la capital, se produjo una gituacién de competencia tal que los intermediarios
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estaban arrancéndose los clientes de las manos, ofreciendo mejores precios,y
hasta tratando de sobornar productores para que les vendieran platanos que ya
babfan prometido a otros viajantes. Hasta tal pfato llegd la competencia que en
un ocasién observamos cdmo un intermediario comprd plétanos que estaban en
la carretera ya cortados y que otro camidn habja quedado en pasar a recoger,
camidn éste que estaba solo a unos cuantos kilémetros de distancia en esa xiﬂsma
ruta. Pero el buscédn se puso en contacto con ese viajante, quién inmediatamente
ofreci$ més dinero con tal de obtener el producto. Vimos como sin valilacibn,
se efectud la transaccién: se contaron los plétanos , se subieron al camién, y
se pagd por ellos. Cuardysel comprador original vino a llegar al lugar de los
hechos, ya los plitanos eranperrit del "viaje" de otro intermediario. El via-
jante que comprd el producto hizo un mohin con la cabeza a lavexz que se refe-
rfa a esos ""charlatanes que no tienen palabra,' (i.e. los buscones) y que ven-
dian asi los plé#anos que habfan prometido a otro individuo. Pero como lo mis-
mo le habfa sucedido a é1 ex.x" otras oca6iones, el intermediario no reportd la ms's”
minima preocupacién por p#g?t‘x-le al otro con la misma moneda.

En general, entonces, ;}xiate una atmdsfera realmente competitiva entrz
los intermediarios. Apenas encontramos ningdn indicio de qye los intermedia-j
riso se combinaran para acordar precios entre sf como nos lo habih ® reporiggio
algunos informantes. |

4.8 Los Arreglos de Acarreo.

Como hemos mencionado ;ntetiormenbe , no todos los intermediaridy gson
duefios de camién. Los anﬂi;is convencionales que se han hecho sobrgﬁél gidte -

ma de me rcadeo interno de 1a Repiblica Dominicana, se refieren freqfantement

~
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a los duefios de c@én como a los pri::ipalea intermediarios que participan en
el traslado de productos del interior del pais a la capital. Pero en obsérvaciones
de campo relativamente recientes (Murray, 1974), uno de los autores pudo compro-
bar que muchos de los viajantes de Padre De Las Casas alquilan los camiones
que utilizan. El mismo patrén pudimos observar en los camiones del Sur del
pafs.

El ideal parece ser que el viajante que logra triunfar en el negocio, evam-
tualmente se haré propietario de un camién. Y en efecto, muchos duefios de
camidn han comprado el vehiculo con el objetivo de usarlo en negocios de una u
ofra fndoke. Fero también sgbemos de viajantes bastante présperossque siguen
usando camiones alquilados. Este arreglo, pués, parece tener sus ventajas.

En primer lugar, el intermediario se evita las molestias de ma.ntenim:leﬁto Y
de reparacién del vehiculo. Pero también --y tal vez de mayor importancia--
el intermediario que utiliza camiones alquilados tiene m4s flexibilidad en cuzn-

to al tamafio del vehiculo que precisarf para un viaje en particular. Silo que

va a transportar es solo una cantidad pequefia de producto, le conviene més al-
quilar una camioneta y no un camién grande, o viceversa. (Cf. la discusibén an-
terior sobre el hecho de que los intermediarios no quieren viajar en camiones a
medio llenar, aGn si son duefios del camién).

El alquiler de camiones parece darse con més frecuencia dn el Sur que
en el Cibao. Asimismo, los vehiculos que "povienen del Cibao tienden a ser
de menor tamafio y capacidad que los que hacen la linea del Sur. El camidn que
tipicamente se usa para transportar mercancias en la Reptiblica Dominicana
tiene varias caracter{sticas standard., La mé#s importante de éstas es la ''caja"

de madera que se conbtruye para transportar la mercancia. Dicha caja la cons-
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truyen carpinteros especializados en la capital y pueblos de provincias, y gene-
relmente llevan la firma del constructor. Aparte de tener una varandilla alta
a los cuatro lados, la caja cuenta con un piso de madera y una compuerta remo-
vible en la parte de atrds. La parte trasera también incluye un cubiculo protegi-
do, al que se conoce con el nombre de ''guarda-pedn' ya que los asistentes del
camionere suelen acomoderse --y frecuentemente dormir-- allf mismo, durante
las largas jornadas y viajes del camién. También bay una viga de madera atra-
vesada a lo largo del extremo superior de la caja de madera. Esta viga se usa
para amarrar mercancia y ocasionalmente también sirve de marco para las lonas
que se usan especialmente en caso de lluvia.

Si muchas delbs viajantes del Sur no son propietsaiés de camién, a quéan
se los alquilén? Y por qué los propietarios de camidén se deciden a dar en alqui-
ler el behiculo en vez de usarlos Hlos mismos? Parece ser que los duefios de

camibn muchas veces son también duefios de almacenes o de otros estableci-

mientos comerciales (especialmente de provisiones) en los pueblos de proviz:-
cia. Estos individuos se hacen de estos camiones principalmente con el prop<-
sito de transportar su propia mercancfa desde la capital hasta sus estableci-
mientos en el interior, no para hacer comercio intinerante con é1. Sin embargo,
alquilan los camiones a otros intermediarios como una fuente no despreciable

de ingresos.

El viajante del Sur que alquila un cainién para viajar a la capital debe pa-
gar un flete de RD$85.00, Esta suma cubre no solo el alquiler del vehiculo sino
también los servicios de un chofer y de un pedén. La gasolina también esﬁ‘ in-
clufda en esta tarifa. El uso de choferes es muy generalizado cuando se trata

de camiones. Hasta los mismos propietarios le pagan a un chofer para que les
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maneje el camién en vez de hacerlo ellos mismos. El por qué de esta préctica
es dificil de establecer, ya que las explicaciono: que se dfén no siempre con-
cuerdan. Pero tal parece que njanejar un camién se considera una tarea labo-
riogsa. O como nos explicd un ﬁ&ermediaﬁo, el que llegue a tal holgura econg-
mica que pueda costear un curqdln, no querré seguir trabajando tan forzadamen-
te. La impresidén que tenemoy ;a que el chofer se considera parte del ''séquito’
que un intermediatio préspero debe tener a su servicio. Este patrén posible-
mente varia en el caso de las cami_onetaa » pero ciertamente es muy frecuente
en el caso de los grandes can.ﬂogéls.

4,9 El Corte de los Pl_ﬁui";os.

El proceso de comer?i_&lizacién propiamente dicho se inicia con el corte
de plitanos. En el dia sefidlado, los plétanos se cortan y se preparan paji el
traslado. Esta secuencis de actividades comprende cinco pasos principales.

1) Cortar el racima.

2) Trasladar los piétanos al "puesto'' donde serén recogidos.

3) Dividir el rapimo en '"manos,"

4) Separar las .-ma.nos pequefias (i.e. la rabiza) de las normales.

5) Apilar los pl§tanos y protegerlos con hojas de plétanos.

El procedimigﬁt’é de corte que se utiliza en el Sur es el siguiente:

1) Se corta el tronco a unos 8 pies de altura ( no se corta totalmente sino
lo suficieste para "qxellmata se incline ligeramente).

2) Se baja' ,91 racimo hasta un punto en que pueda ser cortado sindllificul-
tad (eso se hace pgarrando una o dos de las hojas y tirando de ellas).

3) Se ag;fra el racimo con una mano mientras se usa la otra mano para

cortarlo con la machete, logrando as{ separarlo de 1a mata.

!

;
!
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4) Se pasa el racimo a la persona (i.e. el cargador) que se encargaré

de llevarlo al ''puesto' donde se recoger§.

5) Ge corta el tronco, a nivel de unos 5 pies del suelo.

6) S . colocan los desechos en la pared del card, cuidando de dejar el
suelo del car$ totalmente limgio.

Algunos productores que tratan deccortar sus propios rlitanos violan
estos standard locales. En algunos casos, el corte inicial es tan profundo que
el racimo cae al suelo con peligro de desmanarse o de que se estropeen algunos
granos. En vista de esto muchos productores recurren a indiriduos especialis-
zados en la materia, a quiénes se conoce como cortadores.

Los cinco pies de tronco que se dejan sirven de proteccidn y de alimento
a log plétanos -hijos que para el mommento del corte del racimo de lataata-madre
ya han alcanzado un tamafio considerable, y a su vez echarédn racimo al cabo de
unos seis meses. Uno de nuestros informantes nos explicd que la "madre'" se
dejaba sin cortar para proveer humeded al '$ijo". La "limpieza'' del card --o
sea, poner los despojos en el murd del card -- se hace principalmente para re-
forzar la pared de irrigacidn del card a la vez que para prevenir la acumula-
cién de desechos dentro de éste.

Generalmente, no es el productor quién carga los plétanos, sino que es
corriente utilizar los servicios de jévenes adolescentes o pre-adolescentes a
quiénes se conoce como cargadores. Jon ellos quiénes se encargan de llevar
los racimos hasta el '"puesto’ del camino donde serén recogidos; generalmente
este puesto queda adjacente al comuco. Los cargadores transportan usualmente

dos racimos a la vez, uno sobre cada hombro, y sus servicios se remuneran
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con una minima suma. Fg ejemplo, vimos que por acarrear dcs racimos a

una distancia de aproximadamente 100 metros, el cargador recibid RD$0.03,
lo que equivale a centavo y medio por racimo. Cuando los cargadores llevan
s racimos al puesto, cada um lo va apilando en una pila diferente a fin de
facilitar el cémputo a la hora de calcular el pago por sus servicios. Y vale
decir que estos rervicios corren por cuenta del productor, no del intermedia-
rio.

El hecho de que solo se utiliza labor humana en el transporte de los plé-
tanos hacia el camién, es un dato interesante. Los plitanos que se piensan de-
dicar al comercio interregional se siembran a propdsito en &rsas de ficil ac-
ceso por vehiculo, de manera que la mayoria de los conucos dedicados a este
fin estfn a corta distancia de la carretera y no se precisa de animales para el
acarreo. La opinidn general es que los plitanos que se cargan en 4rganas se
deterioran tanto qué es preferible cargarlos a mano; pero para que esto sea pc-
sible, la distancia no debey ser muy grande. En suma, los pliétanos gue sc
siembran con el fin de comercializacién provienen casi exclusivamente de re-
giones cuya topografia y sistema de cai. {no# permiten acceso al conuco a los
vehiculcs de motor.

El préximo paso en la secumicia de actividades de comercializacién es
separar las manos del racimo, o sea ''desmanar el racimo.'" Los plétanos in-
dividuales ''no se desgranan'' sino que se preservan intactos en las ''manos."
La marera en que se acomodan los plétanos en el camidn para fines de trans-
portarlos requiere que el racimo se haya desmanado,pero que las manos estén

intactlasg.
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El proceso de desmanar lo lleva a célss’'la misma persona que ha cor-
tado los plftanos, aunque en las fincas m&s grandes muchas veces se utili-
zan los servicios de un ""desmanador' especial a quién se le pagar{ finicamen-
te para desmanar. |

Se puede mencionar de paso que el proceso para preparar los guineos es
bastante diferente. El racimo de guineos as corta y se traslada al ''puesto' de
recoleccién de la misma manera que el de plitanos. La gran diferencia estri-
ba en que el racimo de guineos no se desmana. Se trangporta intacto y asi-
migmo lo venderd el viajante al mayorista que lo comprarén. Las manos del
gulneo se separan solo en las etapas finales de la cadena de comercializacibn .
Es decir, dos pronegas diferentes han evolucionado para los dos productos.

En realidad solo podemos especular sobre:.garqué se procede diferente-
mente con cada producto. La diferencia posiblemente estriba no en caracteris-
ticas fisicas, sino en el valor comercial de los productos. El producto mé¢ va.-
lioso exige mis ''procesamiento'’ por parte del viajante, y asi que se emple=
~t%exrq>o en desmanar los racimos de plétanos. Los h&bitos de los consumics-
res también pueden entrar en juego, ya que los consumidores tienden a com;»:
los plétanos cuando estén verdes, y log Juineos cuando estin amduros, de forni:
que el revendedor debe dej.g 78 madurar en el mismo racimo. El almacena-
miento y acomodo del producto se hace m4s fAcil se si cuenta con el racimo
completo. Los plitanos se compray . ( y se consumen) con més frecuencia
mientras estin verdes. Asi, no hay razon para dejarlos en los racimos; esto
solo entorpeceria la tarea de contarlos y de transportarlos.

Seally g@¢ sea, es el proceso de los plitanos que més nos interesa
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aquf. La seleccién preliminar de plétanos ocurre luego que los racimos han
sido trasladados al puesto de recoleccién y han sido desmanados. Me“a.nte
esta sele:fﬁSn se separan los plétanos corrientes de los mis pequefios 'que se
encuentran en la ''cola' o '"curra''del racimo. Estos plétanos se les conoce
como ''la rabiza' y se apilan separadamente. Esta separacién constituye la
base de uno de }os procesos més cruciales --y mfs asombrosos-- de la co-
mercializacién de pl&tanos en la Repdblica Dominicana, proceso que discuti-
remos en detalle seguidamente.

Luego que los pl&tanos han sido cortados, trasladados,desmanados, se-
parados y apilados en sus respectivas pilas, se cubren con hojas de plédtano
para protegerlos del sol hasta que llegue el intermediario a recogerlos. Nunca
se sabe exactamente a qué hora llegari el intermediarlc? tanto puede retrasar-
se como adelantarse. El corte generalmente tiene lugar a eso de las 8 a.m.
El intermediario puede comenzar a recoger a esa hora més o menos, o tal vex
un poco més tarde. En todo caso, el intermediario cuenta con tener el camibn
lleno para\m& empiece a oscurecer, y su objetivo es llegar a la'%apiul en
la noche de ese mismo dfa. Pero como el tiempo preciso de 1a llegada del in-
termediario es diffcil de detewifadr, el productor generalmente cubre sus plé-
tanos con h}i_jas y espera hasta que llegue el viajante a recogerlos.

4.10 Recibiendo los plétanos.

La pré&xima etapa en el proceso de comercializaciéd es la de "recibir
los plftanos.' Esta etags. comprende varios eventos comerciales importantes,

cada uno de los cuales tiene lugar en "el puesto,' situado en un camino aledafio
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al conuco. En algunos casos, este puesto consiste de un cobertizo debajo dgl
cual se coloca el producto.

4.10.1 Fra;?cionalizacién sistématica de las tz.feas.

En la mayorfa de los casos, dos grupos participan en el proceso de entre-
ga de los plétanos: el grupo que acompafia al productor o duefio de conuco, y el
grupo que acompafia al duefio de carga o intermediario viajante.

Idealmente, el productor mismo debe hacer entrega de los platanos. Se
dice que su presencia es conveniente, no solo para él sino también para el in-
termediario. El cémputo del prodgeio acarrea innGmeras discrerancias y es
base de muchas disputas. A este respecto pudimos observar una disputa entre
un intermediario y un productor que no pudo encontrarse presente al momento
en que se contaron los plitanos.v

A pesar de las ventajes de que el productor esté presente, nos sorprend:
observar que en muchos casos el productor no se engiptraba allf en el mome::to
de la transaccién. Esto puede deberse por lo menos a dos factores. Frime:a-
mente, es dificil precisar la hora en que llegar§ el intermediario; los plétancs
pueden estar en la carretera desde la 9 a.m., y el viajante puede venir llegan-
do ya entrada la tarde. Especialmente si se trata solo de una cantidad pequefia,
el productor no suelo quedarse a esperar todo ese tiempo. En segundo lugar, los
Pequefios y medianos productores tienden a tener pequefias parcelas dispersas
una de otra. Asi, una vez haya terminado el corte en una parcela, el productor
se desplaza a preparar log platanos en sus otros conucos. De esta manera, le
es imposible estar presente cuando vienen a buscar el producto. Vimos algunos

cagos en que solo el buscdn que localizé los plétanos estaba presente en la tran-
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saccién, otros casos en que no habfa nadie representando al productor: los
plitanos se habian colocado a la vera del camino con una nota puesta en un
palo que llevaba el nombre del intermediario que pasaria a recogerlos.

Aln asi, hay un sistema ''ideal' que los residentes locjles consideran
como "el correcto.! MAs posiblemente este ideal solo se realice en el caso
de las grandes fincas donde puede #isponerse de la divisién de labor que se
cogsidera Sptima. En una secuencia completa, la comitiva del productor de-
ber& constar de:

1. El productor en persona.

2, el buscdn que localizd los plétanos.

3. el cortador que los cortd.

4. los cargadores que los transportaron desde el conuco al puestq{:.ﬁ,ia vera

del camino, y
5. el desmanador que separd los racimos en manos.

Por otro lado, el séquito del viaj#nte debe incluir:

l. el viajante mismo, que se dedic@} a depar tir amistosamente con el
productor mientras --con el rabillo del ojo-- observa la transaccin.
2. un contador para contar los plétanos.

3. el rechazador, el individuo que se encarga de controlar la calidad de los

pliganos, de rechazar aquellos que luceyinferiores, y de informar al
contador que sustraiga éstos del cSmputo.

4. el pasador, que coge los plétanos ya contados y los traslada alavera
del camién.

5. el pebn de camibn, que coge los plétanos del suelo y los sube al camidn.
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6. el atibador, (del castellano "estibador''), que es el individuo encargado
de acomodar los plétanos cuidadosamente para la jornada a la capital.

7. el chofer de camién. Este Gltimo generalmente se queda dentro del

camién esperando que se complete 1a operacibén y no participa en la

carga 5 en la transaccidn.
8. el ayudante, que es un asistente especial del intermediario a quién se

le confian muchas responsal:alidades econdmicas, especialmente en lo

que se refiere a la venta de los plitanos. Idealmente, este individuo no

participa de las operaciones de compra, pero generalmente ests presente.

En suma, cuando el proceso a& lleva a cabo tal y como exigen los "stan-
dards " locales, se observa una diviqién de labor impresionante. Afn antes de
dejar el puesto de recoleccién, ya han participado en la operacidn por lo menos
11 personas excluyendo a.l‘productor y al intermediario. Quiere decir, enton-
ces, que once piisonas han conseguido algtn tipo de empleo atin antes de dejar
"'el puesto." Esties uno de los aspectos m&s bisicos del sistema de comercia-
lizacién. Estos roles econémicos han sido aceptados, definidos, provistos de
nombres, e institucionalizados como parte del proceso de comercializacién de
plétanos. De hacerse las cosas '"bien' todos estos indiv"uoa podrian conse-
guir empleo. Estos 'trabajitos'" puede decirse que son ya una préctica 'stan-
dard'" del sistema.

Fero easi nunca se convoca la participacidén de todos estos individuos.
Aunque hay que llevar a cabo todas y cada una de estas actividades, existe
much®improvisacién con respecto a quién termina efectufndolas. Si el pro-

ductor no ha contratado cargadares para traer los plitanos del conuco a la

,,,,,

—
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Fagarles por esta tarea. Es decir, la actividad se recompensa como un papel
econdmjco distinto.

En lo que respecta a los aspectos arriba mencionados, es bien posible que
los anflisis econdmicos convencionales les hubieran pasado por alto, a pesar
de ser caracteristicas importantes del sistema. Hay que darse cuenta que nin-
guna de estas tareas se ha creado artificialmente. Todas --ccete, traslado,
desmanamiento, seleccién, apilacién, conteo, rechazo-- son tareas que tienen
que llevarse a cabo. Fero lo que ha hecho el sistema de comercializacién lo-
cal ha gido separarles en numerosos roles especiales, de manera que muchas
personas participen y se beneficien simultféneamente. En efecto el progaufis-
miento se ha dividido con 1a eficiencia con que se hubiera dividido una linea
completa de montaje. FPero en vez de proveer empleos permanentes, el sis-
tema solo puede proveer trabajitos temporeros. Dejar de percibir este as-
recto crucial del sistema equivaldria a pasar por alto uno de sus aspectos di-
nimicos més poderososy, la fuerte fraccionalizacién de tareas.

4.10.2 Clasificacién de los plfganos.

Las actividades comerciales m£s importantes en esta secuencia son los

procesos de clasificacién y computo de los plétanos.

En el rea de Barahona el proceso de clsafficacién es francamente sor-
prendente para cualquier persona que no estd familiarizado con él. En las
transacciones convencionales el producto se clasifica de acuerdo a su calidad
y en bage a ésta se determina el precio a pagar por él. Pero la clasificacién
que tiene lugar en los platanales barahonenses tiene un objetivo totalmente
diferente, un objetivo francamente sorprendente. El producto se clasifica

solo para determinar cufles son los plitanos que el productor le dard al
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intermediario de gratis) -

E;ste proceso se basa en una clasificacién local que divide los plitanos
en '"'plétanos de recibo' y !'plitanos que no estdn de recibo." Los '"de recibo"
son aquéllos que tienen un tamafio m&s o menos normal. Los '"que no son de
recibo,' por el contrario, son los granos demasiado pequefios que se encuen-
tran en la parte inferior del racimo, y que se acomodan a}una pila separada,-
Pero el sistema local hace que estos plétanos pasen a ser propiedad del inter-
mediario y no del productor. Al intermediario le tocan sin costo alguno todos
los plétanos que no son ''de recibo,"

Cos preguntas surgen; iamediatamente de este hecho. ;0ué porcentaje
de los plétanos cae dentro de la categoria de ''no recibo''? ;A quién le co-
rresponde decidir cufles plétanos esté&n '"de recibo" y cuéles no?

Losg intermediarios calculan que por cada 60 cargas de plitanos debe
haber 2,000 rabizas --i.e. granos que no estén '"de recibo,' En otras pala-

bras, aproximadamente un 15 6 20% de los plitanos caen dentro de la catego-

rfa de '""no recibo'" y se los lleva el i ntermediario gratis.

¢A quién corresponde la tarea de seleccionar' La seleccién y clasifi-
cacién preliminar la uev# a cabo el desmanador (empleado del productor)
cuando divide los plitanos corrientes y la rabiza en dos pilas distintas. Pero
esto es solo una clasificacion tentativa que estd sujeta a cambios. La deci-
gién final la hard un emplado del interm gliario, el rechazador; afi su ausen-
cia , el contador --también al servicio del intermediario-- es quién se encar-
ga de rechazarlos. En todo caso, cuando llega el intermediario con su comi-

tiva se produce una reclasificacién de facto, y esta reclasificacién constituye
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"la - ultima palabra.' Fara la mayorfa de los plitanos, las clasificaciones del
productor y del intermediario coinciden. Empero, hay muchas unidades que
se reclagifican. Ocasionalmente, algin plitano que el productor habfa consi-
derado como ''rabiza' lo reclasifica el intermediario como ''de recibo.'" Fero
segin observamos, casi 9 de cada 10 plitanos que se reclasificaron pasaron de
la categoria '"de recibo' a la de ''no recibo'', o sea, de plitanos de pago a plita-
nos gratis.

Ge oyen muchas quejas entre los intermediarios al efecto de que los produc-
tares cada vez reducen més la pila de rabiza y se estdn quedando con estos para
‘el consumo familiar. E;l opinién de los intermediarios, estos pequefios platanos
les corresponden a ellos automﬁt‘icamente Y por derecho.

Pero el asunto no termina en el conuco; pudifﬂ&tpe.tnibir otro patrdn.
Como parte de la investigacidén uno de los autores acompafid a un 'infermadia‘—
rio 'viajante y viaj en el camidn de éste durante un ciclo de actividades, in-
cluyendo recoleccidn en el 4rea rural, viaje a la capital, y venta del producto
en la Plaza de Santc Domingo. Asf, este investigador pudo comprobar algo
que era casi de esperarse. Algunos de los plidtanos que constituyeron la rabi-
za en el 4rea rural, sdbitamente fueron reclasificados por el intermediario
para fines de venia en la categoria de pl4tanos de recibo, o sea, dentro de los
pl&tanos de mejor precio.

El procedimiento que se emplea para reclasificar guineos en &l puesto
de recoleccidn difiere un poco del proceso que se emplea para los plitanos.

En el caso de los guineos, no se acostumbra a que el intermediario reciba

ninguno gratis. La clasificaciin e bace a fin de determinar qué racimo se
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pagarén a precio completo y qué racimos se pagardn a mi¢.d de precio.
Como hemos dicho antes, los guineos no se desmansisino que »¢:dejan
en los racimos. La clasificacién se hace en base al nimero de manos que
tenga cada racimo. Existen dos categorias bdsicas: los guineos grandes y

los guineos chiquitos. En este contexto, ''guineo' no se refiere a los granos

individuales sino al racimo en si. Igualmente, ''grande' se refiere no al ta-
mafio de los guineos sino al nimero de manos que contiene el ' racimo. Por
ejemplo, '"un geis'' es un racimo con seis manos : ''un ocho', ''un nueve, '’

son racimos con ocho y nueve manos respectivamente. Durante el periodo

en que efectuamos las observaciones de campo, un racimo de sgis o menos
manos caia dentro de la categoria ""chiquito:'" Algunas veces, el intermedia-
rio pagaia solo la mitad del precio por estos racimos pero otras veces pagaba
un poco més de tres-cuartos de su precio.

4.10.3 Contando los plétanos.

Aungue el cémputo se hace simulténeamente con la reclasificacién, ec
una actividad econdmica en sf, y encierra sus propias maniobras comerciale:.
Por eso la consideragamos aparte.

El prodactsr cuerda los plétanos, pero g fifndose de esto, una persona
al servicio del intermnedtiario los vuelve a contar. La gente se goza en contar
anécdctas sobre cédmo estos contadores profesionales son capaces de engafiar
tanto a productores como a consumidores --segln el caso-- que se descuiden
o que carexcan dc la experiencia necesaria. El cémputo de pliidnos entre
log intermedisrios dominicanos se hace generalmente por pares, no por uni-

dai:e. Por ejemplo, para una mano de seis plétanos, contarf el nfimero ‘'‘tres.'
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Siday 5 plitanos, contarf ''dos y medio.”" El cémputo de 689 plitanos se puede
expresar as{: ''tres cargas y cuarenticuatro pares y mediq; faltan cipco pares
ymedi§ para completar 1la media carga.' Idealmente, el contador gsbe ir con-
tando en voz alta y el productor o uno de sus representantes debe estar presen-
te para verificar. Pero en muy pocos de los cémputos que obsarvamos se tomd
esta precaucién.

Los productores, en la mayoria de los casos observados, no dejaron en-
trever el interés que sin duda sentian por observar detenfdamente el cémputo.
Parece ser que solo en las grandes fincas se sigue 81 pié de la letra la super-
visién que se considera ideal en estos casos. En cambio, en el caso de los
pequefios productores, se considera de mal gusto cbservar demasiado cerca
o contradecir el c8mputo del intermediario. En otras palabras, se £ bma por
dado que el intermediario &iﬁque la cantidad que le ha entregado el produc-
tor, pero se considera de mal gusto que el productor verifique al intermediario.

La misma manera en que se cuentan tradicionalmente los plétanos otorgs
al intermediario la Gltima galabra, indicando asf como las ""costumbres' y las
"tradiciones'" - gpecialmente la de regalar la rabiza-- favorezcan a un grupo

mis que a otro. A medida que el contador ve contando los pltanos, los va ti-

rando a unos cuantos piés de distancia. Simulténeamente, y sin esperar a que

se termine de contar toda la pila, log plftanos se van llevando al camién y aco-
modando junto gon todos 1os ofros. De forma qud cuando se ha terminado de

comPar los plitanos, c} existe discrepancia entre el total del productor -y del in-

termediario, ya no hay manera de verificar 1la suma. Los plétanos de ese pro-

ductor ya se han apilado dentro del camfiém junto con todos los otros.
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En casitodos los casos que se observaron, hubo discrepancias en los
totales, discrepancia ésta que siempre favorecid al intermediario. Y el caso
es que es 2l productor quien sier:pre acaba por ceder.

Se dice que en afios pasados, la gente se preocupaba menos por contar
los plétanos con exactitud. Las discrepancias se ignoraban. Fero hoy en dia
los plitanos se cuentan uno a uno. Los contadores profesionales se han -conver-
tido en figuras establecidas dentro del comercio de plitanos, y tal es mdestre-
za en el oficio, que sdlo con mirarlos el contador puede determinar cuintos
plitanos hay en una mano.

La opinidn general es que esta destreza generalmente beneficia a la per-
sona cuyo servicio estd el contador --es decir, al intermediario.

4.11 EIl acotejo: preparando los plitanos para el acarreo.

La operacidn final que tiene lugar en el puesto de recoleccién, es la de
acomodar los pl&tanos en el camién. Esta tarea, localmente conocida como
""acotejar'' o "atibar' (del castellano ""estibar'') los plétanos, requiere ciertz
destreza, y la lleva a cabo un individuo con experiencia en esas lides: el ati -
bador. Los servicios del atibador se renumera bastante bien. Por ejemplo,

a un atibador se le pagan RD$8.00 6 RD$10.00 por viaje, mientras que al con-
tador sblo se le dan alrededor de RD$2.00 por ese mismo viaje. El trabajo
del atibador termina cuando acaba de cargar y de "acotejar'' la camionada; su
trabajo no requiere que salga del campo.

4.11.1 Uso del espacio en el camidn.

Al momento en que hicimos nuestra investigacién, podian observarse tres
1t tipos'' de productos en la tipica camionada procedente de la regidén de Barahona:

los plétanos, la rabiza, y los guineos. A medida que el camidn va cargéindose,
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el espacio se va distribufendo de tal forma que los tres productos pueden ''apear-
se'' del camién en el orden preciso, uno a uno. Una vez en el mercado urbano,
los plétanos permanecen en el camién hasta que se venden, pero los guineos y
1a rabiza se apean del camién y se comercian por separados. Asi, cuando se
estfn '"acotejando'' se tomsa esto en cuenta. Los plitanos se colocan en la par-
te de enfrente (Pr&ximos a la cabina del conductor), mientras que los guineos
y la rabiza se colocan en laparte trasera. Cuandc; se empieza a recoger la
compuerta de atr&s del camién se mantiene abierta y los peones le van pasando
los plétanos por ahf al atibador. Pero a medida - us se va llenado el cajén, se
hace necesario cerrar esta compuerta y tirar o pasar el producto por encima de
las varandillas. Esta actividad se prosta a cierta jocosidad, y muchas veces los
de abajo literalmente bog bardean a los de arriba tiréndole las manos de plétanos
una tras otre sin parar, mientras los de arriba se defienden tirando lo que en-
cuentren en el camién --a veces hasta rabiza misma.

4.11.2 Las destrezas del atibador.

El trabajo del atibador encierra varios problemas y objetivos.

En primer lugar, el atibador debe colocar los plétanos de manera que ' 37

se maltraten. El maltrato puede provenir del roce excesivo con el piso o con

las varandillas.Este peli, ¥ se combate acolche.\do los lados del camién con
hojas de plétano, llamada también ''paja.'’ Afin més, se cree que el viento del
camino también puede hacer dafio a los plétanos si no se colocan mla posicién
correcta. Especificamente, los plitanos deben colocarse ''con la cabeza de la
mano p'alante,'' de manera que los granos separados queden hacia atrés. Y

parece que kay que adherirse fielmente a esta regla: vimos que un atibador
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que los arregld diferentemente fue severamente criticado.

En segundo lugar, el atibadar debe hacer méximo uso del espacio y colo-
car los plétanos en forma tan apretada que quepa el mayor nimero posible. Por
supuesto, esto no se obtiene apififndolos unos contra otros a base de fuerza,
sino tratando de que encajen 1o m&s posible unos con otros.

En tercer lugar, el atibador debe estibar los pl&tanos en forma tal que
resulten agradables a la vista. Los intermediarios se preocupan bastante de
lo que podrfamos llamar el "efecto estético' de la camionada de plftanos. En
parte, esta preocupacién es social; cuando el camién gaie del pueblo a la ca-
pital, los transefintes suelen comentar sobre el tamafio y atractivo de 1a carga
que llevan. {P=ro de mayor importancia es, que mientras mejor se vean los
plétanos a 1a hora de negociarlos en el mercado urbano, mayores serén las pro-
babilidades de que encuentren@mprador rapidamente. Por el contrario, si loe
plétanos lucen desorganizados y desalifiados, las posibilidades de una buena
venta disminuyen.

La estrategia mfs comfin para hacer la carga mfs atractiva es poner loc
espécimenes mé&s grandes directamente encima. El proﬁb’{i_to de todo esto er
logra_r un precio de venta inicial alto. Como casi ningin comprador (excluyen-
do a los expojadores) ests en posicién de compraruna camionada completa, even-
tualmente los plitanos més pequefios se harénpatentes. Pero para el interme-
diario, lo més importante es comenzar con una camionada que cause buena im-
presién entre los posibles compradores, y que le permita pedir el precio més
alto posible.

En cuarto lugar (pero tal vez de mayor importancia), tenemos la tarea



Digitized by Google



- 99 -
de "mesturar los grandes y los chiquitos,'' o sea entremezclar los plétanos
grandes con los chiquitos. Esta maniobra se hace necesaria dada la forma en
que se comercian los plétanos al por mayor. Los intermediarios viajantes no
reclasifican el producto de acuerdo a la calidad; si acaso, es a nivel de detalle
que se viene a dist iiguir entre plétanos de primera y plétanos de segunda, Al
nivel en que operan los viajantes,todos los plétanos se venden --0 por los menos
se tratan de vender-- como si fueran de la misma calidad. De ahi la importan-
cia de que los plétanos estén bien entremezclados. Cuando el comprador se aper-
sona & examinar los plétanos, el precio dependeré de los més grandes en la pila.
Asi, es sumamente crucial que el atibador mezcle los plétanos de manera que los
grandes estén distribuidos por todas las secciones de la camionada. ‘Yemos en-
tonces, que aunque es sumamente importante pontt ; una capa de pltanos gran-
des encima para fines de apariencia, no es menos importante entremezclar plé-
tanos grandes en toda la carga.

En suma, el maltrato y dafio que pueden sufrir los plétanos si no se aco-
modan bien, es solo uno de entre los muchos aspegtos que debe tener en cuenta
el atibador. El dafio que sufre el producto durante el transporte parece ser mi-
mdmo --afectando posiblemente a menos del 2% del total. La funcién principal
del atibador y el servicio para el que el viajante le paga, es por estibar los plé-
tanos en forma tal que luzcan lo mejor posible y que le. permitan exigir mejo-
res precios.

4.12 Finalizando la recoleccién.

A medida que se pasan a buscar los platanos y se van arreglando en el

camibfn, el intermediario lo va pagando & cada productor. Muchas veces este
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pago solo vienen a completar los avances que previamente les habfa otorgado.
Hemos teni&o ocasién de ver que en algunos casos de grandes productores, el
Wdiario paga después de vendido el producto, pero esto se se da con fre-
cuenc;l;. En general, el intermediasid paga en el acto, e inclusive mucho an-
tes, si ha dado avances al productor.

Al buscén también se le entregaré su comisién --no necesariamente de-
lante del productor-- aunque por supuesto éste Gltimo no ignora los arreglos
que existan entre buscén y viajante. Todos estos pagos y transacciones los va
apuntando el intermediario en una libretita. De hecho, el intermediario lleva
un record detallado de todos sus gastos, contabilidad ésta que luego le permi-
te computar sisteméiticamente sus ganancias.

4.13 El viaje a la capital,

Por regla general, ya para la caida de la tarde se han terminado de re-
coger todos los plitanos. El intermediario habrf saldado cuentas con el con-
tador, con el rechazador, con el pasador, y con el atibador. Al viajeala ce-
pital solo irén el chofer, el peén, y el intermediario y su ayudante. En algu:-
nos casos, y traténdose de cantidades @equefias, el intermediario confia a su
ayudante la tarea de vender el producto en la capital mientras é1 mismo perma-
nece en su base provincial de operaciones haciendo contactos con productores
y busgones. para acumular la préxima carga. En efecto, los grandes interme-
diarios suelen emplear y entrenar individuos en quiénes poco a poco van dele-
gando responsabilidades. El principio que rige ésto parece ser que a los ayu-
dantes se les puede gonfiar la venta de los productos en el mercado urbano;

pero lo cierto es que la venta no la har£ el ayudante sino vendedores especiales
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bien ligados al intermediario. Sin embargo, raras veces delega el interme-
diario en su ayudante la tarea de comprar productos en el &rea rural. Senci-
llamente, el intermediario teme al engafio.
Los camiones generalmente salen de Barahona ya bien entrada la tarde, o
al anochecer, y llegan a la capital tarde en la noche o en las primeras horas de
la madrugada. La mayoria de los camiones estén en la capital ya paralas2 a.m.,

y muchos de ellos estfn allf desde mucho antes. Los camiones procedentes del

Sur pasan por el Malecén y de allf se dirigen al norte por la Avenida MAximo Go-

mez, hast ‘neagar al punto donde doblarén al este para llegar al Mercado Nuevo,
popularmente conocido como '"Mercado de 1a Antena." La manera esporédica

qa que los camiones hacen su entrada en la capital, elimina el problema de con-
gestiones de trafico, etc.

Los camiones pueden entrar al Mercado Nuevo a cualqtﬁer hora de la no-
che o de 1a madrugada. Los serenos les abren las puertas, y el camién proceds
al £rda de venta al por mayor donde suele colocarse. El producto se deja al’
For la noche, a cargo de serenos del mismo mercado. Generalmentc o se pe: -
mite a 1a gente del camién permanecer dentro. del recinto del mercado o dormis
en los camiones (aunque vimos que yn peén sobornd a uno de los serenos y se
quedd a dormir en el camién pagéndole RD$0.50).

La naturaleza de este proceso, crea, por supuesto, problemas residen-
ciales para el chofer, el intermediario, el ayudante, y el peén. Como que se
mantienen yendo y viniendo constx temente, hay intermediarice y choferes que
tienen dos casas, una en la capital y otra en el interior (algunos hasta tienen dos

familias). Pero la mayorfa de la gente en el comercio interregional duerme en

(13
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los dormitorios situados en los alrededores del mercado. Estos dormitorios
ofrecen camas a peso por persona la noche. Los duefios cuentan ademés con
relojes despertadores que ponen para las 5 a.m., de manera que sus clientes
puedan estar en el mercado justo a las 5:30 a.m., momento en que se abren
sus puertas al piblico.

5. VENTAS AL FOR MAYOR EN LA FLAZA DE MERCADO NUEVO.

5.1 La Plaza como centro donde se divide la carga (bulk-breaking).

Cuando los plitanos llegan a la capital, su comercializacién consiste en
un proceso de divisién. La plaza no sirve 12 funcién de acumular méis produc-
tos en volimenes mdis grandes que las camionadas que llegan, con la excep-
cidén de pldtanos para exportacién. For el contrario, la mayorfa de las camio-
nadas se venden a2 varios intermediarios y en cantidades relativamente peque-
fias,

Hay varios mercados piblicos en la ciudad de Santo Domingo, el mayor

de todos siendo el Mercado Nuevo, situado en la parte norte de la ciudad. Ferc

es imprescindible aclarar que el Mercado Nuevo difiere por el tipo de acti= @t~

des comerciales que alli se llevan a cabo. Es Gnicamente en este mercad: .:.-

de ocurren las transacciones iniciales al por mayor de productos tales como gl
tanos, yuca, batata, y otros vegetales. Hay ademis otro centro conde se vende
al por mayor, situado en las calles 2ledafias al Mercado Mdelo en la @ rte baja
de la ciudad; pero las transacciones allf son de otros productos. Las habichuelas
cebollas y papas que llegan a la ciudad van directamente a este mercado, mien-
tras los viveres como yuca, batata, y plitano van al Mercado Nuevo. Fodria de-

cirse con bastante certeza que més del 90% de los alinrentos esenciales que llegar |
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s la capital procedentes del interior del pais pasen por uno de estos dos puntos.

En la RepGblica Dominicana el término 'plaza’ se usa generalmente para
denotar los sitios donde ocuxr'en ventas al por mayor. Las dos Plazas de Santo
Domingo --o sea, el Mercado Nuevo y el Mercado Modelo-- no compiten por
productos. Al contrario, ''el uso y la costumbre' ha ido produciendo una dife-
renciacion entre los productos que se destinan a uno y a otro. Si no tode, al
menos un 85 § 90% de los pl&tanos que se consumen en la capital pasan z.aor el
Mercado Nuevo.

Ademés de estos dos mercados mayoristas, también existen otros merca-
dos més pequefios situados en diferentes partes de la capital. Pero estos otros
mercados tienen una funcién totalmente diferenté son mercados detallistas. Loc
plétanos que allf se venden ya han pasado por el Mercs de 'Nuevo. Como regla ge-
neral, ningGn camién que llega del interior se dirige a uno de estos mercados
pequefios. Las camionetas y motonetas que se ven ir y venir de estos merca-
dos llenas de viveres y otros productos no son vehiculos que vienen del interic-
sino del Mercado Nuevo. Es ahi, y no en el interior, donde se surten de pléta-
nos.

5.2 La Plaza como centrd> de fijacidn de precios.

Al iniciar mxesﬁ'a investigacién quedamos algo sorprendidos de que por lo
menos algun b8xcamiones del interior no trataran de vender sus productos direc-
tamente en estos pequeiios mercados, en vez de esperar a que los detallistas
fuesen a comprar en el Mercado Nuevo. ¢Hay alguna ley --nos preguntibamos--
que obligue a los camiones a vender en Mercado Nueve ?

La respuesta a estas preguntas nos parecen ahora méis claras. No hay
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ninguna ley que prohiba a los camiones vender en otros mercados. La razbn
por la que todos los camiones van a la Fjrza del Mercado es porque esa plaza

sirve también otra funcidn: es el sitio clave para establecer los precios. Aun-

que en cualquier sitio de la capital se podria vender al por mayor, el mecanis-

mo para establecer precios que se usa actualmente en el sistema de mercado

requiere que todo el producto esté presente en un solo sitio. Este sitio es el

Mercado Nuevo.

Especialmente en tiempos de escasez, el intermediario se mostraré re-
nuente de llevar gu producto a otra localidad (aunque en tiempos de mucha abun-
dancia si expe’neptertfa otras loc iidades). Pero afin en circunstancias nor-
males, el intermediario que llega del interior con una canionsda> todavia no sa-
be exactamente qué precio pedir por el producto. A su vez, los que compran, o
sea log detallistas, a menos que no vayan a la plaza, tampoco saben si el precio
que les estén pidiendo es demasiado alto en comparacién con lo que atros ma-
yoristas estén vendiendo ese mismo dfa, o si la calidad del producto estd por
debajo de la tlidad del que se estd vendiendo ese dia a ese precio. En sums,

los vendedores y compradores al por mayor prefieren congregarse en un solo

sttio para poder inspeccionar la calidad de los productos y comparar precios.

5.3 Panorama global de los canales de comercializacién urbanos.

La Figura 1 ilustra los canales por los que atraviesan los plétanos en su
jornada desde el productor al consumidor urbano.

En la Plaza, los plitanos pasarén de inmediato a manos de vendedores
profesionales. De alli toman dos direcciones principales. La mayor parte de

los plétanos (80% de los casos observados), pasan a manos de revendones que
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desde sus puestos en el mismo Mercado Modelo rever;den los plétanos a un
precio un poco m£s alto. El resto de los plétanos van a parar a manos de
detallistag que los revenderén en diferentes partes de la capital ( o en los pue-
blos del Este).

Debemos hacer hincapié de nuevo en el hecho de que 12 mayoria de los
detallis tas urbanos se surten en el Mercado Nuevo. Es ai.li' que todos los ca-
miones paran y los negociantes que salen de la plaza can productos general-
mente revenden directamente al congsumidor y no a otros revendedores. O
sea, los negociantes de plétanos de Santo Domingo, se suplen en el Mercado
Nuevo. Y es ece el punto de donde provienen casi todos los plitanos que se
venden en 12 ciuvdad capital.

La presexcia en la Plara de cfros intermediarios que se interponen
entre los ingermediarios viajant2s y los detallisgas urbanos crea una situacién
bastante paradéiica. Le daz al intermediario dos alternativas: puede venderla
a estos mayoristas de la plaza (los revendones), en vez de a los detallistas
de la ciudad. Algunos de estos revendones venden desde el sueio; otros ven-
den desde otros vehiculos. Pero tofbos quedan en el recinto de la plaza, cerca
de los mismos c#mioneroa. El intermediario, pués, que vende a estos reven-
dones, en efecto le estf vendiendo a individuos que entrarén en competencia
con él. Los cliantesde estos revendones son los mismos detallistas que le
comprarian al camionero.

De hecho, el intermediario prefiere evitar estos revendones yw'ender
a los detallistas directamente. Hay razones econdmicos bastante claras para

esta prefer#ncia. Los detallistas compran por cientos; 1los reveadones por
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millar. Aesi, también sucede que el precio que pagan los detallistas es un
poco més alto --aproximadamente RD§ 5.00 més por millar-- que el que pa-
gan los revendones. Es decir, a los intermediarios les conviene més vender-
le a los detallistas. Los detallistas a su vez prefieren comprar directamente
del camibn porque el precio es més bajo, entre RD$0.50 y RD$1.00 menos que
lo que cobran los revendones. En suma, los revendones pagan menos al camio-
nero y sin embargo cobran més al detallista. Cémo entonces logran sobrevivir
en el negocio?

La situacién se hace paradéjica si tomamos en cuenta que las ganancias
del viajante disminuyen vendiendo a los revendones. AGn més, los revendones
generalmente compran a crédito, para pagar en la tarde de ese dfa, de forma
que el intermediario debe quedarse en la capital hasta tanto se le salden esas
deudas. As{, muchos de ellos piensan: ''si tengo que quedarme en la Plaza a
esperar que los revendenes vendan y me paguen, pués por qué no mejor echu.r
el dia vendiendo directamente a los detalliatas por un precio més alto y asj au-
mentar mis gananciag?"

Sin embargo, debido a la manera en que actualmente funciona el sisteim:.
resulta que los revéndones, lejos de perjudicarles acaban por prestarle un ser-
vicio importante a los intermediarios. Es a base de este servicio que su super-
vivencia econémica se asegura. Dos mecanismos econémicos cruciaies que

funcionan en la plaza son los mecanismos de clientela y crédito. Es ahi que

entran los revendones. En el sistema actual de mercadeo interno dentro de la
Reptblica Dominicana, hay una cadena de relaciones primarias que es la que

asegura tanto las fuentes de oferta como los compréaiores. El interm_ediario
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mantiene relaciones primarias con un vendedor; este vendedor tiene relaciones
con unos cuantos revendones, y & 8u vez, los revendones mantienen relaciones
con detallistas mfs pequeiios. Como parte de esta cadena el vendedor profesio-
nil se deshace de la mayor rarte del producto ''despachfndolo' a crédito a es-
tos revendones de su confianza. Hay una cadena de relaciones dentro de los
confines fisicos de la plaza que es la que pone en movimiento los plitanos. Esta
cadena, construida a base de relaciones y de contagtos primarios, asegura el
movimiento répido del producto pogque facilita crédito. Es precisamente este
aspecto del sistema el responsable por la proliferacién de diferentes tipos de
negociantes a nivel de la plaza.

5.3.1 La cuestién de los mérgenes de ganancia.

A continuacién procederemos a presentar datos especificos sobre los mér-
genes de ganancia de los intermediarios viajantes. Pero antes debemos discu-
tir ciertos aspectos generales de estos mérgenes. Hay una nocién muy extenci-
da por cierto, pero muy pces justificado, de que la proliferacién en nego-
ciantes y de intermediarios en la plaza, en las calles y en los puestos de venta
urbana, sdlo sirve para acrecentar los precios que acabard pagando el consu-
midor. De eliminarse algun-os de estos intermediarios --diria esta teoria --
el consumidor temdria que pagar menos por los productos. Este estereotipo
estf basado en una concepcién errdnea.

El sistema tal cual existe hoy no ha creado ninguna secuencia superfloe.
La Gnica secuencia fisica que podrfa eliminarse es la del movimiento del pro-
ducto de los camiones del intermediario a los puestos de los revendones mayo-

ristas en la plaza. Pero aln este paso puede justificarse.
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Una consideracidén bdsica de los hechos demuestra que el sistema de mer-
cadeo urbano no ha afiadido casos innecesarios al movimiento del producto. El
producto tiene que llegar en camiones a la plaza, tiene que ser vendido al por
mayor a detallistas, y de allf alguien tiene que llevarlos a los sitios donde los
consumidores puedan comprarlos. Y esto es precisamente lo que se hace den-
tro de este sistema, pero con.la ventaja de que la sectencia se fraccionaliza de
manera tal que las ganancias :pasan a muchas manos en vez de pasar a n&nos de
unos pocos. Vimos la manera en que este mismo mecanismo operaba a nivel
finca, como un componente intimo del sistema actual. Pero insistimos en que
no hay justificacén para asumir que si se eliminasen algunos tipos de negocian-
tes los precios bajarfan.

De hecho, la evidencia es que exactamente lo opuesto ocurriria de no bus-
carse la forma de prevenirlo. La proliferacién de negociantes y de roles crea
una tremenda competencia que probablemente mantiene los precios més bajos
de 10 que de otrz manera sucederian. G5i en efecto los productos agricolas 11:-
gasen a caer bajo el control '"eficiente' de un niicleo més pequefio de interme-
diarios, los mérgenes del mercado permanecerian iguales, o hasta subirfan.
Evidencia indirecta y dramé&tica para esta tesis, le tenemos con los plétanos
que pasan al circuité agroindustrial. Cualquier persona que dude estas aseverd-
"d@ﬁ debe detemerse a darle una ojeada a los tostoncitos fritos que procesa
y mercadea la firma Productos Tropicales. Una funda de tamafio moderado
de tostones, que posiblemente contiene unos trece plitanos cibaetios, se estaba
vendiendo en el Supermercado Nacional (en agosto de 1975) a RD$0.99 la uni-
dad. Afin a precios tan altos como los que el mercado presenta ahora, lo més

que pueden haber costado los tres plitanos en el Mercado Nuevo fueron RD$0.25
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(y posiblemente sale a menos por tratarse de grandes cantidades). Pero el
"efigiente'' sistema de procesamiento y mercadeo de la industria y los super-
mercados --los tipos econémicos modernos-- acaban por cuadriplicar el valor
del producto. Afdn tomando en cuenta los gastos de procesamiento, mano de
obra, comewcializacién, etc., bien claro estf que no pueden haber sido tales
que se cuadruplicase el valor del producto. Lo que sucede, en ‘efecto, es que
el sector industrial y comercial del pais estf orientado hacia la obtencién de
mirgenes de ganancia superiores a Yos que podrian esperarse en sociedades
mis avanzadas tecnolégicamente. Y esto es un punto muy importante. En
general, en elgp.afsseg acostumbra a mirgenes de ganancia de por sf altos. Los
negociantes del sistema de mercadeo interno sencillamente aspiran a partici-

par por lo menos en pequefia escala de estas ganancias. No son ellos mismos

los que crean los precios altos: ellos sencillamente maniobran para aseguraree

de una participaafén minima en estas ganancias. El sistema de mercado intetr-

no es fuente de empleo para muchas personas, y la competencia por los serv:-
cios 8dlo asegura que los mérgenes de ganancia se distribuirén entre muchos y
no sdlo en manos de unos cuantos. Atribuir el .1za de precios a la existencia ce
los pequefios negociantes que trabajan dentro del sistema equivaldria a ignorar
agpectos cruciales del sistema, y a echa.le a los menos pudientes la culpa de
un patrén cuyas raices origisman en el comportamiento econémico de grupos més
pudimtes. Sdlo se necesita mirar los mérgenes de ganancia de actores més
"modernos'' que trabajan en gran escala utilizando métodos ''eficientes'' para
darse cuenta de si los mirgenes de ganancia verdaderamente disminuirian.

S5¢&” Uso del espacio en la Plagza de Mercado Nuevo.

5.4.1 Distincién entre las secciones de venta al por mayor v al detalle.
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El Mercado Nuevo se compone de dos secciones diferentes. La parte
este, donde estfn las instalaciones fisicas del mercado y bajo cuyos techos se
llevan a cabo la mayoria de las ventas al detalle, y la parte oeste, que es la
plaza al aire libre donde tienen lugar la mayor parte de las transacciones al
por mayor, y donde se fijan los precios iniciales.

5.4.2 Las plataformas: enigma patético.

Los arquitectos del Mercado Nuevo disefiaron varias plataformas elevadas.
Cualquiera que fuera la funcit para las gue fueron disefiadas, estas plataformas
apenas se usan. Aunque algunas transacciones tienen lugar allf, bien podrian
realizarse ain si no estuviesen. De hecho, muchos camioneros les encuentran
inconvenientes y se parquoan 1o més lejos posible de ellas; més bien parecen
entorpecer que facilitar el desenvolvimiento de las actividades.

Estas plataformas eonaﬁt@yen un ejemplo patente de las irracionalidades
en que incurren los planificadores. Uno que otro observador superficial puede
lamentarse de que estas instalaciones fisicas no se estin utilizando en la forir.:
en que se esperaba. Pero seria més adecuado criticar a 1 5s rlanificadores
que crean instalaciones fisicas sin tener en cuenta la secuencia de actividades
cuya marcha la instalacién pro<ns1:XMLFault xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat"><ns1:faultstring xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat">java.lang.OutOfMemoryError: Java heap space</ns1:faultstring></ns1:XMLFault>