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Poniendo en ello el corazén, no
todo se alcanza siempre; pero con
poce inlerés, nada se consigue nunca.

EL PROCESO COMERCIAL.

En nuestra economia existen dos procesos bésicos: el primero
es el proceso productivo, que crea bienes y servicios, y el segundo
es el proceso comercial, que permite a los bienes y servicios ya
producidos ir desde el productor al consumidor final, Asi, los bie-
nes producidos por los agricultores deben ser almacenados, trans-
portados, elaborados y enfregados en la forma, tiempo y lugares
que desean los consumidores.

La comercializacion comienza en la misma explotacién agraria,
y segtin ha ido aumentando la complejidad del proceso, fué dis-
minuyendo la intervencién de los agricultores, pasando estas fun-
ciones, cada vez mas, a los especialistas en la materia.

Asi, los intermediarios, ayudados por muchas entidades auxi-
liares, realizan hoy la mayoria de las funciones de la comerciali-
zacién, necesarias para el movimiento de los productos a lo largo
de los circuitos comerciales.

El proceso comercial consiste en tres operaciones fundamen-
tales: 1) la concentracion de los productos o reunion de las pe-
queias partidas que venden los agricultores; 2) la dispersion de
los productos concentrados, distribuyéndolos entre los consumi-
dores, y 3) el equilibrio de la oferta y la demanda conseguido por
medic del almacenamiento y del transporte.

En un anéalisis més detallado se observa que los intermediarios
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llevan a cabo las funciones de compra y venta, financiacién y
cobertura de riesgos, como operaciones esencialmente monetarias.
Como funciones fisicas se pueden mencionar el acopio, transporte,
almacenamiento, tipificacion, clasificacién, envasado, preparacion
para el consumo y distribucién de los productos. Pero, ademas de
estas operaciones que llevan a cabo los intermediarios, existen una
serie de funciones auxiliares de la comercializacion, realizadas por
empresas y organismos diversos: facilitar el contacto entre com-
pradores y vendedores, suministrar informacién sobre los mer-
cados y llevar a cabo investigaciones comerciales; éstas son, en
esencia, las mas importantes de todas las funciones auxiliares.
No obstante este principio de clasificacién de las actividades de
los intermediarios, con frecuencia resulta dificil clasificar una
funcién determinada.

NECESIDAD DE LA COMERCIALIZACION.

En cualquier pais desarrollado o en vias de desarrollo se ha
Ilegado ya a una situacién econdémica y técnica que permite au-
mentar rapidamente la capacidad de producciéon de cualquier
producto agrario mediante la realizacién de mejores técnicas en
el proceso productivo de la agricultura (nuevos regadios, aumen-
tos de la fertilizacién, empleo de semillas selectas, lucha contra
plagas, etc.). De esta forma es relativamente facil alcanzar una
produccion suficiente para satisfacer las necesidades de la deman-
da, e incluso crear excedentes que muchas veces ocasionan pro-
blemas importantes, Sin embargo, una vez aumentada la produc-
cién, es necesario disponer de un sistema que permita la salida
de esta produccién y su equilibrio con el consumo. Y para que
este sistema actile de una forma efectiva es imprescindible con-
tar con un mecanismo comercial bien desarrollado y eficiente.
La distribucién de los productos entre los consumidores se realiza
mediante el movimiento de éstos a través de los circuitos comer-
ciales, que se extienden desde el productor al consumidor, y es
tan importante como la produccién misma de los articulos, ya que
si no hay ventas, tampoco puede haber produccién. Desde el mo-
mento en que la comercializacién es un complemento necesario
para que pueda desarrollarse la produccién, la eficiencia del sis-
tema comercial necesita ser incrementada al maximo para evitar
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un desajuste desastroso entre la produccién y el consumo y con-
seguir que el costo de la comercializacion sea razonablemente bajo.

La comercializacién de los productos agrarios es una opera-
cion compleja y, por tanto, costosa. Resulta complicado hacer
llegar al consumidor los numerosos productos diferentes que ob-
tienen los agricultores, por las mismas caracteristicas de los pro-
ductos agrarios y por la forma en que éstos son producidos. Esta
complicacién significa que es necesario pagar el coste de la misma,
que en ocasiones es hastante elevado. Sin embargo, hay que re-
conocer que muchas veces es artificial una buena parte de la com-
plejidad de la comercializacién, con la carestia consiguiente, y
que esto disminuye la eficiencia del mecanismo comercial, con
utilidad para muy pocos. A pesar de todo, los intermediarios, que
son los que realizan la comercializacién, son imprescindibles y no
hacen otra cosa sino continuar el proceso productivo que han em-
pezado los agricultores.

PERSPECTIVAS.

En los tdltimos afios se ha ido desviando la atencién del pro-
blema productive al problema comercial. Después de la segunda
guerra mundial, con sus enormes destrucciones, muchos paises se
afanaron primordialmente en conseguir aumentos de produccion
a cualquier precio. Hace ya varios afios empezaron a surgir ex-
cedentes de productos alimenticios en muchos paises, por lo que
el problema de hoy, y del futuro, es conseguir un equilibrio ade-
cuado para una produccién agraria muy aumentada. Es precisa-
mente para buscar este equilibrio para lo que debe hacerse uso
del mecanismo de los precios y mejorar la eficiencia de la comer-
cializacion.

Por otra parte, ¢l progreso econdémico se acelera, cualquiera
que sea el estado de desarrollo de un pais, a medida que aumenta
la actividad comercial. Por esto, hoy dia se presta una atencién
preferente a la ampliacién de los mercados, creando organismos
supranacionales que faciliten el intercambio de mercancias entre
los diferentes paises. Estos mercados, mucho mayores que los tra-
dicionales, necesitan una organizacién comercial distinta y unos
procedimientos de manipulacién también diferentes. En un futuro
préximo es necesario, pues, prestar mayor atencién a las activi-
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dades comerciales, que habrian de extenderse a ambitos mucho
mayores que los actuales.

Hay todavia otro factor que hace suponer aumente la impor-
tancia del proceso comercial en la economia del mafiana. A me-
dida que los paises van alcanzando mayor grado de desarrollo,
la poblacion vive y se concentra en las ciudades, al mismo tiempo
que disminuye la poblacién agraria. De esta forma, un menor nu-
mero de agricultores produce alimentos para la totalidad de la
poblacién, pero aumenta el problema de canalizar un volumen
creciente de productos alimenticios hacia los mercados consumi-
dores. Si se desea conseguir una alimentacién adecuada de la
poblacién urbana a un coste razonable, es necesario disponer de
un mecanismo de comercializacidén solido y eficiente para poder
cumplir esta misién.

LA COMERCIALIZACION Y SU COSTE.

Es muy corriente oir lamentarse a los agricultores y a los con-
sumidores de los excesivos margenes comerciales con que fra-
bajan los intermediarios que actiian en la comercializacién de
los productos de la agricnltura. Hasta el momento, no se ha hecho
en Espafia un estudio profundo sobre esta materia, a pesar del
interés que encierra el conocimiento de lo que cuesta a la eco-
nomia nacional la comercializacién de los productos agrarios. La
dificultad intrinseca de este estudio y la carencia de estadisticas
adecuadas no permiten hacer mas que calculos parciales, como el
que figura a continuacion:

Cuabro NUM. 1

Gastos de los consumidores en bienes y servicios
(En pesetas de cada afio)

1954 1956 1266 Media del trienio

Millones % Millones s Millones O Millones %o

Renta Nacionall ....... 258397 100 271.719 100 310.548 160 280.221 100
Gastos de los consu-

midores en bienes y

servicios® . ........... 221299 85,643 247.810 91,201 276.437 89,015 248.515 88,685

1 4T Renta Naclonal de Espafie en 1959*. Cornsein de Economia Nacional, .
3 “Contabilidad Nacional d¢ Espafiz. Afios 1954, 1955 y 1956, Ministerio de Hacienda.
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Se consideran aqui como gastos de comercializacién los reali-
zados en transporte, almacenamiento, envasado, clasificacidn, pre-
paracién para el consumo y distribucién de los productos, ade-
mas de todas aquellas operaciones complementarias necesarias
para permitir el flujo de los articulos a lo largo de los canales
comerciales. Ademas, el coste de comercializacién que aqui se
calcula incluye el de algunas transformaciones que cambian la
naturaleza de los productos, como la elaboracién del pan que,
en rigor, debieran excluirse. Pero ello no es posible hacerlo con
este método de calculo y, por otra parte, esto no desvirtda los
resultados obtenidos, porque estas transformaciones son poco fre-
cuentes en los productos considerados y suponen, relativamente,
poco dinero, si se las compara con el coste total de la comercia-
lizaciéon de los productos agrarios alimenticios.

De acuerdo con la «Encuesta sobre Gastos Familiares» de mar-
zo de 1958, llevada a cabo por el Instituto Nacional de Estadistica,
los espafioles dedicaron el 50,70 por 100 de sus gastos totales en
la compra de productos agrarios alimenticios, incluidas las be-
bidas.

También para el afio 1958 el gasto de los consumidores en bie-
nes y servicios se puede estimar en 390.378 millones de pesetas,
realizando una extrapolacién de los datos facilitados por la «Con-
tabilidad Nacional de Espafia para los afios 1954, 1955 y 1956».
De todo esto resulta que los gastos de los consumidores en pro-
ductos agrarios alimenticios alcanzaron para ese afio la cifra de
197.933 millones de pesetas, lo que supuso el 44,96 por 100 de la
renta nacional.

Una vez determinada la cifra total pagada por los consumi-
dores, resta por averiguar la cantidad percibida por los agricul-
tores por los mismos productos. Valorando las cantidades incluidas
en el «Balance Alimenticio de la Campafa 1958-59» (1) a los
precios que figuran en el Producto Neto de la misma campaiia
(precios percibidos por los agricultores), resulta que estos pro-
ductos alecanzaron un valor en el campo de 109.593 millones de
pesetas, lo que represent6 el 24,90 por 100 de la renta nacional.
La diferencia entre los gastos de los consumidores y la cantidad
percibida por los agricultores es el margen comercial total, que
alcanza la respetable cifra de 88.340 millones de pesetas y repre-
senta el 23,54 por 100 de la renta nacional.

(1) Campafia de] 1,° de juni¢ al 31 de mayo. Véanse anejos.
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CuADRO NUM. 2

Margen comercial total de los productos agrarios alimenlicios

1958
%, de la renta
Millones de nacional
pesetas
Renta Nacional® ........................... 440.210 100,00
Gastos de los consumidores en bienes y ser-
VICIOS 2 ... 390.378 88,68
Gastos de los consumidores en productos agra-
rios alimenticios3 ......... .. il 197.933 44,96
Valor de los productos agrarios alimenticios
consumidos, a precios percibidos por los
agricultores* ........... ... ... it 109.593 24,90
Margen comercial total de los productos agra-
rios alimenticios ........................ 88.340 20,06

1 “La Renta Nacional de Espafia en 1959”. Consejo de Economia Naciopal.

* Cifra estimada utilizando el porcentaje medio del trienio 1954-56 de los gastos de
los consumidores respecto a la renta nacional. “Contabilidad Nacional de Espafia. Afios
1954, 1955 y 1956”. Ministerio de Hacienda,

? Cifra estimada utilizando el porcentaje calculado en la “Encuesta sobre Cuentas
Familiares, Marzo 1958, Institutoc Nacional de Estadistica™.

¢ Valor obtenido para la campaiia 1958-59, Véanse anejos.

Este margen comercial total es lo que cuesta a la economia
espafiola la comercializacién de los productos agrarios alimenti-
cios y, como puede verse, los intermediarios consiguen una parte
muy importante del dinero gastado por los consumidores. De
100 pesetas que paga un consumidor de productos agrarios ali-
menticios, los agricultores reciben 55,37 pesetas solamente, mien-
tras que los intermediarios ingresan 44,63 pesetas, aunque estas
cantidades estan muy lejos de ser el beneficio liquido en ninguno
de los dos casos.

IMPORTANCIA ECONOMICA DE LA COMERCIALIZACION,

Tal y como se han realizado los cilculos, los 197.933 millones
de pesetas gastados por los consumidores de productos agrarios
alimenticios representan la cifra total de ventas de los detallistas
del ramo, incluidos los restaurantes y establecimientos de bebidas.
Pero la cifra de negocios que realizan todos los intermediarios es
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una cantidad mucho mayor que aquélla, y puede llegar facilmente
a ser el doble, si se suman a las ventas de los detallistas las rea-
lizadas por los compradores rurales y los mayoristas de las di-
versas clases que existen. Por Gltimo, la cifra de negocios de todos
los intermediarios de los productos del campo sera todavia mayor
al incluir los productos agrarios no alimenticios.

El volumen de negocio realizado por los intermediarios de los
productos de la agricultura es, indudablemente, el mayor de todas
las actividades econdmicas espaiiolas, aunque no sea posible de-
terminar su exacta cuantia. Esta importante conclusién puede sor-
prender todavia, aunque ocurre lo mismo en muchas naciones,
incluso en las mas desarrolladas, y es perfectamente conocido
desde hace tiempo.

[.0S NUEVOS REGADIOS Y LA SALIDA DE SUS PRODUCCIONES.

Merece la pena detenerse un poco a considerar la evolucién
del pensamiento de los rectores de nuestra politica de riegos desde
los primeros afios de este siglo. Al principio se pensaba que era
suficiente construir un pantano y los canales principales para que
las tierras estuvieran practicamente puestas en regadio. La ex-
periencia demostré que esto no era asi, ya que en estas condi-
ciones se tardaba decenios en aleanzar una aceptable intensidad
de cultivo.

Mas adelante se consideré necesario hacer un sinnimerc de
obras menores, que en conjunto suponen un volumen importante
vy que comprendian acequias, caminos, nivelaciones, pueblos, etc.
Ademas, se consideré conveniente reeducar a los Iabradores de
secano para conseguir que se convirtieran en agricultores de re-
gadio. Pero esto no era suficiente todavia para la buena marcha
del nuevo regadio, y asi se establecieron tutelas para los agri-
cultores y se concedieron préstamos importantes para poner en
marcha las explotacicnes.

Hoy hemos llegado a este punto sin que esté completamente
resuelto el problema. La ingente masa de dinero que se invierte
en una gran zona de nuevos regadios requiere todavia un periodo
dilatado para alcanzar la rentabilidad maxima.

En los nuevos regadios no hay producciones importantes, hasta
que pasan muchos afios, de los cultivos potencialmente mas ren-
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lables, como son frutas y hortalizas. En la practica, los regadios
«nuevos» requieren un cierto numero de aiios para convertirse
en «viejos», en los que la rentabilidad de la inversién se acerca
al méximo posible. Es claro que acortar este periodo de evolucién
supondria una mejora considerable en la rentabilidad de las in-
versiones en nuevos regadios y en el nivel de vida de los agri-
cultores afectados.

La rapidez en conseguir que un nuevo regadio sea «viejo» de-
pende, esencialmente, del nivel técnico de los nuevos regantes y
de la facil salida de los productos obtenidos. Pero, a pesar de la
importancia del primer factor, resulta en cierto modo secundario
si se le compara con el segundo. Una salida facil de la produccién
a precios remuneradores es, indudablemente, el mayor estimulo
posible para una evolucion de los cultives y una mejora en la
rentabilidad de las explotaciones. Por esto, el problema basico
para alcanzar la rentabilidad maxima de un nuevo regadio es
un problema de eomercializacién. Es necesario crear los circuitos
comerciales adecuados. No debe olvidarse que si se cultiva trigo,
algoddn, remolacha o tabaco, se debe a que hay una salida facil
para estos productos, lo que no ocurre, en general, para las frutas
y hortalizas. Sin embargo, en los regadios «viejos» esta etapa es-
tara superada por la existencia de circuitos comerciales que per-
mitan la salida de frutas y hortalizas, productos cuya comercia-
lizacién es mucho mas compleja que en los mencionados ante-
riormente. Valencia es un buen ejemplo de esto altimo. El suefio
de tantos espaiioles, de que nuestro pais se convierta en la huerta
de Europa, requiere como condicién previa una comercializacién
de nuestros productos agrarios mucho mas eficiente y extensa que
la actual.

Leos intermediarios resultan escasos en las nuevas zonas de
grandes regadios, y en éstas, practicamente, no actia ninguno
con alto grado de eficiencia. Por eso, una ayuda y estimulo ade-
cuados de la comercializacién de los productos del nuevo regadio
daria éptimos resultados, con un gasto insignificante comparado
con el volumen de la inversion realizada. La accién deberia orien-
tarse hacia el fomento de la actividad privada, bien sea de par-
ticulares o de cooperativas de productores, y solamente en casos
excepcionales podria recomendarse la accion estatal directa en
el comercio. Pero para llevar a cabo un programa de este tipo
€s necesario contar con una organizacion con medios suficientes
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y personal preparado, siendo esto tltimo de improvisacién dificil
por la complejidad de los conocimientos necesarios.

NECESIDAD DE UN ORGANISMO CENTRALIZADO DE COMERCIALIZACION,

Muchos paises carecen de un organismo gubernamental dedi-
cado a mejorar la comercializaciéon de los productos agrarios. Esto
ocurre a pesar de la importancia de esta actividad dentro de la
economia de cada pais. Precisamente en los paises menos desarro-
lNlados, en los que esta importancia es relativamente mayor, cs en
donde existen menos organismos de comercializacion de este tipo.
El desarrollo de la produccién agraria y de la investigacion con
ella relacionada es una necesidad evidente, que se percibe en
un primer examen de los problemas de la agricultura. Por esta
razén, aun en los paises menos desarrollados, existen departamen-
tos gubernamentales dedicados a promover el aumento de las
producciones agrarias, empleando medios mas o menos impor-
tantes.

Nuestro Ministerio de Agricultura esta dedicado, casi en su
totalidad, a mejorar la produccién agraria por medio de activi-
dades tan interesantes como la implantaciéon de nuevos regadios,
la concentracién parcelaria, la repoblacién forestal, los servicios
fitosanitarios y veterinarios, la investigacién agricola, ganadera y
forestal, etc. Conviene recordar que la verdadera justificacién de
la existencia del Ministerio de Agricultura son los 131.619 millo-
nes de pesetas del Producto Neto Agrario que se obtuvieron, por
ejemplo, en la campaiia agricola de 1958-59.

La misma necesidad real que justifica la existencia de los de-
partamentos encargados de aumentar las producciones agrarias,
existe para una organizacién centralizada que se ocupe de los pro-
blemas y del desarrollo de la comercializacion de los articulos
producidos. En nuestro caso, y también para el afio 1958, una me-
dida de esta justificacién viene dada por los 88.340 millones de
pesetas que importé el margen comercial total de los productos
agrarios alimenticios, Ademas, a esta cantidad habria que anadir
la correspondiente al margen comercial de los productos agrarios
no alimenticios. A pesar de la importancia de estas cifras, que ya
son una justificacién plena para que exista un organismo de co-
mercializacion de los productos agrarios, la necesidad de éste es,

8
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de hecho, todavia mayor. Esto es asi porque el perfeccionamiento
de los métodos de produccion atrae, en general, a todos los inte-
resados, mientras que las ventajas de los programas para corre-
gir defectos de la comercializacion pueden no ser advertidos in-
mediatamente y para llevarlos a cabo hay que desplegar mucha
perseverancia, por la dificultad intrinseca de los problemas a re-
solver y los intereses creados.

Hasta ahora, lo que se ha hecho en Espaifia para mejorar la
comercializacién de los productos agrarios ha consistido en accio-
nes dispersas, con éxitos variables, llevadas a cabo de una manera
desorganizada por miiltiples organismos del Gobierno. Pero la ma-
yoria de estos organismos no estan bien equipados para llevar
adelante ningtin programa amplio de comercializacion, y al tener
ofros intereses, s6lo prestan una atencién secundaria a estos pro-
blemas.

Sin embargo, no es despreciable Ia labor realizada por algunos
organismos estatales, aunque en conjunto carezca de unidad y
con frecuencia haya consistido en acciones contrapuestas. La ac-
tuacion comercial del Servicio Nacional del Trigo ha conseguido
importantes resultados en la mejora de la renta de los agricul-
tores y en la misma produccién de trigo; estos resultados son
mucho mas satisfactorios que aquellos que podrian conseguirse
mediante procedimientos para perfeccionar la produccién de este
cereal. Consideraciones anilogas pueden hacerse con el algoddn
o el tabaco. Por otra parte, la Secretaria General Técnica del
Ministerio de Agricultura ha intervenido con éxito en la ordena-
cion de campaifias de varios cultivos. Pero en la comercializacién
de los variados productos intervienen también varios sindicatos,
asociaciones de particulares, como, por ejemplo, en el arroz, y
un sinntimero de oficinas de los Ministerios de Agricultura v de
Comercio, que llevan a cabo funciones muy variadas. Estas fun-
ciones van desde la inspeccién fitosanitaria hasta el estudio de
embalajes y normalizacién de productos, pasando por la redac-
cion del Cédigo Alimenticio, en cuya elaboracion colabora la Di-
reccion General de Sanidad.

Merece mencién aparte la Comisaria General de Abastecimien-
tos y Transportes, cuyas complejas actuaciones no han sido siem-
pre muy afortunadas, desde el punto de vista de los agricultores.
En los ultimos afios, la Comisaria ha orientado sus actividades de
una forma enérgica e inteligente hacia el comercio al detalle, en
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donde es absolutamente necesaria una accién continuada y per-
severante. Conviene recordar que el volumen de ventas de los
detallistas de productos alimenticios pasé de los 200.000 millones
de pesetas en 1958 (solamente los productos agrarios alimenticios
supusieron mas de 198.000 millones de pesetas).

La magnitud de las cifras del coste de la comercializacién de
los productos agrarios alimenticios permite esperar que un pe-
quefio aumento en la eficiencia del mecanismo comercial libere
una cantidad de dinero considerable, que mejoraria apreciable-
mente la situacién econdmica de los espafioles. Por ejemplo, si
fuera posible aumentar la productividad del mecanismo comercial
de forma que se redujera en un 10 por 100 el coste de la comerciali-
zacion de los productos agraries alimenticios, los espafioles se hu-
bieran ahorrado por este concepto 8.834 millones de pesetas en 1958.
Esta cifra, repartida a partes iguales entre los consumidores y
agricultores, permitirfa incrementar el producio neto de la agri-
cultura en un 3,6 por 100 y aumentar la capacidad de consume de
las clases peor dotadas, con las ventajas que ello traeria consigo.

Sin embargo, no es imposible llevar a la practica un programa
para elevar la eficiencia de la distribucién de alimentos. Por otra
parte, un programa de este fipo es de un coste relativamente pe-
queiio y, desde luego, es mucho menor que el necesario para me-
Jorar el producto neto agrario en la misma cuantia, actuando por
el lado de la produccion.

Para que un programa de este tipo tenga éxito son necesarias
Unicamente dos condiciones: una firme determinacién del Poder
publico para alcanzar estos objetivos, y la existencia de un or-
ganismo con medios y personal adecuado para llevar adelante el
programa.

CREACION DE UNA OFICINA DE COMERCIALIZACION.

La situacién expuesta pone en evidencia la necesidad de crear
una oficina central de comercializacién capaz de tener iniciativas
y de realizar una labor organizada y continua. Oficinas de este
tipo existen en los paises mas desarrollados con nombres varia-
bles y cometidos no siempre coincidentes. Pero es general el re-
conocimiento de la necesidad de una oficina de este tipo, y este
estado de opinién se ha traducido en la creacién de un departa-
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mento con este objeto en la Direccion de Economia de la F. A, O.
Para nuestro pais, una oficina central de comercializacién de los
productos agrarios podria tener las actividades siguientes:

1 Hacer un inventario de los medios de comercializacién
pablica y privada y mantenerlo al dia.

2> Estudiar las necesidades de ampliar los medios de comer-
cializacion existentes y de implantar otros nuevos.

3* Investigar la comercializacién de los productos mas im-
portantes y proponer métodos mas eficientes.

4. Analizar la oferta, la demanda y los precios, tanto inte-
riores como exteriores, con vistas a hacer las recomendaciones
oportunas, poniendo especial énfasis en las previsiones a corto
y largo plazo.

5% Analizar la legislacién que influya, directa o indirecta-
mente, sobre el comercio de los productos agrarios, y recomendar
las modificaciones oportunas para aumentar la eficiencia de la co-
mereializacién.

6.> Estudiar los métodos de organizacién de los mercados.

7.2 Investigar las técnicas de manipulacién, conservacion, em-
balaje, transporte y tratamiento de productos.

8* Estudiar normas y tipos para los productos mas impor-
tantes, con miras a su implantacién legal.

9. Establecer un sistema de inspeccién sanitaria y de cali-
dad, con la oportuna red de laboratorios, para promover una apli-
cacién general de normas y tipos.

10.* Preparar contratos tipo y promover su implantacion.

11> Fomentar la comercializacién cooperativa de los agricul-
tores.

122 Reunir, publicar y difundir toda la informacién comer-
cial posible por los procedimientos mas adecuados en cada caso
(tibros, revistas, diarios, televisidn, radio, ete.).

132 Formar profesionalmente a funcionarios y particulares
para actividades en el campo de la comercializacién.

14® Asesorar al Gobierno en todos los aspectos relacionados

-con la comercializacién de los productos agrarios, en especial so-

bre los programas de organizacién de mercados, politica de pre-
cios, comercio exterior y planificacién de la produccidén agraria.
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Naturalmente, no puede crearse la nueva oficina y empezar
desde el primer momento con todas las actividades indicadas. La
lista anterior es una meta, y el nuevo organismo tendra que variar
en escala y caracter de acuerdo con las necesidades y recursos
de cada momento. El procedimiento mas viable de llegar al final
parece ser el de crear una pequefia oficina de iniciativas practi-
cas, de accion fundamentalmente catalitica y coordinadora, capaz
de estimular la implantacién de nuevas medidas por conducto de
otros organismos y servir de ndcleo para que, con ampliaciones en
etapas sucesivas, se vaya transformando en una oficina de comer-
cializacién del tamafio adecuado.

Una pequena oficina de este tipo debera tener al frente una
persona con un conocimiento adecuado de los problemas de la
comercializacién y con la tenacidad suficiente para insistir en el
logro de sus objetivos. A ser posible, el jefe de la oficina debe
ser un funcionaric de categoria superior, firmemente convencido
de la importancia de los problemas a resolver y cuya presencia
daria un elevado rango a la oficina. Los funcionarios de la oficina
deben ser, fundamentalmente, gente joven deseosa de hacer ca-
rrera en las actividades de comercializacion, aunque no dispongan
de experiencia sobre esta materia. En este caso, deberian tomarse
medidas para que uno a uno fueran capacitindose en la medida
necesaria. Un organismo embrionario de este tipo no debera en-
cargarse de la ejecucion de trabajos rutinarios. Sus funcionarios
deben gozar de plena libertad para investigar problemas, prepa-
rar programas de accidon, ponerse en contacto con personalidades
y organizaciones influyentes, dar conferencias, negociar acuerdos
y movilizar el apoyo oficial necesario en cada caso.

CONSIDERACIONES FINALES.

Todavia es necesario tener en cuenta ciertas consideraciones
para establecer una oficina centralizada de comercializacién como
la propuesta anteriormente. En ¢l esquema indicado no se men-
cionan varios aspectos importantes para el éxito del programa.

En primer lugar, resulta imprescindible la coordinacion de
actividades de todos los organismos del Gobierno interesados en
la comercializacion de los productos agrarios, Sin esta coordina-
cién muchos esfuerzos seran inttiles y, en ciertos casos, contra-
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producentes. La oficina centralizada que aqui se propone es Ia
mejor manera de conseguir esta coordinacién, y para llegar a su
ultima fase el método mas apropiado es el de ir fusionando todas
las actividades existentes, transfiriendo funciones y personal de
los distintos organismos que ya existen, de manera que se pro-
duzeca una extorsi6én minima.

Se ha hablado repetidamente de la buena preparacién del per-
sonal, y ésta es, en efecto, la clave del éxito de la empresa. Pero
la comercializacién es una actividad compleja, y esto obliga a
que el personal que ha de trabajar en la nueva oficina tenga una
formacion diversa. Es necesario formar un equipo integrado por
personas de distintas profesiones, y este equipo ha de formarse,
entre otros, con economistas, ingenieros, veterinarios, estadisticos
y abogados. La sugerencia anterior, de transferir personal de or-
ganismos ya existentes, puede ser el punto de arranque para con-
seguir esta heterogeneidad del personal.

Otro aspecto importante a tener en cuenta es la conveniencia
de apartar por completo al nuevo organismo de toda actividad
directa en la compra y venta de productos y en la propiedad de
bienes e instalaciones, Sus actividades deben consistir Gnicamente
en el asesoramiento al Gobierno y facilitar las actividades de los
particulares interesados. De este modo el nuevo organismo sera
més independiente de las presiones de los distintos grupos y es-
tard en mejor posicién para emitir juicios imparciales y asesorar
debidamente en las frecuentes controversias que suelen originarse
alrededor de la comercializacion de los productos agrarios. El
éxito de esta orientacién ha sido comprobado en diversos paises
¥, por otra parte, no excluye la intervencién directa del Estado
cuando ésta se considera necesaria.

Si el departamento de comercializacién recomendase una in-
tervencion directa por parte del Estado sobre algiin producto, se
podria crear un organismo con unas funciones perfectamente
claras y delimitadas para ejercer esta intervenciéon y cuyas acti-
vidades deberian orientarse de acuerdo con las recomendaciones
de la oficina de comercializacién. De esta forma la oficina de co-
mercializacién tendria unas funciones menos complejas que si se
encomendaran al mismo organismo todas las actividades comer-
ciales del Estado relacionadas con la agricultura, lo que fraeria
consigo una merma en la eficacia.

Por ultimo, queda pendiente el problema de encajar al nuevo
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organismo dentro de la estructura actual de nuestra Administra-
ciéon, Una decision sobre este complicado problema debe basarse
en un estudio profundo que no corresponde a este trabajo. De
todas formas, lo mas importante de todo es que el nuevo orga-
nismo funcione adecuadamente ¥ con la mayor coordinacién po-
sible con los otros organismos relacionados con el comercio de
los productos agrarios.
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ANETO NUM. 1

CRITICA DEL METODO EMPLEADO PARA CALCULAR EL MARGEN
COMERCIAL TOTAL DE LOS PRODUCTOS AGRARIOS ALIMENTICIOS

En general, se ha tropezado con la escasez y poca precisién de las es-
tadisticas empleadas, fenémeno que suele ser general en Espaifia, por lo
que no es facil hacer estudios precisos ni, por lo tanto, extraer conclusiones
demasiado exactas. En cuanto a la renta nacional, hay que destacar que
las cifras del Consejo de Economia Nacional difleren de las obtenidas en
la «Contabilidad Nacional de Espafia», elaborada en el Ministerio de Ha-
cienda, aunque esta diferencia es de poca entidad, pues supone el 0,4 por
100 para 1954, el 3 por 100 para 1955 y el 0,7 por 100 para 1956. Para el
cilculo se han tomado las cifras del Consejo de Economia Nacional.

Por otro lado, la «Encuesta de Cuentas Familiares», realizada por el
Instituto Nacional de Estadistica en 1958, incluyé a 3.857 familias Gtiles,
de las 4.192 seleccionadas, v los errores de muestreo han sido realmente
pequefios para el total de los gastos de alimentacién, pues resultaron me-
nores del 3 por 100, con una probabilidad fiducial del 95 por 100. Sin em-
bargo, los resultados de la Encuesta tienen ciertas limitaciones, que vamos
a examinar a continuacién.

El universo considerado en principio abarcé solamente a los hogares
en los que el cabeza de familia, en su profesién habitual, tenia unos in-
gresos anuales menores de 40.000 pesetas. En la practica esto supuso que
el total de los ingresos familiares se acercé a las 80.000 pesetas al afio para
las familias del universo considerado. De esta forma, las familias de in-
gresos superiores a las 80.000 pesetas no fueron incluidas en la Encuesta.
Estas familias dedican una menor proporcién de sus ingresos a cubrir sus
necesidades alimenticias, y si la Encuesta incluyera a todas las familias
espaiiolas, la proporcién de gastos empleados en productos alimenticios
hubiera resultado menor que la obtenida.

Por otra parte, hay una variacién estacional considerable en la com-
posicion de la dieta alimenticia. Los productos perecederos, especialmente
las frutas y hortalizas, tiener unos maximos de consumo que coinciden
con las épocas de su recoleccién, y la dieta alimenticia de earnes y
grasas varfa apreciablemente de verano a invierno. Todo esto hace que
la extrapolaciéon a todo ¢l afio 1958 de los datos del mes de marzo, al
que se reflere la Encuesta, resulte algo aventurada, a pesar de las compen-
saciones que existen entre las cantidades consumidas de los diferentes
productos. De este modo las razones anteriores hacen suponer que el por-
centaje del 50,70 por 100 obtenido de la Encuesta, y empleade para calcu-
lar los gastos de los consumidores en productos agrarios alimenticios, es
el punto mis endeble del razonamiento.

Otra de las estadisticas utilizadas ha sido el «Balance Alimenticio 1958-59>»
elaborado por el Ministerio de Agricultura, que es congruente con el Pro-
ducto Neto de la Agricultura para la misma campafia. Este producto neto
es uno de los componentes utilizado por el Consejo de Economia Nacional
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para calcular la renta nacional de Espafia. Sin embargo, las cifras de este
Balance no coinciden demasiado con los consumos de algunos productos,
calculados a partir de la <«Encuesta de Gastos Familiares». Estas discre-
pancias pueden originarse por las variaciones estacionales en la dieta ali-
menticia, ademé4s de otras causas.

Para valorar los productos consumidos se han utilizado los precios que
figuran en el Producto Neto de la misma campaiia a que corresponde el
Balance, excepto en muy pocos casos, en que, por no estar disponibles
estos precios, se han efectuado estimaciones que no pueden influir apre-
ciablemente en los resultados flnales del calculo.

Lo que tiene cierta importancia para la precisién de los resultados del
caleulo del margen comercial total es que el balance alimenticio estd calcu-
lado de acuerdo con las campaiias agricolas normalizadas, cuyo uso reco-
mienda la O.E. C.E., y que comprenden desde el 1.° de junio al 31 de mayo.
Asi, el Balance de la campana 1958-59 es el que se ha utilizado para el
caleulo del margen comercial total de 1958. Esto determina un error, por
defecto, en las cifras del margen calculado, que tiene su origen en la su-
bida de precios que hubo a lo largo de 1958 y 1959.

A pesar de todas estas imprecisiones, no cabe duda de que el resultado
final de todo el ecilcule representa, con una aproximacion aceptable, la
magnitud de las cifras que se pretendieron calcular,
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RESUMEN

En este trabajo se hacen unas consideraciones generales sobre el pro-
ceso comercial de los productos agrarios, explicando someramente la ne-
cesidad de los circuitos comerciales en una economia desarrollada, para
hacer después un examen de las perspectivas de la comercializacién en
las economias del futuro.

Calcula el autor, a continuacidén, o que ha costado a la economnia es-
pafiola la comercializacién interior de los productos agrarios alimenticios
en 1958. La importancia de estas cifras pone de manifiesto la necesidad
de prestar una atencién continuada y perseverante para aumentar la efi-
ciencia del mecanismo comercial.

Después se analiza la importancia de la comercializacién para alcanzar
la rentabilidad maxima de los nuevos regadios en el plazo mas corto
posible.

Todas las consideraciones anteriores inducen al autor a proponer la
creacion de una oflcina centralizada de comercializacion, encargada de
impulsar arménicamente la mejora de la comercializacién de los productos
agrarios, tanto desde el punto de vista técnico como del econémico. A con-
tinuacién se indican los principales aspectos que deberian cubrir las acti-
vidades de un erganismo como el que se propone, y se hacen unas con-
sideraciones practicas para su creacién,

En los dos anejos flnales se critica el método de calculo empleado y
se ofrecen los datos que han servido de base para calcular el coste de la
comercializacién interior de los productos agrarios alimenticios en 1958.

RESUME

Dans ce travail on fait des considérations générales sur le procés commer-
cial des produits agricoles; on y expose sommairement la nécessité des
circuits commerciaux dans une économie développée, pour faire ensuite
}mt examen des perspectives de la commercialisation dans 1’é4conomie
uture.

Ensuite, I'auteur calcule ce qui la commercialisation interieur des produits
agricoles alimentaires a cofité 4 I'économie espagnole en 1958, L’importance
de ces chiffres attire vivement notre attention et nous fait remarquer la né-
cessité d’y fixer notre intérét d’'une maniére continuée et persévérante afin
d’augmenter Pefficacité du mécanisme commercial.

L’auteur analyse l'importance de la commercialisation pour obtenir la
plus grande rentabilité des nouveaux terrains d'irrigation dans le délai le
plus court possible,

Toutes les considérations ci-dessus ménent Pauteur & proposer la créa-
tion d'un bureau centralisé de commercialisation, chargé de pousser har-
monieusement Pamélioration de la commercialisation des produits agricoles,
aussi bien au point de vue technique qu’au point de vue économique. Les
principaux aspects qui devraient couvrir les activités d’un organisme comme
celui qw’on propose y sont indiqués, ainsi que quelques considérations
pratiques pour sa création.

Dans les annexes finales, 'auteur critique la méthode de calcul employée
et il offre les données qui ont servi de base pour calculer Ie cout de la
commercialisation interieur des produits agricoles alimentaires en 1958.

SUMMARY

In this work are made some general considerations about the marketing
process of agricultural products, explaining briefly the necessity of mar-
keting channels in a developed economy, to look later into the prospects
of marketing in the economic future.
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Then, the author estimates the cost the Spanish economy has paid
in 1958 for domestic marketing of agricultural food. The importance of
these figures points out the necessity of paying continuous and persistent
attention to increase efficiency of the marketing mechanism.

Later, he analyzes the importance of marketing for reaching shortly
the maximum profit of the new irrigated lands.

All the former considerations persuade the author to propose the creation
of a central marketing office in charge of the harmonic improvement of
marketing of farm products, both from the technical and the economic
points of view. Afterwards he points out the principal aspects that would
cover the activities of such an office and some practical considerations are
made of its creation.

The method of calcul employed is criticised in the two final annexes
and there are exposed the data which have been used to calculate the cost
of the comestic marketing of agricultural food in 1958.




