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BREVE RESUMEN
 

Existe la creencia muy difundida de que los pequeftos
 

agricultores de los paises menos desarrollados son explotados
 

sistemiticamente por los intermediarios, pese a que las inves

tigaciones previas no confirman esta hip6tesis. El presente
 

estudio fue concebido con el prop6sito de analizar el efecto
 

que las preferencias de los productores en 1o que respecta a
 

elecci6n de intermediario pudieran tener sobre el precio de
 

las habichuelas rojas (Phaseolus vulgaris) en la Repgblica
 

Dominicana, aspecto dste que no se habia estudiado anterior

mente.
 

Los factores peculiares a cada comprador determinantes
 

de dicha preferencia fueron motivo de inter6s principal.
 

Entre estos se incluyen los siguientes: arreglos de
 

compras vinculadas, suministro de recursos productivos,
 

bie-ns de consumo (incluidos los comestibles), acceso a
 

un ingreso adicional, poder politico, parentesco,
 

costumbres e ideas filos6ficas. Se analiz6, asimismo,
 

el efecto de factores adicionales tales como frecuencia de
 

las compras, costo de traslados, magnitud de las transacciones,
 

situaci6n econ6mica del agricultor, crAdito aplicado a la
 

producci6n, condiciones de las ventas, calidad del producto
 

y falsificaci6n del peso. Se obtuvo una muestra estadistica
 

de 845 transacciones, representativa de la cosecha de habi

chuelas rojas de 1981-82.
 



El anilisis econom6trico revel6 que cuando se hacen ajustes
 

sobre calidad, preferencias del consumidor y gastos de transporte,
 

solamente la cantidad comercializada, las ventas habituales al
 

mismo comprador y el poder politico local de la familia del agri

cultor afectan considerablemente el margen de precios al por mayor
 

del producto agricola. Igualmente significativa es la falta de
 

influencia perceptible basada en el suministro de comestibles,
 

parentesco, situaci6n econ6mica, compras vinculadas o falsifica

ci6n del peso. Debido a la infrecuencia de la incidencia, no
 

se confirmaron como significativos factores tales como el su

ministro de recursos productivos, el acceso a ingresos adiciona

les, la creencia en el r6gimen cooperativo, el suministro de
 

cr6dito aplicado a la producci6n y las condiciones de ventas.
 

Un an~lisis adicional sefial6 que aunque los agricultores
 

manifestaron un sentido de obligaci6n hacia el intermediario
 

pariente o proveedor suyo de comestibles, y expresaron un
 

precio de reserva con respecto a la venta de sus cosechas a
 

otro comprador, lo cierto es que su forma de actuar indica que
 

ese sentido de obligaci6n no tenia ningdn peso.
 

Las deducciones sobre politic que se pueden extraer de
 

este estudio indican que se deben evaluar con sumo cuidado los
 

andlisis de mercado basados en insuficientes datos cuantitati

vos. No existen pruebas de que los peraueftos productores de
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habichuelas de la Rep-dblica Dominicana est~n siendo explotados
 

sistemiticamente por los intermediarios. Sin embargo, los
 

productores individuales podrian mejorar su situaci6n con respecto
 

a la comercializaci6n de sus productos, aunando sus cosechas en
 

lotes de mayor tamafio, estudiando el potencial de ventas a
 

compradores no tradicionales o aumentando su influencia politica
 

local.
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CAPITULO I. INTRODUCCION
 

11 probleua
 

La creencia de que la persona que se dedica a reunir productos para
 

luego revenderlos obtiene una desventaja desleal es probablemente tan antigua
 

como la producci6n comercializada de articulos alimenticios. Aunque la mayoria
 

de los hombres de nuestra Spoca no escatimara al "intermediario" el pago
 

que le corresponde por los servicios prestados (ya sea mediante la transforma

ci6n en la forma, lugar o tiempo de los productos reunidos y revendidos),
 

existe todavfa una sospecha casi universal de que las personas, las empresas
 

y las industrias que se dedican a esas actividades perciben beneficios excesi

vos o injustos.
 

La teoria econ6mica indica que los obsticulos que se oponen a la partici

paci6n de nuevas personas o empresas en el mercado, unido a las pricticas
 

colusorias expresas o informales, constituyen la causa principal de las
 

imperfecciones de los mercados. A su vez, el acceso al mercado se puede
 

ver impedido por las limitaciones de capital, las economias de escala, las
 

franquicias, las patentes y la disponibilidad limitada de informaci6n y
 

conocimientos. Ninguna de estas condiciones parece ser aplicable en general
 

a los mercados de los productos agricolas de los palses en desarrollo. Ademis,
 

la aplicaci6n de las teorlas de la competencia monopoli.tica e imperfecta
 

que predicen y explican la existencia de utilidades exctsivas (monopolfsticas)
 

para los mercados que utilizan los agricultores en pequeffa escala de los
 

palses en desarroUL no ha indicado que la explotaci6n sistematica sea endemi

ca. No obstante, persiste la creencia en cast todos estos paises de que
 

el intermediario explota al agricultor, especialmente al agricultor en pequefia
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escala. En la Rep1ica Dominicana, los planes operativos de la Secretarla
 

de Agricultura, y las actividades que Ilevan a cabo las entidades pdblicas
 

en el mercado demuestran que ]as decisiones relativas a la pclitica a seguir
 

se basan en la percepcidn de que la explotaci6n de los agricultores es genera

lizada (SEA 1981b).
 

Ahora bien, otro obsticulo que se opone a la participaci6n de nuevas
 

personas o empresas en el mercado y que se menciona con frecuencia en las
 

publicaciones te6ricas sobre el tema no ha sido sometida a prueba en los
 

palses en desarrollo: el efecto de las preferencias y lealtades de los produc

tores hacia ciertos intermediarios (compradores) debido al poder econ6mico,
 

social o politico que posea el intermediario. Cada vez mis los economistas
 

han comenzado a poner en duda si metodos de investigaci6n como el paradigma
 

de estructura-conducta-resultados y los an~lisis de la diferencia agregada
 

de precios entre los diversos mercados son adecuados o indicativos de la
 

falta de equidad existente en el mercado que perciben los usuarios de dste
 

y los responsables de formular la politica en los palses en desarrollo (Riley
 

y Weber, Smith, Harriss).
 

Objetivos
 

En el presente estudio se examina la relacidn existente entre los agri

cultores en pequefia escala y los intermediarios comerciales en un pals en
 

desarrollo, a fin de determinar la existencia, frecuencia, origen y efectos
 

de las preferencias de los agricultores hacia determinados compradores o
 

intermediarios. Hipoteticamente, estas preferencias son de dos tipos:
 

a) Las creadas por los servicios prestados por el comprador en el
 

momento de la compra del producto y directamente relacionadas
 

con esta transacci6n.
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b) 	Las creadas por la prestaci6n de servicios y la existencia de
 

relaciones interpersonales que son independientes de la transacci6n
 

de que se trate, pero que afectan a las condiciones de la venta.
 

Ejemplos del primer tipo son el plazo y la forma del pago, el transporte
 

del producto de la finca al mercado y la concesi6n de criditos. Ejemplos
 

de servicios y relaciones que no son transacciones y que pueden afectar
 

a las condiciones de la venta son el parentesco, el favor politico, la obliga

ci6n social y la entrega por parte del intermediario del producto alimenticio
 

o insumos agricolas a cr~dito.
 

Hip6tesis
 

Debido a que los mercados agrfcolas de los pafses en desarrollo se
 

caracterizan por un elevado grado de libertad para participar o dejar de
 

participar en los mismos, por un gran nunmero de compradores y vendedores
 

y por productos homogeneos, se parte de la hip6tesis de que es pequefia la
 

diferencia que existe entre el precio competitivo y el precio de un comprador
 

que ha diferenciado su servicio. Expresado en t6rminos econ6micos, los compra

dores pueden establecer en estos mercados una diferenciaci6n limitada inica

mente si ofrecen algunos de los servicios anteriormente mencionados. Los
 

precios se acercar~i a los de un mercado en r6gimen de pura competencia
 

si se tienen en cuenta los costos de ofrecer cualquier servicio adicional.
 

A este precio se le puede denominar el "precio diferenciado de mercado".
 

Es la 	segunda fuente de preferencias, la que no guarda ninguna relaci6n
 

con la venta, que pedrla crear la oportunidad de una considerable ventaja
 

de precios para el comprador. Estas preferencias tienen su origen en caracte

risticas que son peculiares de la relaci6n existente entre el comprador
 

y el vendedor, por ejemplo, la posicidn social, el poder politico, el paren
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tesco y otros factores que no estin al alcance de los competidores. Las
 

preferencias que tienen este origen pueden hacer que los precios de venta
 

desciendan por debajo de los precios competitivos y por debajo de los precios
 

que ofrezcan otrcs compradores al agricultor. El precio de los productos
 

objeto de la transacci6n en estas circunstancias, que aqui se denomina "precio
 

de preferencia social", puede ser bastante inferior al precio competitivo
 

y al precio diferenciado de mercado.
 

Por consiguiente, se sugiere que existe una jerarquia de precios al
 

primer nivel de transacci6n entre el productor y el intermediario, compuesta
 

de:
 

a) Un precio competitivo, es decir, un precio compatible con un mercado
 

de pura competencia que incorpore el costo de todos los servicios
 

segn su costo de oportunidad.
 

b) 	Un precio diferenciado de mercado, es decir, un precio ligeramente
 

inferior que obtienen los intermediarios que se han diferenciado
 

de sus competidores ofreciendo el conjunto de servicios relacionados
 

con 	la transacci6n que mis desea el agricultor.
 

c) 	Un precio de preferencia social, es decir, un precio bastante inferior
 

que obtienen los intermediarios que mantienen relaciones especiales
 

de caricter social, politico o de otra indole con su clientela.
 

En este estudio se verifican las siguientes hip6tesis:
 

a) Existe una jerarquia de precios (antes descrita) en los mercados
 

agricolas de pequeflos agricultores de la Repdblica Dominicana.
 

b) 	Al existir dicha jerarquia, lo mas probable es que el agricultor
 

de pequefa escala perciba el precio de preferencia social, o sea,
 

el precio m~s bajo.
 

c) Existe una diferencia entre el precio de preferencia social y el
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precio diferenciado do mercado quo, si so excede, inducirl al agricul

tor a buscar otro comprador de su producto y esa diferencia (prima)
 

varla en proporci6n inversa a la magnitudes de las operaciones agrico

las.
 

Alcance
 

Aun cuando el objeto principal de esteestudio es el determinar el predo

minlo y el efecto de las preferencias de los productores sobre los agriculto

res en pequefla escala, se ha formulado la metodologia para identificar y 

cuantificar los efectos de dichas preferencias de manera que los organismos 

del pais beneficiario puedanmodificarla y utilizarla para identificar y 

analizar problemas semejantes de comercializacidn, es decir, una metcodologia 

adecuada al nivel actual de recopilaci6n, elaboracidn y anilisis de datos. 

CAPITULO II: METODOLOGIA
 

Procedimiento ana3ltico
 

Las relaciones econ6micas que se han presentado como hip6tesis Dueden
 

expresarse en forma de ecuaci6n en un modelo que describa el cardcter de
 

las relaciones formuladas. Luego puede verificarse el modelo ajustar' el
 

modelo especificado a los datos empfricos, utilizando para tal fin el an~lisis
 

de regresi6n miltiple.
 

En su forma mas elemental, las hipdtesis indican un modelo que puede
 

especificarse del modo siguiente:
 

Pf = f(M, S, F)
 

en donde Pf = 	el precio en la finca de un determinado producto agricola
 

en $ por unidad al cual vendi6 el agricultor el producto,
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M n un conjunto de variables que representan los servicios de 

mercado relacionados con la transacci6n prestados por el 

primer comprador del producto del agricultor, 

S = un conjunto de variables que representan los factores inducto

res de preferencias que relacionan al primer comprador con 

un determinado agricultor, 

F = un conjunto de variables que representan la situacign econ~nica del 

agricultor en relaci6n con otros agricultores cercanos a 

su zona de mercado. 

Variables del sercado relacionadas con la transacci6n
 

En la medida en que los compradores se hayan diferenciado entre sl
 

al ofrecer a su clientela servicios relacionados con la transacci6n (categorla
 

M), puede utilizarse el modelo para determinar el grado en que el precio
 

pagado por un producto equivalente en tn determinado mercado en un momento
 

especifico obedece a un determinado servicio o conjunto de servicios. A
 

continuaci6n se enfimeran las variables que representan los servicios relacio

nados con la transacci6n y se especifica su medici6n.
 

Acarreo deade la finca hasta el ercado 

Hace falta una indicaci6n del costo en qua incurre el intermediario 

para acarrear el producto desde el punto er que Io recoge hasta el mercado
 

central, a fin de calcular el descuento que se aplica localmente al precio
 

que se paga al productor para que el intermediario pueda recuperar este
 

gasto. Bressler y King describen una funci6n de ubicaci6n-precio en que:
 

Pf = Pm - T = f(D)
 

en que Pf = el precio en la finca de un determinado producto.
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Pm =un precio uniforme dnico de este producto en el mercado
 

central terminal,
 

T = el costo de acarreo que corresponda, 

D = distancia de la finca al mercado central (1970, pig. 125). 

Otra posible formulaci6n de la ecuaci6n que tiene en cuenta los precios
 

implicitos relacionados con el acarreo, suponiendo distintas calidades de
 

los caminos y gastos terminales constantes en el mercado central, serfa
 

la siguiente:
 

Pf = Pm - T =Pm - (ad + a2 d2 +. ..... +ad)
 

en que d= distancia entre la finca y el mercado central, .
 

a = costo del transporte por unidad con una calidad i del camino.
 

Si se supone que es insignificante el costo del capital por unidad de venta,
 

a. se reduce a una funci6n del costo de la mano de obra. Se puede suponer
 

que la mano de obra es funci6n del tamaffo de la carga y de la calidad del
 

camino, ya que puede hacer falta un trabajador mas para efectuar el transporte
 

a travis de las zonas nis inaccesibles. La calidad del camino puede represen

tarse por medio del tiempo necesario para recorrer una determinada distancia.
 

No obstante, a medida que aumenta el tamafto de la carga, es l6gico suponer
 

que los vehiculos mis grandes y mgsdificiles de manejar requeririn m9s tiempo
 

para recorrer una ruta determinada, y, por tanto, se puede suponer que el
 

costo de la mano de obra y la calidad del camino esti representado por una
 

sola medida: el tiempo necesario para transportar el producto desde la finca
 

hasta el mercado.
 

Se supone que el tiempo para recorrer la red de carreteras pavimentadas
 

que enlazan los pueblos con el mercado central es menor que el tiempo necesa
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rio para transportar el producto agricola desde las fincas mis alejadas
 

hasta el camino pavimentado y transitable en todo tiempo que se halle mis
 

cercano. Esto indica una especificaci6n del modelo en el que los costos
 

del transporte y la accesibilidad de la finca pueden expresarse como sigue:
 

X1 = Tfk + Tkm = Tfk + Dkm/V 

en que X = tiempo necesario para transportar el producto agricola 

desde la finca hasta el mercado terminal central. 

Tfk = tiempo necesario para transportar el producto agricola 

desde la finca f al pueblo mis cercano k por un camino
 

pavimentado,
 

Tkm = tiempo necesario para transportar el producto agrfcola
 

por el camino pavimentado en el pueblo k hasta el mercado
 

central m,
 

km = distancia entre el pueblo k y el mercado central m,
 

V = velocidad media de los camiones en las carreteras.
 

A medida que se hace mis largo el tiempo y, por consiguiente, aumenta el
 

costo de acarrear el producto desde la finca hasta el mercado al por mayor,
 

cabe esperar que baje el precio que se ofrece localmente al agricultor.
 

Oportunidad o frecuencia de la compra 

La frecuencia o regularidad de una compra programada puede representar
 

un servicio de comercializaci6n importante que el intermediario ofrece al
 

agricultor, especialmente en el caso de productos perecederos. Por ejemplo,
 

el riesgo de mermas que corren los productores de plitanos en la Repdblica
 

Dominicana lo reducen cortando y reuniendo al lado del camino una determinada
 

-8



cantidad del producto en un determdnado dia de cada rues que so ha convenido 

do antemano con el comprador (Murray 1976, pig. 42). 

Podrfa efectuarse una determinaci6n aproximada de esta variable pregun

tando a cada agricultor que si era cierto que sus ventas estaban ya convenidas 

y, en el caso de los que respondieran afirmativamente, determinar la frecuen

cia de las compras convenidas por mes. Se supone que ese acuerdo representa
 

un costo adicional para el comprador, o un servicio de tal importancia para
 

el productor que el intermediario puede pasar el costo del serviclo al agri

cultor mediante un precio ligeramente mis bajo.
 

Una segunda raz6n que afecta a la preferencia del agricultor hacia
 

un comprador que ofrezca una compra convenida de antemano serfa las necesida

des en efectivo del agricultor. En el caso de los productores ecasos de
 

efectivo o a los que les resultan relativamemte dificiles obtener cr&dito
 

con que cubrir sus gastos ordinarios, la garanga de un ingreso peri6dico
 

en efectivo del que puedan depender podria inducirlos a aceptar un precio
 

mis bajo. En todo caso, puede establecerse una variable que explique este
 

efecto de manera que:
 

X2 = frecuencia mensual de las compras convenidas por el comprador.
 

A medida que aumente la frecuencia de las compras convenidas, es de esperar
 

que bajara el precio ofrecido localmente al agricultor por un intermediario
 

que ofreciera este servicio. El servicio no se incluirfa en el an~lisis
 

de un producto para el que ese tipo de acuerdo no sea usual (por ejemplo,
 

un producto no perecedero).
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Anticipos onefectivo
 

Se ha reconocido deade hace tiempo que el cridito anterior a la recolec

ci6n en forma de un anticipo en efectivo por los ingresos que se esperan
 

percibir por la cosecha es ua factor que ata al agricultor a un determinado
 

intermediario (Abbott, Wharton). El costo real para el comprador cuando
 

proporciona un anticipo sin interis puede calcularse como sigue:
 

X3 =A(1+i )t 

en que X3 = costo para el comprador del anticipo en efectivo,
 

A = cuantla del anticipo en efe.;tivo, 

i = tipo de interns por unidad de tiempo t, es decir, el costo 

de oportunidad del capital. 

Murray (1976) estableci6 casos en los que no se habla cobrado intereses
 

por los anticipos en efectivo entregados por los agricultores que ulteriormen

te vendlan su cosecha al comprador que proporcionaba el anticipo. Sin embargo,
 

en el caso en que la venta se efectuara a otro comprador, se esperaba que
 

el agricultor reembolsara el anticipo en efectivo al intermediario pr~tamista
 

original, con la adici6n de intereses.
 

En consecuencia, si se cargaran intereses por el anticipo en efectivo,
 

la ecuaci6n seria la siguiente:
 

t
x3= A (I+ i - ip) 


en que ip = tipo de inter~s cargado.
 

Ahora bien, esta especificaci6n no tiene en cuenta ningdn riesgo adicional
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del prekamista. Probablemente es mis 16gico suponer que un riesgo mis impor

tante para el comprador es que el agricultor no pueda producir una cantidad
 

suficiente del producto para cubrir el anticipo.
 

Por lo tanto, la cuantia del prdstamo en relaci6n
 

con la producci6n total puede considerarseAun importante factor determinante
 

del riesgo. Los anticipos que son pequeflos en proporci6n a los ingresos
 

previstos de las cosechas pueden considerarse menos arriesgados que los
 

pristamos que son menos cuantiosos en relaci6n con los ingresos previstos
 

por la cosecha, lo cual parece indicar la existencia de una relaci6n no
 

lineal entre el cr&dito y el valor previsto de la venta. Otra posible formula

ci6n que tiene en cuenta tal relaci6n puede ser la siguiente:
 

= A( A )2 + A (I + i -ip)t
X3 


(E(R))
 

en que E(R) = PtI(Y x H)
 

Pt-, = precio del aflo anterior,
 

Y = rerdimiento medio,
 

H = superficie plantada.
 

Esta formulaci6n tendria el efecto de doblar el costo si el anticipo en
 

efectivo fuera igual al ingreso previsto. Por ejemplo, si (A) fuera igual
 

a 0,25 de E(R), agregarfa 0,0625(A) al costo. Se supone que se efectu6 un
 

anticipo en efectivo para disminuir el precio ofrecido a! agricultor por
 

su cosecha.
 

Codicimes de venta 

Segdn el producto agricola de que se trate y la regi6n del pals, el
 

comprador puede solamente pagar en parte el producto comprado en la finca,
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retrasando la liquidaci6n definitiva del producto agricola hasta que se
 

haya vendido en el mercado central. Al retrasar el pago total del producto
 

agricola, el comprador obtiene en realidad del productor un prdstamo a corto
 

plazo. Puesto que podria ocurrir una baja considerable del precio en el
 

mercado central durante el transporte del producto desde la finca (debido
 

a las condiciones de la oferta y la demanda o a un deterioro de la calidad
 

del producto o a mermas), el comprador podria desear tambi~n reducir el
 

riesgo dejando indeterminado el precio final al agricultor, hasta que se
 

venda el producto en el mercado central.
 

Esos acuerdos no significan por sl solos una oferta de un precio superior
 

o inferior al agricultor, pero cuando son habituales el agricultor que decide
 

recibir el pago total en efectivo al vender el producto en la finca, puede
 

verse obligado (o estar dispuesto) a descontar el precio por unidad del
 

producto, a fin de eliminar el riesgo que supone el pago parcial o un precio
 

final determinado hasta que se efectle la venta en el mercado central.
 

Puede especificarse una medida de las condiciones de venta que rigen
 

la transacci6n entre un determinado comprador y un agricultor utilizando
 

variables artificiales tales como:
 

X4 = 1, en los casos en que se recibe pago parcial pnr el producto,
 

= 0, cuando se recibe el pago total por el producto;
 

1,
x5 = 	 en los casos en que el precio final que se paga por el producto
 

no se determina hasta que el intermediario efect~a la venta
 

en el mercado central,
 

= 0, 	cuando el precio final del producto se determina en el momento
 

de la transacci6n entre el agricL 'or y el comprador.
 

Esta especifici6n tiene en cuenta la distinci6n entre tres categorfas de
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condiciones de venta:
 

1) Cuando el agricultor otorga un "pristamo" al intermediario escaso
 

de efectivo por medio de su cosecha, y el comprador y el vendedor
 

ccmparten el riesgo de que las condiciones del mercado sean desfavora

bles.
 

2) Cuando solamente se "concede un pr6stamo" al intermediario escaso
 

de fondos.
 

3) Cuando el productor no concede un prdstamo ni asume el riesgo.
 

Se formula la hip6tesis de que estas condiciones harin bajar cada vez
 

mis el precio percibido por el agricultor al pasar de la categoria I a la
 

3. 
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CalIdad do los producto. 

Se ha dado por supuesto hasta este momento que la calidad de los produc

toz es uniforme. Puede que este supuesto sea vflido en los casos en quo casi 

no haya normas de clasificaciones por calidades al nivwl de finca, o cuando
 

no se distingue entre calidades en el lugar de Yenta entre el intermediario
 

y el vendedor al por mayor en el mercado central.
 

En realidad, muchos compradores juzgan la calidad de los productos aim
 

cuando las razones en que se basen esos juicios puedan parecer simplistas 

en los palses desarrollados. En la Replblica Dominicana la calidad y la hume

dad de ciertos cereales se determinan ocularmente y mordiendo el grano. El
 

sonido que producen los granos de malz y los de habichuelas rojas al moverlos 

suavemente en la mano puede influir de manera importante en el precio que
 

ofrece el intermediario. Puede utilizarse la inspecci6n ocular para determinar
 

el porcentaje de materia extrafia, como, por ejemplo, piedras, ciscaras y
 

pect6los (SEA 1977, Wharton, Murray 1974).
 

Otra posibilidad consiste er- efectuar un descuento de volumen o peso
 

para tener en cuenta las variaciones de calidad o de merma durante el trans

porte. Por ejemplo, en el Ecuador el comprador paga los sacos de papas de
 

100 lbs. al nivel de la finca productora, pero insiste en que los sacos se
 

lenen a rebosar, lo cual le da de 30 a 50 libras mis por saco (Wiegand 1975).
 

La calidad de un producto puede tambi~n estar implicita en su origen geogrifi

co cuando los productores de una determinada regi6n han logrado diferenciar
 

su producto de alguna manera, lo cual les permite pedir un pr( ,io mas alto
 

(Murray 1974). En consecuencia, puede establecerse un Indice de la calidad
 

de los productos de manera que:
 

Q = F(G, R, W) 
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En donde Q = indice de la calidad del producto vendido por al agricultor, 

G = 	un deteruinado nivel de calidad, 

R = 	un descuento regional basado en el origen del producto y el 

descuento tradicional de esa regi6n,
 

W = 	una prima de peso o volumen que obtiene el intermediario basada 

en la diferencia entre el peso o volumen de cada unidad vendida
 

y el peso o volumen de cada unidr! que se pag6.
 

Suponiendo que la costumbre local sea la de determinar ocularmente la calidad
 

de un producto y clasificarlo entre calidades distintas, y que el mercado 

nacional se caracterice por cinco primas regionales distintas,. la calidad 

del producto puede designarse por seis variables ficticias. Esta especifica

ci6u supone, asimismo, que un determinado agricultor vende inicamente una 

calidad homogenea de producto, que los descuentos por una determinada calidad 

son los mismos en todo el pals y que las diversas calidades se producen por 

todo el pals. 

Para tener en cuenta la diferencia entre las tres calidades, se pueden 

establecer dos variables ficticias, de modo que: 

X6 = 0, para alguna calidad distinta de la Calidad B, 

= 1, para la Calidad B, 

X7 	 = 0, para las calidades distintas de la Calidad C,
 

= 1, para la Calidad C
 

Para tener en cuenta las cinco primas regionales, pueden elaborarse cuatro 

variables ficticias, de modo que:
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= , paralos productos que se originan en todas las regiones, excepto 
A, 

= 1, para los productos que se originan en la Regi6n A, 
X9 = 0, para los productos que se originan en todas las regiones, excepto 

B, 

= 1, para los productos que se originan en la Regi6n B, 

X11 = 0, para los productos que se originan en todas las regiones, excepto
 
C,
 

= 1, para los productos que se originan en la Regi6n C, 

x = 	0, para los productos que se originan en todas las regiones, excepto
 
en D,
 

= 1, para los productos que se originan en la Regi6n D. 

Para tener en cuenta la posibilidad de la manipulaci6n del peso, se puede
 

elaborar una variable de modo que:
 

x = 0, i el peso del producto que se vende y los precios que se cotizan
 

corresponden a las mismas unidades,
 

= 1, si son distintos, presentindose as! uma situaci6n en la que pueda
 

haber confusi6n y manipuLacin del peso.
 

Factores que inducen la preferencia
 

Se ha formulado la hip6tesis de que los intermediarios que gozan de
 

ve~tanjas sociales, politicas o de otra Indole de caricter exclusivo pueden
 

obtener un precio considerablemente mas bajo que les permite;*establecer
 

una relaci6n preferente con su clientela. Mis adelante se describe el conjunto
 

de variables que representan a los factores inductores de preferencia (designa

dos S 	en el modelo) que erplican la diferencia entre un precio diferenciado
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de mercado y un precio considerablemente inferior o precio de comprador prefe

rente.
 

Estas variables son reflejos de las condiciones o factores que no son
 

parte de la transacci6n inmediata, pero que pueden afectar al precio que
 

percibe el agricultor debido a la influencia que ejerce la relaci6n estableci

da entre el agricultor y un determinado comprador. Representan caracteristicas
 

privativas de un intermediario de las que no gozan otros intermodiarios.
 

Coupra condicionada
 

La compra condicionada, o sea, el acuerdo de que la compra de la copcha 

del producto A asegurari la venta de la cosecha del producto B podria incluir

se entre el primer conjunto de variables anteriormente enumerado, salvo que 

el comprador no incurre en ningn costo explicito por dar esas seguridades. 

Para determinar la importancia de dicho acuerdo se podria preguntar al agri

cultor si efectivamente la venta de su cosecha al intermediario A significa 

que este misnmo comprador adquirirA la cosecha del producto B. Esta variable 

puede especificarse como sigue: 

x13 = 1, si ln venta de la cosecha del producto A al comprador A significa
 

que este compra tambien la cosecha del producto B,
 

= 0, si no es asf.
 
I 

Puede suponerse que es negativo el efecto en el precio ofrecido por el pro

ducto A, es decir, que la ventaja de la venta garant4zada de otro producto
 

induciria al agricultor a aceptar un precio inferior para el producto A.
 

No obstante, puede tambien concebirse un efecto opuesto si el comprador ofrece
 

un precio ligeramente mis alto por el producto A, a fin de garantizar el
 

acceso al producto B.
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Acceso a los recursos productivos 

En este caso nos encontramos tambi~n con la prestaci6n de un servicio
 

que, si se define con precisi6n suficiente, quizis no puedan ofrecerlos otros
 

intermediarios. Cabe suponer que algunos compradores gozan de acceso local
 

a recursos productivos, como, por ejemplo, tierra, maquinaria, tracci6n animal
 

y agua para riego, y que poseen cantidades suficientes de insumos como, por
 

ejemplo, fertilizantes,plaguicidas, semillas, etc., que pueden hacer accesi

bles (o inaccesibles) a sus clientes agricultores. Wharton denomina mercaderes
 

o comerciantes a estos intermediarios en su trio de tipcs de comercializaci6n
 

(aunque ese autor se refiere principalmente a ellos como proveedores de bienes
 

de consumo).
 

Los recursos productivos que provee el intermediario puedendeterminarse
 

con facilidad preguntando a cada agricultor. Ahora bien, resulta mis dificil
 

atribuir un valor a la provision de los recursos o al acceso a los mismos
 

(que es distinto del valor de los propios insumos). Por consecuencia, pueden
 

especificarse variables ficticias para la provisi6n de recursos productivos
 

(o el acceso a los mismos), de modo que:
 

X14 = 0, si no se proveen recursos productivos,
 

= 1, si se provee fertilizante o el acceso al mismo,
 

XI5 = 0, si no se provee,
 

= 1, si se proveenpipguicidas o el acceso a los mismos,
 

X16 = 1, si no se proveen, 

= 1, si se proveen semillas o el acceso a las mismas, 
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X17 = 0, Si no se proveen,
 

= 1, si se proveen maquinarias o tracci6n animal o acceso a istas,
 

X18 = 0, si no se proveen,
 

= 1, si se provee tierra o acceso a la misma,
 

X19 = 0, si no se provee,
 

= 1, si se provee agua para riego o acceso a la misma.
 

De este modo, pue&- establecerse el efecto producido en el precio que percibe
 

el agricultor por sus productos de manera que incluya un conjunto de variables
 

que midan el acceso de aqudl a los recursos productivos cuando dicho acceso
 

est6 controlado por el intermediario.
 

Bienes de consumo
 

La provisi6n de bienes de consumo, especialmente de los articulos de
 

primera necesidad a cr6dito en la tienda de comestibles local en el medio
 

rural, ha sido citada ampliamente como uno de los dilemas que tiene ante
 

sl el agricultor en pequefa escala (Mrray 1976, Werge, Wharton). Si el inter

mediario o su familia son tambin propietarios de una tienda local, puede
 

suponerse (y asl ha sido establecido por Murray) que dicho intermediario
 

puede ejercer una cierta influencia cuando compra productos de los agriculto

res que son clientes de su tienda.
 

En ese caso, representarfa una relaci6n que otros compradores no podrian
 

tener con facilidad. Asimismo, la ventaja que representa esa salida local
 

para los productos puede aumentarse si el comprador local estS dispuesto
 

a adquirir unidades mucho mns pequeffas de productos de loque normalmente
 

atraerla al lugar a otros compradores. La incidencia de esa relaci6n especial
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puede verificarse con facilidad e incluirse en el modelo introduciendo una 

variable ficticia, de manera que:
 

X20= 1, si el agricultor compra articu].os alimenticios en la tienda de
 

comestibles del intermediario (o de su familia) que adquiere los pro

ductos del agricultor.
 

0, si -ao es asi.
 

Se supone que dicha relaci6n permitirla al comprador adquirir mis baratos
 

los productos de su cliente el agricultor.
 

Ingresos adicionales
 

Si el comprador ofrece tambien al agricultor acceso a ingresos adiciona

les,(por ejemplo, empleo de temporada), el agricultor podria s,!ntirse mis
 

inclinado a vender su producto a este comprador, y tambien a aceptar un precio
 

mis bajo. En consecuencia,, el acceso que se ofrece a ingresos adicionales
 

puede diferenciar al comprador de otros intermediarios, permitiendole conse

guir trato preferente entre los agricultores locales, mientras que al mismo
 

tiempo le brinda J.a oportunidad de comprar mas baratos los productos de la
 

agricultura.
 

La prestaci6n de este tipo de "servicio" podria expresarse del modo
 

siguiente:
 

X21 =DW
 

en donde D = dias trabajados fuera de su finca en el empleo de un interme

diario,
 

W = jornal local.
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Influencla politica 

Las relaciones mutuas existentes entre la politica y el comercio son
 

tan aparentes que a veces se prescinden de ellas en los estudiov de comercia

lizaci6n. En los palses en desarrollo los favores politicos brindan muchas
 

de las mismas ventajas que en los palses mis industrializados, pero la falta
 

de recursos clue sufren los palses en desarrollo pueden hacer que dichas veata

jas representen un mayor beneficio relativo. Si un agricultor en pequeffa
 

escala puede elegir entre varios compradores de sus productos es probable
 

que escoja el comprador (o la familia de Sste) que tenga influencia politica
 

local y goce de las ventajas que se derivan de las mismas. No obstante,
 

resulta dificil especificar el caricter exacto de esa relaci6n y cabe imagi

narse situaciones en las que el grado relativo de la influencia politica
 

ejercida por las partes interesadas determinen el resultado o los efectos
 

de sus transacciones. Dicho de otro modo, al comprador le puede tambi~n resul

tar igual de ventajoso buscar a los agricultores que ejerzan cierta influencia
 

politica.
 

Es de suponer que la influencia polftica ejercida por el intermediario
 

disminLya a medida que 6ste se aleje de la fuente de dicha influencia. En
 

el caso de que un agricultor venda su cosecha a un comprador de gran in

fluencia politica, puede postularse una escala de dicha influencia, de modo
 

que:
 

X = - Ki 

en donde Kb, Kf = un factor que representa la influencia politica del
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comprador (b) y del agricultor (f), en que cualquiera
 

de ellas es igual:
 

0 = ninguna relaci6n politica,
 

I = pariente lejano de funcionario elegido regionalmente,
 

2 = pariente lejano de funcionario elegido localmente,
 

3 = famlia inmediata de funcionario elegido regionalmente,
 

4 = familia inmediata de funcionario elegido localmente,
 

5 = es funcionario elegido regionalmente,
 

6 = es funcionario elegido localmente,
 

y en que el "elegido" puede en realidad - significar nombrado por 

la entidad politica inmediatamente superior, o bien puede representar 

que la persona pertenece al cuerpo de policla rural o nacional o a otra 

entidad encargada de mantener el orden plblico.
 

Se formula la hip6tesis de que, cuando el intermediario goza de un grado
 

relativo de influencia polftica, la situaci6n se caracteriza por un efecto
 

negativo en el precio al nivel de finca.
 

Parentesco
 

Werge, al describir las formas de vida de los habitantes de una aldea
 

aislada en las montafias de la Repdblica Dominicana, determin6 la presencia
 

de un sentido de obligaci6n social que influye en los aspectos econ6micos
 

de las actividades de la aldea. La esencia de esta obligaci6n se recoge en
 

el dicho espafiol "hoy por ti, mafiana por mil". La dependencia mutua de caric

ter econ6mico y social entre las familias complejas en las culturas tradicio

nales ha sido documentada ampliamente. Sharpe describi6 sentimientos semejan

tes entre los cafetaleros y el estudio que efectu6 en 1967 de la politica 

de los campesinos que habitan en las montafas de la Repdblica Dominicana. 
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Sin embargo, en el estudio realizado por Jones de las imperfecciones del 

mercado, citado en el estudio de Eicher y Baker sobre el desarrollo de los 

palses africanos (pig. 166), lleg6 a la conclusidn de que "hay pocos indicios 

de que los vinculos familiares obstaculizan el funcionamiento de los merca

dos". 

Dada la aparente existencia de dichas relaciones en la sociedad dominica

na, se ha tratado de cuantificar su importancia relativa. Esas costumbres
 

pueden influir en la venta de productos agricolas aun en los casos en que
 

el comprador establezca una relaci6n ritual de parentesco como, por ejemplo,
 

el compadrazgo, en virtud del cual una persona se convierte en el padrino
 

o madrina (compadre) de un hijo de un amigo o pariente, ligindose de este
 

modo los adultos por medio de obligaciones especiales de caricter socioecond

mico y religioso.
 

Se supone aqu f que la existencia de .esas relaciones de parentesco puede
 

ejercer una influencia negativa en el precio que el intermediario ofrece
 

al agricultor, con el cual tenga dicha relacidn, aunque la influencia puede
 

ser tambien la opuesta. No cabe duda de que esas relaciones no pueden mante

nerlas individualmente todos los intermediarios. El efecto puede especificarse
 

utilizando una variable ficticia, de modo que:
 

X 	 = 1, si el agricultor vende el producto a un pariente,
 

= 0, si la venta se negocia con alguien que no es pariente.
 

Tradici6n 

En la medida en que los agricultores no esten enterados de otras posibi

lidades de venta o que desconozcan otros compradores que puedan adquirir
 

sus productos, la dependencia "bitual respecto de un comprador puede ejercer
 

un efecto negativo en el precio que perciben por sus productos (Shepherd,
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citado en Nicholls, pig. 200). la dependencia de un sistema tradicional puede 

representar una falta de informacidn (que a su vez puede indicar el elevado
 

costo de obtenerla), o senciliamente la falta de deseo de explorar nuevas
 

posibilidades.
 

Puede suponerse que el sistema habitual de venta es funci6n de la edad
 

de. agricultor, del nu'mero de aflos que se ha mantenido el sistema, de que
 

no est~n enterados de la existencia de otros compradores o del conocimiento
 

de otros compradores de sus cosechas. Para los fines de este anglisis se
 

puede establecer una medida relativa de la utilizaci6n que haga el agricultor
 

de otros posibles compradores, como sigue:
 

X24 = Bi / B'
 

en donde Bi = nmero de ocasiones recientes en que el agricultor vendi6 

su cosecha al comprador mis reciente (oa su familia), 

B' = nimero de ocasiones durante el mismo perfodo en que el agri

cultor vendi6 su cosecha a todos los compradores. 

Se supone que a medida que aumenta el porcentaje de ocasiones en que se vendi6
 

al.mismo comprador, el agricultor estS m~s obligado por la costumbre, y serg
 

negativo el efecto en el precio que percibe por su producto.
 

Partidisao
 

Nicholls lo documont6 en varios casos en Estados Unidos en que los agri

cultores prefirieron vender sus productos a travs de una cooperativa a un
 

precio inferior que el que se pagaba a nivel de finca, a pesar del hecho
 

de que no iban a obtener ninguna otra ventaja econ6mica. Cuando un agricultor
 

vende su cosecha a un vendedor por motivo de fe mutua o de ser partidario
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o defensor de una determinada creencia, puede suponerse que el agricultor 

estarl dispuesto a aceptar un precio mis bajo. Utilizando las cooperativas
 

como ejemplo de dicha relaci6n, puede establecerse una variable que recoja
 

el efecto que se produce en el precio ofrecido, de modo que:
 

X25 	 = 1, si el agricultor verAe la cosecha a una cooperativa,
 

= 0, si el agricultor vende la cosecha a algdn otro comprador.
 

Efecto del tanaflo de la finca o la riqueza del agricultor sobre al precio 

La tercera hipodtesis indica que probablemente el agricultor en pequefa
 

escala recibiri el precio mis bajo que se ofrezca por un determinado producto
 

en is zona de mercado que Ic corresponda. Por consiguiente, se incluye una
 

tercera variable, designada (F) en el modelo de precio agricola, a fin de
 

estimar el efecto del tamafgo de la finca en el precio observado que se ofrece
 

al agricultor. Este criterio da por supuesto que no hay ninguna otra condicidn
 

que distinga entre las operaciones agrfcolas en pequefia y gran escala aparte
 

de la dimension dentro del segmento de agricultores de "pequefia escala".
 

Dicho en otras palabras, se supone que las actividades agrfcolas en pequefla
 

escala se hallan dispersas de una forma aleatoria dentro de una determinada
 

zona 	de mercado, y que, por lo tanto, el intermediario no incurre en ningf. 

otro costo importante al negociar con los agricultores en pequefia escala
 

relativa en comparaci6n con agricultores de mayor escala relativa dentro
 

de ese segmento.
 

Puede designarse un fndice del tamaffo de la finca y de la riqueza relati

va o de la posici6n socioecondmica del agricultor dentro de la colectividad, 

del modo siguiente: 

X26 	= H0 + 	HR + VL 
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en donde H0 = valor de las tierras agricolas que posee el agricultor,
 

HR = valor de las tierras agricolas arrendadas, explotadas en 

r~ginen de aparcerfa o a las cuales tiene acceso el agricul

tor., 

VL = valor del ganado en la finca. 

Un segundo mtodo para verificar esta hip6tesis se basarla en medir la cuantla
 

de la transacci6n, en donde:
 

X27 = cantidad del producto vendido al intermediario.
 

Aunque dicho Indice no es un valor sustitutivo de la riqueza relativa, dicha
 

medida del efecto de la magnitud o escala ofrecerfa nueva informaci6n valiosa
 

respecto a la posicidn competitiva relativa de los agricultores en pequefia
 

escala.
 

Andisis 

Para analizar los datos se utiliz6 un programa ordinario de regresi6n
 

de minimos cuadrados La regresi6n se present6 a
 

la computadora IBM 370 de la Universidad de Kentucky a travds del subsistema
 

de Hewlett-Packard, utilizando el procedimiento SYSREG del Instituto SAS.
 

Se present6 una versidn modificada del modelo anteriormente descrito basada
 

en las especificaciones de variables
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El cuestionario
 

Tomando como base la informaci6n requerida para someter a prueba
 

las hip6tesis, el autor redact6 una serie de preguntas y las tradujo al
 

espafiol. Posteriormente, las preguntas se ordenaron para facilitar el
 

proceso de entrevista y se les dio un formato apropiado para facilitar
 

la tabulaci6n y supervisi6n de campo. La traducci6n fue revisada y mo

dificada por personal de habla hispana del Instituto Interamericano de
 

Cooperaci6n Agricola (IICA), antes de someterlas a pruebas de campo, y
 

se prepar6 una versi6n final y se someti6 a prueba en el terreno con ayu

da del personal de !a Encuesta Trimestral de la Secretaria de Agricultu

ra.
 

Una vez concluida la versi6n final del cuestionario, se prepar6 un
 

manual de encuesta, tomando como base el manual Preparado anteriormente
 

para que lo utilizaraA los equipos de la Encuesta Trimestral. Se prepara

ron hojas de control y un cuadro de c6digos y todo el material para la
 

encuesta se imprimi6 en la oficina del IICA en Santo Domingo.
 

El. autor revis6 todos los cuestionarios concluidos para asegurar
 

que estaban completos y que eran aceptables, y se asignaron c6digos a
 

la informaci6n geogr9fica en la primera p~gina. Los datos se cargaron
 

entonces electr6nicamente a un formato controlado que proporcion6 posicio

nes de tabulaci6n autom~tica, lmites superior e inferior para la entrada
 

de los datos y comprobaciones integrales con respecto a la concordancia
 

de los datos. El proceso utiliz6 un Programa de Entrada V/3000 de Hewlett
 

Packard con formatos concebidos por el Sr. John Cowan, programador del
 

Centro de Datos Agricolas de la Universidad de Kentucky. Proporcionaron
 

acceso los terminales HP 2640B y 2621P.
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Con el uso de un programa elc;Ltr6nico, de formato fijor para intro

ducir los datos, se obtuvo una gran precisi6n y control. Prueba de ello
 

fue el hecho de que de casi 260.000 bytes de informaci6n escrifos en la
 

computadora, se encontraron menos de 100 que necesitaron correcci6n. Los
 

dtos fueron programadou posteriormente en la serie de datos SAS, donde
 

para cada entrada del cuestionario se proporcion6 una aproximaci6n alfa

bitica de su contenido, m9s el digito correspondiente a su posici6n en
 

el cuestionario. Con los datos se crearon varias variables adicionales
 

que se utilizarfan en el analisis.
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CAPITULO III: RESULTADOS DEL ANALISIS
 

Introducci6n
 

En este capitulo se declaran los resultados de la encuesta y el
 

an'lisis de regresi6n. Los resultados de la encuesta se presentan como
 

tabulaciones de la frecuencia de incidencia de las variables objeto
 

de estudio, y los resultados de regresi6n se presentan en forma tabular
 

estandar, con comentarios que describen la manera en que se trataron las
 

variables. Finalmente, se presenta una descripci6n de varios resultados
 

adicionales, entre los que figuran una clasificaci6n de los servicios
 

preferidos por los agricultores entrevistados y medidas de su concordan

cia con respecto a sus acciones y creencias.
 

Factores que inducen preferencia excluidos de la regresi6n
 

Es evidente que, para que un determinado fhctor inductor de preferen

cia incida sustancialmente en el precio recibido por el agricultor, esti
 

factor ha de ocurrir realmente. No puede interpretarse que los factores
 

que no ocurren en la pr~ctica o que solo ocurren en raras ocasiones, inde

pendientemente de su validez conceptual, ocasionan una explotaci6n difun

dida de los agricultores. Adem~s, el efecto de variables de baja frecuen

cia no puede estimarse con el andLisis de regresi6n m6ltiple, metodo uti

lizado en el presente estudio. Por consiguiente, se determin6 que todos
 

los factores con una frecuencia Inferior al 3 por ciento se considerarlan
 

como no confirmados.
 

Los factores inductores de preferencia que se excluyeron del angli

sis de regresi6n fueron los siguientes:
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X - frecuencia de compra programada por mes (los datos recopilados 

solo fueron pertinentes para un producto no perecedero), 

X - anticipo en efectivo por el comprador al agricultor, 

x - pago parcial o diferido en el momento de la venta, 

X - determinaci6n retrasada del precio de venta, 

X 4...XI9 - provisi6n de recursos de producci6n,
 

x2 1 - provisi6n de oportunidades de ingresos,
 

X25 - creencia en el regimen cooperativo o partidismo
 

A continuaci6n se describen m~s minuciosamente cada una de las varia

bles originalmente postuladas que se elimin6 del anilisis de regresi6n.
 

X2 - frecuencia de compra programaida por mes
 

Se sugiri6 esta variable caso de que se fuera a analizar un producto
 

perecedero como los pl~tanos. Su inclusi6n fue apoyada, ademis, por las
 

publicaciones que describen los sistemas de comercializaci6n de productos
 

alimenticios en la Repfiblica Dominicana. Cuando se seleccionaron las
 

habichuelas rojas para este analisis, se elimtA6 esta variable y no se
 

recopilaron datos con respecto a su incidencia.
 

X - anticipo en efectivo por el comprador al agricultor 

En la observaci6n LOANB181, se pregunt6 al agricultor si el compra

dor de su cosecha le habla o no otorgado un prestamo desde enero de 1981.
 

En la observaci6n LOANSI19, se pregunt6 al agricultor si un intermediario
 

distinto del comprador de'su cosecha le haba o no otorgado un prestamo
 

desde enero de 1981. En el cuadro 5.1 se presenta una tabulaci6n de su
 

respuesta:,
 

- 30 



Cuadro 5.1 - Anticipo de Prestamos, Insumo s, y Empleo por el Intermediario 
al Agricultor y Terminos de Venta para Habichuela Roja, Repub
lica Dominicana, 1981-82.
 

VARIABLE 	 RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Prestamo del comprador Si 14 2 
Prestamo por otro intermediarlo Si 4 1 

Insumos del comprador 	 Si 7 1 
Insumos por otro intermediario Si 26 	 4
 

Empleo del comprador Si 7 1 
Empleo por otro intermediario Si 26 4 

Pago parcial o deferide 6 1
 
Pago completo 658 99
 

Determinrjion retrasada del precio de venta:
 
Al r, mento de transaccion 	 6 100* 
Ex-post transaccion 	 0 0
 

* 	Basada en el porcentaje de productores que recibieron pago parcial o
 
deferido en el momento de transaccion.
 

Fuente: Anschel y Wiegand, Red Bean Study, 1983.
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En vista de la baja frecuencia de incidencia, esta variable se eli

min6 del modelo como no confirmada. En varias otras observaciones de
 

este an lisis se trata la importancia del cr dito condicionado; estas
 

observacioies se describirgn m~s adelante.
 

X4 - pago parcial o diferido en el momento de la venta
 

En la observaci6r. PAIDP171 y PAIDL175, se pidi6 al agricultor que
 

indicara la porci6n de su cosecha por la que solo se le pag6 parcialmente
 

en el momento de la venta y la porci6n por la que se le pag6 en fecha
 

posterior. En el cuadro 5.1 se presenta la respuesta combinada paraI ambas
 

observaciones, no consider9ndose los recuentos dobles."
 

En vista de la baja frecuencia de incidencia, se consider6 que esta
 

variable no estaba confirmada y se elimin6 del modelo. La importancia
 

del pago inmediato en efectivo se trata en otro lugar y la describireios
 

mas adelante.
 

X5 , determinaci6n retrasada del precio de venta
 

En la observaci6n ARRNG180, se pregunt6 a los agricultores que
 

solo hablan recibido pago parcial o ningun pago en el punto de compra,
 

en qug punto se determin6 el precio final de compra. Su respuesta se
 

indica en el cuadro 5.1.
 

En el modelo, se adopt6 la hip6tesis de que tanto X4 como X5 cap

tartan el efecto de un "prestamo" al comprador por el agricultor en ter

minos de un pago diferido por el producto. Sin embargo, en vista de la
 

baja frecuencia de incidencia de X4, X5 no se incluy6 en la regresi6n
 

puesto que no se ha corroborado la hip6tesis de la prevalencia de los
 

pagos diferidos.
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X14...X19 - provisi6n de recursos de producci6n
 

En el modelo se especific6 una serie de variables ficticias para
 

medir el efecto de la provisi6n de recursos de producci6n al agricultor
 

por el intermediario (o acceso a esos recursos), tales como fertilizan

tes, plaguicidas, simientes, tractores y bueyes, tierra y agua de rega

dto. La provisi6n de insumos por el intermediario que compr6 la produc

ci6n del agricultor se registr6 en la observaci6n INPUT186. La provisi6n
 

de ii-umos por un intermediario distinto del comprador que adquirio la
 

producci6n del agricultor se registr6 en la observaci6n INPUT106. La res

puesta a estos dos puntos se trata detalladamente en el cuadro 5.1.
 

La frecuencia de incidencia es tan baja, especialmente en la primera
 

categorla de comprador m~s significativa, es decir, aquel a quien el agri

cultor vendi6 su cosecha, que queda descartada esta hip6tesis. Por tanto,
 

esta variable se ha eliminado del modelo.
 

X21 - provisi6n de oportunidades de ingresos por el intermediarlo
 

En la observaci6n MPLOY209, se pregunt6 al agricultor si el compra

dor (o la familia de comprador) le habla o no proporcionado alguna vez
 

empleo. La respuesta se presenta en el cuadro 5.1.
 

La ausencia pr9cticamente total de una respuesta positiva a esta
 

pregunta descarta la hip6tesis; por consiguiente, se elimin6 esta varia

ble del modelo de regresi6n.
 

X25 - creencia en el rigimen cooperativo o partidismo
 

La informaci6n relativa a la venta de la cosecha del agricultor a
 

una cooperativa o asociaci6n campesina se registr6 en la observaci6n
 

TYPEP149, donde se design6 la categorfa del comprador. La tabulaci6n
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de la respuesta indic6 qua ninguno de los agricultores entrevistados
 

habla vendido su producci6n a una cooperativa o asociaci6n campesina.
 

En realidad, en una encuesta separada realizada solo entre miembros de
 

asociaciones, Cnicamente 5 de los 181 agricultores miembros entrevistados
 

hablan vendido su producci6n de habichuela a un establecimiento coopera

tivo (es decir, la encuesta de CENSERI). Por tanto, la creencia en el
 

rigImen cooperativo se elimin6 como factor que pudiera crear una prefe

renLia a favor de un determLnado comprador entre los agricultores entre

vistados para este estudio.
 

Factores que inducen preferencia incluidos en la regresi6n
 

En el analisis de los datos se puso de manifiesto la incidencia de
 

un gran numero de los factores especificados en el modelo y declarados
 

en la literatura. A continuaci6n presentamos la frecuencia de su inci

denci2.
 

X6...X 7  calidad del producto o nivel de clasificaci6n
 

En la observaci6n GRADE165 se pregunt6 a los agricultores a quS ni

vel de clasificaci6n o calidad habla puesto precio el intermediario a
 

sus habichuelas. La respuesta se tabula en el cuadro 5.2. 
 Posterior

mente se pregunt6 a los agricultores, en la observaci6n AFECTD166, si
 

la calidad de su cosecha se habla visto afectada en alguna forma, y en
 

caso afirmativo, en qug grado. Su respuesta tambign se 
Incluye en el
 

cuadro 5.2.
 

Durante la encuesta se recogieron varias muestras de habichuelas
 

rojas que quedaban como restos de las ventas de los agricultores y gs

tas se codificaron de conformidad con el cuestionario correspondiente.
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Cuadro 5.2 - Designacion de Calidad por el Intermediario y Estimado de
 
Calidad por el Productor, Habichuelas Rojas, Republica Do
minicana, 1981-82.
 

CATEGORIA o RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
 

Designacion de calidad por el intermediario:
 

Primera 299 45
 
Segunda 301 45
 

Tercera 51 8
 
Ninguna 13 2 

Estimacion de calidad por el productor:
 

Afectada por:
 

Humedad 201 30
 
Insectos, enfermedad 93 14
 

Adulteracion 13 2
 
Otro 40 6
 

No afectada: 317 48
 

Fuente: Anschel y Wiegand, Red Bean Study
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Quince de esas muestras fueron examlnadas y clasificadas por un comer

ciante experimentado en fridos de Santo Domingo que habla trabajado du

rante m~s de 20 afios en los mercados tanto rurales como urbanos de la
 

habichuela, comprando, almacenando y vendiendo habichuelas rojas en todas
 

las etapas del proceso de comercializaci6n.
 

De acuerdo con el experto, casi todas las muestras de habichuela
 

hablan sido "clasificadas en exceso" por el intermediario en el campo.
 

En 12 de las 15 muestras, el nivel de clasificaci6n mencionado por el
 

intermediario al agricultor fue, en realidad, superior al nivel de cla

sificaci6n percibido por el comerciante de aridos. Las muestras restan

tes fueron iguales a su calidad designada, y ninguna habla recibido una
 

clasificacidn de calidad inferior por los intermediarios en el campo.
 

X8...X11 - diferencias regionales de calidad 

Se sugirieron en el modelo distintas variables ficticias para tomar
 

en cuenta las diferencias regionales de calidad. Las publicaciones pro

cedentes de la Republica Dominicana describen la conducta de los comer

ciantes de cereales al por mayor que compran sistemlticamente todos los
 

camiones disponibles de habichuelas de dos regiones especificas antes
 

de comprar habichuelas del resto de la regi6n productora (Murray 1974).
 

Para el anflisis de regresi6n, se mantuvieron las estratificaciones re

gionales de la muestra como variables separadas.
 

X12 - manipulaci6n de los pesos
 

Se gener6 una variable sustitutiva para la manipulaci6n del peso
 

(que fue imposible de observar, en realidad, dada la naturaleza de la
 

encuesta) toando como base los datos registrados en las observaciones
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WEIGH158 y WEIGH162, donde se compar6 la unidad de peso de la cantidad
 

vendida con la unidad de peso del precio ofrecido.
 

X13 - compra condicionada
 

En la observaci6n OTHRC199, se pregunt6 a los agricultores si la
 

venta de sus habichuelas a la persona que compraba su cosecha significaba
 

que esa misma persona compraria necesariamente otra clase de producto.
 

La respuesta (cuadro 5.3) indica que la frecuencia de incidencia no es
 

tan baja que permita descartar totalmente la consideraci6n de esta va

riable en el modelo. Ademis, hubo fuertes razones tc6ricas a priori para
 

considerar el impacto de este factor, aunque su falta de frecuencia rela

tiva pudiera ocasionar problemas en el anglisis de regresion.
 

X20 - provisi6n de comestibles
 

En la observacion STORE206, se pregunt6 a los agricultores si el
 

intermediario (o su familia) que compraba la producci6n del agri:ultor
 

tenia o no una tienda de comestibles. Tambign se pregunt6 a los agricul

tores si el propietario de la tienda de comestibles del que obtenlan sus
 

productos alimenticios era tambign o no era un comprador de habichuela
 

roja. La respuesta a ambas de estas preguntas se registra en el cuadro
 

5.4.
 

En visLa de la informaci6n adicional registvada en la encuesta que
 

ilustra la influencia del propietario de una tienda de comestibles/inter

mediarlo en la localidad (que describimos m~s adelante) y a la luz de
 

la incidencia relativamente frecuente de esta condici6n y de la abun

dante menci6n que de ella se hace en la literatura, su inclusi6n en la
 

especificaci6n del uodelo original parece justificada.
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Cuadro 5.3 - Frecuencia de Compra Condicionada, Habichuelas Rojas, Repub
lica Dominicana, 1981-82.
 

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Si - La venta de habichuelas implica la
 
compra de otros cultivos por el
 
mismo intermediario 56 8
 

No - La venta no implica la compra
 
de otros cultivos 605 91
 

No sabe 
 3 1
 

Fuente: Anschel y Wiegand, Red Bean Study
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Cuadro 5.4 - Frecuencia de Cdmpras de Habichuelas Rojas por Intermediarios 
Duenos de Pulperias, Republica Dominicana, 1981-82. 

CATEGORIA 	 RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE 

El intermediario quien compro la
 

cosecha es dueno de pulperia: Si 120 18
 

No 359 54
 

No Sabe 185 28
 

La pulperia donde el productor
 
compra sus alimentos suela comprar 
habichuelas 	 Si 119 18
 

No 544 82
 

No Sabe 1 	 0 

Fuente: Anschel y Wiegand, Red Bean Study, 1983.
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X22 - influencia politica
 

Se determin6 la posible existencia de influencia politica por parte
 

de los agricul:ores y de los compradores. Para cada respuesta positiva,
 

la categorla de la oficina politica o electiva (oficial) se registr6 en
 

preguntas posteriores, sobre las que se informa en el cuadro 5.5. 
La
 

variable X22 en la exposici'n del modelo se design6 de forma que repre

sentara la diferencia en la influencia relativa eutre el comprador y el
 

agricultor, donde:
 

X22 b - Kf 

donde Kb = la influencia del comprador, 
Kf = la influencia del agricultor. 

Sin embargo, la investigaci6n puso de relieve que del 25 por ciento 

de los agricultores que poseen cierto grado de influencia politica en 

virtud de los cargos oficiales que ocupan como funcionarios elegidos o
 

nombrados, o de los que ocupan miembros de su familia (supra, cuadro 5.5),
 

solo 1 por ciento puede atribuirse a la propia condici6n social del agri

cultor. La frecuencia de incidencia restante en esta categorla se debe
 

a la familia del agricultor, en la que 14 por ciento (n=95) son funciona

rios regionales y 10 por ciento (n=67) son funcionarios locales.
 

En vista de la frecuencia de incidencia muy baja en la categorla
 

de compradores (s6ol 3 por ciento), la variable se redujo a una simple
 

medida cualitativa de 3 categorlas utilizando 2 variables ficticias, con
 

lo que:
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Cuadro 5.5 - Frecuencia de Oficina Politica o Electiva del Productor y 
Intermediario (o sus parientes), Habichuelas Rojas, 
Republica Dominicana, 1981-82. 

CATEGORIA 	 RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Productor: 	 Si 168 25
 

No 496 75
 

Intermediario: 	 Si 20 


No 365 55
 

No Sabe 279 42
 

Fuente: Anschel y Wiegand, Red 	Bean Study, 1983.
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X22a- 0 la familia del agricultor no son funcionarios locales 

o 	regionales,
 

1, 	 miembros de la familia del agricultor son funcionarios 

locales. 

X22b- 0, la familia del agricultor no son funcionarios locales
 

o 	regionales,
 

= 	1,miembros de la familia del agricultor son funcionarios 

regionales. 

Se prev6 que estas variables tendr~n un efecto positivo sobre el
 

precio recibido por el agricultor.
 

X23 - parentesco
 

En 	la observaci6n BUFAM212, se pregunt6 a los agricultores si el com

prador de su cosecha era o no un miembro de la familia o pariente (in

cluido el parentesco ritual). En la observaci6n FAMBU092, se les pregun

t4 	si alguno de los miembros de su familia o parientes en la zona compra

ba 	habichuelas rojas. La respuesta se tabula en el cuadro 5.6.
 

Aunque la frecuencia de incdJ. ica es relativamente baja para la pri

mera categorfa, de las publicaciones sobre la materia se desprende que el
 

parentesco puede desempefiar un importante papel en el establecimiento de
 

una 	relaci6n de preferencia entre un agricultor y un comprador. La infor

maci6n adicional producida por la encuesta (que presentamos m9s adelante)
 

da apoyo adicional a la decisi6n de mantener esta variable en el analisis
 

de regresi6n.
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Cuadro 5.6 - Incidencia de Enlaces de Parentesco Entre Productor y Inter
mediario de Habichuelam Rojas, Republica Dominicana, 1981-82. 

CATEGORIA RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE 

El comprador es pariente del productor: 

Si 40 6
 

No 624 94
 

El productor tiene un pariente quien es un comprador:
 

Si 89 13
 

No 575 .87
 

Fuente: Anschel y Wiegand, Red Bean Study, 1983.
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X24 - tradici6n
 

En el planteamiento original se postul6 la inclusi6n de esta varia

ble para medir el efecto de las ventas tradicionales o habituales sobre
 

el precio en finca. Los datos relativos a una especificaci6n modificada
 

de la variable se registraron en las observaciones SOLDA218 y SOLDB219,
 

que corresponden, respectivamente, al n~imero de ventas efectuadas al com

prador mas reciente desde el Hurac9n David (agosto de 1979) y el numero 

de ventas a cualquier comprador durante el mismo periodo. Esta modifica

ci6n redujo el periodo de.recordaci6n originalmente especificado de 10 

a solo 2 aiios en tanto que pera ia un total posible de 8 a 10 ventas 

(as decir, cosechas) durante el periodo especificado. 

X26 - riqueza
 

La propiedad de tierras, o el acceso a ellas, se ha utilizado tradi

cionalmente como Indice de la riqueza en las zonas rurales de la America
 

Latina. Muchos agricultores en pequena escala tambien compran o crian 

ayes de corral, cabras y otro ganado como medio de producci6n de ingresos 

y como alternativa a la inversi6n, puesto que sun pocas las asociaciones 

de ahorro y prestamo que estgn establecidas en esas zonas rurales (USAID 

1980).
 

La extensi6n de las tierras puede evaluarse a'su rendimiento prome

dio para cultivos t~picos de fincas pequeffas y el ganado evaluarse al
 

precio promedio actual al por mayor para crear un ndice de la riqueza
 

general de los agricultores.
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Las observaciones sobre la propiedad y el acceso a la tierra se re

gistraron en distintas categorfas, asi como el n~mero de cabezas de ga

nado que posela el agricultor. Los totales en cada categorla se evaluaron
 

tomando como base los rendimientos de ingresos de los cultivos, estimados
 

por ticnicos del CENDES para las fincas en pequefia escala en la regi6n
 

norte-central y los precios promedio del ganado al por mayor (Robiou 1980,
 

SEA 1981a).
 

Para calcular una medida de la riqueza de los agricultores, la tie

rra se valor6 a RD$50 por "tarea" (una sexta parte de un acre) y los te

rrenos de regadio al doble de esa cantiad, mientras que los terrenos
 

explotados en regimen de aparcerfa se valoraron a la mitad del valor de
 

la tierra propiedad del agricultor. Las ayes de corral se valoraron a
 

RD$3 por animal, las cabras a RD$30 y el ganado vacuno a RD$300 por cabe

za.
 

X27 - cantidad del producto vendido
 

Se tabul6 para cada agricultor la cantidad de habichuelas vendidas
 

por el agricultor (convertida a quintales), como fndice auxiliar del efec

to de la venta sobre el precio en finca. En los cuadros 5.7 y 5.8 se pre

sentan las cantidades globales de habichuelas vendidas y la extensi6n
 

de terreno dedicada a cada categoria.
 

Diferencia de precio promedio (variable dependiente)
 

Se especific6 la variable dependiente para indicar el precio que
 

el comprador esperaba recibir en el mercado central al por mayor. Esto
 

se hizo promediando a travs de un periodo de cinco dias los precios mg

ximos previos en el mercado de venta al por mayor para las habichuelas
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Cuadro 5.7 - Quantity of Red Beans Produced and Sold, among Respon
dents, Dominican Republic, 1981-82.
 

QUANTITY PRODUCED 
 SOLD
 
(lbs.) Frequency Percentage Frequency Percentage
 

Up to 50 4 1 15 2
 

51 to 100 4 1 15 2
 

101 to 200 32 5 
 53 8
 

201 to 300 57 8 ,73 11
 

301 to 400 36 
 5 29 4
 

401 to 500 62 9 71 
 11
 

501 to 1000 165 25 152 
 23
 

More than 1000 304 46 256 39
 

Fuente: Anschel y Wiegand, Red Bean Study, 1983.
 

- 46 



Cuadro 5.8 - Area Planted to Red Beans and Land Tenure Among Respon
dents, Dominican Republic, 1981-82. 

FREQUENCY 

OR TYPE None 

NUMBER OF TAREAS 

.1-7.9 8-32 33-79 80-500 501+ 

AREA PLANTED: 

Number offarmers 

Percentage 

13'0 

20 

397 

60 

110 

16 

26 

4 

1 

0 

AREA FARMED: 

DRYLAND: 

Frequency 

Percentage 

266 

40 

35 

5 

148 

22 

104 

16 

104 

16 

7 

1 

IRRIGATED 

Frequency 

Percentage 

446 

67 

23 

4 

121 

18 

59 

9 

15 

2 

0 

0 

RENTED 

Frequency 

Percentage 

638 

96 

4 

1 

12 

.2 

6 

1 

3 

0 

1 

0 

SHARECROPPED 

Frequency 

Percentage 

538 

81 

17 

3 

66 

10 

33 

5 

10 

1 

0 

0 

OTHER 

Frequency 

Percentage 

580 

87 

11 

2 

41 

6 

14 

2 

14 

2 

4 

1 

TOTAL 

Frequency 

Percentage 

0 

0 

38 

6 

264 

40 

195 

29 

152 

23 

15 

2 
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rojas de primera calidad, comenzando con el precio al por mayor en la
 

fecha de la compra retrasada tres dias. De esta forma, la variable de

pendiente es la diferenciL entre el precio en finca (convertido a una
 

medida estandar de RD$/quintal) y el precio ma'ximo promedio anterior
 

(das 3 al 7) en Santo Domingo. Por tanto, puede especificarse cada una
 

de las variables incluidas en el anilisis de regresi6n y su signo previs

to (cuadro 5.9).
 

Efecto de los factores que ifiducen preferencia
 

Del numero total de entrevistas que se consideraron validas para
 

el analisis (845), se eliminaron de la serie de datos todos los cuestiona

rios correspond-entes a las hip6tesis no confirmadas. Por consigui=nte,
 

se eliminaron 22 cuestionarios de la encuesta de CENSERI y 30 de la en

cuesta nacional.
 

Adema's, todos los cuestionarios que contenlan informaci6n sobre pre

cios y cantidades que generaban una variable dependiente negativa se eli

minaroni como anomallas no controladas por el procedimiento de encuesta
 

que requerfa recordar para un periodo de haste tres meses la fecha de
 

la venta e informaci6n axacta sobre precio y cantidad,.
 

Asi, pues, en el anglisis de regresi6n se utiliz6 una serie total
 

de datos constituida por 740 cuestionarios. En el cuadro 5.10 se presen

tan los resultados del angli3is. A continuaci6n ofrecemos un analisis 

de cada variable en el contexto de las hip6tesis sometidas i prueba. 

X - transferencia de la finca al mercado - TOLTTIME (+) 

Se incluy6 esta variable para captar la parte de la variaci6n en
 

el precio al por mayor-en finca asociada con I.os gastos contraldos por
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Cuadro 5.9 - Especificacion de Variables Incluidos en Modelo y Signo
Pxevisto, 

Variable Nombre 


X TOTLTIME 
1 

X 	 GRADE B 

6 


X GRADE C 
7 

X REGION A 

8 


X REGION B 

9 


X REGION C 
10 

X 	 REGION D 

1I 


X WEIGHT MANIP 
12 

X TIED PURCHASE 

13
 

X GROCERIES CASH 

20a 


Habichuelas Rojas, Republica Dominicana, 1981-82 

Signo Previsto* 	 Comentario
 

+ 	 Segun aumenta el tiempo necesario para 
transportar Lultivo del lugar de venta
 
al mercado mayorista, debe de bajar el
 
precio ofrecido al productor
 

+ 	 Un coeficiente significante indica la
 
influencia de su categoria 2nda comparada
 
con lra; bajaria el precio en finca.
 

+ 	 Igual que arriba, pero la influencia de
 
3ra calidad.
 

La infinencia de regiion de origen,
 
aqui la area de Santiago y el Cibao,
 
comparado con region no incluido (el
 
Este).
 

Igual que arriba, para area de Santo
 
Domingo y Bani.
 

Igual que arriba, para la area de San
 
Juan de la Maguana
 

Igual que arriba, para la area de
 
Constanza.
 

+ 	 El efecto de manipuleo del peso del 
producto y/o confusion acerca de
 
medidas.
 

+ 	 El efecto de la compra condicionada.
 

+ 	 El efecto de la compra de alimentos en
 
pulperia del intermediario, al contado.
 

GROCERIES CREDIT + Igual que arriba, pero compra de alimentos 
20b a credito, o "fiao". 

(sigue)
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Cuadro 5.9 	- (Sigue de la pagina anterior)
 

Variable- Nombre 


X 
22a 

FARMPWR I 

X 
22b 

FARMPWR 2 

X 
23 

FAMILY/KIN 

X 
24 

HABIT 

X 
26 

WEALTH 

X 
27 

SACKSOLD 

Signo Previsto* Comentario
 

Muestra el poder politico de la
 
familia-del productor sobre el
 
precio en comparasion con la cate
goria omisa: la familia sin poder
 
politica local.
 

Igual que arriba, pero que el poder.
 
politica de la familia del productor
 
es a nivel regional.
 

Un coefficiente significante indicaria
 
la influencia de enlaces de parentesco
 
y/o compadrazco entre productor e
 
intermediario sobre el precio; no se
 
sabe la direccion del impacto.
 

+ 	 Segun aumenta la dependencia del pro
duttor en un solo comprador, se es
pera una perdida en cuanto a precio.
 

Segun vaya aumentando el poder economico
 
del productor, asimismo aumentaria
 
su facilidad de mobilizacion, y su
 
facilidad de exigir mejor precios.
 

Ese variable capta el efecto de la
 
cantidad de producto vendido o sea
 
la escala de transaccion; se espera
 
que mayores transacciones merecen
 
mayor precio por unidad.
 

* El signo 	previsto es en relacion al variable dependiente, cual e3 la diferencia 
entre el precio de finca y el precio al por mayor. Si baje el precio al pro
ductor, aumentaria la diferencia.
 

Fuente: Anschel y Wiegand, Red Bean Study, 1983.
 

- 49b 



Cuadro 5.10 - Resultados del Analisis Multiple de Regresion de las Preferencias
 
de Productores de Habic:huelas Rojas, Republica Dominicana, 1981-82.
 

VARIABLE SIGNO COEFICIENTE ERRbr, NIVEL DE 
PREVISTO ESTANDARD SIGNIFICANCIA 

Intercept + 12.9 3.2 

TOTLTIME + -.02 .005 

GRADE B + 2.5 .63 

.99
GRADE C + 6.1 


2.7
REGION A - 9.1 


4.7 	 :13
REGION B - 3.1 


REGION C - 4.3 2.7 .11
 

REGION D - 8.7 2.7
 

WEIGHT MANIP + .008 .75 

SACKSOLD - -.02 .008 

HABIT + 1.85 1.00 * 

WEALTH - -.0002 .02 

FAPEW 1 - -1.5 	 .89 * 

FAI, PWR.2 - -.04 .83 

TIED PURCHASE + 1.8 1.1 

FOOD CASH + -1.1 1.4 

FOOD CREDIT + -.80 1.5
 

FAMILY/KIN ? -1.9 1.3
 

R-Square - .19 Degrees of freedom for error - 722 

Levels of Significance: 	*** - .01 level
 
•* - .05 level
 
• - .10 level
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el intermediario para transportar la cosecha desde el punto de la tran

sacci6n hasta el mercado al por mayor, proporcionando ast un producto
 

"homogeneo" con el que someter a prueba el efecto de las preferencias
 

de los productores.
 

El analisis indic6 que.por cada minuto de tiempo de viaje adicional
 

entre el punto de compra y el mercado al por mayor (Santo Domingo), la
 

diferencia entre el precio en finca y el precio al por mayor disminufa
 

en dos centavos por quintal. Este resultado es totalmente contrario a
 

la relaci6n prevista conforme a la cual se supuso que, a medida que aumen

taba la distancia entre el punto de compra y el mercado al por mayor,
 

el precio en finca ofrecido por el intermediario para absorber gastos
 

de transporte crecientes seria menor a 
medida que aumentaba la distancia
 

(el tiempo), produciendo asi un efecto positivo en el margen de precios
 

al por mayor-en finca.
 

El coeficiente altamente significativo, aunque de signo incorrecto,
 

para esta variable indica la existencia de distorsiones en la estructura
 

de precios de Santo Domingo, las cuales pueden deberse a la importaci6n
 

y venta de habichuelas por INESPRE (con lo que se deprimirlan temporalmen

te los precios en el mercado central). Si los compradores almacenan la
 

habichuela en instalaciones alejadas de Santo Domingo para su envio pos

terior al mercado al por mayor de Santo Domingo (tal como'sugiri6 Murray),.
 

entonces un signo negativo para esta variable indica que no se han especi

ficado totalmente los precios esperados por los compradores al nivel de
 

finca. La tendencia a almacenar temporalmente la habichuela al nivel
 

regional se versa aun mas reforzada si las importaciones;por INESPRE absor

bieran toda la capacidad de almacenamiento d3Lponible en Santo Domingo,
 

el mercado de venta al por mayor designado.
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k-nque es evidente que el modelo, tal como ha sido especificado, 

es inadecuado para hacer frente a los problemas conexos del almIcena

miento y las actividades de importaci6n/venta de INESPRE, con la inclu

si6n de esta variable se pretendi6 principalmente aislar el efecto que
 

los factores inductores de preferencia surten en el precio en finca, cosi
 

que se consigui6. Las clases de compradores se detallan en el cuadro
 

5.11.
 

X6 - habichuelas de segunda calidad - GADE B (+)
 

El analisis indica que las habichuelas rojas de segunda calidad reci

bieron, como promedio, RD$2,50 por quintal menos que las de primera cali

dad, lo que concuerda con lo que se esperaba a priori. Sin embargo, al
 

compararlo con las diferencias en los precios nacionales promedio entre
 

las habichuelas de primera y segunda calidad para el mismo perfodo de
 

recolecci6n, el coeficiente parece subvalorar la diferencia de precios
 

(cuadro 5.12). Esta diferencia puede reflejar gnicamente la naturaleza 

incompatible de los datos de la serie de precios: las series de precios 

al por mayor se basan en datos recogidos por tecnicos de SEA para los 

precios de mercado "maximos", modales y "minimos", mientras que las se

ries recogidas por tecnicos de INESPRE (yutilizadas en el cuadro 5.12 

pars fines de comparaci6n) se basan en designaciones de primera y segunda 

clasificaci6n de calidad.
 

De todas formas, la inclusi6n de esta variable habla de permitir
 

la eliminaci6n de las consideraciones de "calidad" del modelo para obte

no~r un producto homog-neo sobre el que someter a prueba el efecto de los
 

factores inductores de preferencia de los productores, y se ha logrado
 

este fin.
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Cuadro 5.11 - Categoria de Compradores y Lugar de Transaccion para Habichuelas 
Rojas, Republica Dominicana, 1981-82. 

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Compradores locales:
 

Acopiador local 63 9.5
 
Dueno de pulperia 54 8.1
 

Camionero local 54 8.1
 
EPscon local 17 2.6 

Vecinos 9 1.4
 
Asociacion 2 .3
 

TOTAL 199 30
 

Compradores no-locales:
 

Camionero no-local 342 51.5
 
Otros 95 14.3
 

Comisionista 21 3.2
 
INESPRE 5 .8
 

Tecnicos de SEA 2 .3
 
TOTAL 465 70
 

El comprador recogio el producto: 460 69
 

El productor llevo el producto
 
al intermediario: 204 31
 

Fuente: Anschel y Wiegand, Red Bean Study, 1983.
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Cuadro 5.12 - Precio Promedio Mensual. al Por Mayor para Habichuelas Rojas de 
Primera y Segunda Calidad, Republica Dominicana, 1981-82. 

MES 	 PRECIO POR RD$/QUINTAL DE 100 LIBRAS 
Primera Calidad Segunda Calidad Diferencia
 

(a) 	 (b) (a - b) 

November 62.27 59.36 2.91
 

December 56.70 52.74 3.96
 

January 45.93 39.34 6.59
 

February 53.50 47.67 5.83
 

March n.a. n.a. n.a.
 

April 49.41 40.69 8.92
 

ay 62.68 52.45 10.23
 

Source: 	INESPRE, Departamento Estudios de Mercadeo, Gerencia de
 
Comercializacion, Santo Domingo, 1982.
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X7 - habichuelas de tercera calidad - GRADE C (+) 

De forma anfiloga a los resultados arriba descritos, el anlisis pone
 

de relieve que las habichuelas de tercera calidad reciben, como promedio,
 

RD$6,10 menos que las habichuelas rojas de primera calidad. Nuevamente,
 

esto coincide con la relaci6n prevista y persigue el fin principal de
 

eliminar las consideraciones de calidad del analisis del efecto de los 

factores inductores de pvnferencia sobre el precio.
 

- 8Regi6n A - Santiago (-) 

En comparaci6n con los precios de la habichuela de la categorla ex

cluida (Regi6n E - Regi6n Oriental), los precios para la habichuela pro

cedente de la Regi6n de Santiago ponen de manifiesto un margen de precio
 

al por mayor-en finca de RD$9,10 mfs que para la Regi6n Oriental.
 

Estos coeficientes y coeficientes regionales posteriores produjeron
 

sigros contrarios a las relaciones previstas. Las publicaciones sobre
 

la maLeria indican que la habichuela roja procedente de San Juan (Regi6n
 

C), Santo Domingo (Regi6n B), Constanza (Regi6n D) y Santiago (Regi6n
 

A) goza de una prima en el precio (en orden descendiente) debido a pre

ferencia de los consumidores y, por tanto, deberfa mostrar un margen en
 

los precios al por mayor-en finca menor que las habichuelas procedentes
 

de la Regi6n Oriental. Explica esta contradicci6n el hecho de que la
 

Regi6n Oriental fue una regi6n de producci6n deficitaria durante el pe

riodo de la encuesta, y se seleccion6 involuntariamente como la categorla
 

excluida para esta serie de variables ficticias en representaci6n de las
 

preferencias regionales. Esto ha producido una situaci6n en la que las
 

he'ichuelas producidas localmente en la Regi6n Oriental gozan de una pri

ma en el precio en comparaci6n con las de otras regiones, produciendo
 

asi una inversi~n del signo previsto. - 52 



De todas forms, al incluir las variables regionales para tomar en 

cuenta los factores de la variedad y factores afines se persigue princi

palmente el fin de aislar su influencia en el modelo, donde nos preocu

pamos de analizar el efecto de las preferencias de los productores. Los 

coeficientes para las variables regionales coinciden con las expectativas 

a priori dado que la Regi6n Oriental fue una regi6n de produccion defici

taria durante el periodo abarcado por esta encuesta. 

x 9 - Regi6n B - Santo Domingo (Bani/Ocoa) (-) 

El analisis denota que el margen en los precios al por mayor-en fin

ca para las habichuelas procedentes de la zona de Santo Domingo-Bani-


Ocoa es RD$4,70 por quiutal mas elevado que el de la Regi6n Oriental.
 

X10- Region C - San Juan de la Maguana (-) 

Analogamente, el margen para la habichuela roja de San Juan es RD$4,30
 

por quintal mins elevado que el margen al por mayor-en finca para la habi

chuela de la Regi6n Oriental.
 

Los coeficientes para X9 y XlO no fueron significativos a los lmi

tes de significado mas bajos est9ndar aceptables. Sin embargo, en una
 

rutina distinta que utiliz6 una variable dependiente modificada
 

y en la que se estratificaroi temporalmente los datos, ambos coeficientes 

mantuvieron su signo y magnitud previstos, y a veces pasaron a ocupar 

una posici6n de significado azeptable. 

X11- Regi6n D - Constanza (-)
 

La inclusi6n de esta variable para tomar en cuenta las diferencias
 

en el gusto y variedades para las habichuelas procedentes de la regi6n
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de Constanza indic6 un margen de RD$8,70 por quintal ms elevado que el
 

margen de precios al por mayor-en finca para la Regi6n Oriental.
 

X12 - manipulaci6n de pesos - WEIGHT MANIP (+)
 

El anglisis de esta variable, que se especific6 para representar
 

el potencial de manipulaci6n fraudulenta de los pesos por parte del com

prador, indic6 un coeficiente no muy diferente de cero, permitiendo as!
 

la aceptaci6n de la hip6tesis nula. Aunque, aparentemente, la influencia
 

de este factor no es significativa al nivel nacional, pueden haber posibi

lidades regionales de que influya en el margen al por mayor-en finca. 

Sin eAiargo, la estratificaci6n regional de los datos sobre la base del 

origen del producto no indic6 que existiera una relaci6n significativ2,
 

aunque,cuando se estratificaron temporalmente para representar el origen,
 

los datos pusieron de relieve una relaci6n d~bilmente significativa para
 

las transacciones realizadas en la zona de San Juan.
 

Esto puede ser solo un reflejo de las costumbres indicadas en las
 

publicaciones conforme a lds cuales muchos camioneros ambulantes que com

pran la habichuela en la zcna durante el teriodo indicado proceden de
 

fuera de la regi6n (es decir, los famosos camioneros de Moca), que estan
 

acostumbrados a basar los precios que ofrecen en unidades de medidas del
 

Cibao (Moca) en vez de las unidades utilizadas habitualmente en San Juan.
 

Comu prueba adicional, se combinaron todos los datos para las en

cuestas de SEA y CENSERI, y se hizo una comparaci6n. En los casos en que
 

el precio cotizado y la cantidad vendida se refirieron a la misma unidad
 

de peso, se asign6 un valor de 0. En los casos en que diferian (indi

cando la posibilidad de manipulaci6n del peso), se asign6 un valor de
 

1. Estas dos categorlas se compararon entonces con la situaci6n en la
 

que el precio de venta declarado y el precio de venta calculado (pago
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total recibido divididopor la cantidad vendida) eran iguales y cuando no
 

lo eran-Tal como se indica en el cuadro 5.13, 17 por ciento de las tran

sacciones (144/830) acusaron una diferencia entre los precios de venta
 

declarados y los precios de venta calculados para aquellas situaciones
 

en las que habla posibilidades de manipulaci6n del peso. 0, dicho mas
 

directamente, de las 202 transacciones en las'que ocur~ieron posibilida

des de engafio en el peso, 71 por ciento de las transacciones acusaron
 

una diferencia entre los precios de venta declarados y los calculados
 

(144/202).
 

El calculo de la media para cada categorla de precios (declarados
 

y calculados) indic6 solo una diferencia de RD$/1,01 por quintal entre
 

las dos. Sin embargo, cuando se compararon los precios promedio para
 

cada categorla, no se observ6 diferencia estadisticamente significativa
 

entre las categorlas, lo que condujo a la aceptaci6n de la hip6tesis nu

la en el sentido de que no se observa diferencia real de precios basada
 

en las posibilidades de manipulaci6n del peso (cuadro 5.14).
 

X22a - miembros de la familia del agricultor son funcionarios locales -

FARMPWR1 (-) 

Para la poblaci6n de la muestrz entrevistada, la proximidad a la
 

influencia polftica local a travs del cargo ocupado por miembros
 

de las familias campesinas en una capacidad oficial local gener5 la direc

ci6n prevista de influencia en la gama de precios al por mayor-en finca.
 

Para las familias campesinas que tenian entre ellas a algu'n miem

bro en cargos oficiales locales, ocurri6 una disminuci6n significativa
 

de RD$1,50 por quintal entre el precio al por mayor y el precio en finca
 

para su produccion de habichuela roja, dAndoles asl un rendimiento mayor
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Cuadro 5;13 - Posibilidad de Manipulacion de Pesoy su Relacion al Precio 
de Venta Declarado y Calculado, Habichuelas Rojas, Republica 
Dominicana, 1981-82. 

CATEGORIA POSIBILIDAD DE MANIPULACION DE PESO
 

No Si
 

Frecuencia
 

Precio declarado y
 
calculado igual: 551 58
 

Precio declarado y
 
calculado no igual: 77 144
 

Nota: Chi2 = 272.56: mayor que Chi2 en .01,1, asi que reyectamos la 
hipotesis nul. 
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Cuadro 5.14 - Posibilidad de Manipulacion de Peso y su Relacion con el Precio
 
Promedio'Declarado y Calculado para Habichuelas Rojas, RD$/qq,
 
Republica Dominicana, 1981-82.
 

CATEGORIA POSIBILIDAD DE MANIPLULACION DE PESO
 

No Si
 

Precio Promedio
 

A. Precio declarado y
 
calculado igual: 41.98 40.33
 

B. Precio declarado y
 
calculado no igual:
 
(precio calculado) 40.18 43.14
 

A. Precio declarado y
 
calculado igual: 41.98 40.33
 

B. Pre'io declarado y
 
calculado no igual:
 
(precio declarado) 40.02 37.53
 

Nota: Chi2 para A/B ' .1279, asi acepte hipotesis nul al nivel .01 
12 ..

Chi para A/C - .0047, asi acepte hipotesis nul al nivel .01 
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por su cosecha que aquellos agricultores cuyas familias no estaban aso

ciadas con cargos oficiales locales.
 

X24 - tradici6n - HABIT (+)
 

Se incluy6 en el modelo esta variable para captar el efecto de la
 

dependencia de un agricultor de un solo comprador desde el Huracan David 

y para representar una actitud de comercializaci6n menos que decidida 

por parte del agricultor. Tal como se esperaba, el analisis puso de re

lieve una relacion positiva mediante la cual la diferencia entre el pre

cio al por mayor y el precio en finca aument6 en RD$1,85 por quintal por 

cada grado en que aument6. esa dependencia de un solo comprador. 

La tabulaci6n de los datos de la encuesta puso de manifiesto que,
 

en 58 por ciento de las transacciones, el agricultcr -olo habla consulta

do a un comprador o menos, y en 41 por ciento podia recordar el nombre
 

del comprador (cuadro 5.15). Las observaciones sobre la edad y la educa

ci6n indicaron que 63 por ciento de los agricuItores entrevistados tenian
 

menos de 50 afios de edad y no hablan avenzado m:s alla de tres afios de
 

instrucci6n escolar formal (cuadro 5.16 y 5.17).
 

X26 - efecto del tamafio de la finca o la riqueza - WEALTH (-) 

Se supuso que los agricultores ms pobres serian mas susceptibles
 

de recibir un precio mas bajo por su producto que los agricultores mfs
 

ricos. Aunque se obtuvo el signo esperado para el coeficiente, el coefi

ciente en st no fue estadisticamente significativo, con lo que se permi

ti8 la aceptaci6n de la hip6tesis nula en el sentido de que el efecto
 

de este factor sobre la varialble dependiente no difiere micho de cero.
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Cuadro 5.15 - Numero de Intermediarios Consultados Antes de Venta de
 
Habichuelas Rojas'y Conocimiento del Intermediario, Republica
 
Dominicana, 1981-82.
 

CATEGORIA 


Cantidad de intermediarios consultados:
 

Ninguno 

Uno 

Dos 


Tres 

Cuatro 

ginco 


Seis hasta diez 

Has de diez 


Recuerda el nombre del Intermediario: 


No recuerda el nombre del intermediarlo: 


FRECUENCIA PORCENTAJE
 

177 27
 
206 31
 
96 15
 

105 15
 
31 5
 
24 4
 

22 3
 
3 1
 

272 41
 

392 59
 

Fuente: Anschel y Wiegand, Red Bean Study, 1983.
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Cuadro 5.16 - Edad de Productores por Grupo, Encuesta de Mercadeo de Habichuelas 
Rojas, Republica Dominicana, 1981-82. 

Grupo Frecuencia Porcentaje 

Menos de 20 anos 13 2 

20 a 29 91 14 

30 a 39 153 23 

40 a 49 157 24 

50 a 59 142 21 

60 a 69 71 11 

Mas de 70 anos 36 5 

No sabe 1 0 

Fuente: Anschel y Wiegand, Red Bean Study, 1983. 
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Cuadro 5.17 - Anos de Educacion Realizados por los Productores, Encuesta de 
Mercadeo de Habichuelas Rojas, Republica Dominicana, 1981-82. 

ANOS DE EDUCACION REALIZADOS FRECUENCIA PORCENTAJE 

Ningna 139 
 21
 

Uno a tres 283 43
 

Cuatro a Seis 161 24
 

Siete a doce 66 10
 

Mas de doce 15 2
 

Fuente: Anschel y Wiegand, Red Bean Study, 1983.
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Este resultado fue inesperado ya quelas publicaciones que tratan de la
 

agricultura y la comercializaci6n por los campesinos en los pafses menos
 

desarrollados han atribuido una mayor fuerza de negociaci6n a los segmen

tos mis adinerados de la poblaci6n rural.
 

X27 - cantidad del producto vendida al intermediario - SCALE (-) 

Confirmando la relaci6n supuesta, la cantidad de habichuela vendida
 

por un determinado agricu.tor acus6 una relacion inversa al margen entre
 

el precio de venta en finca y al por mayor. Por cada quintal adicional
 

de habichuela vendido, el margen experiment6 una reduccion de dos centa

vos.
 

Variables restantes
 

Ninguna de las variables restantes del modelo demostr6 un nivel de
 

significado estadistico suficiente para rechazar la hip6tesis nula con res

pecto a su influencia sobre la variable dependiente. Sin embargo, la
 

ausencia de un papel explicativo significativo es, du por si, importante
 

en vista de las observaciones hechas previamente con caracter de historia
 

de caso.
 

X22b - miembros de la familia del agricultor son funcionarios regionales -


FARMPWR2(-)
 

Aparentemente, la relaci6n entre el agricultor y miembros de su familia
 

que forman parte de los estamentos oficiales regionales no surti6 efecto me

dible alguno en la diferencia entre el precio en finca y al por mayor.
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X13 - compra condicionada - TIED PURCHASE (+) 

No se revel6 una relaci6n significativa con respecto a laesperan

za de realizar ventas adicionales (de otros productos) al comprador de
 

la habichuela y los precios que 6ste ofrecia a los agricultores en los
 

casos en que exibtla una tal relacion.
 

X20a - adquiere comestibles en efectivo del intermediario - FOOD CASH
 

(+) 

El an~lisis produjo el signo opuesto del que se habla esperado, pero,
 

cosa mas importante, no se constat6 una relaci6n significativa entre la
 

provisi6n de comestibles (pagados en efectivo) por el comprador de las
 

habichuelas y el productor que adquirla comestibles de ese intermediario.
 

Este resultado esta bastante en desacuerdo con las observaciones de los
 

antropologos que estudiaron la estructura de comercializaci'n y familiar
 

en esas mismas regiones, segfn se informa en sus historias de caso.
 

X20b - adquiere comestibles a credito del intermediario - FOOD.CREDIT 

(+) 

La revelaci6n es adn mis aparente en el caso en que los comestibles
 

se adquirieron en efectivo y a credito. En las observaciones de Wharton,
 

MurrayyWerge, se aludi6 una y otra vez a la influencia exagerada de los
 

comerciantes que ejercen ese control directo sobre el bienestar potencial
 

de los agricultores en pequefia escala. Tambign se observa en las publica

clones oficiales un fuerte sesgo en las decisiones de politica y planifica

ci6n fundamentado en esta creencia (SEA 1981b).
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Sin embargo, en este anflisis no se confirm6 la existencia de esa
 

influencia por parte de los compradores que tambign proporcionaban a sua
 

clientes comestibles a credito.
 

X23 - la familia o.parientes son compradores de habichuelas -


FAMILY/KIN (?)
 

Se esperaba que el parentesco entre el comprador y el vendedor tu

viera un efecto significativo sobre el precio recibido por el agricultor
 

por su producto. En el anglisis de los datos de esta encuesta no se ob

serv6 una tal relaci6n, permitiendo act aceptar la hip6tesis nula. Las
 

subrutinas del modelo no produjeron '-.ultados distintos tanto regional
 

como temporalmente.
 

Resultados adicionales
 

En una serie de obser:aciones (135-147), se pidi6 a los agricultores
 

que clasificaran la importancia de una serie de factores que pudieran
 

utilizarse para determinar su selecci6n de un intermediarlo que proporcio

nara otros posibles servicios. Los resultados de cada serie de factores
 

son elocuentes.
 

En el cuadro 5.18, la primera serie de clasificaciones indica una
 

preferencia por compradores'que puedan proporcionar beneficios econ6micos
 

inmediatos, relacionados con la trasacci6n, tales como pago en efectivo
 

y precios ma's elevados. Una serie menos importante de beneficios o servi

cios tiende a agruparse en su clasificaci6n; entre estos figuran factores
 

tales como la provisi6n de insumos, la compra en puerta de finca, comes

tibles a credito y acceso a la tierra.
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Cuadro 5.18 - Jerarquia de Servicios de Intermediarios Mas Preferidos por los Productores de Habichuelas
 
Rojas - Grupo I - Republica Dominicana, 1981-82.
 

CATEGORIA FRECUENCIA DE JERARQUIA FRECUENCIA* JERARQUIA 
PRIMERA ORDEN PONDERADA 

EN QUE EL INTERMEDIARIO:
 

Paga por la cosecha de inmediato
 

ea efectivo: 
 269 2da 3228 ira
 

Ofrece el mejc lrecio: 270 
 ira 2918 2da
 

Vende alimentos a credito: 
 35 4ta 2138 3ra
 

Provee insumos a credito: 
 59 3ra 2128 4ta
 

Compra cosecha en finca: 19 
 Sta 1753 5ta
 

Provee acceso a tierra 
 12 6ta 1752 6ta
 

* Nota:Lo escogido en cada categoria fue ponderado (i.e. ira = 6, 2da = 5, 3ra - 4, etc), y el total de 
cada categoria ponderada fue calculado. La jerarquia ponderada fue calculado: Frecuencia/ (Total

de ponderaciones x numero de observaciones).
 



En el cuadro 5.19, se clasifica una segunda serie de servicios,
 

que ponen de manifiesto una fuerte preferencia entre los agricultores
 

por los compradores que puedan proporcionar credito para la producci6n
 

y satisfacer necesidades inmediatas de dinero en efectivo. Fue menos
 

importante la provision de los servicios mas intangibles tales como
 

los asociados con el parentesco y la influencia polltica (estamento
 

oficlal).
 

Estos resultados corroboran los datos proporcionados por el anali

sis de regresi6n en el que servicios o factores tales como los comesti

bles o insumos a cridito, el parentesco, la venta condicionada y la in

fluencia politica del comprador o bien se descartaron a priori (debido
 

a que su incidencia no era frecuente) o resultaron estadisticamente
 

insignificantes en la influencia que ejerclan sobre el margen entre los
 

precios al por mayor y en finca.
 

Precio de reserva relacionado con los compradores
 

que proporcionan insumos, comestibles o parentesco
 

Se estructur6 una serie de tres preguntas adicionales que permitie

ran obtener una medida ms cuantitativa del efecto de ciertos fac.Lores
 

sobre la selecci6n por el agricultor de un determinado comprador. En un
 

marco hipotftico en el que un comprador estuviera proporcionando insumos
 

o comestibles a cr~dito, se pregunt6 al agricultor si se sentirla obliga

do a vender su cosecha a dicho comprador. En el caso de una respuesta ne

gativa, se pregunt6 al agricultor si lo harla en "agradecimiento" por el
 

credito recibido. Tambign se le pregunt6 qug efecto pudiera tener sobre
 

el acceso al crgdito en el futuro el no vender su producto a la persona
 

que le proporcionaba credito. Finalmente, se pregunt6 al agricultor qud
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Cuadro 5.19 - Jerarquia de Servicios de Intermediarios Mas Preferidos por los Productores de Habichuelas 
Rojas - Grupo II - Republica Dominicana, 1981-82. 

CATEGORIA 
 FRECUENCIA DE JERARQUIA FRECUENCIA* JERARQUIA
 
PRIMERA ORDEN PONDERADAI 

EN QUE EL INTFRMEDIARIO: 

Le presta dinero para sembrar: 228 ira 3118 ira
 

Le presta dinero para emergencias: 196 2da 2907 2da
 

Le paga por adelantado por la
 
cosecha: 74 
 4ta 2431 3ra
 

Es un pariente o compadre 
 92 3ra 2217 4ta
 

Le comprara otros cultivos 49 5ta 1973 5ta 

Es un oficial 
 24 6ta 1268 6ta
 

* Nota: Se le pondero igual como explica en Cuadro 5.18. 
Fuente: Anschel y Wicgand, Red Bean Study, 1983. 



cantidad adicional tendrla que pagar un comprador que no estaba propor

cionando Insumos o comestibles a crfdito para qua fl accediera a vender

le su producto. Cabe advertir que el t6rmino "obligado" en espafiol es
 

muy fuerte, por lo que en la pregunta secundaria, se utiliz6 "agradeci

miento" (termino mas suave en espafiol) en caso de una respuesta negati

va prelminar.
 

Como se ha demostrado para el caso de insuinos en el cuadro 5.20, tres
 

cuartas partes, aproximadamente, de los agricultores entrevistados indi

caron que no tenlan ningdn sentido de obligaci6n hacia la persona que les
 

proporcionaba insumos, auuque ligeramente ma's de la mitad de este grupo di

.jo que le venderfan a e1 su producto en "agradecimiento" por el credito
 

proporcionado. En respuesta a la pregunta relativa al nivel de precios
 

al que el agricultor decidirla no vender su producto a la persona que le
 

proporcionaba insumos, el precio de reserva promedio declarado por la bue

na voluntad perdida fue de 12,7 por ciento del precio real de compra, o
 

RD$5,27 por quintal sobre el precio de compra. Y, de forma significativa,
 

50 por ciento de los agricultores dijeron que consideraban que el no ven

der su producto a la persona que les proporcionaba insumos repercutirla
 

negativamente en su acceso a insumos a cr6dito en el futuro.
 

En el caso hipotetico en el que el compriAor de habichuelas propor

cionaba comestibles a credito, el sentido de oblijaci6n fue aproximadamen

te igual al caso precedente de una persona que propo:cionaba J.nsumos. Al

go mas de tres cuartas partes de los entrevistados dijeron que no se sen

tian obligados a venderle su cosecha (vease el cuadro 5.21). De este gru

po, 59 por ciento indic6 que, sin embargo, lo harian en agradecimiento
 

por el credito otorgado. Cuando se les pregunt6 con respecto al precio
 

que tendria que ofrecer otro comprador, los agricultores indicaron un pre

cio de reserva promedio de 12,6 por ciento mas elevado que el precio real
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Cuadro 5.20 - Reaccion del Productor de Habichuelas Rojas al Intermediario 
Quien le Provee Insumos a Credito, y su Precio de Reserva a 
un Intermediario No-Preferido, Republica Dominicana, 1981-82. 

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE 

El productor sienta "obligado".de vender 
su cosecha al intermediario quien le pro
vee insumos: 

Si 179 27
 
No 477 72
 
Una parte 4 .5
 
No sabe 4 .5
 

No se siente "obligado", pero lo haria en
 
agradecimiento:
 

Si 273 57
 
No 196 41
 
No sabe 11 2
 

Reaccion del intermediario si no le vende su
 
cultivo despues de haber recibido insumos:
 

Le seguira ven
diendo a cre
dito 324 49
 

No le dara
 
mas credito 332 50
 

No Sabe 8 1 

El precio real y precio de reserva al comprador alternativo, RD$/qq:
 

Item Precio Real Precio de Reserva 
N 653 653 
Medio 41.50 46.77 
Desv. Estand. 8.98 26.40 
Minimo 21.00 80.00 
Maximo 80.00 667.00 
Error Estand. .351 1.04 
Variacion 80.60 699 
Coeff. de Var. 21.60 56.60 

Fuente: Wiegand y Anschel, Red Bean Study, 1983 

- 69 



Cuadro 5.21 - Reaccion del Productor de Habichuelas Rojas al Intermediario Quien 
le Provee Alimentos a Credito, y su Precio de Reserva a un Inter
mediario No-Preferido, Republica Domincan., 1981-82. 

RESPONSE FREQUENCY PERCENTAGE 

Farmer feels "obligated" to sell crop to 
grocery providing middleman:
 

Yes 155 23
 
No 501 76.; 
Part of crop 6 1
 
Unknown 0 0 

Farmer does not feel obligated, but would
 
sell to grocery provider in "appreciation":
 

Yes 298 59
 
No 191 38
 
Unknown 14 3
 

Response of grocery provider anticipated
 
by farmer if crop not sold to him:
 

Credit continued 378 57
 
No future credit 277 42
 
Unknown 9 1
 

Actual sale price and reservation price to alternative buyer, RD$/cwt:
 

Item Actual price Reservation price
 

N 653 653
 

Mean 41.50 46.76
 

SL.. Dev. 8.98 26.60
 

Minimum 21.00 1.00
 

Maximum 80.00 567.00
 

Sid. Error .351 1.04
 

Variance 80.60 707
 

Coeff. of Var. 21.60 56.90
 

- 70 



mente recibido, es decir, RD$5,26 por quintal sobre el precio que habian
 

recibido. Menos de la mitad de los agricultores consideraban que la ven

ta de su cosecha a otro comprador incidirla negativamente en su acceso
 

futuro a comestibles a credito de la persona que se los proporcionaba
 

originalmente.
 

Finalmente, se pregunt6 a los agricultoree con respecto a una situa

ci6n hipotftica en la que un miembro de su familia o pariente fuera com

prador de hablchuelas rojas. Menos del 10 por ciento indic6 que no se
 

sentlan obligados en modo alguno a vender su producto a un pariente, aun

que casi una terdera parte dijo que consideraba que la venta a otro com

prador pudiera ocasionar cierto resentimiento en su pariente (cuadro 5.22).
 

Y, nuevamente, el precio de reserva relacionado con ignorar una obliga

ci6n social de esta clase fue de 13,5 por ciento sobre el precio real
 

de compra, o una cantidad adicional de RD$5,60 por quintal.
 

La respuesta cualitativa a estas preguntas parece corroborar el gra

do de importancia esencialmente de bajo a moderado acordado a servicios
 

o factores tales como provisi6n de insumos y comescibles, y parentesco,
 

tal como se observ6 en la clasificaci6n de los factores productores de
 

preferencia (cuadros 5.18 y 5.19).
 

Sin embargo, las medidas cuantitativas del precio de reserva asocia

das con las obligaciones sociales a beneficios ignorados parecen exage

radas (es decr;, 12,5 a 13,5 por ciento del precio de compra), dada la
 

falta aparente de significado de las dos variables incluidas en el modelo
 

de regresi6n (es decir, comestibles a cr~dito y parentesco). Y esta se

rie de preguntas tampoco corrobor6 los signos de los coeficientes para
 

estas variables del modelo. Un aumento en el precio obtenido de otro
 

comprador significarfa un precio m~s bajo esperado de la persona que
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Cuadro 5.22 - Meaccion del Productor de Habichvdelas Rojas al Intermediario 
Quien !a Pariente o Compadre, y su Precio de Reserva a un 
Intermediario Quien No Sea Pariente, 'epublica Dominicaua, 1981-82. 

RESPONSE FREQUENCY PERCENTAGE 

Farmer feels "oblig ted" to sell crop to
 
Intermediary who is family or kiu:
 

Yes 49 7 
No 594 90
 
Part o2 crop 13 -2 
Unknown 8 1 

There would be ;asentment on part of family
 
or kin if crop not sold to them:
 

Yes 199 30
 
No 440 66
 
Unknowv 25 4 

Actual sale price and reservation price to alternative buyer, RD$/cwt: 

Item Actual price Reservation price 

N 653 653
 

Mean 41.50 47.10
 

Std. Dev. 8.98 26.69
 

Minimum 21.00 1.00
 

MaxiM 80.00 667.00
 

Std. Error .351 1.04
 

Variance 80.60 712
 

Coeff. of Var. 21.60 56.60
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proporcionaba los comestibles o el pariente y, por tanto, una influencia
 

positiva en vez de negativa en la diferencia entre los precios al por
 

mayor-en finca.
 

Concordancia entre 1Us creencias y las acciones
 

Se realiz6 una prueba final del significado de los factores inducto

res de preferencia social en el caso en que se proporcionaron comestibles
 

a cridito o en el que existi6 posibilidad de venta a un miembro de la
 

familia o pariente. No se incluy6 en esta serie de pruebas el caso de
 

la provisi6n de insumos a credito puesto que ocurri6 con muy poca frecuen

cia en la poblaci6n de la muestra.
 

En la prueba se midis el grado de concordancia entre las creencias
 

manifestadas por los agricultores, segGn pusieron de relieve las pregun

tas que acabamos de analizar, y sus acciones, segun se registraron en
 

los datos de la encuesta. El grado de concordancid entre el precio de
 

reserva expresado por el agricultor y su precio de resrva verdadero apa

rece en aquellas situaciones en las que opt6 por vender su producto a
 

otro comprador a pesar del ofrecimiento de un comprador miembro de la
 

familia.
 

De los 39 casos en los que se dispuso de informaci6n, los datos indi

caron que los agricultores:obtuvieron el costo de oportunidad que hablan
 

indicado solo en 9 casos (cuadro 5.23). En otras palabras, para los 39
 

casos en los que existia un comprador de la familia o para los que se
 

disponla de su oferta de precio, solo en 9 casos recibio realmente el
 

agricultor, al vender su producto a otro comprador, un precio igual o
 

mayor que el precio cotizado por el miembro de la familia mas el costo
 

de oportunidad declarado.
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Cuadro 5.23 - Congruencia Entre Hecho'y Dicho del Productor en Cuanto a
 
la Venta a Intermediarfos No-Parientes y su Precio de
 
Rserva, Republica Dominicana, Habichuelas Rojas, 1981-82.
 

No. (a) (b) (c) (d) (e)
 
Precio Precio de Costo de Opor- Prec..o de Congruencia
 

fActual Reserva tunidad Aparente Familia (si a-d+e) 
(b - a) 

SEA STIRVEY
 

6 38 40. 2 35 yes 
20 52 54 2 50 yes 
76 54 60 6 53 no 
95 30 36 6 29 no 
101 50 58 8 50 no 

105 33 37 4 33 no 
108 40 42 2 40 no 
168 56 58 2 56 no 
173 40 50 10 38 no 
203 36 39 3 36 no 

247 58 83 25 42 no 
258 33 54 21 33 no 
258.1 42 54 .12 33 no 
267 30 34 4 38 no 
272 36 45 9 27 yes 

293 35 38 3 32 yes 
294 36 38 2 34 yes 
298 37 39 2 35 yes 
339 39 45 6 38 no 
383 44 45 1 41 yes 

501 32 34 2 32 no 
530 47 50 3 47 no 
534 47 50 3 47 no 
556 42 46 4 42 no 
601 33 38 5 33 no 

CENSERI SUkVEY 

18 36 38 2 35 no 
28 39 42 3 39 no 
36 60 70 10 50 yes 
42 32 36 4 32 no 
38 34 40 6 32 no 

52 36 38 2 30 yes 
69 45 50 5 67 no 
97 30 36 ,6 33 no 
165 33 38 5 33 no 
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Este resultado tiende a apoyar la clasificaci6n de los factores
 

(cuadro 5.19) y el anglisis de regresi6n (cuadro 5.10) en los que la
 

relaci6n familiar o de parentesco con el comprador se clasific6 en un
 

lugar bajo y no se detect6 un efecto significativo sobre el margen de
 

precios de venta al por mayor-en finca.
 

Se someti6 a prueba una segunda medida de la concordancia entre la
 

creencia manifestada por el agricultor y su comportamiento real al verse
 

confrontado por la decisi6n de si vender su cotecha a un iembro de la
 

familia o a una persona ajena a la familia. Puede indicarse la concor

dancJia de las acciones del agricultor con su creencia asignando un valor
 

de uno a aquellas ocasiones en las que su acci6n coincidi6 con la creen

cia que habla indicado, y un valor de dos en el caso contrario, de forma
 

que:
 

ACCION
 

CREENCIA Vendi6 a un familiar No vendi6 a un familiar
 

Se sinti6 obligado 1 2
 

No se sinti6 obligado 2 1
 

Primero, hay que determinar la posibilidad de concordancia, es de

cir, si existe un comprador iembro de la familia. Luego se determina 

la presencia o ausencia de concordancia comparando las acciones del agri

cultor con las creencias que habla manifestado, segun se indica en el
 

cuadro 5.24.
 

Tal como se desprende de la prueba de ji cuadrado, se acept6 la 

hip6tesis nula (al nivel de 0,01 de significado), indicando que no exis

tia relaci6n entre las creencias manifestadas por el agricultor y sus 
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acciones. Por tanto, incluso en este caso, cuando un agricultor ludic6
 

•que se sentla "obligado" a vender su producto a un miembro de la familia
 

y cuando existia la oportundiad para hacerlo, no lo hizo en realidad.
 

Se efectu6 el mismo analisis para el comprador que proporcionaba
 

comestibles. La concordancia del comportamiento del agricultor cuando
 

coincide con las creencias por 41 manifestadas puede ineIcarse asignando
 

un valor de uno (1 = SI) a aquellos casos en que su acci6n coincidi6 con
 

la creencia declarada, y un valor de dos (2 = No) en caso contrario, de
 

forma que:
 

ACCION
 

CREENCIA Vendi6 a un tendero No vendi6 a un tendero 

que proporciona que proporciona 

credito .crfdito 

Se siente obligado 1 2 

No se siente obligado 2 1 

El grado de concordancia revelado con respecto al sentido de obli

gaci6n de los agricultores de vender al tendero que le proporciona crt

ditc se ilustra en el cuadro 5.25. Nuevamente, la prueba de ji cuadrado
 

de la hip6tesis nula conduce a su aceptaci6n (al nivel 0,10 de signifi

cado) lo que indica que no existe concordancia entre el comportamiento
 

del agricultor y la creencia por I expresada. A pesar de haber ma

nifestado un santido de obligaci6n para hacerlo, el comportaviento del
 

agricultor desminti6 las intenciones o creencias que 6ste habla manifes

tado.
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Cuadro 5.24 - Congruencia entre Accion y Creencia del Productor de Habichuelas 
Rojas en Cuanto a Transaccion con Familia o Compadres, y su 
Sentido de Obligacion, Republica Dominicana, 1981-82.
 

ACCION
 
CREENCIA
 

Vendio al pariente No vendio al Pariente
 

Sintio obligado 
 7 10
 

No sintio obligado 39 31
 

Nota: Chiz - 1.1602, asi acepte la hipotesis nul a .01 nivel de significancia. 

Cuadro 5.25 - Congruencia entre Accion y Creencia del Productor de Habichuelas 
Rojas en Cuanto a Transaccion con el Intermediario Quien le 
Provee Alimentos a Credito, Republica Dominicana, 1981-82. 

ACCION 
CREENCIA 

Vendio al Intermediario No Vendio al Inter-
Dueno de Pulperia mediario Dueno 

Sintio obligado 18 32
 

No sintio obligado 26 80
 

2 
Nota:Chi - 2.2079, asi accepte la hipotesis null a nivel .10 de significancia. 

Fuente: Anschel y Wiegand, Red Bean Study, 1983. 
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Finalmente, se analiz6 la respuesta del agricultor que indicaba si 

pensaba o no que los agricultores locales venderfan su producci6n en 

"agradecimiento" a un comprador que les proporcionaba comestibles a crg

dito. Esta medida de concordancia proporciona una prueba adicional del
 

significado de estas condiciones, aunque su calificaci6n como gesto de
 

"agradecimiento" atribuye una conuotaci6n mas dibil'que las pruebas ante

riores, tal como se indic6 en el cuadro 5.25. Nuevamente, la prueba de
 

ji cuadrado lieva a la aceptaci6n de la hip6tesis nula (al nivel de 0,01
 

de significado). No hubo prueba estadistica que corroborara la noci6n'
 

de que, en realidad, el agricultor vende su cosecha al tendero en agrade

cimiento por los comestibles que recibe a cridito (cuadro 5.26). Esta
 

informaci6n apoya los resultados descritos arriba, en los que la provi

si6n de comestibles se clasific6 solo moderadamente entre los factores
 

utilizados para seleccionar un intermediario preferido (cuadro 5.18) y
 

el analisis de regresi6n, que no demostr6 que la provisi6n de comestibles
 

surtiera efecto significativo alguno sobre el margen de precios al por
 

mayor-en finca.
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Cuadro 5.26 - Congruencia entre Accion y Creencia del Productor de Habichuelas
 
Rojas en Cuanto a Transaccion con el Intermediarlo Quien le
 
Provee Alimentos a Credito, y a Quien se Sienta Agradecimiento,
 
Republica Dominicans, 1981-82.
 

ACCION
 
CREENCIA
 

Vendio al T-termediario No le Vendio
 

Le venderia en agradecimiento 38 91
 

No le venderia en agradecimiento 7 21 

Nota: Chi2 - .2235, asi acepte la hipotesis nul al nivel .01 

Fuente: Anschel y Wiegand, Red Bean Study, 1983.
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Cuadro 5.27 - Fuente de Informacio de Precios para Productores de Habichuelas
 
Rojas, Republica Dominicana, 1981-82. 

FUENTE FRECUENCIA 


Vecinos 147 

Camioneros No-locales 115 

Camioneros locales 55 


Buscon 48 

Dueno de pulperia 28 

Acopiador local 27 


Tecnico de SEA 21 

Radio 19 

Associacion 18 


INESPRE 16 

Comisionista 8 

Cooperativa 6 


Periodico 2 

CENSERI 2 


Fuente: Anschel y Wiegand, Red Bean Study, 1983.
 

PORCENTAJE
 

29
 
23
 
11
 

9
 
5
 
5
 

4
 
4
 
4
 

3
 
2
 
1
 

0
 
0
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Cuadro 5.28 - Cantidad de Intermediarios Locales y No-Locales que Compran en 
el Local del Entrevistado, Habichuelas Rojas, Republica Dominicana, 
1981-82.
 

CANTIDAD LOCAL NO-LOCAL
 
Frecuencia Porcentaje Frecuencia Porcentaje
 

Ninguno 178 27 46 7
 

1 125 19 46 7
 

2 103 16 47 7
 

3 41 6 48 7
 

4 31 5 39 6
 

5 40 6 37 6
 

6 hasta 10 69 10 87 13
 

Mas de 10 77 11 314 47
 

Fuente: Anschel y Wiegand, Red Be~n Study, 1983.
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Cuadro 5.29 -Variedad de Habichuelas Sembradas, Republica Dominicana, 1981-82.
 

VARIEDAD FRECUENCIA PORCENTAJE 

Pompadour 72 11
 

Constanza I 35 5
 

Jose Beta 62 9
 

Checo 372 56
 

Checo Pompadour 49 7
 

Otros 73 11
 

No sabe 1 1
 

Fuente: Anschel y Wiegand, Red Bean Study, 1983.
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CAPITULO IV. RESUMEN
 

Introducci6n
 

El presente estudio tuvo por finalidad examinar el nexo entre los
 

agricultores en pequeia escala y los intermediarios de comercializaci6n,
 

en un marco de pals menos desarrollado, para determinar la existencia,
 

frecuencia, origen y efectos de las preferencias de los agricultores a
 

favor de determinados compradores o Intermediarios. Se sugiri5 que las
 

preferencias eran de dos clases:
 

a) 	las creadas por los servicios proporcionados por el intermediario
 

en el momento de la compra y relacionadas directamente con la
 

transacci6n y
 

b) 	las creadas por la provisi6n de servicios y la existencia de re

laciones interpersonales que son independientes de la transacci6n
 

en si, pero que pueden surtir efecto en las condiciones de venta.
 

La Repiblica Dominicana fue seleccionada como marco representativo
 

de los passes que hacen frente a los problemas que comunmente se encuentran
 

en los asi l1amados passes menos desarrollados. El estudio se concentr6
 

en la comercializacion de la habichuel, Phaseolus vulgaris) en la Repfiblica
 

Dominicana durante el periodo de siete meses comprendido entre noviembre
 

de 1981 y mayo de 1982, periodo en el que se comercializa la mayor parte
 

de la producci6n anual de esta leguminosa. Aun cuando la muestra es repre

sentativa del grueso de la cosecha anual y de las pr9cticas de cultivo y
 

comercializaci6n de la habichuela en todo el pals, hay que mantener, no
 

obstante, cierta cautela y no generalizar en exceso a partir de esta mues

tra representativa de solo una clase de producto agricola.
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Los procedimientos estadisticos para ampliar la muestra a fin de es

timar la produccion nacional y la extensi6n de terreno dedicada al culti

vo de la habichuela han sido formulados por la Secretarla de Agricultura,
 

pero la aplicaci6n de esta metodologla a una encuesta de esta Indole es
 

inadecuada. Hubiera sido ma's apropiado utilizar una muestra sacada de
 

un marco que representara las relaciones entre los agricultores y los com

pradores examlnadas en este analisis, pero no existe un tal marco.
 

OrIgenes posibles de las preferencias de los productores
 

En investigaciones previas se indicaron los origenes de las preferen

cias de los productores tomando como base servicios relacionados cqn la
 

transacci6. Entre 6stus figuraron los siguientes:
 

a) gastos de transferencia desde el punto de venta hasta el mercado
 

al por mayor,.
 

b) concesi6n de credito de producci6n por el intermediario al agricul

tor, 

c) pago parcial ilnicamente por la cosecha en el momento de la venta, 

d) aplazamiento de la determinaci6n del precio final hasta la venta 

de la cosecha por el intermediario en el mercado al por mayor, 

e) clasificaci6n del producto en categorlas de calidad en la transac

ci6n a nivel de finca, 

f) 	concesi6n de primas de precios basadas en el origen geografico
 

de la cosecha (como reflejo de las preferencias del consumidor
 

con respecto a la variedad o calidad),
 

g) 	la oportunidad de que el agricultor venda su cosecha en las mis

mas unidades de medida en las que se cotiz6 el precio.
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Entre los origenes de factores adicionales que inducen preferencia
 

mencionados tambiin en la literatura, pero que son independientes de una
 

transacci6n en particular, figuraron los siguientes:
 

a) provisi6n de arreclos de compra condicionada en virtud de los

cuales la venta de la cosecha de habichuelas de los agricultores
 

entraia transacciones adicionales con el mIsmo intermediario en
 

relaci6n con otros cultivos,
 

b) provisi6n de recursos de producci'n al agricultor por el interme

diario (o su familia),
 

c) pvovisi6n de productos alimenticios al agricultor por el interme

diario (o su familia) que posee un establecimiento de venta al
 

pbr menor,
 

d) provisi6n de empleo al agricultor por el intermediario (o su fami

lia),
 

e) provisi6n de acceso a influencia politica u oficial al agricultor
 

por el intermediario (b su familia) y viceversa,
 

f) provisi6n de acceso para cumplir obligaciones sociales en los
 

casos en que el comprador y el agricultor estgn unidos por vlncu

los familiares o rituales,
 

g) provisi6n de una participaci6n en el mercado "libre de riesgos"
 

y libre de amenazas proporcionando al agricultor la oportunidad
 

de vender cultivo tras cultivo al mismo comprador,
 

h) provisi6n de satisfaccion filos6fica o moral al agricultor permitien

dole comercializar su cosecha por conducto de una cooperativa.
 

Se determin6 la existencia de estos servicios y su incidencia (es
 

decir, la frecuencia con que ocurrian) mediante una encuesta nacional en

tre los productores de habichuela que hab'an comercializado al menos una
 

parte de su cosecha a travs de los cauces comerciales.
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Existencia, frecuencia y efectos
 

de los servicios relacionados con la transacci6n
 

En lo que atafie a los costos de transferencia, se constat6 que 30
 

por ciento de las traasacciones se realizaban por conducto de interme

diarios "locales" y el resto a trav& de otros compradores no locales.
 

Si bien el comprador (local o no) recogi6 la cosecha en 69 por ciento de
 

las transacciones declaradas, los agricultores consideraron que este ser

vicio tenia relativamente poca importancia. Esto indica que los agricul

tores estarfan dispuestos a transportar su cosecha a la localidad mas pr6

xima si el precio fuera mas elevado que el precio en finca mas los gastos
 

del transporte. Aparentemente, el gasto pare la mayorfa de los agriculto

res es ahora superior a los beneficios percibidos de vender sus cultivos
 

en "la finca.
 

La prueba realizada para determinar el impacto de este servicio (es
 

decir, su efecto en el margen de precios al por mayor en-finca) no fue
 

concluyente. Aunque el gasto de transportar la cosecha (medido en unida

des de tiempo entre el punto de la transacci6n y el mercado de venta al
 

por mayor) fue muy importante en el analisis de regresi6n, el coeficiente
 

no tuvo el signo apropiado. La explicaci6n ms probable para esta aparente
 

anomalla es la de que los niveles de precios al por mayor en Santo Domingo
 

estaban deprimidos debido a la importaci6n, almacenamiento y venta de habi

chuelas por el Instituto de Estabilizaci6n de Precios (INESPRE), que tradi

cionalmente ha importado esta leguminosa en noviembre y diciembre. Un
 

efecto secundario de efectuar ilmportaciones cuantiosas en esta fpoca serfa
 

el de limitar grandemente la disponibilidad de espacio de almacenamiento
 

en Santo Domingo para la habichuela de producci6n nacional, obligando asi
 

a alojarla en almacenes provinciales de venta al por mayor.
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Se sugiri6 en la literatura que la provisi6n de un pago anticipado
 

en efectivo por el intermediario le permitiria establecer una relaci6n
 

preferida con los productores a quienes se otorgaran esos pr~stamos. En
 

realidad, no se confirm6 la existencia de este servicio entre los inter

mediarios que compraban habichuela; solo en 18 de las 664 transacciones
 

examinadas se constat6 que un intermediarlo habla otorgado un pr~stamo
 

(menos de 3 por ciento de la muestra). Aunque se consider6 incluir en
 

la encuesta preguntas relacionadas con otras posibles fuentes de credito,
 

se juzg6 que eran demasiado delicadas en un momento en que estaban ven

ciendo los creditos institucionales.
 

En cualquier caso, el otorgamiento de crSdito por los intermediarios
 

no 
parece ser una practica habitual entre los productores de habichuela,
 

haciendo asi debatible toda medida del impacto de este servicio en el esta

blecimiento de las preferencias de los productores o su efecto sobre el
 

margen de precios'al por mayor-en finca. Curiosamente, a pesar de todo
 

el alboroto asociado con esta pr~ctica "insidiosa", fue uno de los servi

cios que obtuvo la clasificaci6n m~s alta entre los deseados por los agri

cultores. Una conclusi6n posible con respecto a este "no servicio" pudie

ra ser la de que se ha exagerado mucho su efecto negativo sobre el bienes

tar del agricultor.
 

Se constat6 que el tercer servicio relacionado con la transacci6n,
 

el pago parcial por el cultivo en el momento de la transacci6n, tenfa una
 

incidencia tan baja que se descart6 su posible efecto. Podemos llegar a
 

la conclusi6n de que este resultado se debe a la clase de cultivo, para
 

el que es habitual pago inmediato, en comparaci6n con productos perecede

ros tales como el pl~tano, en cuyo caso el comprador puede tener razones
 

fuertes para compatir el riesgo asociado con la comercializaci6n de un
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producto perecedero. Cabe advertir que el pago inmediato por la cosecha
 

recibi6 una clasificaci6n muy alta entre los servicios preferidos por los
 

agricultores
 

En relacion con el pago diferido, se constat6 que la determinaci6n
 

del precio final en tanto que el intermediario vende el producto en el mer

cado al por mayor, no ocurria en absoluto, anul9ndose asi su efecto.
 

Aparentemente, la calidad de la cosecha tratan de determinarla al ni

vel de finca tanto el agricultor como el intermediario, como demuestran
 

los precios cotizados de acuerdo con la clasificaci6n del producto en 98
 

por ciento de las transacciones y con la propia aproximaci6n por los agri

cultores de le calidad del producto. Sin embargo, cuando un comerciante
 

de venta al por mayor experimentado evalu6 una muestra (aunqae pequefia) de
 

habichuelas clasificadas en el campo, se puso de manifiesto que las desig

naciones de clasificaci6n del product, efectuadas en el terreno por los in

termediarios exageraban enormementc la calidad de las habichuelas.
 

Cuando se comprob6 el efecto de la designaci6n de la clasificaci6n
 

del producto por el comprador, se obtuvo un coeficiente muy significativo,
 

en el que la designaci6n de clasificaci6n de segunda calidad aument6 el mar

gen del precio de venta al por mayor-en finca en RD$2,50 por quintal, y la
 

designaci6n de clasificaci6n de tercera calidad lo aument6 en RD$6,10 por
 

quintal. La informaci6n de INESPRE sobre precios indica un margen prome

dio de precios al nivel de venta al por mayor entre las habichuelas de pri

mera y segunda calidad que oscila entre RD$2,91 y RD$10,23 por quintal, se

gdn el mes de venta, dando asi un grado mas de credibilidad a los reaulta

dos del anflisis de regresi6n.
 

El fin perseguido al tratar de captar las caracteristicas cualitati

vas de las habichuelas fue principalmente el de eliminar del analisis la
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consideraci6n de la calidad, permitiendo asi examinar los factores que
 

inducen preferencia sobre la base de un producto homogfneo y mrgeaes
 

uniformes en los precios al por mayor-en finca.
 

En vista de la alta incidencia de designaciones en el nivel de cla

sificaci6n declaradas al nivel de finca y su aparente reflejo a niveles
 

posteriores en los cauces de comercializaci6n, quizas deberia volverse a
 

evaluar la afirmaci6n encontrada en algunos anglisis previos en el senti

do de que no ocurre una clasificaci6n "formal" al nivel de finca.
 

El origen regional del producto se introdujo en el modelo con el mis

mo fin que las designaciones de clasificaci6n del producto, es decir, eli

minar la influencia de esta variable sobre el analisis de los factores que 

inducen preferencia. Si bien los coeficientes asociados con el efecto de 

las designaciones regionales denotan expectativas a priori, los signos es

perados asociados se invirtieron debido a la selecci6n accidental de una 

regi6n de producci6n deficitaria como la categorla omitida de variables fic

ticias. En cualquier caso, los signos y coeficientes concuerdan entre sl 

y la provisi6n de una prima para la habichuela procedente de ciertas zonas 

geograficas es significativamente aparente en varias regiones y poco aparen

te en otras. Aunque esto no denota la prestaci6n de un servicio relaciona

do con la transacci6n, sl indica sensibilidad entre los intermediarios en
 

sus transacciones al nivel de finca en cuanto al origen regional del culti

vo y, por tanto, una preferencia de los consumidores que repercute, a tra

vs de los cauces de comercializaci6n, en precios en finca ma's elevados.
 

Son tan comunes los relatos publicados sobre las percepciones negati

vas de los agricultores y los responsables de formular la politica acer

ca de las "sagaces practicas comerciales" de los intermediarios, especial
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mente con respecto a su manipulaci6n de loe pesos y medidas, que se ha
 

convertido en una caracteristica asumida de todos los intermediarios.
 

Aunque no fe posible observar realmente manipulaci6n de los pesos debido
 

a la naturaleza hist6rica de los datos, se obtuvo un valor sustitutivo
 

para indicar aquellas situaciones en las que existian posibilidades de
 

manipular los pesos. Esto ocurri6 cuando el precio cotizado por el com

prador estaba expresado en unidades de medida distintas de las empleadas
 

por el agricultor para designar la cantidad del producto que habia vendi

do. Este estudio puso de manifiesto que, aunque habla un porcentaje ele

vado de casos que presentaban una diferencia notable entre el precio de
 

venta declarado y un precio baado en los ingresos totales divididos por
 

la cantidad total vendida para aquellas situaciones en las que pudieran
 

haberse manipulado los pesos, un analisis mas detenido indic6 que las di

ferencias en los precios eran estadisticamente insignificantes. Tampoco
 

se observaron efectos de manipulacion de los pesos en el margen de precios
 

al por mayor-en finca.
 

Sin embargo, aunque estos resultadas no eliminan la posibilidad de
 

que ocurra manipulaci6n de los pesos, no apoyan !a creencia de que hubiera
 

una manipulac±6n sistematica y en gran escala de los pesos para la cosecha
 

de habichuela de 1981-82.
 

En resumen, se constat6 que pocos de los servicios de mercado asociados 

con la transacci6n que se sugirieron, los cuales se suponfa que estaban 

relacionados con el establecimient" le las preferencias de los productores, 

eran frecuentes o significativos en sus efectos sobre el margen de precios 

de venta al por mayor-en finca. Aunque el signo asociado con el efecto 

de los costos de transferencia fue inesperado, se ha su erido una explica

ci6n razonable para ello y puede analizarse; en cualquier caso, no afecta 

a la prueba para determinar las preferencias de los productores. 
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No se observaron casos de crfdito proporcionado por los intermedia

rios para"atar" al agricultor a arreglos de venta obligatorios. El deseo
 

de los agricultores de recibir pago inmediato fue corroborado por la ausen

cia casi total de arreglos en sentido contrario, haciendo asi tambien casi
 

Insignificante la determinaci6n final del precio cuando se diera salida
 

a la cosecha al nivel de venta al por mayor.
 

Hubo pocas pruebas que corroboraran la afirmaci6n de que las habichue

las se venden al nivel de finca sin clasificar; por el contrari, hubo
 

algunas pruebas que indicaban que las diferencias en las clasificaciones
 

al por mayor pueden repercutir con exactitud en los p.ecios de la transac

ci6n al nivel de finca. Lo mismo ocurre con las preferencias de los consu

midores a favor de habichuelas procedentes d2 determinadas regiones, para
 

las cuales se observaron diferencias regionales en los precios.
 

Finalmente, las pruebas no respaldaron la creencia bastante comun
 

de que los compradores recurren sistemgticamente a practicas de manipula

ci'n de los pesos y en esta serie de datos no se observ6 un efecte Medible
 

sobre el margen de precios al pot mayor-en finca.
 

Existencia, frecuencia y efectos de los servicios que inducen preferencia
 

Aunque solo 8 por ciento de los agricultores indicaron que existian
 

arreglos de compra condicionada para la venta de su cosecha, se comprob6
 

la provision de este servicio para medir sus efectos sobre el margen de
 

precios al por mayor-en finca. No se detect6 efecto importante alguno;
 

ademas, la provisi6n de arreglos de compra condicionada fue uno de los
 

servicios que recibieron la clasificaci6n ma's baja entre los deseados por
 

los productores. AsI, pues, para los productores de habichuela de la Repa

blica Dominicana, el acceso a un mercado asegurado para otros productos
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no es una consideraci6n Inportante en sn selecci6n de un comprador. Aparente

mente, la prestaci6n de este servicio por el intermediario tampoco le permi

te establecer ninguna clase de poder monopsonista al nivel de finca entre
 

los productores de habichuela.
 

Un segundo "servicio" a que se alude ampliamente en las publicaciones
 

para explicar la influencia excesiva de los intermediarios en la compra de
 

los articulos agricolas es la provisi6n de recursos de producci6n, con la con

siguiente obligaci6n del productor frente al comprador de sus cosechas. De
 

hecho, la frecuencia de estos arreglos fue baja (1 por ciento, aproximadamen

te), raz6n por la cual se descart6 esta hip6tesis. Adem~s, se constat6 que
 

este posible servicio no gozaba de mucho atractivo entre los productores, los
 

cuales lo clasificaron en el extremo inferior de los otros servicios posibles4
 

Quizas el factor inductor de preferencia u obligaci6n que con mas fre

cuencia se menciona en las publicaciones sea la provisi6n de alimentos y bie

nes de consumo a travs de la tienda local de comestibles propiedad del in

termediario o un miembro de su familia. Aunque casi 20 por ciento de los
 

intermediarios en la compra de habichuela incluidos en esta encuesta esta

ban en situaci6n de prestar este servicio, su prestaci6n no surti6 efecto
 

significativo alguno en el margen de precios al por mayor-en finca. La pro

visi6n de comestibles fue clasificada en un lugar intermedio frente a otros
 

servicios posibles. Los productores se sentlan poco obligados a vender sus
 

cosechas a un intermediario que les hubiera vendido comestibles, aunque mas
 

de la mltad dijeron que lo harlan en agradecimiento.
 

Sin embargo, cuando se examin6 el comportamiento real de los agriculto

res que hablan indicado un sentido de obligaci6n y a quienes un intermediario
 

les habla vendido comestibles, sus acciones no concordaron con las intencio
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nes o creencias que hablan manifestado. Ni tampoco concordaron con respec

to a la indicaci6n de su apreciaci6n por los comestibleb vendidos a crfdi

to. En vista de la aparente falta de efecto sobre el margen de precios 

al por mayor-en finca y la falta de congruencia presentada por los recepto

res de los comestibles, es dificil aceptar la creancia gentral de que los 

intermediarios que estgn er. situaci6n de proporcionar comestibles a credito 

gozan por ello de un poder monopsonista o que tales arreglos les da la 

oportunidad de generar preferencias en los productores a favor de sus ser

vicios de intermediario. 

El cuarto servicio inductor de preferencia, la provisi6n de oportunida

des de ingresos al agricultor por el intermediario se descart6, al menos
 

entre los productores de habichuelas, debido a la ausencia prfcticamente
 

total de esta condici6n.
 

Se constat6 que el conocimiento por los agricultores del lugar ocupade
 

por los compradores en la estructura de poder local y regional ocurria
 

tan infrecuentemente que hizo insignificante su efecto. Adem~s, el lugar
 

ocupado por los compradores tampoco se consider6 como factor importante
 

al seleccionar un comprador. Sin embargo, se produjo un efecto negativo
 

importante sobre el margen de precios al por mayor-en finca entre aquellas
 

familias campesinas que tenlan un miembro que era funcionario local (aunque
 

no regional).
 

El hecho de si el comprador estaba o no relacionado con el agricultor
 

mediante vinculos familiares o parentezco ritual (parentezco, padrinazgo)
 

no surtla aparentemente efecto medible alguno sobre el margen de precios
 

al por mayor-en finca. Existian posibilidades de venta a un miembro de
 

la familia en 13 por ciento de los agricultores entrevistados, pero solo
 

6 por ciento vendieron su cultivo a parientes. La existencia del parentez
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co fue clasificada en un nivel bastante bajo entre loq factores determinan

tes de la selecci6n de un comprador, y un anflisis adicional puso de relie

ve que, a pesar de un sentido moderado de obligaci6n y un preclo de reser

va relativamente alto, en realidad los agricultores confrontados con la
 

oportunidad optaron por vender su cultivo a otro comprador a precios que
 

no comenzaban a aproximarse al nivel de precios que hablan indicado que
 

serfa necesario para motivarles a no vender a sus parientes.
 

El analisis del efecto de ventas peri6dicas o habituales al mismo
 

compradori cultivo tras cultivo, puso de relieve una influencia notable
 

cada vez mayor entre los niveles de precios en finca y al por mayor que
 

puede suponerse'que hablan tenido una mayor incidencia al nivel de finca
 

en forma de precios mas bajos. Casi la mitad de los agricultores entrevis

tados podian recordar al comprador mas reciente por su nombre y 58 por
 

ciento de los agricultores hablan consultado solo a un comprador (o menos)
 

antes de vender su cosecha.
 

Se descart6 la influencia de las creencias filosoficas de los agricul

tores, utilizando la defensa del cooperativismo como indicador (segfin se
 

sug-Lere en Nicholls). Ninguno de los productores entrevistados ha4bfa comer

cializado su cosecha pot conducto de una cooperativa. La informaci6n obteni

da de una encuesta separada entre miembros de asociaciones agricolas demos

tr6 que solo 5 de las 181 ventas se hablan efectuado a travs de estas
 

organizaciones tipo cooperativa.
 

En resumen, se constat6 que cinco de los ocho servicios que pudieran
 

haber estado asociados con el establecimiento de preferencias de los pro

ductores ocurrian con una frecuencia suficiente para merecer analisis de
 

sus efectos sobre el margen de precios al por mayor-en finca. De estos,
 

solo dos proporcionaron una medida significativa del impacto en la varia
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ble dependiente: la influencia politica local de la familia del agricultor
 

y la propensi6n entre algunos agricultores a vender su cosecha, estaci6n
 

tras estaci6n, al mismo intermediario.
 

Se comprobaron varias consideraciones adicionales. En la introducci6n
 

a este estudio se indic6 que los agricultores en pequefia escala son nis
 

susceptibles de recibir el precio mas bajo por sus productos. Si la inter

pretaci6n de pequefia escala se basa en la riqueza relativa de los agriculto

res, entonces no se observ5 efecto notable alguno en el margen de precios
 

al por mayor-en finca. Sin embargo, cuando la interpretaci6n de la escala
 

se basa en la cantidad de producto vendido en una transacci6n determjnada,
 

se produce un efecto negativo pequeflo aunque estadisticamente importante
 

sobre la variable dependiente, aumentando asi el apoyo a la hip6tesis.
 

Sin embargo, este efecto puede deberse a los menores gastos por unidad
 

que entrafian las transacciones grandes.
 

Con respecto a la existencia de una diferencia entre el precio de
 

preferencia social y el precio diferenciado de mercado, el estudio demos

tr6 que no existia una diferencia notable con respecto al comportamiento
 

en el mercado (es decir, la selecci6n de un comprador) entre quienes te

nian acceso a factores inductores de preferencia social y quienes no lo
 

tenfan (cuadros 5.20 a 5.23).
 

Repercusiones para la politica
 

El anglisis puso de manifiesto que, en el caso de los agricultores
 

atadas a un determinado comprador (segfin lo intica el grado de ventas con

secutivas al mismo comprador), los esfuerzos ?or animar a los agricultores
 

a que exploren otros acuerdos de venta reducirian el margen de precios
 

al por uLyor-en finca, en beneficlo del productor, Si se supone que la
 

- 95 



no dependencia de un comprador peri6dico indica una postura de comerciali

zaci6n m~s agresiva por el agricultor y un deseo de informaci6n adicional,
 

entonces serfa beneficioso proporcionar esa informaci6n por otros medios
 

a los agricultores que no pueden o no desean moderar su dependencia de
 

un determinado intermediario.
 

La venta de mayores cantidades de habichuela estuvo relacionada con
 

una reducci6n del margen de precias al ?or mayor-en finca. Suponiendo que
 

esta reducci6n guarde relaci6n con un precio mas alto a nivel de finca,
 

los agricultores se beneficiarian de programas que facilitaran la agrupa

cion de sus cosechas en unidades mayores de transacci6n, en tanto que los
 

gastos asociados con ese procedimiento no excedan los beneficios de un
 

precio en finca m~s elevado.
 

El acceso al poder politico social, o su posesi6n, por parte de la
 

familia del agricultor se asoci6 con un menor margen entre los niveles
 

de. precios al por mayor y en finca. Por tanto, cabe esperar que una poll

tica que fomente una mayor integraci6n de los agricultores y las asociacio

nes campesinas en la estructura de poder local realce la posici6n del agri

cultor en el mercado al vender su cosecha.
 

Aunque el estudio respalda documentos publicados con anterioridad
 

en los que se citaba el papel doble del intermediar.o en algunos casos
 

como propietario de una tienda de comestibles rural, en el analisis de
 

los efectos no se detect6 una relaci6n importante entre esta situaci6n
 

y la magnitud del margen de precios al por mayor-en finca. Ni se observ6
 

en estas situaciones influencia coercitiva o restrictiva sobre el compor

tamiento en el mercado de los agricultores.
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Tampoco se confirm6 la provisi6n de insumos y prdstamos por los inter

mediarios, al igual que la influencia del parentezco. Solo 1 por ciento
 

(8/664) de los agricultores hablan vendido su cosecha con anterioridad
 

a la recolecci6n. La principal conclusi6n que quizis deseen sacar de estos
 

resultados los responsables de formular la poltica es la de que hay que
 

tener mucho cuidado en la interpretaci6n de estudios de comercializaci6n
 

basados en datos insuficientemente representitivos. Si bien los estudios
 

descriptivos del tipo historia de caso proporcionan datos y orientaci6n
 

valiosos, quizas debieran utilizarse principalmente como punto de partida
 

para evaluaciones estructuradas ma's cuidadosamente y ma's completas antes
 

de poner en practica decisiones de caracter normativo.
 

El credito parn la producci6n ocup)6 un lugar bastante alto entre los
 

factores que influirlan en la decisi6n de los agricultores con respecto
 

a la selecci6n de un intermediario. En otros estudios se ha documentado
 

abundantemente que los agricultores dominicanos necesitan credito suficiente
 

y oportuno. Sin embargo, sorprende que acepten y deseen obtener esos credi

tos por conducto de los intermediarios y parecerfa a la mayorla de los
 

observadores como prestar pellicas de cordero a los lobos. Pero estas vie

jas percepciones quizas deberfan desecharse o, al menos, someterse a prue

ba. Podemos imaginar la realizaci6n de un experimento estructurado muy
 

cuidadosamente en virtud del cual se canalice el credito institucional
 

para la producci6n a travs de intermediarios, con el pagare en manos de
 

la instituci6n crediticia y sin obligaci6n por parte del agricultor pars
 

vender su cosecha al intermediario que proporciona los fondos. Sin embar

go, cabe advertir que solo 30 por ciento de los compradores de habichuela
 

eran locales.
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Aparentemente, las designaciones de calidad o clasificaci6n del pro

ducto forman parte del proceso de comercializaci6n para las transacciones
 

al nivel de fInca, y las difecencias de precios parecen incidir en todo
 

el sistema. En vista de que, aparentemente, los agricultores estgn conscien

tes de las diferencias en la calidad y los precios, es evidente la necesi

dad de investigaci6n adicional encaminada a determinar las causas de la
 

baja calidad y los costos de mejorarla al nivel de finca. Es concebible
 

que un tal analisis pudiera indicar que se obtendrian mejoras en la call

dad mas eficazmente en otros lugares de los cauces de comercializaci6n,
 

en vez de hacerlo al nivel de finca.
 

Entre los productores de habichuela, el pago inmediato por su cosecha
 

fue clasificado en un lugar aun mas alto de la escala que la recepci6n
 

del precio ma's elevado posible. Las cooperattvas y asociaciones campesi

nas dedicadas a actividades de comercializaci6n se beneficiarlan de procedi

mientos que permitieran la compensacion inmediata de los miembros de una
 

finca en el momento de efectuarse la transacci6n, aun si el procedimiento
 

requiere un pago inicial por unidad a un nivel de precio por debajo de
 

la norma. Los programas nacionales destinados a regular las fluctuaciones
 

en los precios y la oferta de productos tales como la habichuela tambien
 

pudieran gozar de un mayor apoyo voluntario entre los agricultores si inclu

yeran disposiciones encaminadas a obtener un pago inmediato en efectivo
 

en el punto y momento de la transacci6n.
 

Disefio apropiado de la investigaci6n de comercializaci6n
 

Si se hubiera utilizado el enfoque estandar para el analisis de pre

cios frecuentemente empleado para determinar si existen imperfecciones
 

en el mercado, es bastante probable que no se habrian descubierto impor
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tantes imperfecciones al nivel nacional. Pero tampoco se habrian constata

do efectos sobte los agricultores individuales del acceso al poder politi

co local, la cantidad de la producci6n vendida o el efecto de ventas habi

tuales. Por el contrario, una encuesta menos estricta que produjera una
 

cantidad menor de observaciones cuantitativas pudiera haber conducido a
 

una serie de conclusiones que no concordara con la realidad del comportamien

to de los agricultores en el mercado. Esto es especialemnte evidente al
 

medir la concordancia entre las creencias e intenciones indicadas por los
 

agricultores y sus acciones.
 

El estudio se disefi6 a prop6sito de forma que pudiera aplicarse, con
 

solo pequefas modificaciones, a otros cultivos. El anglisis de los efectos
 

emple6 un procedimiento muy difundido que pudiera aplicarse facilmente
 

utilizando una calculadora u ordenador de mesa.
 

Sugerencias para investigaciones adicionales
 

Tal como se indic6 arriba, hay ciertas propiedades asociadas con deter

minadas cosechas, tal3s como su car~cter de perecederas, la producci6n
 

para elaboraci6n, el hecho de no ser comestibles y el control estatal de
 

la comercializaci6n, las cuales incidirlan en la forma en que se comerciali

zan esas cosechas. Puede suponerse que las caracterlsticas constatadas
 

en este estudio de los productores de habichuela y los intermediarios no
 

son universales.
 

Seleccionando un producto perecedero y, adem~s, un producto destinado
 

a la elaboraci6n, pueiera someterse a prueba la metodologla utilizada con
 

respecto a su eficacia en detectar las caracteristicas que pudieran surtir
 

un efecto directo sobre el agricultor, creando un clima propicio para una
 

competencia imperfecta.
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En vista de los resultados inesperados asociados con los costos de
 

transferencia, deberia considerarse un anglisis mus precisamente especi

ficado y detallado de los gastos y servicios de transporte, y el efecto
 

de las importaciones sobre la disponibilidad de almacenamiento y los nive

les de precios al por mayor.
 

Se ha puesto de manifiesto que tanto el agricultor como el intermedia

rio hacen distlnciones de calidad al nivel de finca. Sin embargo, no se
 

ha determinado totalmente la incidencia de la diferencia entre los precios
 

y se necesita realizar un analisis para determinar quien se beneficia de
 

esas designaciones de clasificacion del producto y en qug grado.
 

En vista del coeficiente muy pequefto asociado con la venta de unida

des mayores de habichuela, se requiere investigaci6n adicional para determi

nar si podrian obtenerse importantes beneficios adicionales mediante la
 

comercializaci6n de mayores cantidades del producto (es decir, cantidades
 

superiores a las consideradas en el analisis) y la magnitud de cualesquiera
 

gastos asociados con la agrupaci'n de lotes individuales pequefios en unida

des mayores.
 

Finalmente, deberia realizarse un analisis mas detallado y profundo
 

con respecto a a magnitud y limites de los beneficios econ6micos que pue

den recaer sobre los productores de habichuela que se integran mas plenamen

te en la estructura local de influencia.
 

Conclusiones generales
 

De este estudio pueden sacarse varias conclusiones generales. Hay
 

pocas pruebas de que los agricultores de la habichuela sean exilotadob
 

por intermediarios de forma que reduzca el precio que reciben por su pro

ducto. Las diferencias en el ingreso observadas entre los productores
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de habichuela y los intermedarios son un reflejo del acceso a recursos
 

humanos y fisicos (riqueza) y no el resultado de explotaci6n mediante ma-


Por tanto, incluso
nipulaci6rn de los precios como algunos quieren creer. 


programas bien intencionados (tales como los de CENSERI) estgn condenados
 

aifracaso si se basan en la hip6tesis de corregir un poder de negociaci6n
 

dasigual. Para tener exito, han de prestar servicios de forma m~s eficaz
 

que los que estan proporcionandu actualmente los intermediarios. En vista
 

de la experiencia aparente hasta la fecha, en opini6n de muchos CENSERI
 

no ha logrado hacerlo.
 

Puesto que los precios de la habichuela dominicana los determina el
 

mercado mundial, la (nica forma en que el gobierno puede esperar aumentar
 

el ingreso real entre los agricultores campesinos es aumentando su eficien

cia en la utilizaci6n de los recursos existentes, mediante redistribuci6n
 

de la riqueza a los pequefios agricultores, o aumentando la eficiencia del
 

nas evidensistema de-comercializaci6 n de la habichuela. Las oportunidades 


tes para ello estan probablemente en los programas de almacenamiento, tal
 

como denotan las grandes fluctuaciones en los precios que indican una capa

cidad de almacenamiento insuficiente. Sin embargo, no podran hacerse reco

mendaciones muy especificas al respecto hasta que se realicen nuevas inves

tigeciones.
 

Adema's, los programas que tratan de reducir los precios al consumi

dor han de ser sensibles al mantenimiento de la eficiencia en los sistemas
 

de producci6n y comercializaci6n, si se quiere evitar el riesgo de que
 

se produzcan efectos contrarios a los pretendidos. Al nivel mas basico,
 

la subvenci6n de los precios al por menor mediante la importaci6n y venta
 

de habichuela por debajo del costo puede reducir la siembra de este culti

vo en estaciones r.steriores, a la vez aumentando la necesidad de importar
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en el futuro y reduciendo el ingreso de las fincas si se sustituyen las
 

habichuelas por otros cultivos menos rentables. Anflogamente, si se ex

propian las existencias (acaparadaa) de habichuela, se aumentan los ries

gos del comprador-intermediario, con lo que se puede acarrear una reduc

ci6n en el precio que fste ofrece en la finca. Se acornseja considerar
 

dispositivos que suplementen los bajos ingresos en vez de manipular los
 

precios de las habichuelas, en tanto que, simultfneamente, se instituyen
 

programas tend.ntes a aumentar la eficiencia econ6mica en la producci6n de
 

habichuelas y su comercializaci6n.
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APPENDICE I - El Cuestionario en Espanol
 



207
 

D ABICHMULA SOJA - SA/UcAIUC K - REPUBLICA DKICANA - 1982
Lm - 10 DE MW 

lNOTA AL INCUESTADOR: Acepte solo aqul agricultor qua hayn vndido habichusltroJa 

deode ul 11 do novienbre, 1981 htasta In fecha. 

PREAVISOt __Identificarse Prop6sito do 1 encumsta ___Daci6n d% I& entrovist
 

Confidencialidad ___Puede dejar do car entrevistado u/o terminar la
 

entravista ain prejuicio alguo Pregunta qua tuviera.
 

FI11O 1STA HOJA PARA DEJAR CONSTANCIA QUE SI, HE LEIDO ESTE PREAVISO AL IWOMWrVE
 

Y QUE YA HE CMTESTADO SUS PREGUNTAS.
 

(Firma del Encuestador)
 

I. 	 DENTITFICACION
 

001
2. ntevista Ne ......................... 


2.. Ubicaci6n Segmento ........................ 002
 

003Provincia 
004
hmicipio 005
 

....................................
Seccin 
0
ParaJa

Enuara..............:...... ............ U........006
 
...........................  
1 ... .. .
 _ 	 _07Encueatador 

3. Resultado do la entrevista:
 

1. Completa 2. Incompleta 3. Rachazada 008 

4. Si fug rechazada, porquA?
 
009
1. Rehus6 2. Enfermedad 3. Otro 
 (4upecifiqua)______
 

5. 	 Techa y hora do la eutrevista
 
010
1-	Visits (D.a/Mes) 

Hora al comenzar Hora al termiaar 

21 	Visits (Dfa/Mes) 

Hors sl comenzar Hora al terminar 

6. Nombre del Encuestador
 
(Letra do molde) 

7. Nombre del Supervisor 	 Firma
 

Observaciones:
 

tA
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8. Cuntoas a5os timne Ud? (edad) 011 

9. A qua nivel Ud. lleg6? 

1. Primaria 2. Secunldaria 3. Tdcuico/Voc. 4. UniversitarLa 012 

10. CuSl fue su GUtimo curso aprobado en es n:lvil? 013 

U, Dal total do tare" qua Ud. tiee, cuinta son: 

Propia: En secano 014 

Bajo riago 015 

Arrndada 016 

A media 017 

Otra 018 
(especifique) 

12. Si sembrd a medias durante al ago 1981 haste la fecha(sin incluir 

habichusla roja): Cuil fui al convenlo? 1. Dividiendo los costos 
2. Dividiendo loo beneficios 3. :Otro 019 

(seifiqe 

13. Tine Ud? Gallinas 1. Si 2. No 020 

Chivos 1. Si 2. No 021 

Canado vacuno 1. Si 2. No 022 

14. QuS cantidad tiene?: Gallinas 023 

Chivo 024 

Gonado vacuno 025 

I. PRODUCCION 

15. Cutndo fue la tlltima cosecha di habichuela roja? (Dfa/fles) 026 
TAMIE ANOTF ESTA FECHA EN PREGTA 1 99 - PAGIA 13 

16. Total de la produccion obtenida? :Cantidad 027 

:Unidad do medida (Ver table 01) 028 

:Peso do la unidad 029 

:En: 1. Libras 2. Kilos 030 

17. Qu cantidad de la producci~n cbtenida usS pars: 
Ventas :Cantidad 031 

tUnidad do madida (Ver Tabla fl) 032 

:Peso de la unidad 033 
:En: 1. Libras 2. Kilos 034 

(contini ........ 
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17. 	 (QuI cantidad do la producci6n obtenida us6 par:)
 
Guardar :Cantidad 
 035 

sUnidad do medida (Ver Tabla #1) 036 

:Peaso do la undad 037 

:Ent 1. Libras .2. Kilos 	 038
 
- -

18. Do la producci~n 	guardada, qui cantidad destind pars: 

Semilla 	 :Cantidad 039 

:Unidad do medida (Vet Tabla #1) 040 

:Peso de la unidad 041 

:En: 1. 	 Libras 2. Kilos 042 

Consimo Hogareao 	 :Cantidad 043 

:Unidad de medida (Ver Tabla 0i) 044 

:Peso de la unidad 045 

;En: 1. Libras 2. KIlos 046 

Esperar Hejor Precio 	:Cantidad 047
 

:Unidad de medida (Ver Tabla 01) 048
 

:Peso de 	 la unidad 049 

:En: 1. Libras 	 2. Kilos 050
 

19. Durante cuintos meses puede guardar la habichuela roja park: 

Semilla 	 051
 

Consumo 	 052 
Esperar 	mejor precio 053
 

20. 	 Que tipo de habichuelas sembr6? Variedad (Vet Tabla 12) 054 

Cantidad 055 

UnidaO de medida 	(Vet Tabla #1) 056
 

Peso de la unidad 057 

En: 1 Libras 2. Kilos 058 

(Si fuS ms de una) 	 Variedad (Ver Tabla #2) 059
 

Cantidad 060
 

Unidad de medida (Vet Tabla #1) 06'%
 

Peso de Ia unidad 062 

En: 1. Libras 2. Kilos 063 

21. Total de tareas sembradaa para la ltima cosecha? 
 064
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111. COHERCIALIZACION DE LA HABIC UELA 

22. Vendi5 	I cosecha 6 parte de ella: 1. Al momento do sembrar 

2. 	 A.la flor 3. Deapup de la coaecha 4. Otro_______________ 065 
, (especifique) 

23. 	 Adenms do vender ou propia cosecha, alguna vez he comprado 1a cosecha de 
otros productores pare revender? 1. Si 2. No (Pae a la Pregunta #26) 066 

24. 	 Del 1- do noviembre de 1981 hasta la fecha, ha comprado la cosecha do
 
otros productores? 1. Si 2. No (Pass a la Pregunca #26) 
 067
 

25. 	 Qug cantidad compr6? :Cantidad 068 

:Unidad do medida (Ver Table #1) 069 
:Peso de la unidad 070
 
:En: 1. Libras 2. Kilos 
 071
 

26. Antes do vender la Gltima cosecha, consigui6 informaci6n acerca del 
precio do venta? 1. Si 2. No (Pass a 1. Pregmta #28) 072 

27. A travs do quii Ia recibiS? (Vet Tabla 03) 073
 

074 

075 

076
 

28. Con cuiutos intermediarios consult6 antes do seleccionar el primero
 
pare vender su cosecha? 
 077
 

29. De los compradores do habichuela roja qua habitualmente paean por donde 
Ud. realize u vent, cuintos son: Do ate 	localidad 078 

Do 	 fuera do esta localidad 079 

30. Hay en esta zone aiegd comprador de habichuela roja qua tambifn 0s
 
funcionario oficial? 
1. Si 2. No (Pass n la Pregunta #33) 	 080 

31. 	Cuil as mu categorfa? (Vet Table #4) 
 081
 

082
 
083
 



32. 	 Qu', precio do compra ofrecta fl cuando Ud. vendfa su cosecha(RD$) 084 
:Unidad do medida (Ver Table 01) 085 

:Peso de Is unidad 086 

:En: 1. Libras 2. Kilos 087 

:Fecha (Dia/Hes) 	 088
 

33. Tiene Ud. 6 algtmo do sus parientes un cargo oficial? 

1. Si 2. No (Pase a ia Pregunta #35) 089
 

34. 	Cull es la categorfa del cargo? (Ver Table 04) 090 

091
 

35. 	 Tiene Ud. an ests lugar algin pariente 6 compadre quo as comprador do 
habichuela roja? 1. Si 2. No (Panse a la Pregunta 038) 092 

36. Cull es el parentesco? (Ver 	 Tabla #5) 093 

094 

37. 	 quS precio de compra ofrecia S1 cuando Ud. vendia su cosecha? (RD$) 095 

:Unidad de medida (Vet Tabla 01) 096 

:Peso de la unidad 097 
:En: 1. Libras 2. Kilos 098 

:Fecha (D/Mes) 	 099 

38. El duefo do pulperfa donde Ud. adquiere los alimentos para su familia: LEa 
comprador de habichuela toja? 1. Si 2. No (Pase a la Pregunta 940) 100 

39. 	 Qu6 precio de compra ofrecia al cuando Ud. vend~a au cosecha? (RD$) 101 

:Unidad de medida (Ver Tabla #1) 102 

:Peso de It unidad 103 

:En: 1. Libras 2. Kilos 104 

:Fecha (Dia/Mes) 	 105
 

40. 	 Compr6 Ud. insumos a cridito 6 al contado a otro comprador de habichuela 

roja cLue no sea el quo le comprS la suya? 

1. Si 2. No (Pase a la Pregunta #42) 106 
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61. 	 Culle. do esto Inumos le vendiS y cull tul mu costo? (Vet Tabla 06) 

Al Contado : nsuo 107 

Total (RD$, 108 

:Insumo 109 

Total (R.$) 110 

:Insuno 111 

Total (RD) 112 

A Crfidito :Insmo 	 113 

Total (RD$) 	 114 
:Insumo 	 115 

Total (RD$) 	 116
 

.Ingto 	 11 

Total (RD$) 	 US 

42. 	 Recibi6 Ud. durante el aio 1981 hasta la fecha un pristamo de otto comprador 

do habichuela roja qua no sea .1 que comprS Ia suya? 

1. Si 2. No (Pass a la Pregunta #43) 119
 

Cull es su categorfa? (Ver Tabla #3) ,0 

Qug cantidad recibiS? (RD$), 121 

En qug fecha lo recibi6? (Ufa/Hes) 122 

En qud mes cancel6 6 tendrg qua cancelar 

ese pristamo? 1231 

Si tiene que pagar intereses, qu6 cantidad sin 

contar lo prestado? (RD$) 124 

43. Durante el ako 1981 hasta la fecha, aparte de la habichuela roja, ha vendido 

otro cultivo a INESPRE? 1. Si 2. No (Pase a la Pregunta #49) 125 

44. 	 Cugles otros cultivos ha vendido a INESPRE? (Vet Tabla #7) 126 

127 

128. 

129
 

130
 

45. C6mno fueron los precios ofrecidos por INESPRE comparado con los'de otros
 

compradores do este lugar?: 1. Igual 2. Mejor 3. Peor 131
 



____________ 
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46. 	 Cufndo lo pagS INESPRE? 1. Al momento do Is compra (Pase a la Pregunta #48) 

2. Despuls do l compra 3. Otro 132 
(eapecifique) 

47. 	 Culntas somanas esperS par& recibir d,, INESPRE al pago par su cosecha? 133 

48. 	 La venta hecha a INESPRE ful attravis do: 

1. Una Asociaci6n no CENSERI 2. Una Asociaci6n-CENSERI 

3. Venta directs 4. Otro_ _ 	 134 
(especifique) 

49. Ordene seg~n su importancia los siguientes factores que influyen en Ud.
 

al decidir a cu~l. comprador vender su cosecha: (1 - 6)
 

-ijqra cosoecha en la finca 135 

om, ,ador Aa ali entos en pulperfa 136 

Compi l(on provee tierra 137 
,Comprau'sc 	 138fla recursos/insumos 

Pago inmediato en efectivo 139 

Precio ofrecido 140 

50. 	 Ordene segfn mu importancia los siguiientes factores que influyen en Ud. 

&I dacidir a cuSl comprador vender su cosecha: (1 - 6) 

Le comprari otros cultivos 141 

Comprador presta dinero de emergencia 142 

Adelantar dinero sabre la cosecha 143 

Prestar dinero para sembrar 144 

Ser funcionario oficial 145 

Ser pariente 6 compadre 146 

51. 	Do su Gltima cosecha, cuintas ventas hizo, tanto grandes como pequefis? 147 

IV. 	COMPRADORES DE RABICHUELA ROJA COMPRADOR I COHPRADOR II COMPRADOR III 

52. 	Nombre de los compradores:
 

I. 

II. 	 . ......................................... 220
148 	 29 

II. .. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 
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C~PaDOR I 

53. Cull as is categorls del comprador? (Vet Tabla #3) 149 


54. In qui fecha fiJ6 el.precio de vents con eate
 
comprador? (Dia/Hes) 
 150 


55. CWm hizo Is entrega de habichuela? 

1. El comprador las recogi6 
2. Tuvo que 11evarla al comprador 151 


56. Dnde tue recogida 6 entregada Ia habichuela?
 
(Ver Tabla #8) 
 152 


57. Cmo se llama el pueblo mas cerca a erce lugar 
que eart uituado en una carretera pa~imentada?
 

.I ........................................
 

II. .......................................... 
 153 


. .........................................
 

58. A cuintas hors, do camtno esti 6ste pueblo del
 
lugar de entrega: Por vehfculo? 154 


Por animal? 155 


59. QuC"cantidad vendiS a ee comprador?
 
"Cantidad 
 156 

:Unidad de medida (Ver Tabla #1) 157 

: so do ia unidad 
 158 

:En: 1.Libras 2.Kilos 
 159 


60. A qui precio le vendi? (RD$) 
 160 

:Unidad de medida (Vet Table#1) 
151 


:Peso de Is unidad 162 

:En: 1. Libras 2. Kilos 163 


DENTRO DE[ANOTE EL MAYOR PRECIONIDAD LAS 

p UNTAS N!-91, 95, 98; Pag's. 12, 13.
 
61. Cuinto recibi6 por el total de esta venta? RD$) 
 164 


62. Eu quS calidad le fij6 el comprador el precio a 
eas habichuela? 1.Primera: 2.Segunda 3.Tercera 165 


CaRADR 11 ICG AJM III
 

221 292
 

222 293
 

223 294
 

224 295
 

225 296
 

226 297
 

227 298
 

228 299
 

229 300
 

230 301
 

231 302
 

232 303
 

233 304
 

234 305
 
235 306
 

236 - 307 

237 308
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CQ4PADR I COMPRADOR 11 COMPRADOR III 

63. 	 La cantidad vendida, estuvo afectada por: 

1. 	 Bumedad 2. Insectos a enfermedad 
3. 	 Adulteraci6n 4. Otro: 166 238 309 

(especifique) 

64. Al momenta do entregar su cosecha, qut cantidad
 
tuS: A) Pagada totalmente(Pase a Is Pregunta 067) 167 239 
 310
 

Unidad do medida (Ver Tabla #1) 168 240 311
 
Peso do la unidad 169 241 312
 

En: 1. Libras 2. Kilos 170 242 313
 

B) 	Parade una parte 171 243 314 
Unidad de medida (Ver Tabla 01) 172 244 - 315 
Peso de Ia unidad 173 245 316
 
En: 1. Libras 2. Kilos 174 246 
 317
 

C) Pagada mas tarde 
 175 247 318 
Unidad de medida (Ver Tabla 71) 176 248 319 -

Peso de la unidad 177 249 320 
En: 1. Libras 2. Rilos 178 250 321 

65. 	Si fu pars pagar mas tarde, cufntos dfas
 
despues7 
 179 251 322
 

66. 	Culndo fug establecido el precio de vents?
 

1.Al momenta de vender 2. Despufs quo el
 
comprador Is vendiera 3. Otro 
 180 252 323
 

(especifique)
 

67. 	 Ise comprador 6 alguno de sus parientes, I. 

facilit6 algfin pristamo? 1. Si 
2. No (Pase a Is Pregunta #72) 	 181 253 324 

68. En qui fecha recibi6 el pristamo? (Da/Mes) 182 254 325
 

69. 	 Qul cantidad recibi6? (RD$) 255103 	 326 

70. En quS mes cancelA 6 tendri que cancelar ese 

prfstamo? (MeuIAfo) 184 256 327 



216
 

COMPRADO I CNPRAD 11 CCPRADOR III 

71. 	 Si tiene quo pagar interwea, quS cantidad, sin 
conter lo prestado? (RD$) 185 257 328 

72. 	 Le veadi6 insamon a recursos a cr6dito 6 al
 
contado sae comprador 6 alguno de sus parientes?
 

3. Si 2. No (Pass a la Pregsunta #74) 186 258 329
 

73. 	 CuSles de eatos insumos le vendi6 y cull fut 
su ea)sto? (Ver Tabla #6) 

Al Contado: Insumo 187 259 330 

Costs Total (RD$) 188 260 331 
Insuo 189 261 332. 

Costa Totil (RD$) 190 262 333 

Insumo 191 263 334 
Costa Total (RD$) 192 264 335
 

A Cridito: Insumo 	 19.3 265 336
 

Costs Total (RD$) 	 194 266 337 
Inaumo 	 195 267 338
 

Costa Total (RD$) 196 268 339 
Insum 197 269 340 
Costs Total (RD$) 198 270 341
 

74. 	 El vender su cosecha a ese comprador significa 

* 	qua i1 6 sus parientes le comprarfn necesaria

mente algfn otro cultivo? 1. Si
 
No. 	(Pase a la Pregunta #76) 199 271 342
 

75. 	 CuSles son esos cultivos? (Ver Tabla #7) 200 272 343 

201 273 344 

202 274 345 

203 275 346 

204 276 347
 
205 277 348
 

76. Tiene see comprador 6 alguno de sua parientes 

,ms pulperia? 1. Si 2. Vo(Pase a la Pregm- 206 278 349 

ta 079) 
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CMKIADOR I CM1RAD0R IlE0 ADOR III 

77. 	 Cdo compra en ella oau alimtos? 

1. Al 	contado 2. Al. contado y a cridito
 

3. A 	crfidit'i 4. go le compra 207 279 350 

78. 	 Si le cowmra a Lrldito: Desds el afto 1981 hasta 
la fecha. a cuinto ascndi6 la deuda mayor? (RD$) 208 280 351 

79. 	 Alguna vez es comprador 6 a1guno de sue 

parientes Is ha faviltado empleo? 1. Si 

2. Vo 	(Pase a In Pregunta #82) 209 281 352 

80. 	 Culntos dias trabaJ6 pars 61 5 sus parientes 

deads el ailo 1981 hasta la fecha? 210 282 353 

81. 	Culntos pesos 1e pags por dia? (RD$) 211 283 354 

82. 	Ea ee comprador pariente 6 compadre 8uyo? 

1. Si 	2. No (Pass a la Pregunta #84) 212 284 355 

83. CuUL asal parentesco? (Ve*c Tabla 05) 213 285 356
 

"214 286 357
 

84. 	Ese comprador 6 a1guno de sus parientes: es 6 ha 

uido funcionario oficial? 1. Si 

2. No 	(Pase a la Pregunta 186) 215 287 358
 

85. Cu1 em 6 fuA su categorfa? (Ver Tabla #4) 216 288 359
 

217 289 360
 

86. 	Desde el Huracin David:
 

jCukntau 	 veces ha vendido su cosecha do ha

bichuela roja a Seamismo comprador? 218 290 361 

87. 	 jCuntas veces ha vendido su cosecha de h.i

bichuela roja a otro comprador que no sea fse? 219 

NOTA: 	 VUELVA A FORMULAR LAS PREGUNTAS DEL 953 AL #86 PARA EL SEGUNDO COMPRADOR Y ASI 

SUCESIVAENTE ....... A MENOS QUE SEA LA MISMA PERSONA; EN ESTE CASO, jOLO VUELVA 

A FORMULAR LAS PREGUNTAS DEL 053 AL 966. 
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V. COSTUMBRES DE LOS AGRICULTORES DE LA ZONA 

88. 	 Si un agricultor cualquiera do late lugar compra a cr6dito sus insumos 
a un intermediario I Se aentirla obligado vender a iate ou cosecha? 

1. 	 Si (Paso a la Pregunta #90) 

2. No 

3. Una parts (Pass a la Pregunta #90) 	 362 

89. 	 Aunque no Be sintiera obligado a hacerlo, vendera una part* do la 
cosecha al intermediario en agradecimiento? 1. Si 2. No 363 

90. 	 Al no venderle nada, que posibilidad existe de quo Ise intermediario 

no le fie insumos en al futuro? 

1. No le pasa nada
 

2. 	 El intermediario no le vcndera mas inaumos 

a cridito. 
 364
 

91. 	Si un intermediario quo le vende a Ud. insumos a cridito le ofreciera
 

E Z. para comprar mu cosecha: 4 Qu6 precio tendrfa que 
ofrecer otro int rmediario para vender a 41 ou cosecha, y no al que le 
ffo 	los insumos. 

Precio (RD$) 365 

92. 	 Si un agricultor cualquiera ds iste lugar compra a credito sus alimenoto 
a un intermediario dueflo de pulperia: &Se sentirfa obligado vender a 

sate au cosecha? 

1. 	 Si (Pass a la Pregunta #94) 
2. No
 

3. Una parts (Pase a la Pregunta #94) 	 366
 

93. 	 Aunqua no se sintiera obligado a hacerlo, le venderfa una parts do la 

cosecha en agradecimiento? 1. Si 2. No 367
 

94. 	Al no venderle nada, qus posibilidad e:siLu do que ise duefio inter

mediario no le fie alimentos eonel futuro? 

1. No le pasa oada 

2. El duefto intermediario no le venderfa mas alimentos 
a cridito. 368
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95. 	 SL un ntermadiario qua Is vend* a Ud. aliieutom a cridito iU ofrecira 

I ::D pars coupror ou cocecima: A Q'A proclo tmndrfo qua
 
ofrocer otro intormediario parn vende" a 61 mu cosecha y no &I quu It
 
fi6 	 us alinentos7 Proco (RD$3Preci!$) (1 	 •369 

96. 	 Si un agricultor cualquiera do late lugar tione um pariente qua em 
intoruediarlo: £5e sentirta obliado vender a date mu cosecho? 

I. Si 2. No 3. Una parts 	 370 

97. 	 Es pusible qua surgiera algfn resentimiento par parts dal pariente/in
termediario si al productor no Is vends mu cosecho a 1? 1. Si 2. So 
 371 

98. Si un patients"suyo qua es Lntetnedirio 1e ofreciera j- J 
pars comprar su cosecha: 4QuA procio tefdr a qua ofrecer otto inter
medhrio pars vender a 61 su cosecha y no a mu patients? 

Procio (RDO) 372 

99. El affo pasado, cosech6 Ud. habichuela roja on late mima fecha? IZZI 
1. Si 2. No (Teraine is entrevista) 	 373 

100. Qui produccin obtuvo do es cosecha? Cantidad 
 374 

Unidad do medida (Ver Table 1) 375 
Peso de i& unidad 376 
En: 	1. Libras 2. Kilos 377
 

101. Qui tipa de habichuela sembr6? Variedad (Vet Table 92) 378 

102. CuAnto 	vendi6 do sa produccian? Cantidad 379 

Unidad de medida(Ver Table 1) 380 
Peso do is unidad 381 
En: 1. Libras 2. Kilos 382 

103. 	 A qui precio vendiS? (RD$) 383 
Unidad de medida (Ver Tabla #l) 384 

Peso do is unidad 385 
En: 	1. Libras 2. Kilos 386
 

104. 	En qui fecha vendiS esa producci~n? (Dia/Mes) 387 
Si iu6 mas de una vents: (Dia/Mes) 388 

(Dia/Mes) 389 
ANOTE LA aRAAL TRMR EIN PAG. 1 



220
 

TABtA 1: UNkDAD DE MEDIDA TABLA I VAgIEDAD TABLA 3: COHPRADOIn*OHACIC 

01 Bulto 10 Kilos 0. ta Pompadour 01 Duelo de pulparta 

02 Caja 11 Lata 02 Constanza I 02 AcopLador local 

03 Cajon 12 Libras 03 Constanza 1 03 Busc~n 1'cal 

04 Carga 13 Mfllar 04 ose Beta 04 Canionero local 

05 Cer~n 14 Quintal 05 Catalina 05 Camonero no local 

06 Ciento 15 Racino 06 Chaco 06 Comisionista 

07 Docea 16 Saco 07 Otra (especifique) 07 InESPV 

08 Fanega 17 Otro 08 AsociaciSn 

09 Jarro (especifique) 09 Cooperativa 

10 CENSERI 

TABIA 4: FUNCI(INARIOS OFICIALES 11 Vecinos 

01 Pariente es funcionario regional 12"Radio 

02 Pariente es funcionario local 13 P.;ri6dico 

03 El mismo es funcionario re-gional 14 Ticnicos de SEA 

04 El mismo es funcionario local 15 Otro (especifique) 

TABIA 5: PARElTESCO T.BLA 6: INSUMOS/RECURSOS 

01 Hermanos, padres, hijos, abuelos 01 Fertilizante 05 Tierra 

02 Sobrinos, tios 02 Peaticida 06 Riego 

"03 Cufiados, yerno, nuera 03 Semillws 07 Otro (especifique) 

04 Compadres, ahijados 04 Tractor/bueyes 

TABIA 7: CULTIVOS TABLA 8: LUGAR 

01 Arroz 27 Ajfes 01 Finca del productor 

02 Hatz 28 Ajo 02 Camino a alguna distancia de la finca 

03 Habich. roja 31 Cebolla 03 Pueblo mas cercano 

04 Tuca 35 Molondr6n 04 Muncipio 

05 Jatata 41 Tayota 05 Cabecera de Provincia 

06 Guandules 45 Aguacate 06 San Juan de la 14aguana 

07 PlItano 50 Frutales 07 Santiago 

08 Guineas 65 Ajonjolf 08 Santo Doningo 

09 Tabaco 66 Man. 09 Otro (especifique) 

11 Caff - 68 Rabas 

12 Auyama 69 Soya 

13 Cacao 70 Rabichuela negra 

19 flame 71 Otro (easpecifique) 

22 Taut a 

1"
 


