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Presentacion

El Instituto Dominicano de Investigaciones Agropecuarias y Forestales (IDIAF), se complace
de poner en manos de los agricultores, empresarios, investigadores, decisores y puiblico en
general, la presente publicacién sobre la cadena de comercializaciéon de café en la Republica
Dominicana.

Las informaciones contenidas en dicho documento fueron el resultado de mas de dos
afios de recopilacion sistematica en las principales areas de produccién y los circuitos de
comercializacién del café del pafs.

El desarrollo de esta investigacién la realizé el IDIAF a través del Proyecto Produccion y
Promocién de Café de Calidad (PROCAZ2), del Consejo Dominicano del Café (CODOCAFE)
y el financiamiento de la Agencia Francesa para el Desarrollo (AFD). En este proyecto se
desarrollan acciones para mejorar la calidad y promociéon de los cafés dominicanos, que
permitan obtener primas de calidad mas altas a nivel de exportacion.

Esperamos que estas informaciones permitan conocer en detalle y comprender mejor, la

dinamica de la comercializacién de este importante rubro en la Republica Dominicana.

Ing. Rafael Pérez Duvergé
Director Ejecutivo del IDIAF

®
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1. INTRODUCCION

El Consejo Dominicano del Caté (CODOCAFE) y el Proyecto Produccién y Promocién de
Café de Calidad (PROCA2), con financiamiento de la Agencia Francesa para el Desarrollo
(AFD), desarrollan acciones para mejorar la calidad y promocion de los cafés dominicanos. Se
espera que estas acciones permitan obtener primas de calidad mds altas a nivel de exportacion.
Para alcanzar tal fin, el PROCA2 esta desarrollando diferentes ejes de intervencién:

® Apoyo técnico y financiero a las asociaciones de productores de caté (OPC) para
el mejoramiento de la calidad (renovaciéon de plantaciones, mulas para transportar el café,
infraestructuras para el beneficiado y la clasificacion del café, fondo de campafia para recibir la
produccién de los socios y otras acciones).

® Apoyo técnico y financiero al desarrollo de signos de calidad a nivel de exportacion
y promocién de los cafés dominicanos en el exterior.

Sin embargo, existe un tercer eje en el cual no se realiza ninguna accién especifica: “circulacién
de las primas de calidad a lo largo de la cadena de comercializacion del café”. Se ha demostrado
que en la actualidad existe una mala circulacién de las primas de calidad dentro de la cadena.
St el PROCAZ alcanza sus objetivos, existe el riesgo de que las primas de calidad generadas a
nivel de exportaciéon no se difundan bien hacia los productores, lo que generaria dos efectos
negativos sobre los resultados del proyecto:

®Una reduccion de su impacto social (reparticién no equitativa del valor agregado
generado por las primas de calidad: los actores, pobres como los productores, sacando muy
pocos beneficios).

®Una reducciéon de su sostenibilidad (como el mejoramiento de la calidad implica un
aumento de los costos en los diferentes eslabones de la cadena de produccion, es necesario que
cada actor de la cadena se beneficie).

Este estudio se realizé con el objetivo de identificar, dentro de la organizacion de la cadena,
los factores favorables y destavorables para una buena circulacion de las primas de calidad y, al
mismo tiempo, proponer lineas de accién para mejorar esta situacion.
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OBJETIVOS
ESPECIFICOS

1. Determinar el grado de pago por calidad dentro de la cadena.
2. Analizar la red de comunicacién entre oferta y demanda de calidad de café.

3. Analizar las practicas de medicion y sefializacion de la calidad y su impacto sobre
la valorizacién.

4. Analizar las reglas de fijacién de los precios y su impacto en la valorizacién de la

calidad.

METODOLOGIA

2.1 Diagnéstico del grado de pago de la calidad

El diagnéstico sobre el pago de la calidad se realizé mediante un analisis de precios hedénicos
(Ashenfelter y Genesove 1992). En el café es dificil medir el valor de sus diferentes atributos,
porque no se venden de manera separada en el mercado y no existe un precio preestablecido
por atributo. Pero este tipo de analisis, mediante una regresion, permite calcular la contribucién
econémica de cada atributo al precio final recibido. Esta regresion permite explicar los
precios por los atributos del producto y otras variables relacionadas a la transaccién (cantidad,
crédito...), al comprador (privado o la OPC, exportador o intermediario...) o al productor
(zona, altura de la finca...).

2.2 Analisis de los determinantes del grado de pago de la calidad

En la teorfa econémica existen varias explicaciones del grado de pago de la calidad de un
producto. En este estudio se utilizaron las siguientes teorfas:

®Focalizadas en el tema de los arbitrajes. La idea es que no todos los actores eligen a
sus suplidores y clientes en base a la mejor combinacién calidad-precio. Sin embargo, debido
a la imperfeccion de los mercados de servicios (trabajo, crédito, transporte, seguro, etc.)

algunos actores —y esto es conocido bajo el concepto de znterlinked transactions— tienen que elegir
a sus suplidores y clientes en funcién de los servicios anexos que pueden ofrecer (Bardhan
1989; Stiglitz 1991; Hoff et al. 1993).
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®T'ocalizadas en el tema de la medicién de los atributos de calidad. El problema
central es la necesidad que tienen los compradores de medir o estimar los atributos de calidad
del producto, o de asegurarse contra el riesgo de que la calidad del producto no cumpla con sus
deseos. Este problema es analizado de diferentes maneras por las teorfas de la medicién (Barzel
1982), las teorias de los contratos (Jaffee 1993) y las teorfas de las convenciones (Eymard y
Duvernay 1995; Sylvander 1995).

®T'ocalizadas en el tema de la «revelacién» de la informacién retenida por los
vendedores (sobre los costos de las diferentes calidades) y por los compradores (sobre el
valor de las diferentes calidades). Estas teorfas (que fueron desarrolladas dentro de la teorfa de
las subastas) hacen énfasis en las reglas de fijacion de los precios (Naegalen 1998; Klemperer
1999).

Estas teorfas son complementarias y, ademas, se pueden sintetizar en un sistema coherente por
medio de las teorfas que analizan los mercados como sistemas de comunicacion (Hayek 1945;
Hurwicz 1969; Smith 1982; Kirman 1983; Grossman 1989; Kerber y Saam 2001). Estas teorfas
analizan los actores de la cadena como emisores-receptores de informacién y las relaciones
comerciales entre ellos, como los canales de comunicacién. La eficiencia de los mercados
depende de su capacidad para difundir informaciones. Estas teorfas permiten sintetizar en un
sistema coherente las diferentes explicaciones de grado de pago por calidad:

-Los arbitrajes de los actores definen sus relaciones comerciales, que son los canales
de comunicaciéon entre ellos. Si los arbitrajes no dependen del precio pagado por la calidad
ofrecida, sino de otros factores (crédito, transporte, etc.) es muy probable que la red de
comunicacion (el conjunto de los canales entre los actores) no permita poner en conexiéon, de
manera eficiente, las ofertas y las demandas de atributos de calidad.

-Las practicas de sefalizacion y medicion de la calidad condicionan la calidad de la
difusién de la informacién sobre los atributos de calidad de las zonas de produccién hacia los
mercados.

-Las reglas de fijacién de los precios condicionan la calidad de la difusiéon de la
informacién sobre el valor de los atributos de los mercados hacia las zonas de produccion.
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2.3 Método del analisis empirico

Las diferentes teotias permiten diseflar un protocolo de investigacion en cuatro etapas:
1. Diagnéstico del grado de pago por calidad dentro de la cadena.

2. Analisis de la red de comunicacién que pone en conexién las ofertas y las
demandas de calidad.

3. Analisis de las practicas de medicién y sefializacién y su impacto sobre la
valorizacion de la calidad.

4. Analisis de las reglas de fijacién de los precios y su impacto en la
alorizacion de la calidad.

2.4 Diagnéstico del grado de pago por calidad dentro de la cadena

Este andlisis se basa en una serie de datos sobre las transacciones de café, elaborados para
un estudio de caracterizacion de las empresas cafetaleras de Republica Dominicana (Galtier

® 2005). Se utilizaron datos sobre todas las transacciones de café de 63 productores durante
dos afios (cosecha 2003-2004 y 2004-2005).

El analisis se hace de la siguiente manera:
Se especifica un modelo de la forma siguiente: P = a VAR1 + b VAR2 + ¢ VAR3...

P estando el precio del café, las variables VAR estando variables explicativas relacionadas a los
atributos del café, a la transaccion, al comprador o al productor y a, b, ¢ son los coeficientes
del modelo.

Los coeficientes del modelo se estiman de manera econométrica, ofreciendo un valor para
la esperanza matematica y el error estindar de cada coeficiente. Eso permite probar si el
coeficiente es significativamente diferente de cero (prueba a 5%). Si no es el caso, la variable
no tiene un impacto significativo en el precio. Las variables no significativas se descartan del
modelo, que se estima otra vez solamente con las variables significativas. Los coeficientes
miden el impacto de las diferentes variables en el precio.
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2.5 Anilisis de la red de comunicacién que pone en conexion las ofertas y las
demandas de calidad

El primer paso es reconstituir la red de comunicacién de la cadena, lo que implica hacer una
encuesta exhaustiva de los actores de la cadena y hacerles preguntas sobre sus suplidores y
clientes. Las declaraciones de los diferentes actores fueron cruzadas entre ellas y con otras
fuentes de informacion (base de datos de CODOCAFE sobre las exportaciones). Se asume
que existe relacion comercial entre dos actores, si se ha realizado por lo menos una transaccién
de café, en los tres tltimos afios. Ademas de las informaciones sobre los suplidores y clientes de
cada actor, se levantaron datos sobre su grado de lealtad hacia ellos, sus practicas de busqueda
y arbitrajes y sus criterios de eleccién de suplidores y clientes.

El segundo paso consisti6 en descomponer la red de comunicacién en diferentes subsistemas.
Para analizar como se difunde la informacién sobre los atributos del café de las diferentes
zonas, la unidad de analisis relevante es “el circuito definido por la zona”. El circuito definido
pot la zona Z esta compuesto por todos los actores que compran en la zona Z, mas todos
los que compran a estos actores y los que les compran a ellos, hasta llegar a los exportadores
o torrefactores. Para analizar cémo se difunde la informacién sobre el valor de los atributos
en los diferentes mercados, la unidad seleccionada fue el circuito definido por el exportador
o torrefactor. Este circuito es compuesto por todos los actores que abastecen a X, directa o
indirectamente. Como al momento de la realizacién de este estudio no existia una tipologfa clara
de los cafés y de sus zonas de produccion, se desarroll6 un analisis basado en el concepto de
circuito definido por el exportador o torrefactor (que en el Capitulo 2 sera llamado solamente
“circuito”).

El tercer paso fue representar esta informacién en forma de mapas. Por eso, se tomaron las
coordenadas de los diferentes negocios de la cadena con un GPS (Global Position System) y
se visualizaron los circuitos en mapas digitales (mediante uso de un sistema de informacién
geografico, SIG).

2.6. Analisis de las practicas de mediciony sefializacién: suimpacto sobre la valorizacion
de la calidad

Para analizar el impacto de las practicas de medicién y sefializacién sobre la valorizacién de la
calidad, se obtuvieron datos sobre:

a) Las practicas de medicién y sefializacion.

b)Las primas de calidad obtenidas.

c)Las primas de calidad inducidas por diferentes practicas de medicién y sefializacién
para saber cuales practicas son mds eficaces.

El acéapite ¢ implicé descomponer la cadena en subsistemas para realizar comparaciones. El
objetivo del analisis de estos datos fue medir la calidad de la comunicacion entre las zonas de
produccién y los mercados. Hay dos maneras de definir estos subsistemas: por la zona y por
el actor final (torrefactor o exportador) que tiene una relacién directa con los mercados. En
el primer caso, se habla de “circuito definido por la zona” (conjunto de todos los actores que
compran directamente o indirectamente en la zona). En el segundo caso, se habla de “circuito
definido por el exportador o torrefactor” (conjunto de todos los actores que abastecen el
exportador o torrefactor directa o indirectamente). ;Como elegir entre estos dos tipos de
circuitos?
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Para seleccionar el circuito, se utilizaron los datos del acapite b. No existen datos para evaluar los
resultados de los circuitos-zonas en relacion a la valorizacién de la calidad; pero si existen para los
circuitos-exportadores. Para estos circuitos, en cada operacion de exportacion, los exportadores tienen
que llenar un certificado de la Organizacién Internacional del Café (OIC). Este formulario especifica la
fecha, el volumen, el precio en USS$, el exportador, el importador y el pais de destino. Con base en estos
formularios (archivados en CODOCAFE) se elaboré una base de datos sobre las exportaciones de café.
Con estos datos se calcularon los indicadores de éxito de cada circuito para la valorizacién de la calidad.
El calculo se hizo de la manera siguiente:

Calculo de las primas por transaccién (precio mencionado en el certificado de exportacion de la OIC,
menos precio del contrato C de la Bolsa de Nueva York para la misma fecha o para el término mas
préximo).

b. Calculo para cada exportador de diferentes variables agregadas sobre las primas: maximo, primer
decil, primer cuartil, mediana y promedio.

c. Calculo de diferentes indicadores sobre las primas: IND1= maximo + primer decil + primer cuartil;
IND2= maximo + primer decil + primer cuartil + mediana; IND3= maximo + primer decil + primer
cuartil + mediana + promedio. Estos indicadores miden el resultado en los circuitos de estos diferentes
exportadores sobre la valorizacion de la calidad. El indicador IND2 fue el utilizado para los anlisis.

Debido a la ausencia de datos sobre los costos de torrefaccion y distribucion, es dificil comparar los
resultados de los circuitos que venden café verde y de los que venden café tostado (en los mercados
interno y externo). Como los datos mas confiables son los de las exportaciones de café verde, los andlisis
se focalizaron en la comparacion de estos circuitos de exportacion.

Los indicadores de valorizacion de la calidad de estos circuitos son presentados en la tabla siguiente:

Tabla 1. Indicadores de valorizacion de la calidad de los diferentes circuitos

CIRCUITO/ INDICADORES DE RESULTADOS IND 2
Hermanos Ramirez (81) 110
Asociacién Monsefior Romero (93) 272
Coscafé (120) 92
Miguel Melo (133) 143
Ismael Perdomo (173) 109
Font Gamundi (345) 43
Alisandro Rodriguez (357) 183
Gran (358) 276
Karoma (359) 242
Fedecares (408) 267
CONACADO (410) 87
Biocafcao (411) 62
URECAF (413) 153
Paiewonsky (505) 68
Rizek (500) 66
INDUBAN 83
TODOS 121
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Una dificultad con la comparacién de los circuitos se debe a su heterogeneidad. Algunos
son asociaciones que valorizan atributos relacionados al proceso de produccién a través de
sellos de calidad (organico y comercio justo). Otros son empresas privadas que valorizan mas
los atributos relacionados con el producto: fisicos (tamafio, densidad y color de los granos)
y de taza. Por eso se realizaron algunos analisis comparando todos los circuitos, y otros
comparando solamente una parte. Mas especificamente, para analizar la valorizacion de los
atributos relacionados al producto, se eligieron cuatro circuitos que sélo valorizan este tipo
de atributos y que exportan una gran parte de su café (para tener indicadores mas confiables):

Karoma, Alisandro Rodriguez, URECAF y Font Gamundi. Los resultados de estos circuitos
en materia de valorizacién de la calidad estan representados en la figura siguiente:

300

250

200

150

IND 2

100

50

Circ. Karoma Circ. Alisandro Redriguez Circ. Urecaf Circ. Font Gamundi

Figura 1. Control del proceso y primas por cuatro circuitos

En los analisis presentados en los capitulos 3 y 4, se presentaran siempre las variables de estos
cuatro circuitos en el mismo orden que en la figura anterior. Si se observa una evolucién
decreciente, la variable tiene una correlacién positiva con IND2, es decir, que tiene un impacto
positivo en la valorizacién de la calidad. Reciprocamente, si se observa una evolucion creciente,
la variable tiene una influencia negativa en la valorizacién de la calidad.

Los datos del acapite a consisten en producir datos sobre las practicas de medicién y
sefializacion de los actores. Esto se hizo mediante la aplicacién de una encuesta exhaustiva de
los actores de la cadena. Los indicadores sobre las practicas de medicién y sefializacién de los
circuitos fueron calculados en base a los datos por actores y a una tabla de correspondencia
entre actores y circuitos (matriz con los actores en filas y los circuitos en columnas que tienen
un “1” en la celda, si el actor pertenece al circuito, y un “0” si no pertenece).

®



1 TNEEE @® | BT | | [

2.7 Analisis de las reglas de fijacion de los precios: su impacto en la calidad de
la circulacion de la informacién sobre el valor de los atributos

Este andlisis se hace con la misma metodologia que el andlisis del impacto de las practicas de
medicién y sefializacién presentado en la seccion 2.3.

2.8 Métodos de levantamiento de informacion

El método presentado en el parrafo anterior implica levantar algunos datos sobre los actores
de la cadena. Datos sobre los suplidores y clientes de cada actor, su grado de lealtad, sus
practicas de busqueda y arbitrajes, los criterios de eleccion de suplidores y clientes, sus
practicas de sefializacién y medicién de la calidad y sus practicas de fijacién de los precios. Este
levantamiento se realizé a través de la aplicacién de una encuesta a los actores de la cadena.

Como uno de los objetivos es conocer la red de comunicacion de la cadena, es decir, identificar
todas las relaciones comerciales, que son los canales de comunicacion, habia que entrevistar a
todos los actores de la cadena. Como actor se consider6 a todo aquel que comercializa por lo
menos 150 quintales de café. El censo de los actores a entrevistar fue realizado con la ayuda de
los técnicos de CODOCAFE vy actualizado al momento de las entrevistas (se pregunté a los
actores sobre sus suplidores, clientes, competidores y sobre los otros actores de la zona). En 12
actores (3%) la encuesta no se pudo hacer (porque estaban ausentes o no querfan contestar).
Del total se entrevistaron 415 actores, lo que representa 97% del universo de la cadena. @

La herramienta usada fue un cuestionario con preguntas cerradas y algunas preguntas abiertas.
Se hizo un cuestionario para los actores privados y otro, ligeramente diferente, para las
organizaciones de productores de café (OPC). Todas las entrevistas fueron realizadas por
Ignacio Batista (CODOCAFE-IDIAF) y Franck Galtier, con la ayuda en cada zona de los
técnicos de CODOCAFE. Las encuestas fueron realizadas durante el periodo comprendido
entre junio 2004 y octubre 2005.
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3. RESULTADOS
Y DISCUSION

3.1 Red de comunicacion de la cadena (los circuitos comerciales)

La red de comunicacién de la cadena de comercializacion del café en el pals estd compuesta
port los compradores (emisores-receptores) y por las relaciones comerciales entre ellos (canales
de comunicaciéon). El mapa siguiente (Figura 2) presenta la red de comunicacion de la cadena.
Los puntos representan los compradores de café; y las lineas, las relaciones comerciales entre
ellos:

Esta representacion de la red de
comunicacién no es suficiente
para analizar la comunicacién
dentro de la cadena, porque no
permite visualizar los caminos que
siguen los flujos de informacion
de los mercados hacia las zonas
de produccion, y de éstas hacia
los mercados. Para entender el

comportamiento de la cadena se

® FrancT ASVECTA,
WERCALO INTRRIND CAFG TOSTADD ITALLA

utiliza el concepto de “circuito”.

Juron MEsaa

Figura 2. Red de comunicacién de la cadena

3.2. Circuitos comerciales: zonas de produccion y mercados

Un circuito estd compuesto por un exportador o torrefactor y todos los suplidores a lo largo
de la cadena. La cabeza del circuito (el exportador o el torrefactor) es el punto de entrada
de la informacién que viene de los mercados (internos o externos). Esta informaciéon se
difunde hacia sus suplidores por medio de las negociaciones comerciales, es decir, que la
informacién sobre los mercados (primas de calidad) que entra en la cadena por un torrefactor
o exportador se puede difundir solamente dentro de su circuito. Esto tiene una consecuencia
muy importante: las informaciones sobre las primas de calidad que entran en la cadena por un
exportador pueden llegar solamente a las zonas de produccién donde llega el circuito de ese
exportador.
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El circuito de la empresa Américo Melo, C. x A. (Figura 3) permite ilustrar este punto. Esta
empresa compra café principalmente en la zona de Barahona (representada por la mancha
verde al sur de la ciudad de Barahona) y un poco en la zona de Neiba (representada por la
mancha azul al norte de la ciudad de Neiba). La empresa vende el café en varios mercados:
Japén, Alemania, Italia y el mercado interno.

S Hste circuito permite  transferir a

5 las zonas de Barahona y Neiba la
! informaciéon sobre la demanda de
atributos de algunos compradores
de Japon, Alemania e Italia; pero no
de Francia, Suecia y Estados Unidos.
Probablemente algunos de estos
mercados, u otros compradores
de Japén con los cuales la empresa
Américo Melo, C. x A. no tiene
relaciones  comerciales,  estatian
dispuestos a pagar mds por los
atributos del café de la zona de
Barahona. Reciprocamente, tal vez
los compradores de Japén, Alemania e
Italia que son clientes de esta empresa
preferirfan el café de la zona de Juncalito; pero el circuito de la empresa Américo Melo, C. x A.
no permite hacerles llegar la informacién sobre los atributos de este café. Estos limites no son
una especificidad del circuito de la empresa en cuestién: todos los circuitos comerciales tienen
conexiones solamente con algunos mercados (de un lado) y algunas zonas de produccién de
café (del otro lado).

Fuente: Galtier y Batista 2006
Figura 3. El circuito de Américo Melo, C. por A.

Esto indica que un circuito es una red que permite establecer una comunicacién entre algunas
zonas de produccion y algunos mercados. En otras palabras, permite la conexién entre la oferta
de atributos (café de las zonas) y la demanda de atributos (mercados). Segun las caracteristicas
de esta conexion, la calidad del café se puede valorizar o no.

Los diferentes circuitos son muy diversos. Algunos tienen conexiones con pocas zonas, Como
Américo Melo, C. x A. (Figura 3); y otros con muchas, como Font Gamundi, INDUBAN
(Figura 4), URECAF y Alisandro Rodriguez. De igual manera, algunos circuitos tienen
conexiones con pocos mercados, como Font Gamundi, GRAN (Figura 5) e INDUBAN y
otros con muchos, como URECAF y Alisandro Rodriguez (Figura 06).



Fuente: Galtier y Batista 2006 Fuente: Galtier y Batista 2006
Figura 4. El circuito de INDUBAN Figura 5. El circuito de GRAN

Fuente: Galtier y Batista 2006
Figura 6. El circuito de Alisandro Rodriguez

Elanalisis de los circuitos es interesante; pero no es suficiente si se quiere analizar la valorizacién
de la calidad a nivel de la cadena completa. Por eso hay que analizar también las conexiones
entre circuitos.

3.3. Rol de las conexiones entre circuitos

Asf como los diferentes circuitos actuan en el mismo espacio, hay también interacciones entre
ellos. Estas interacciones pueden ser de diferentes tipos:

1) Conexién por los mercados. Los exportadores y torrefactores de los circuitos venden a los
mismos clientes en los mismos nichos de mercado.
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2) Conexioén entre los exportadores y torrefactores de los circuitos. Existe una alta
conexion, pero son relaciones débiles (vender un poco de café para ayudar al otro a
completar un lote).

3) Conexién por los actores que pertenecen a varios circuitos (al momento de la
venta, estos actores arbitran entre clientes que pertenecen a circuitos diferentes). Es
el tipo de conexién mas fuerte.

4) Conexion por los productores si los circuitos compran en las mismas zonas. Es un
tipo de conexion importante; pero muy limitada, porque muchos productores venden
siempre al mismo comprador (que les presta dinero).

El analisis se focaliz6 en el tercer tipo de interaccion (conexion por los actores que
pertenecen a varios circuitos).

NUMERO DE ACTORES

1 2 3 4 5 6 7 8
NUMERO DE CIRCUITOS POR ACTOR

Figura 7. Nimero de actores por circuito

La segmentacién de la cadena se puede ver en las figuras 7 y 8. La Figura 8, muestra los
compradores de café (puntos). El color de los puntos indica para cada comprador el numero
de circuitos con los cuales tiene conexién (mientras mas oscuro el punto, mas alto el numero
de circuitos):



Figura 8. Nimero de compradores de café y nimero de circuitos con los

cuales tiene conexion

3.4. Consecuencias de la segmentacion de la cadena por circuitos

3.4.1. Consecuencias teodricas

Esta segmentacion de la cadena por circuitos tiene fuertes implicaciones para la conexién
entre oferta y demanda de atributos:

1) Algunos tipos de cafés (zonas) tienen conexioén con muy pocos mercados, lo que implica
que reciben pocas sefiales diferentes del mercado internacional. Es muy probable que estas
zonas no tengan conexion con los mercados que estan dispuestos a pagar el precio maximo
para sus atributos.

2) Algunos mercados tienen una conexién con pocas zonas y probablemente no con las zonas
y
que producen el café con los atributos que mas quieren.
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3) Los exportadores tienen muy pocas conexiones, lo que impide una buena circulacién entre
ellos de las informaciones sobre el mercado internacional. De manera intencional, ningin
exportador quiere difundir hacia los otros exportadores las informaciones que tiene sobre las
primas y la demanda externa; pero el funcionamiento normal de la cadena (si no hay demasiada
segmentacioén entre los circuitos) permite un cierto nivel de difusién de esta informacion.
Ejemplo, supongamos que el exportador A y el exportador B tienen una conexién comun
con el suplidor C (que tiene un café especifico de una zona). Si el exportador A recibe una
nueva demanda del mercado internacional para este tipo de café, lo va a pagar mas caro y
B se dara cuenta de que recibe muy poco café de parte de C. Va a entender que en algunos
mercados este café tiene un valor mas alto del que pensaba. Este mecanismo incentiva a buscar
nuevos mercados en el exterior para este tipo de café. A nivel de la cadena, esta circulacién
(no intencional) entre los exportadores permite facilitar la busqueda de nuevos mercados en el
exterior para los cafés dominicanos.

Las deficiencias en la circulacién de la informacion y la conexién entre oferta y demanda de
calidad repercuten en una baja remuneracion de la calidad (primas pequefias). Este efecto
negativo de la segmentacién de la cadena sobre el pago de la calidad puede ser comprobado
de manera econométrica.

3.4.2. Prueba

Se cruzé la base de datos de este estudio de cadena (sobre los compradores de café) con la base
de datos del estudio de caracterizacién de las empresas cafetaleras (sobre las transacciones de
café). La conexién de las dos bases de datos fue posible al identificar los comerciantes que
compran el café a los 63 productores del estudio de caracterizacion (Galtier et al. 2005). Con
los datos del estudio de cadena fue posible ver a cuiles circuitos pertenecen estos comerciantes.
Se calcul6 el numero de circuitos con los cuales estos compradores tienen una conexion y se
introdujo esta variable (con el codigo “No. CIRCUITOS”) en los analisis de precios heddnicos
presentados en el Capitulo 2. No se comenta el impacto de esta variable en el diagnéstico
global de la situacién del pago de la calidad en la cadena, porque como No. CIRCUITOS no
es un atributo de calidad, su impacto no indica un pago de la calidad del café. Lo que mide el
coeficiente de esta variable es precisamente el efecto del nivel de segmentacion de la cadena en
el pago de la calidad del café.



1 TNEEE @® | BT | | [

Los modelos son los siguientes:

Datos: BDD 72 transacciones de café uvas

Modelo 2a:
P=a Pint + b CANT + ¢ %VERDES + d %NEGROS + ¢ %BROCA + g OPC + h No. CIRCU-
ITOS

Modelo 2b:
P=a Pint + b CANT + ¢ %VERDES + d %NEGROS + e %BROCA + f ORG + h No. CIRCU-
ITOS

Con:

Pint = Precio de la Bolsa de Nueva York convertido a RD$

CANT = Cantidad vendida (QQ)

%VERDES = Porcentaje de granos verdes (%0)

%NEGROS = Porcentaje de granos negros (%)

%BROCA = Porcentaje de granos brocados (%o)

ORG =1 si el café es certificado organico y sino a 0

OPC = 1 si el comprador es una OPC y sino a 0

No. CIRCUITOS = Nuamero de circuitos comerciales a los cuales pertenece el comprador

Los resultados fueron los siguientes:

P = 0,682 Pint — 16,507 % VERDES + 400,481OPC + 49,450 No. CIRCUITOS (R?= 0,981
R?aj = 0,980)

P = 0,694 Pint — 23,772 % VERDES + 384,394 ORG + 52,615 No. CIRCUITOS (R* = 0,981
R?aj = 0,980)

El nimero de circuitos comerciales a los cuales pertenece el comprador tiene un efecto positivo
de alrededor de RD$50.00 por quintal. Eso quiere decir que, en promedio, tener un circuito
comercial mas induce al comprador a pagar RD$50.00 mas por quintal. El nimero de circuitos
comerciales a los cuales pertenece un comprador es un indicador del nimero de mercados
(internos o externos) con los cuales tiene conexion. Mientras més grande es la variable “No.
CIRCUITOS”, mas propuestas de precios diferentes recibe el comprador (con requisitos de
calidad diferentes) y mas puede remunerar a los productores por los atributos de su café. Esta
cifra de RD$50.00 por circuito adicional es una simplificacién (porque no hay ninguna razén
para que la prima relacionada al numero de circuitos sea lineal); pero este resultado confirma
que desarrollar las conexiones entre circuitos comerciales (disminuir la segmentacioén de la
cadena) permite pagar mejor el café a los productores.
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3.5. Causas de la segmentacion de la cadena por circuitos

La segmentacion de la cadena por circuitos se debe al alto nivel de lealtad o compromiso de los
actores de la cadena: una mayoria de ellos vende siempre al mismo comprador (Figura 7).

Los actores mencionan diferentes razones para vender siempre al mismo comprador: 1) presta
dinero, 2) paga efectivo, 3) es conocido desde hace mucho tiempo, 4) es honesto (en el pago,
en la medicion de la cantidad de café, etc.), 5) es facil contactatlo y negociar con él, 6) ofrece el
servicio de transportar el café y 7) compra los volimenes grandes que el actor quiere vender. En
la Figura 9 se presenta el numero de veces que cada una de estas razones fue mencionada:

1786

B Créditc BRapidezdelpago B Relacionessociales  [@Honestidad [ Costos de contacto v negociacion OTransporte  WCantidad @ Otros

Figura 9. Numero de actores y razon para vender siempre a un solo comprador

Agrupando las razones mencionadas en dos categorias, se identifican dos causas principales
que conducen a un comprador a ser fiel:

-Limites de su capacidad de pago (que hacen que necesite crédito o por lo menos un

pago rapido).
-Alto nivel de sus costos de transaccidon, como los costos de contacto, los costos de
negociacién y los riesgos de engafio (que una relacién de largo plazo permite reducir y que
le impide cambiar de cliente).

Estos resultados tienen importantes implicaciones para las instituciones ligadas al sector
(CODOCAFE, ONG, SEA, etc.). Para obtener una cadena menos segmentada (capacidad
de vender a mds compradores) y una mejor conexion entre los tipos de café y los mercados
externos, una accién a tomar consiste en proporcionar las condiciones necesarias para disminuir
el nivel de compromiso o lealtad de los actores. Para disminuir el compromiso o lealtad, se
debe actuar para fortalecer la capacidad de pago de los actores y para facilitar el desarrollo de
nuevas relaciones comerciales.



El ejemplo que sigue permite ilustrar lo que serfa el impacto de acciones que reduzcan el nivel de

compromiso de los actores. La empresa Cafeteros Unidos, ubicada en Azua, compra café en toda
la region sur. Cafeteros Unidos podria ser el principal competidor de INDUBAN en el sur, como
se puede ver en la Figura 10. El circuito de abastecimiento de Cafeteros Unidos esta en amarillo y

el de INDUBAN en azul.

En realidad, Cafeteros Unidos
vende la gran mayorfa de su
café a INDUBAN (esto quiere
decir que es parte del circuito
de INDUBAN). Si la empresa
Cafeteros  Unidos  pudiera
exportar café, se convertiria
en un circuito aparte y eso
permitirfa a los actores del sur
recibir mas propuestas de precio
(esto implica tener conexiones
con mas mercados). Para que
Figura 10. Circuitos de comercializacién de Cafeteros Unidos e la empresa Cafeteros Unidos
INDUBAN exporte tiene que superar dos
problemas: la falta de recursos
financieros para esperar el pago de los compradores del mercado internacional y la falta de
conocimiento del mercado (altos costos de transaccién para establecer relaciones comerciales
con los compradores internacionales).

En este capitulo hemos analizado una de las posibles causas de la baja remuneracién por la
calidad: la segmentacion de la red de comunicacion de la cadena. No es la nica causa posible:
una red de comunicacién adecuada garantizarfa solamente que haya canales de comunicacién
(relaciones comerciales) entre las zonas que ofrecen atributos y los mercados que demandan
estos atributos.

3.6 Diagnéstico global de la situacion del pago de la calidad en la cadena

A nivel de la cadena en el pais, la calidad no tiene mucho impacto en el precio del café. Los
atributos por lo general son valorados por su impacto en el rendimiento y por su efecto en la
calidad (aspecto del grano o taza). Si el café es certificado organico y comercializado por una
OPC, genera una prima de alrededor de RD$400.00 por quintal. En cambio, el porcentaje de
verdes y de granos brocados recibe una penalidad que corresponde exactamente a la pérdida
en el rendimiento que generan (12 a 24% de verdes y 27 a 39% de brocados).

En café pergamino, la mala apariencia del grano genera un descuento de RD$500.00 por
quintal. Este descuento se explica debido a que la misma estd relacionada con un mayor
porcentaje de trilla (menor rendimiento) en el café. De igual forma, para fijar el precio, en el
caso del impacto de la altitud, la variedad, edad y el manejo de las plantaciones en los atributos
de calidad, se consideran sus efectos en el rendimiento y no en los atributos mismos.

@
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Para obtener estos resultados se realizaron tres modelos (dos para las transacciones de uvas
y uno pata las transacciones de pergamino seco), cada uno solamente con una parte de las
variables explicativas.

Modelo No. 1

Datos: BDD 120 transacciones de café uva

Modelo:

P=a Pint + b CANT + ¢ %VERDES + d %NEGROS + ¢ %BROCA + f ORG + g ALT + h TIP
Con:

Pint = Precio de la Bolsa de New York convertido a RD$
CANT = Cantidad vendida (QQ)

%VERDES = Porcentaje de granos verdes (%0)
%NEGROS = Porcentaje de granos negros (%o)
%BROCA = Porcentaje de granos brocados (%o)

ORG = 1 si el café es certificado organico y sino a 0
ALT = Altitud (en m)

TIP = 1 si el café de la variedad “Typica’ y O si es ‘Caturra’

Las variables %0 BROCA, ALT y TIP revelaron estar altamente correlacionadas, esto gener6 un
problema en la estimacién del modelo (multicolinealidad). Por esta razén, no se pudo estimar
el modelo con estas tres variables y se estimé de manera separada:

- Un modelo con %BROCA y ALT. @
- Un modelo con TIP.

Los resultados fueron los siguientes:

P = 0,642 Pint — 15,504 %VERDES — 39,277 %BROCA + 0,754 ALT (R*> = 0,951 R?aj =
0,949)

P = 0,89 Pint — 12,551 %VERDES — 426,13 TIP (R* = 0,951 R?aj = 0,950)

Estos resultados se interpretan de la manera siguiente:

1) b, d y f no son significativamente diferentes de cero: no se ha detectado un impacto
significativo de la cantidad, del porcentaje de granos negros y de la certificacién organica en el
precio del café uva.

2) La presencia de granos verdes genera una penalidad de 12 a 15% de verdes adicional. Este
resultado es consistente con los datos de otro estudio sobre la pérdida de rendimiento generada
por la presencia de granos verdes (Romero et al. 2005). Segiin este estudio, la presencia de 15%
de granos verdes genera una pérdida de alrededor de 9% en el peso del café pilado, lo que
representa una pérdida de RD$225.00 por quintal, si el quintal se vende a RD$2,500.00; y de
RD$315.00, si el quintal se vende a RDD$3,500.00. Esto representa pérdidas de RD$15.00 a
RD$21.00 por porcentaje de verdes adicional.
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3) La presencia de Broca genera una penalidad de RID$39.00 por porcentaje de granos
brocados. Eso parece un poco excesivo porque la pérdida en rendimiento deberia
ser de RDD$30.00 por porcentaje de Broca con un precio a RD$3,000.00 por quintal.
Podemos asumir que eso remunera un riesgo asumido por el comprador, estando el
porcentaje de Broca mas dificil de medir que el porcentaje de verdes.

4) La altitud genera un precio mas alto (mas o menos RD$75.00 por 100 m de altitud).
Eso no implica un pago por calidad porque la altitud tiene también un impacto en
el rendimiento de los granos (peso, densidad, etc.). Esta cifra es una simplificacién,
porque es poco probable que la prima relacionada a la altitud sea lineal (la diferencia
de precio entre un café a 700 msnm y un café a 900 msnm, no tiene que ser igual a la
diferencia de precio entre un café a 900 msnm y un café a 1,100 msnm).

5) La variable TIP es asociada a una penalidad de —RD$426.00 por quintal. Esta
variable no representa solamente la variedad “Typica’, porque captura el efecto de otras
variables correlacionadas (como la altitud, la edad de las plantaciones y el manejo de
las fincas).

Modelo No. 2

Datos: BDD 72 transacciones de café uva

Modelo:

P=aPint + b CANT + ¢ %VERDES + d %NEGROS + ¢ %BROCA + f ORG + g OPC + h
No. CIRCUITOS

Con:

Pint = Precio de la Bolsa de New York convertido a RD$.

CANT = Cantidad vendida (QQ)

%VERDES = Porcentaje de granos verdes (%)

%NEGROS = Porcentaje de granos negros (%o)

%BROCA = Porcentaje de granos brocados (%0)

ORG = 1 si el café es certificado organico y sino a 0

OPC =1 si el comprador es una OPC y sino a 0

No. CIRCUITOS = Numero de circuitos comerciales a los cuales pertenece el comprador
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Las vatiables ORG y OPC se revelaron altamente correlacionadas, lo que gener6 un problema
en la estimacién del modelo (multicolinealidad). Por esta razén, no se pudo estimar el modelo
con estas dos vatiables y se estimé de manera separada:

- Un modelo con ORG.
- Un modelo con OPC.

Los resultados fueron los siguientes:

P = 0,682 Pint — 16,507 % VERDES + 400,4810PC + 49,450 No. CIRCUITOS (R* = 0,981

R?aj = 0,980)
P = 0,694 Pint — 23,772 % VERDES + 384,394 ORG + 52,615 No. CIRCUITOS (R* = 0,981
R?aj = 0,980)

Estos resultados se interpretan de la manera siguiente:

1) b, d y e no son significativamente diferentes de cero: no se ha detectado un impacto
significativo de la cantidad, del porcentaje de granos negros y de la Broca en el precio del café
uva. Este resultado es sorprendente para el % de Broca. Por esta razén se ha tratado de incluir
la variable % BROCA sin No. CIRCUITOS y OPC. El resultado fue el siguiente:

P = 0,84 Pint — 27,333 %VERDES (R* = 0,972 R?aj = 0,972)

Este resultado se puede interpretar de la manera siguiente. El porcentaje de Broca genera un
descuento en el precio que corresponde, mas o menos, a la pérdida en rendimiento que genera
(RD$27.00 corresponde a la pérdida, si el precio del quintal de café es de RD$2,700.00).
Este efecto no se nota si se incluye No. CIRCUITOS y OPC en el modelo, porque la vatiable
%BROCA es correlacionada con No. CIRCUITOS y OPC: estas variables esconden el
impacto del porcentaje de Broca (multicolinealidad). La correlacién entre %o BROCA y No.
CIRCUITOS (y OPC) se explica por el pequefio tamafio de la base de datos (el azar puede
generar este tipo de correlacién en pequefias base de datos).

2) La presencia de granos verdes genera una penalidad de RD$16.00 a RD$24.00 por
porecentaje de verdes adicional. De nuevo este resultado es consistente con los datos del
estudio sobre la pérdida de rendimiento generada por la presencia de granos verdes (Romero
et al. 2005) que permite deducir una pérdida en rendimiento de RD$15.00 a RD$21.00 por
porcentaje de verdes (para precios de RD$2,500.00 a RD$ 3,500.00 por quintal).
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3) Si el café esta certificado organico y comercializado por una OPC, genera una prima de
alrededor de RD$400.00 por quintal. Es dificil separar el efecto “organico” del efecto “OPC”,
porque estas variables son muy correlacionadas en la base de datos.

Modelo No. 3

Datos: BDD 57 transacciones de café pergamino seco

Modelo:

P =aPint + b CANT + ¢ %VERDES + d %PULPA + ¢ %BROCA + f %ROTOS + g %MOHO +
h HUM + i DESP + j APAR

Con:

Pint = Precio de la Bolsa de New Yotk convertido a RD$
CANT = Cantidad vendida (QQ)

%VERDES = Porcentaje de granos verdes (%)

%PULPA = Porcentaje de pulpa (%)

%BROCA = Porcentaje de granos brocados (%o)

%ROTOS = Porcentaje de granos rotos (%o)

%MOHO = Porcentaje de granos mohosos (%0)

HUM = 1 si el café es muy himedo y sino a 0

DESP = 1 si el café no fue despulpado el mismo dia y sino a 0
APAR =1 si el café tiene una apariencia buena y sino a 0

Los resultados fueron los siguientes:
P = 0,748 Pint — 469,417 DESP + 490,066 APAR (R* = 0,971 RZaj = 0,970)

Estos resultados se interpretan de la manera siguiente:

Las tnicas variables significativas fueron (aparte del precio internacional) DESP y APAR. Parece
que estas dos variables agregan el impacto de atributos mas detallados, como el porcentaje
de verdes, de Broca, de rotos y de moho (que son dificiles a estimar). El comprador hace
solamente una estimacion global de la calidad de manera visual (APAR) y olfativa (DESP). En
base a esta estimacién, aplica un descuento al café si es de mala calidad (porque va a rendir
menos). El nivel del descuento es de un poco menos de RD$500.00 para cada variable.
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3.7 Circulacion de la informacion sobre los atributos del café: medicion y
sefializacion de la calidad

Un comprador que quiere vender café de calidad tiene que conseguir un producto que cumpla
con los requisitos de calidad establecidos en el mercado. Para obtener la calidad deseada existen
dos opciones: controlar el producto (estimar o medir su calidad) o el proceso (transformar el
café él mismo para darle el proceso adecuado).

Para el estudio se analiz6 sucesivamente:

a) La eficacia relativa del control del producto y del proceso.

b) Las modalidades del control del producto y su eficacia.

c) Las modalidades del control del proceso y su eficacia.

d) Los recursos utiles para el control del producto y del proceso.

3.8 Control del producto versus control del proceso

Un comprador puede controlar el proceso realizandolo él mismo (o su familia o sus empleados).
En este caso, €l (o su familia o sus empleados) realiza muchas actividades: despulpado, lavado,
secado. O lo contrario, puede dejar que otros realicen estas actividades de beneficiado del café.
En este caso, debe medir o estimar la calidad del producto antes de compratlo.

El control del producto o del proceso puede ser mas eficaz o menos costoso dependiendo de
los sectores de actividad, el pals, la época y las tecnologias utilizadas (Coase 1937). En el caso
del café dominicano en el 2004-2005, el control del proceso es eficaz para conseguir primas
a nivel de exportacién. Sin embargo, los circuitos en los cuales los actores hacen muchas
actividades de control del proceso consiguen primas mas altas (Figura 11):

PRIS A WAFL B FIPORTACKHN

Figura 11. Numero de actividades por actor y prima obtenida
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I.a misma correlacion se observa si uno considera los cuatros circuitos tomados como

referencias (Figura 12):
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Figura 12. Control del proceso y primas obtenidas en cuatro circuitos
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Los criterios de seleccion del nivel de transformacion del café para la compra influyen en
cuidar la calidad: los circuitos que tienen muchos actores que toman como criterio el control

® de la calidad del proceso consiguen primas mas altas. De manera general, el control del proceso ®
permite una mejor calidad y primas mas elevadas (Figura 13)

PRIMAS A NIVEL DEEXPORTACION

0% 5% 10% 15% 20% 25% 0% 35% 40%
% DE LOSACTORES DEL CIRCUITO QUE ELIGEN EL ESTADO DE COMPRA PARA PODER CONTROLAR EL PROCE SO

Figura 13. Seleccién del estado de compra y prima obtenida
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3.8.1. Modalidades del control del producto

La actividad de control de producto puede ser realizada por el comprador (medicién
de la calidad) o por el vendedor (senalizacion de la calidad). Se analizé de dos maneras
el control de la calidad del producto.

3.8.1.1. Medicion de la calidad

Existe una situacion en la cual el control del producto es muy eficaz: la compra directa
alos productores. Esta practica permite un buen control de la calidad, porque la calidad
se estima no solamente por las caracteristicas observables del producto, sino también
por medio de diferentes “proxies”: zona, caracteristicas de la finca, personalidad del
productor, caracteristicas observables del manejo de la plantacién, etc. La compra
directa puede ser casi tan eficaz como el control del proceso: como puede verse en
la Figura 14, la suma de las practicas “produccion propia” mas “compra directa a
productores” es correlacionada con las primas conseguidas por los circuitos.
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% DE LOS ACTORES DEL CIRCUITO

Figura 14. Control del proceso y compra a productores

Observando los datos, es posible analizar en cual estado es mas dificil medir la calidad. Sin
embargo, en la Figura 15 se resalta la importancia que tienen las compras de café en uva y pilado,
mas o menos, la misma tendencia que las primas de calidad. Esto quiere decir que las compras
en uva y en pilado estan correlacionadas positivamente con las primas de calidad, contrario a
las compras en pergamino recién lavado o humedo que suben cuando bajan las primas. Lo que
indica que entre mas los actores de un circuito compran en pergamino, menores son las primas
que consiguen (en el estado pergamino humedo la calidad del café es mas dificil de medir).

@
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Figura 15. Estado de beneficiado del café cuando se realiza la compra

En el café uva, los atributos ligados a la zona, a las condiciones climaticas, al manejo de la finca
y al grado de madurez son mas visibles. Los otros atributos son controlables por el proceso.
En el pilado, los atributos son mas sencillos de medir por clasificacién (tamafio, numero de
defectos, densidad, etc.) o por catacién. Contrario a lo que ocurre en el café pergamino, el
control es dificil, tanto por el producto como por el proceso. @

La amplitud del control (nimero de atributos estimados o medidos) juega, obviamente, un
papel importante en las primas de calidad:

PRIMAS
g
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Figura 16. Correlacién entre el numero de atributos medidos y primas obtenidas



El mismo resultado se observa por los cuatro circuitos tomados como referencia

(Figura 17).
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Figura 17. Numero promedio de atributos medidos y amplitud de la medicion

de la calidad en cuatro circuitos
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Ademis del impacto cuantitativo de la medicién, existe también un efecto cualitativo: los

®

circuitos que venden cafés gourmets no miden los mismos atributos que los que venden bulk
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Figura 18. Porcentaje de actores que miden los diferentes atributos por circuitos gourmet y bulk
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Como se puede ver en la Figura 18, los circuitos de cafés gourmets y bulk no valoran la
misma importancia a los diferentes atributos. Los circuitos de café bulk valoran tnicamente
los atributos que tienen un impacto fuerte en el rendimiento para la transformacion del café:
% de verdes, % de rotos, % de pulpa, % de humedad (y apariencia de los granos que permite
estimar el % de trilla) y peso (% de vanos). La tnica excepciéon es el olor de los granos de
café, el mal olor es penalizado o rechazado (lo que se explica por las practicas de compra
de INDUBAN). Légicamente, los circuitos de cafés gourmets toman en cuenta los mismos
atributos; pero dan mas importancia a la altitud, al manejo del beneficio, a la trilla, al tipo de
lavado, a la apariencia, al tamafio, al color de los granos y, también, a la taza.

3.8.1.2 Seiializacion de la calidad

El vendedor puede tener interés en simplificar la actividad de mediciéon del comprador para
poder valorizar la calidad de su café. Esta simplificacién se puede hacer por una clasificacién
del café y el desarrollo de signos de calidad (eventualmente certificados por una tercera parte).
A nivel interno, en la cadena no existen otros signos de calidad que los sellos “organico” y de
“comercio justo”. Como estos sellos no generan ningiin problema mayor de identificacién de
los atributos, el analisis se focalizard en las practicas de clasificacion.

Para analizar la relacién entre practicas de clasificacién y primas de calidad sin interferencias

con los sellos café organico y de comercio justo, se realizé el andlisis solamente en los actores

privados no certificados. La Figura 19, presenta la correlacion entre la intensidad de la @
clasificacién de los circuitos y las primas que consiguen:

PRIMAS
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% DE LOS ACTORES QUE CLASIFICAN
Figura 19. Porcentaje de actores que clasifican el café y prima que obtienen
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Como se nota en la figura anterior, existe una relacién fuerte entre la intensidad de la
clasificacion dentro de los circuitos y las primas a nivel de exportacion. Esto quiere
decir, que los circuitos que clasifican el café solamente al final del proceso (al momento
de preparar los lotes de exportacion) reciben primas inferiores a los circuitos en los
cuales hay practicas de clasificacion para las diferentes etapas del proceso. La misma

relacién se puede ver también con los cuatro circuitos que hemos tomado como
referencia:

)

PRIMAS
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Figura 20. Porcentaje de los actores del circuito que clasifican y prima obtenida

La misma relacion se puede ver también si se considera los diferentes tipos de clasificacion:
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Figura 21. Porcentaje de los actores que usan cada tipo de clasificacién
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Aunque las practicas de clasificacién dentro de los circuitos ayudan a conseguir primas
elevadas en el mercado internacional, estas practicas son escasas en la cadena:

- Atributos organolépticos No clasificados O Atributos fisicos

m Ongen g

Figura 22. Peso de cada tipo de clasificacion dentro de la cadena

Controlar el producto por medicién o sefializacién no es la unica forma de conocer los
atributos de calidad; otra opcién es controlar el proceso.

3.8.2 Modalidades del control del proceso
En el estudio, se analizé el impacto de las practicas de control de calidad en el proceso

de poscosecha y las primas que obtienen los circuitos. El resultado para la practica
“beneficiar aparte el café de las diferentes zonas” se presenta en la Figura 23:
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Figura 23. Actores que se beneficien del café de las diferentes zonas y prima obtenida.

De igual manera, las correlaciones para las otras actividades son presentadas en la

Tabla 2.

Tabla 2. Correlacion de las actividades de control de la calidad del proceso de poscosecha y prima obtenida

Actividades de control de la calidad del proceso poscosecha R2

Beneficiado separado de las diferentes zonas 0,5073
Clasificacién antes de beneficiar 0,0007
Control del tiempo de fermentacién 0,2240
Control del tiempo de secado 0,0300

Las actividades que tienen el impacto mas fuerte en el beneficiado son: beneficio separado de
los cafés de las diferentes zonas y el control del tiempo de fermentacion.

Un parametro que puede impactar en la calidad del proceso poscosecha es el conocimiento de
los actores sobre los determinantes de la calidad.



I
Este impacto se puede analizar de manera cuantitativa. Sin embargo, el nimero promedio de

atributos citados por los actores de un circuito tiene un impacto significativo en las primas de
este circuito (Figura 24):
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Figura 24. Nimero de determinantes citados por actor y prima obtenida

Pero este impacto no es igual para todos los determinantes. Las figuras siguientes (25 y 26)
muestran que los determinantes ligados al manejo de la finca (y las condiciones agro-climaticas)
tienen mas impacto que los ligados al proceso poscosecha:
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Figura 25. Determinantes ligados al manejo de la finca y primas obtenidas
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Figura 26. Determinantes ligados a los procesos de poscosecha
y primas obtenidas

Esto se podria explicar por diferencias de conocimientos mds fuertes sobre los determinantes
relacionados al manejo de la finca y a las condiciones agro-pedo-climaticas, no sobre los
determinantes ligados al proceso de poscosecha (las diferencias de conocimiento son menores
en este temay).

Este mismo analisis se puede desarrollar determinante por determinante. Por ejemplo, el @
conocimiento del impacto de la altitud tiene un efecto sobre las primas mucho mas fuerte que
el conocimiento sobre el impacto del secado (Figuras 27 y 28):

o
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Figura 27. Porcentaje de actores que consideran el impacto de la altitud sobre

las primas de calidad
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Figura 28. Porcentaje de actores que consideran el impacto del secado sobre
las primas de calidad

Estas discrepancias se explican por las diferencias de ignorancia entre los actores: los que
tienen el mayor impacto son los mas desconocidos por algunos actores. Tal vez el problema
no sea tanto el conocimiento, sino la conciencia de la importancia del determinante. Los mas
desconocidos son la sombra y la poda (ademas de la altitud). Los mas conocidos son la
cosecha (sin verdes, sin hojas), el despulpado (el mismo dfa con una buena maquina bien
calibrada), el lavado (al dia siguiente con agua limpia) y el secado (a tiempo, suficiente, en un
piso limpio y sano). El control de malezas y la fertilizacién ocupan una posiciéon media en el
conocimiento (o la conciencia) de los actores.

3.8.3 Recursos para controlar el producto y el proceso
La capacidad de los circuitos para controlar el producto y el proceso depende de los recursos
de los miembros del circuito. Se analizé el impacto de estos recursos en las primas conseguidas

por los circuitos. Los resultados se presentan en la tabla siguiente:

Tabla 3. Impacto de los recursos en las primas conseguidas por los circuitos

RECURSOS R?
Experiencia en el negocio del café 0,0003
Experiencia en la exportacion del café 0,3857
Experiencia en la venta de café para exportacion 0,5219
Experiencia en el beneficiado del café 0,0117
Experiencia en catacién 0,1560
Nivel escolar 0,0180
Medio de transporte mas grande 0,0593
Teléfono 0,1337
Contabilidad 0,1226
Nuamero de empleados para la compra 0,0004
Nuamero de empleados para la venta 0,4548
Recursos propios 0,0449
Acceso a un préstamo bancatio 0,1116
Préstamo recibido de un comprador de café 0,0041
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Los recursos materiales (recursos financieros, medios de transporte) cuentan poco, a excepcion
del acceso al crédito bancatio (tal vez porque permite a los actores ser mas independientes de
los compradores de café).

Los recursos que cuentan mas son los que tienen que ver con la capacidad de los actores de
percibir, comunicar, memortizar o procesar informaciones. Eso es logico, porque la capacidad
de los circuitos para conseguir primas a nivel de exportacién depende de su capacidad para
difundir informaciones en su circuito.

En primer lugar, la capacidad de los actores para procesar informaciones depende de sus
conocimientos. No todos tienen un impacto significativo en la capacidad de un circuito para
conseguir primas de calidad: el nivel escolar y las experiencias en el negocio o el beneficiado
del café no ayudan mucho en este asunto. Al contrario, el conocimiento adquirido con la
expetriencia en la exportacion de café y la venta de café destinado a ser exportado es importante.
La preparacién del café para exportacion importa mas que la exportacion misma (0,5219
versus 0,3857). La especializacién de una o varias personas del negocio en la venta del café
también le permite adquirir conocimientos y habilidades muy utiles (R* = 0,4548).

La capacidad para percibir informaciones sobre los atributos depende de su experiencia en
venta pata exportacion y, mas que todo, de su experiencia en catacién (R* = 0,1560).

La capacidad para comunicar puede ser mejorada por la posesion de un teléfono (R? = 0,1337);
y la capacidad de memorizar, por la contabilidad (R = 0,12206).

3.9 Circulacion de la informacion sobre el valor de los atributos del café

Los mensajes sobre el valor de los atributos del café “suben” en la cadena a través de los
precios que los compradores proponen (o aceptan pagar) a sus suplidores. Son estos flujos
de informacién —que van de los exportadores hacia los productores a través de varios
intermediatios—, los que repercuten mas o menos (segun el caso) en las primas que han
recibido.

El resultado conseguido para un circuito a nivel de exportacion (primas) depende de su
capacidad para hacer llegar a sus miembros la informacién sobre el valor de los atributos.
Esta informacién (en forma de primas, castigos o rechazos) es la que incentiva a los actores
a cuidar la calidad en todos los niveles: produccién, transformacion, clasificaciéon, medicién y
almacenamiento. Eso permite generar una mejor calidad y conseguir una prima en el mercado
internacional. Pero aunque a nivel colectivo del circuito la repercusion de las primas es un
elemento favorable, a nivel individual ningin actor tiene interés de pagar mas caro el café a sus
suplidotes, si la organizacién de la cadena no le obliga a hacetlo.
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3.9.1 Relaciones tedricas entre reglas de fijacion de los precios, competencia y
primas

Segtn la teorfa econémica, el nivel de las primas que pagan los compradores depende de dos
elementos: las reglas de fijacion de los precios y el nivel de competencia. En relacién a las
reglas de fijacién de los precios, se asume que los compradores se revelan informaciéon entre
ellos (son quienes conocen el valor de los atributos) y consiguen incentivos mas altos para
los vendedores. Se asume que si son los compradores (vendedores) quienes hacen la primera
propuesta de precio, revelan mas informacién sobre el valor de lo atributos y consiguen
incentivos mas altos (Naegalen 1998; Klemperer 1999).

En relacién a la competencia, obviamente hay mas competencia entre los compradores y
tienen que conseguir mas incentivos de los vendedores. En resumen, se tiene la cadena de

relaciones causa-efecto siguiente:

Relaciones tedricas entre reglas de fijacion de los precios, competencia y primas

REGLAS DE FIJACION DE
LOS PRECIOS \

NIVEL DE COMPETENCIA

PRIMAS

Los datos del estudio de cadena permiten comprobar estas relaciones causa-efecto.

3.9.2 Reglas de fijacion de los precios y primas

3.9.2.1 Elrol del tipo de incentivo

Para el comprador, el precio es una herramienta para incentivar su suplidor a ofrecer un café
de calidad. Existen tres tipos de incentivos: premiar el café (pagarlo mas caro que el precio
del mercado, si tiene los atributos deseados), castigarlo (pagatlo mas barato que el precio del
mercado, si no tiene los atributos deseados) o rechazarlo si no tiene los atributos deseados
(o que es similar a fijar un precio nulo). ¢Cual es la eficacia de estos diferentes incentivos? La
comparacion de cuatro circuitos comerciales (presentados por nivel de prima al < exportacién
decreciente), permite ver que el tipo de incentivo que tiene una relacién estrecha con las
primas a nivel de exportacion, son las primas conseguidas por los actores del circuito a sus
suplidores:
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Figura 29. Incentivos y primas aplicadas en los circuitos
seleccionados

Esta relacion se pude averiguar también tomando en cuenta todos los circuitos:
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Figura 30. Relacién entre la circulacion de las primas dentro del circuito

y prima a nivel de exportacién

3.9.2.2 El rol de la primera propuesta de precio

En la cadena de comercializacién del café en Republica Dominicana, casi siempre son

los compradores quienes hacen la primera propuesta de precio (Figura 31). Como en este
asunto no hay diferencias significativas entre los circuitos, no se puede comprobar la relacién
teorica.
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.QUIEN HACE LA PRIMERA PROPUESTA DE PRECIO ?

BEL VENDEDOR
BEL COMPRADOR

Figura 31. Cantidad de actores (vendedores y compradores)
que proponen el precio del producto

Esta regla de fijacion de precios es un elemento favorable para una buena circulaciéon de la
informaron sobre el valor de los atributos dentro de la cadena; pero para que se concretice esta
ventaja es necesario que haya cierto nivel de competencia entre los compradores.

3.9.3 Competencia y primas

Es posible también analizar la relacion entre el nivel de competencia dentro de los circuitos y
las primas obtenidas a nivel de exportacién. La comparacion de los cuatro circuitos habituales
permite observar la relacién positiva que existe entre la intensidad de la competencia (medida
por el nimero promedio de clientes por actor) y las primas:

NIVEL DE COMPETENCIA ¥ PRIMAS DELOS CIRCUITOS
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Figura 32. Nivel de competencia y primas ofrecidas
por circuito
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Si se considera la relacién entre el grado de arbitraje de los circuitos y el nivel de prima que
consiguen a nivel de exportacion, se puede confirmar:
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Figura 33. Grado de arbitraje y prima de los circuitos
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4. CONCLUSIONES

La cadena de comercializacién del café dominicano es segmentada por circuitos: la red de
comunicacién de la cadena estd compuesta por varias sub-redes (los circuitos) entre los cuales
hay pocas conexiones.

La segmentacién de los circuitos genera deficiencias en la conexion entre oferta de atributos (de
las zonas) y demanda de atributos (de los mercados), lo que conduce a una baja remuneraciéon
de la calidad (primas pequefias).

La segmentacion de la cadena se debe al alto nivel de lealtad o compromiso de los actores de la
cadena a su mas alto nivel. La lealtad de los actores se debe a dos causas principales: el limite de
su capacidad de pago y el alto nivel de los costos de transaccién, como los costos de contacto,
de negociacién y los riesgos de engafio.

A nivel de la cadena, la calidad no tiene impacto significativo en el precio del caté. Los atributos
no son tomados por su efecto en la calidad del café (calidad organoléptica), sino por suimpacto
en el rendimiento.

Para el café certificado “organico” y comercializado por una OPC el pago por calidad es mas
evidente: prima de RD$400.00 por quintal.

La eficacia del control del proceso depende, en parte, de las condiciones materiales de los
actores (medio de transporte, agua, equipamiento e infraestructura) para asegurar un buen
control de la fermentacién, del lavado y del secado.

Los conocimientos sobre los determinantes de la calidad son de extrema importancia para el
pago de la calidad (mds que todo los determinantes ligados a las condiciones agro-climaticas
y al manejo de las fincas, que son menos conocidos que los determinantes ligados al proceso
poscosecha). Es importante una alta capacidad del actor sobre cudles cafés puede mezclar y
cudles es preferible procesar y vender de manera separada.

La eficacia del control del producto depende de la contribucién de los vendedores (la
“sefializacion de la calidad” por la clasificacion) y de los compradores (la “medicion de la

calidad”).

La contribuciéon de los vendedores es decisiva: los circuitos en los cuales hay practicas de
clasificacion para las diferentes etapas del proceso, reciben primas muy superiores a los
circuitos que clasifican el café solamente al final del proceso (al momento de preparar los lotes
de exportacion).
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Dellado de los compradores existen tres medios para tener una mejor medicion de los atributos

de calidad:

a) Comprar directamente a los productores (lo cual permite estimar la calidad no solamente por
las caracteristicas observables del producto, sino también por medio de diferentes “proxies”,
como la zona, las caracteristicas de la finca, la personalidad del productor y las caracteristicas
observables del manejo de la plantacién).

b) Evitar comprar en pergamino (en este estado la medicién de los atributos es mas complicada
o menos confiable que en uva o pilado).

c) Controlar muchos atributos y no solamente los que tienen un impacto en el rendimiento
para la transformacién del café (como el % de Broca, % de verdes, % de rotos, % de pulpa, %
de humedad, % de trilla); pero también atributos mas relacionados a la calidad (como la altitud,
el manejo del beneficio, el tipo de lavado, el tamafio de los granos, el color de los granos y la
taza).

Los recursos que fortalecen la eficacia del control del proceso y del producto son los tienen
que ver con la capacidad de los actores de percibir, comunicar, memorizar o procesar
informaciones: experiencia en cataciéon (R? = 0.1560), posesion de un teléfono (R? = 0.1337),
manejo de una contabilidad (R? = 0.1226) y, mas que todo, expetiencia en la exportacién de
café (R? = 0.3857) y la venta de café destinado a ser exportado (R? = 0.5219).

La buena circulacién de las primas dentro de la cadena y de los circuitos comerciales no es
solamente un problema ético (reparticion del valor agregado dentro de la cadena): es también
una condicién necesaria para conseguir café de calidad y primas en el mercado internacional.
Para CODOCAFE y el PROCA2, el problema prictico es cémo hacer para mejorar la
circulacién de las primas dentro de la cadena.

Las reglas de fijacion de los precios juegan un papel decisivo y en la cadena son casi siempre
favorables: son los compradores que hacen las primeras propuestas de precios los que conducen
a revelar mas informacion sobre el valor de los atributos. Ese es un elemento favorable; pero
no suficiente. Para que el incentivo enviado por los compradores a sus suplidores sea eficaz,
debe ser de la forma “prima” (y no “castigo” o “rechazo”). Sin embargo, desde un punto de
vista individual, no es del interés de un comprador usar este tipo de incentivo, si puede usar un
incentivo de tipo castigo o rechazo.

La competencia entre los compradores puede obligar a aplicar incentivos de tipo “prima”. Eso
quiere decir que la variable clave es el grado de competencia dentro de la cadena.
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5. RECOMENDACIONES

5.1 Implicaciones para CODOCAFE, PROCA2 y las OPC

a) La debilidad del pago de la calidad dentro de la cadena.

Esta investigacion permite comprobar que, en la cadena, la calidad no tiene mucho impacto en
el precio del café. Los atributos no son tomados por su efecto en la calidad del café (aspecto del
grano o taza), pero si por su impacto en el rendimiento. Esta debilidad del pago de la calidad
dentro de la cadena de comercializacién del café en RD se explica principalmente por dos
factores: debilidad de la competencia y mala circulacién de la informacion sobre los atributos
del café. Para mejorar la valorizacion de la calidad dentro de la cadena, el CODOCAFE, el
PROCA2 y las OPC pueden actuar sobre esos factores.

b) Fortalecer la competencia.
La debilidad de la competencia tiene dos impactos negativos sobre el pago de la calidad:

- Los actores no reciben las propuestas de precio que valorizan mas los atributos de su café
(primas maximas). Esto se debe a la debilidad de los arbitrajes que conduce a una segmentacion
de la cadena por circuitos, lo que implica que los actores de la cadena tienen una conexiéon con
pocos mercados. En general, los mercados envian propuestas de precio a unos actores que no
son los dispuestos a pagar el precio maximo por los atributos de su café. ®

- Los actores no repercutan bien las primas que reciben en forma de propuestas de precio.
St no hay mucha competencia entre compradores, no hay mucha rivalidad entre ellos para
conseguir el café. Los compradores pueden pagar primas muy por debajo del valor real de los
atributos del café.

Un fortalecimiento de la competencia puede mejorar la red de comunicacion entre la oferta de
atributos (de parte de las zonas) y la demanda de atributos (de parte de los mercados). Una red
de comunicacién adecuada garantizaria tener canales de comunicacion (relaciones comerciales)
entre las zonas que ofrecen atributos y los mercados que los demandan. Eso permite a los
actores recibir primas mds altas de parte de los mercados. Si, ademas, hay competencia entre
los compradores para conseguir el café, ellos tienen que repartir una gran parte de estas
primas sobre sus suplidores, lo que permite una buena comunicacién de informacién en estos
canales.

¢Coémo se fortalece la competencia dentro de la cadenar
La debilidad de la competencia se debe al alto nivel de lealtad de los actores de la cadena. La
lealtad se debe a:
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- La limitada capacidad de pago de los actores (que les obliga a vender al comprador que le
preste o que le pague mas rapido y no al que paga bien la calidad).

- El alto nivel de los costos de transaccién, como los costos de contacto y de negociacién, y
los riesgos de engafio (que les impiden cambiar de cliente).

Para fortalecer la competencia dentro de la cadena, hay que actuar en estos dos factores: ac-
ciones sobre la capacidad de pago de los actores (para disminuir su dependencia del crédito
de sus clientes) y sobre sus costos de transaccion (para facilitar el cambio de clientes). Esto

se puede hacer de diferentes maneras.

Acciones concretas que pueden contribuir a lograr estos objetivos:

Propuesta No. 1: Desarrollar un programa de crédito dirigido a los comerciantes de café.
El objetivo de esta medida es disminuir la dependencia de los actores del crédito de sus clientes,
aumentando su capacidad de arbitraje y el nivel de competencia dentro de la cadena.

Es una propuesta bastante original porque el PROCAZ2 se habia planteado como meta prestar
solamente a las OPC. Sin embargo, trabajar para productores no implica trabajar solamente
con productores. Si un programa dirigido hacia los comerciantes permite mejorar los precios
recibidos por los productores, cumple con los objetivos del proyecto.

Sin embargo, para garantizar que los productores se benefician realmente de estos créditos,
hay que condicionar los préstamos al pago de una prima minima a los productores. Esta
prima minima deberfa ser definida en funcién de una informacién objetiva sobre el precio
del café (como el precio del contrato C de la Bolsa de Nueva York). El compromiso para el
comerciante que recibe el préstamo serfa pagar a los productores un precio de por la menos x
% por encima de la Bolsa.
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Propuesta No. 2: Organizar “bolsas regionales” de café en las diferentes zonas de produccién

del pais.

El objetivo de esta medida es disminuir los costos inducidos por la realizacion de transacciones
con nuevos clientes (costos de busqueda, costos de negociacion, riesgos de engafio, etc.).
La légica de esta medida consiste en subvencionar la realizacioén de transacciones (el Estado
soporta una parte de los costos de transacciéon por medio del financiamiento de las “bolsas”).
Cuando los actores han intercambiado y realizado transacciones se conocen mejor y los costos
de transacciones entre ellos bajan. Estas transacciones son ya posibles sin subsidios (que son
una medida muy provisional para ayudar al desarrollo de nuevas relaciones comerciales).

Estas bolsas regionales serfan encuentros entre los productores y comerciantes de la zona
(incluso las OPC) y los exportadores interesados en compratles su café. También setfa posible
invitar compradores de afuera (importadores internacionales de café).

Mas preciso, el proceso podtia set el siguiente:

a) Afinar la tipologfa y la caracterizacion de los cafés dominicanos (atributos).

b) Identificar las zonas de produccién de cada tipo de café y los comerciantes de café de estas
zonas (la base de datos de este estudio de cadena puede utilizarse).

¢) Identificar los mercados externos que demandan los diferentes tipos de cafés y los
exportadores dominicanos que venden en estos mercados.

d) Organizar encuentros anuales, por cada tipo de café, con los productores y comerciantes ®
de la zona y los exportadores e importadores interesados, para presentar los atributos del
café de la zona (catacion y visitas para que los compradores conozcan los atributos ligados al
proceso de produccién, como los paisajes, el medio ambiente, las condiciones de vida de los
productores...) y organizar procesos de negociacién colectivos (subastas) o bilaterales entre
los actores.

Propuesta No. 3. Ayudar a los actores de la cadena a volverse exportadores.

Como para la propuesta antetiot, el objetivo de esta medida es disminuir los costos inducidos
por la realizacién de transacciones con nuevos clientes (costos de busqueda, costos de
negociacion, riesgos de engafio, etc.). Pero, en este caso, los nuevos clientes son importadores.
Obviamente, los costos de transacciéon con importadores son muy altos para los actores que
nunca han exportado y no conocen el mercado internacional.

Esta ayuda podria tomar diferentes formas:

-Ayuda al desarrollo de contactos fuera del pafs para financiar a los comerciantes para la
participacion en ferias y viajes de prospeccién, o por la invitacién al pafs de compradores
de afuera (una manera de hacetlo es invitar compradores de afuera en participar a las bolsas
regionales).

-Ayuda a la negociacién de los precios por un experto en mercadeo del café del CODOCAFE
o del PROCA2.



1 TNEEE @® | BT | | [

c) Mejorar la circulacién de las informaciones sobre los atributos del café.

El estudio revel6 que diferentes factores permiten el fortalecimiento de la circulacion de las
informaciones sobre los atributos del café dentro de la cadena: fortalecer el control del proceso
por el exportador y mejorar la clasificacion del café.

d) Fortalecer el control del proceso por el exportador.

Para asegurarse un café con atributos especificos de calidad, un exportador puede controlar
el producto (medir sus atributos) y controlar el proceso de produccion (realizar él mismo las
diferentes actividades de produccién y transformacién). La segunda opciéon no es siempre
factible; pero cuando lo es, permite conseguir una mejor calidad y primas mas elevadas.

¢Cudles son las modalidades de control del proceso por parte del exportador? Una opcidn es,
obviamente, comprar fincas y exportar el café de sus fincas. Esta modalidad es muy eficaz,
pero no es siempre factible (o no suficiente en término de volumenes). Sin embargo, existen
otras modalidades para controlar el proceso:

1) Control del beneficiado:

Una opcién consiste en comprat el café en uva (para poder realizar todo el proceso de tratamiento
poscosecha). Es la mejor opcidn si el exportador tiene la capacidad para realizar un beneficiado
de buena calidad, lo que depende de sus condiciones materiales (medio de transporte, agua,
equipamientos e infraestructuras para asegurar un buen control de la fermentacion, del lavado
y del secado, es decir, comprar el café lo menos procesado posible) y de sus conocimientos
sobre los determinantes de la calidad ligados al beneficiado (y particularmente al control
del tiempo de fermentacién). Esta opcion es factible solamente si existe una oferta (actores
dispuestos a vender en uva y capaces de entregar las uvas rapidamente).

Otra opcién es comprar el café pilado. En este caso, el control del beneficiado es indirecto
(incentivos para beneficiar a sus suplidores a través de precios diferenciados segun la calidad).
Obviamente, esta opcion no es tan eficaz como la anterior; pero es preferible a la compra en
pergamino, porque la medicién de la calidad es mas sencilla y mas confiable en el café pilado
(estimacion precisa del porcentaje de trilla, clasificacion sencilla de los granos por tamafio,
densidad o nimero de defectos, etc.).
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2) Control de la cosecha:

Una opcién consiste en comprar el café en la mata y realizar la cosecha. Esta opcién no es
siempre la mejor, porque hay que controlar las practicas de cosecha de los empleados. Una
opcién mas sencilla es comprar el café en uva y aplicar precios muy diferenciados segun el
porcentaje de granos verdes o sobremaduros.

Las otras formas de compra (en pergamino, pilado) no permiten un control eficaz de la
cosecha.

3) Control del proceso de produccion en la finca:

Una opcién para el exportador es comprar fincas y manejar directamente el proceso de
produccién. Es una opcién muy eficaz; pero que no es siempre factible.

Otra opcién consiste en controlar el proceso de produccién de manera indirecta, pagando las
diferentes calidades de café a precios diferenciados. Esta opcién es mas eficiente sila compra se
hace directamente a los productores, porque en este caso la calidad se mide no solamente por
las caracteristicas observables del producto, sino también por medio de diferentes “proxies”
(como la zona, las caracteristicas de la finca, la personalidad del productor y las caracteristicas
observables del manejo de la plantacién). Acciones de capacitacion o de sensibilizacién sobre
los determinantes de la calidad ligados al manejo de la finca (fertilizacién, control de maleza,
poda...) pueden aumentar la eficacia de esta opcion. Las OPC tienen un buen posicionamiento
para esta opcion, porque reciben el café directamente de los productores y tienen legitimidad
para capacitar sus miembros.

Una opcidén intermedia consiste en establecer requisitos sobre el proceso de produccion
(control de malezas, fertilizacién, poda, sombra...), controlar el cumplimiento de estos
requisitos y pagar a precios diferenciados los cafés que los cumplan. Este sistema se practica
mucho en el mundo agricola. En Republica Dominicana se usa mucho para el tabaco. Algunos
exportadores de cafés gourmets del pafs estan tratando de desarrollar este tipo de contrato
con algunos productores.

Las otras opciones no permiten controlar el proceso de produccion en la finca.

El PROCA2 esta desarrollando acciones que permiten ayudar las OPC a comprar el café en
uva y a beneficiarlo bien (financiamiento de mulas para el transporte de beneficiados himedos
en las lomas, apoyo técnico, capacitacion...). Entonces hay acciones para ayudar las OPC a
controlar el beneficiado y la cosecha. El punto débil es el control del proceso de produccién
en las fincas, lo que conduce a formular la propuesta siguiente:
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Propuesta No. 4: Definir uno o varios pliegos de requisitos sobre el manejo de la finca y
ponerlos en practica (sistema de control y precios diferenciados).

El objetivo de esta medida es controlar el proceso de produccién en las fincas para obtener
una calidad mejor y mas homogénea.

Para ser eficiente, el cumplimiento del pliego de requisitos debe set controlado y premiado.
El sistema puede ser sofisticado: el cumplimiento puede ser controlado y certificado por una
tercera parte, puede ser sefialado por medio de una etiqueta que puede tomar la forma de un
signo formal de calidad (martca, indicaciéon geografica, denominacién de origen...).

Este sistema puede ser desarrollado a nivel de OPC o cometciantes, a nivel de federaciones
de OPC, a nivel de zonas o a nivel nacional. En los dos primeros casos, es un sistema privado
(pero que el PROCA2 y el CODOCAFE pueden apoyar). En los dos ultimos casos, es un
sistema colectivo que podria ser controlado por el Estado.

En todos los casos, el PROCA2 y el CODOCAFE pueden usar los datos del estudio de
atributos (realizado por el IDIAF) pata apoyar la definicién del pliego de requisitos.

Aparte del control del proceso por el exportador, otra forma de mejorar la circulacion de la
informacién sobre los atributos consiste en mejorar la clasificacion del café.

d) Mejorar la clasificacion del café.

Obviamente, la clasificacién necesita equipamientos (ejemplo: una mesa densimétrica) y
capacidades (ejemplo: catacion). El PROCA2 ya esta apoyando las OPC en este asunto. Seria
posible, también, ofrecer un servicio de esta naturaleza a todos los actores de la cadena con el
establecimiento de laboratotios de calidad.

De manera menos obvia, el estudio reveld otros factores que influyen mucho en la calidad de
la clasificacion:

1) La no mezcla de los cafés que vienen de zonas diferentes.

Los circuitos en los cuales los actores benefician y venden aparte el café de las diferentes zonas
consiguen primas mas elevadas a nivel de exportacion. Sin embargo, una gran parte de los
actores de la cadena diferencian o asimilan los cafés en funcién de su apariencia fisica (y no en
funcion de la taza).
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2) La clasificaciéon continua.

Todos los circuitos clasifican el café antes de exportatlo; pero esta clasificacion al final del
proceso no es suficiente. El estudio revelé que los circuitos en los cuales hay practicas de
clasificacion de las diferentes etapas del proceso, reciben primas muy superiores a los circuitos
que clasifican el café solamente al momento de preparar los lotes de exportacioén. Eso se
explica, tal vez, por las diferentes posibilidades de clasificacion en cada eslabon de la cadena.
Por ejemplo, a nivel de campo, es posible clasificar el café por zona o por finca. Se puede
establecer una relacién entre la importancia de la clasificacién continua y el impacto, muy
fuerte, de la experiencia de los actores en la venta de café destinado a ser exportado. Mientras
mas los actores de un circuito manejan café para la exportacion, mas el circuito consigue
primas elevadas para la exportacion. Podemos suponer que la experiencia de los actores en
café de exportacion les permite clasificarlo mejor en todos los eslabones del circuito.

Estos resultados conducen a las dos propuestas siguientes:

Propuesta No. 5: Informar a los actores sobre los atributos de los cafés de las diferentes zonas
y sensibilizarlos sobre el beneficio que se puede sacar de venderlos separados.

Esta medida corresponde a una difusiéon masiva de los resultados del estudio de atributos.

Su objetivo es mejorar las pricticas de mezclas de los actores de la cadena. Actualmente, la
mayotia de ellos mezclan o guardan separados los cafés de las diferentes zonas inicamente en
funcién de la apariencia fisica de los granos. Darles informaciones sobre los otros atributos de
estos cafés (especialmente sobre los atributos de la taza) puede mejorar su capacidad de saber
cuales cafés pueden mezclar y cuales es preferible procesar y vender de manera separada. Eso
deberfa conducir a una mejor clasificacién del café en la cadena.

Propuesta No. 6 (destinada a las OPC): Fortalecer las pricticas de clasificacion del caté a todos
los niveles (asociaciones de base, nucleos, federacion).

El objetivo de esta clasificacién continua es mejorar la clasificacion del café a nivel de
exportacion. Este proceso podtia ser facilitado si todos los niveles (asociaciones de base,
nucleos, federacién) estan asociados al proceso de preparacion de los lotes de exportacion.
Para las federaciones grandes también podtia implicar una cierta homogenizaciéon de las
practicas de clasificacion de las diferentes OPC que las componen.
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