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INTRODUCCION

D 0s palabras nos bastardn para sefialar nuestro afin por realizar
el presente trabajo. Con ellas esperamos que queden suficiente-
mente claras nuestras intenciones, desterrando cualquier tipo de suspi-
cacias que, al respecto, pudieran derivarse.
La problemética que la posicién negociadora genera en el mer-
cadeo agrario es digna de tenerse en cuenta, pero sobre todo de es-
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tudiarse detenidamente. Nosotros, sin ansias de definir lineas de ac-
tuacién y criticas inatacables, sefialaremos las facetas m4s destacables
de todo este mundo, con el fin de obtener unas conclusiones finales
que sirvan de base para una nueva postura y mentalidad campesina.
La consecucién de nuestro cometido serd tema que habrd que comen-
tar en otra ocasién cuando se puedan contrastar las realidades alcan-
zadas. De momento, nos conformamos con las puntualizaciones que
se insertan.

Respecto al interés por el tema en cuestién, debo decir que me viene
de mi época de estudiante; concretamente, de las clases de Comer-
cializacién Agraria impartidas por el profesor Leandro CAsTRro. En
tal sentido algunos de los apartados insertan las lineas maestras de
sus clases, que hemos querido incluir aqui a modo de pequeiio home-
naje, precisamente, a un hombre que decidié cambiar de aire porque
los de aqui le venian pequefios. Realmente Leandro CASTRO es una
persona que habla un idioma muy distinto al que se estila por los
ambientes agrario-administrativos de nuestro pais, por lo que no es
extraiio que llevara a cabo su idea de buscar nuevos ajres.

Para terminar, diré que, si bien el trabajo aborda de ileno situacio-
nes y muchos personajes, con sus mentalidades y formas de actuar in-
cluidas, no se realiza con miras derrotistas por completo. Més bien lo
que se pretende, y en tal sentido se apunta, es sefialar posibles lineas
sustitutivas y mejoradoras de las actuales. Conviene destacar, igual-
mente, que toda la mencién especifica que se hace al mundo de las
sociedades mercantiles debe entenderse dirigido, especialmente, a las
sociedades andnimas, tinicas entidades de este corte que participan de
modo importante en el mundo del mercadeo agrario.

L ;QUE ES LA POSICION NEGOCIADORA?

La posicién negociadora a la que se refiere el titulo del texto es
aquélla que tienen los agricultores a la hora de realizar los negocios en
el mercadeo agrario. Comporta, pues, tanto las operaciones que se
levan a cabo en €l primer eslabn como en los sucesivos de las distin-
tas cadenas de distribucién.

Dicha posicién es diferente de acuerdo con una serie de factores,
de los que més tarde se hablard. Ahora lo que interesa conocer es
como estd fundamentada la misma en la actualidad y cusles son los
condicionantes que la determinan de modo mis directo.
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Desde el punto de vista que aqui se estudia, conviene destacar y
analizar los siguientes postulados:

1°

La posicién negociadora de los agricultores espaiioles a lo
largo de las diferentes cadenas comerciales de los productos
agrarios no es buena, si se compara con la de los restantes
participantes en las mismas.

La posicién negociadora es mejor a medida que se participa en
eslabones mds avanzados de las cadenas comerciales.

La posicién negociadora esté determinada, fundamentalmen-
te, por los tres factores siguientes: Por el producto en si, por
la zona geogréfica y por el individuo o individuos que la des-
arrollen. Otros factores de interés son los relativos a la explo-
tacién agraria, a la institucionalizacién existente, a la forma-
cién cultural y al factor sociolégico que el negocio conlleva,
si bien todos estos aspectos estdn relacionados con los tres
dados primeramente.

Sefialados los enunciados de nuestros postulados, vamos a anali-
zar brevemente cada uno de ellos, con el fin de extraer todo cuanto
sea interesante y necesario. De esta manera podrd incidirse en los as-
pectos que interese, al objeto de poder mejorar la posicién existente.

Para el anélisis de nuestra exposicién vamos a partir de tres
supuestos previos:

1.

Una posicién negociadora se considera buena cuando se ne-
gocia en igualdad de condiciones, o mejor, que la parte con-
traria; es mala en caso contrario.

La posicién negociadora puede ser buena en unos eslabones,
de acuerdo con lo definido anteriormente, y mala en otros.

Lo importante, pues, es llegar en las cadenas comerciales

hasta los eslabones en que la posicién negociadora siga siendo
buena.

La posicién negociadora de los agricultores espaiioles no es buena,

si se compara con la de los restantes participantes en el mer-

cadeo.

Esta afirmacién estd sobradamente demostrada y no precisa gran-
des argucias para repetir toda la sistemdtica empleada al respecto. Sin
embargo, conviene sefialar que la culpa y razén de ser de tal situacién




8 JOSE 1. GONZALEZ-HABAS GUISADO

radica no tanto en los restantes participantes no agricultores como en
la escasa preparacién negociante de que gozan nuestros agricultores.
Tal y como podr4 verse en otro apartado, no siempre ocurre asi, pues
existen agricultores, solos ¢ asociados, que gozan de una buena posi-
cién negociadora, si bien la mayoria no disfrute de tal prerrogativa.

La forma mds sencilla de demostrar la mala posicién negociadora
del sector agrario, en su conjunto, frente a los demds sectores, es la de
analizar los mérgenes que cada uno percibe por su funcién. Si la posi-
cién conjunta del sector agrario fuera buena, el margen que percibirian
los agricultores por su funcién seria superior a la que en la actualidad
percibe, hecho que no parece vaya a modificarse en breve. Como datos
medios puede decirse que solamente el 30-40 por 100 del valor del
precio final de venta al consumidor pasa a poder de los agricultores;
lo anterior supone que los otros participantes reciben por sus tareas
el otro 60-70 por 100, gozando, por tanto, de una mejor posicién
conjunta.

Ante esta panordmica tan simplista uno no puede por menos que
pensar que la posicién negociadora del agro es mala, més aiin teniendo
en cuenta los elevados costes que debe soportar y que reducen am-
pliamente sus mdrgenes y, en consecuencia, sus beneficios.

Por otra parte, en el campo se dan paradojas muy relevantes que
merecen ser destacadas aqui. En primer lugar, hay que sefialar el
hecho de que muchos productos estin regulados con precios oficiales,
impidiendo la especulacién con los mismos, facilitando la aparicién
de intermediarios en eslabones alejados de las cadenas y donde los
productos no estdn regulados. En segundo lugar, los productos libres de
regulacién, como los hortifruticolas, con los que se podria influir en el
precio, son escasamente duraderos, precisando para su conservacién de
instalaciones industriales, muy distantes de las posibilidades de los
agricultores.

Por todo lo anterior, hay que convenir en que la posicién negocia-
dora de los agricultores y ganaderos es mala en el primer eslabén de
las cadenas. Mds alejados de la fase productiva la posicién mejora,
pues lo que realmente sucede es que el agricultor se hace intermedia-
rio, comercial o industrial, con todas las ventajas que ello supone.
De esto se tratard al analizar el postulado siguiente.

Ahora, para concluir este punto, se exponen los razonamientos
por los que la posicién negociadora primaria es peor que la de los
demds sectores. Son los siguientes:
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1" A partir de la fase productiva los riesgos son menores, pues
el intermediario compra solamente aquello que le interesa y
que le es ficilmente vendible.

2.° El intermediario opera con mayores voliimenes, lo que le per-
mite obtener mayores beneficios en los siguientes eslabones
del mercadeo, al poder operar con un mayor poder oferente.

3.° La posicién negociadora de los intermediarios es mejor, pues
enfrenta sus redes comerciales y sus conocimientos mercado-
légicos a la ignorancia que sobre esta materia reina en los
campesinos.

4° Por dltimo, la posicién negociadora del intermediario es me-
jor porque la rotacién de sus negocios es mayor que la de los
agricultores. Piénsese que un mayorista puede mover en po-
cos dias las cosechas de muchos agricultores, los cuales se
deben conformar con una cosecha al afio, que deben entregar
al final del mismo si quieren obtener provecho a su trabajo.

La posicién negociadora es mejor a medida que se participa en
eslabones mds avanzados de las cadenas comerciales.

El aserto que se vierte en este postulado tiene su razon de ser en lo
dicho anteriormente. Si, como se ha visto, la posicién del sector pri-
mario, como tal, es mala frente a los otros sectores a l1a hora de hacer
negocios agrarios, cuando los agricultores ejecuten acciones de estos
sectores su posicién negociadora mejorara. _

Lo que sucede con tal hecho es que los agricultores se hacen inter-
mediarios, con todo lo que de ventajoso tiene ello, al eliminarse el
primer eslabén, por lo general el mas complicado a la hora de ne-
gociar.

Para que tal beneficio se consiga es preciso que la funcién inter-
mediaria se realice realmente, en la forma y manera en que es habi-
tual en los restantes intermediarios.

En el recorrido de las distintas cadenas comerciales la posicién ne-
gociadora varia de unos eslabones a otros. Este hecho cierto debe de-
terminar una actitud por parte del agricultor, en el sentido de que
debe detenerse en su tarea en aquél eslabén en que su posicién siga
siendo buena y donde sus posibilidades se lo permitan. Tratar de su-
perar las dificultades inherentes en los distintos eslabones sin las su-
ficientes garantias no parece 16gico, sopena de correr un riesgo
innecesario.
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Lo anterior lleva consigo una consecuencia légica, que ya se ha
apuntado en lineas anteriores: no es necesario llegar hasta el tltimo
eslabén de la cadena para obtener buenos beneficios. La pretensién de
dominar toda la distribucién sélo puede ser idea a poner en prictica
por grandes organizaciones comerciales. Ello no obsta para que, en
determinadas circunstancias, en determinados lugares y para determi-
nados productos se pueda tratar de controlar toda la cadena comercial.

Cuando se trata de participar en eslabones diferentes a los mera-
mente productivos hay que tener presente una serie de observaciones,
La primera es que solamente con la cosecha y productos propios es
dificil participar con eficacia en los escalones alejados de la cadena
comercial. La segunda se refiere a que, si bien el fin primero es la
comercializacién de los propios productos, para obtener un mercadeo
eficaz hay que operar con producciones ajenas hasta completar un
volumen rentable. Esta posibilidad comporta de lleno tareas interme-
diarias que superan las posibilidades de muchos campesinos. Por
tanto, para poder acometer con garantias de éxito habri que organizar-
se convenientemente, y si las posibilidades no son suficientes debe aban-
donarse la tarea intermediaria. Por iltimo, la dominacién del mer-
cadeo de un producto debe entenderse de modo relativo, referido a
una zona, una comarca o una regién. Mds alld de esos limites las
posibilidades decrecen, a menos que entren en juego grandes socie-
dades de las que, hoy por hoy, no existen muchas en nuestro agro.

La posicién negociadora varia con una serie de factores, de los
cuales los mds importantes son: el producto en si, la region geo-
gréfica y la estructuracién de los agricultores.

Lo aseverado aqui es de ficil comprensién si se tiene en cuenta
que los productos determinan una posicién variable, que las 4reas
geograficas condicionan unas posibilidades negociadoras diferentes y.
que la organizacién de los productores establece unas diferencias muy
acusadas.

Como quiera que de cada uno de estos tres factores se va a
hacer un andlisis por separado, aqui solamente nos resta afirmar que
para conocer la posicién negociadora habrian de tenerse presentes estos
tres factores de modo conjunto. Un producto puede ofrecer una posicién
ventajosa, pero que solamente se disfruta si se esti organizado en
forma de agrupacién de agricultores; igualmente, lo que en una zona
es ventajoso puede serlo solamente para un determinado producto, etc.
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Por tanto, y ante estas perspectivas, lo mds aconsejable es analizar la
posicién desde esta triple vertiente, que podria ampliarse mis ain,
pero que por no complicar el esquema no se expone aqui.

II. VARIACION DE LA POSICION NEGOCIADORA SEGUN LA
ESTRUCTURACION DE LOS AGRICULTORES

Para el estudio de este apartado seguiremos una linea que permita
diferenciar los grupos y dmbitos mis caracteristicos. A este respecto
se han elegido cuatro grandes conjuntos, que abarcan los tipos mas
representativos del sector agrario que participan e intervienen en el
proceso del mercadeo agrario. Dichos grupos son los siguientes: a) pe-
quefios y medianos agricultores; b) grandes agricultores; c) asociacio-
nes agrarias, y d) sociedades mercantiles, de cada uno de los cuales
nos ocuparemos a continuacién.

11.1. PEQuUENOS Y MEDIANOS AGRICULTORES

El grupo integrado por los pequefios y medianos agricultores estd
compuesto por gran cantidad de personas del mundo campesino es-
pafiol. Si bien puede considerarse como formado por elementos en
cierto modo heterogéneos, nosotros los consideramos conjuntamente a
todos los efectos de nuestro trabajo. La razén es obvia si pensamos que
todas las personas que en €} se integran son agricultores mds o menos
modestos que padecen similares problemas y cuya filosofia e idiosin-
crasia es bastante parecida.

Como es natural, la sistemitica de este encuadramiento debe venir
conducida por algunos rasgos o caracteres definitorios del grupo de
campesinos que lo componen. Sin embargo, no descenderemos al deta-
lle especifico de los datos que definen a este conjunto por ser de todos
conocido. Béstenos decir que en él se encuadran y agrupan todos
aquellos agricultores y ganaderos gue, sin estar asociados de ninguna
manera, no disponen de suficientes factores de produccién que les
permita obtener una renta «per cdpitay similar a la de los restantes
sectores con el solo trabajo de indole agraria. Estd claro que bajo este
epigrafe se encasilla la mayoria de nuestros agricultores y ganaderos.
Pero eso ya es cosa sabida de todos, como més tarde aclararemos. Tam-
bién estd claro que bajo la puntualizacién de la renta sefialada se po-
dria englobar a gran parte de los llamados grandes agricultores y de
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las asociaciones agrarias. Pero ello, realmente, seria debido a una mala
gestion de los mismos, o a una mala colocacién de la mano de obra
excedente que impide incrementar la renta de los asociados mediante
el empleo en otros sectores no agricolas.

La especificacién dada anteriormente es causa de grandes criti-
cas por parte de mucha gente. Sin embargo, creemos que es la iinica
vélida para este tipo de estudios. Lo dificil, en todo caso, es saber
cuénta gente queda dentro de este grupo, para lo cual habria que dis-
poner de mayores datos de los que actualmente existen.

Ademds, hemos de considerar que la situacién y problemética de
este grupo es muy similar, aunque parezca lo contrario. En efecto, su
forma de actuar es tan homogénea que ella misma es la que determina,
de un modo tajante, la separacin entre el sector agrario y el resto
de los sectores que participan en el mercadeo. Es el «deveniry diario
que se sucede dia a dia y que genera un distanciamiento entre el
agro y los demés sectores, debido, en gran parte, a esa poca «potencia
econdémica» que les impide afrontar de otra manera las cuestiones
relacionadas con el mercadeo.

Dentro de este ingente grupo se inserta toda una gama de per-
sonas muy diferenciadas que se acufia de modo genérico y especifico
para cada regién, e incluso provincia. Asi, cabe dar entrada en este
grupo tanto a los propietarios de Castilla, con menos de 50 Has. de
secano, como a los minifundistas gallegos. Caben, igualmente, tipos
como los ganaderos del Norte, siempre que su gestion sea individualis-
ta, los naranjeros de Valencia, si bien &stos estin mas ligados a otro
tipo en el que los ingresos no son exclusivamente agricolas, etc. No pro-
seguimos nuestra enumeracién puesto que esti en la mente de casi
todos el listado de las personas a incluir en este epigrafe.

Entre las caracteristicas de este grupo pueden citarse las si-
guientes :

a) Escaso poder econémico, tanto en capital-tierra como en ani-
males, maquinaria o de otro tipo.

b) Escasa formacién comercial.
¢) Predominio de cultivos y productos regulados oficialmente.

d) Escasa capacidad de retencién de los productos en espera de
mejores precios.

e) Venta a granel de sus productos.
f) Escasa especializacién de los productos obtenidos.
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g) Escasa participacién en la determinacién de los precios de
venta de sus productos.

h) Escasa dedicacién hacia la bisqueda de mejores mercados.

i) Falta de instalaciones adecuadas complementarias del mer-
cadeo agrario.

j) Limitacién de su tarea a la meramente productiva.

k) Escasa relacién con los eslabones siguientes de la comercia-
lizacién.

Estas y otras caracteristicas sefialan y configuran a este grupo

como el menos preparado para la consecucién de ventajas y mejoras

en las diferentes cadenas distribuidoras, gozando, en consecuencia, de
una posicién negociadora nada buena.

11.2. GRANDES AGRICULTORES

Los grandes agricultores constituyen un grupo muy clasico dentro
del agro espafiol. Sin embargo, de nuevo nos faltan elementos para
definirlos adecuadamente de modo coherente. Pensamos, no obstante,
que deben considerarse como tales caquéllos que disponen del sufi-
ciente capital territorial de explotacién y circulante capaces de produ-
cirles una renta per cdpita muy similar o superior a la de los otros sec-
tores, sin aparecer englobados en ningtin tipo de asociacion o sociedad».

La caracterizacién de este tipo de personas que se engloba en este
grupo puede realizarse mediante caracteres tan significativos como los
ingresos obtenidos, las relaciones sociales de que disfrutan y las pro-
piedades agrarias de que disponen. Esta sistemdtica es més facil de
obtener en los pequefios pueblos que en las grandes ciudades, donde
la gente se difumina més facilmente.

La distribucién geografica en este caso aparece mis ligada a ciertas
ireas y zonas, aunque la dimensién no sea la finica variable que se
considere. De esta forma, puede darse este tipo de agricultor en dreas
minifundistas siempre que posea, por ejemplo, capital en la forma que
sea, que le permita unos ingresos adecuados al tipo que consideramos.
Sin ir mis lejos, ahi estdn las innumerables explotaciones sin tierra de
particulares situados en Catalufia, que permiten ingresos elevados a
sus duefios; o las explotaciones medias y grandes del Levante, que sin
llegar en tamafio a las del Sur permitén, quizd, unos ingresos superio-
res. Es, por tanto, este grupo uno de los mds sencillos de detectar,
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aunque ello no sea ficilmente cuantificable debido a la escasez de
datos existentes sobre esta materia.

Como caracteristicas definitorias de este grupo y de sus componen-
tes, aparecen las siguientes:

a) Hay mayor nimero de productos sin precios oficiales que
en el grupo anterior, aunque existan todavia muchos que
«vivan» de los mismos.

b) La especializacién es mayor en sus cultivos.

c) Las instalaciones complementarias del mercado son mds fre-
cuentes.

d) La existencia de todo tipo de relaciones es mayor.

e) La venta de los productos se hace de modo mds libre, pudien-
do retrasarse la misma, en ocasiones, en bisqueda de mejores
precios.

f) La preparacién comercial es superior.

g) Ciertas operaciones y manipulaciones previas a la venta son
realizadas por el propio agricultor.

k) La mayor produccién ofrecida les permite alcanzar mejores
precios en la mayoria de los casos.

i) Las relaciones con los eslabones siguientes de las cadenas dis-
tribuidoras son més consistentes.

j) La participacién en ciertas instituciones o estamentos es su-
perior a la de los pequefios y medianos agricultores.

Es, pues, un panorama muy diferente el de este grupo, que les
permite comportarse de modo distinto a los demds agricultores y gozar
de una mejor posicién negociadora. Ello no implica, claro esti, una
mejor gestién o beneficio por hectdrea, puesto que lo que realmente
les diferencia es su mayor poder, en forma muy variada, que les per-
mite actuar distintamente a los restantes agricultores individuales.

11.3. ASOCIACIONES AGRARIAS

Las asociaciones agrarias representan una variante muy definida
en relacién con la misién negociadora de los productores agrarios. Sin
llegar a la situacién que seria de desear. constituyen un bloque con
mejor posicién negociadora que los agricultores individuales. Deben,
sin embargo, preocuparse mds de temas comerciales relacionados con
sus empresas, al objeto de que consigan mayores ventajas de todo tipo.
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En el presente estudio analizaremos los tres tipos de asociaciones
agrarias de mayor relieve en nuestro pais. Nos referimos a los Grupos
Sindicales de Colonizacién y a las Cooperativas del Campo, como re-
presentantes cldsicos y las Asociaciones de Productores Agrarios, de
reciente creacion en nuestro pais.

Como normas generales, de las asociaciones agrarias espafiolas,
y en relacién con su posicién negociadora, podemos decir:

1" La mayoria de ellas resuelven mejor el problema de las
ventas de sus productos que los agricultores individuales.

2> Muchas de ellas transforman sus propios productos, obtenien-
do con ello mayores beneficios.

3." El campo de actuacién de estas asociaciones suele limitarse,
principalmente, a ciertos productos y tareas, existiendo todavia
areas en las que el dominio corresponde a entidades del tipo
de sociedades mercantiles.

4" Es nota genérica, en casi todas ellas, la escasez de dirigentes
entendidos en temas comerciales y gerenciales.

La aparicién de asociaciones agrarias supone un beneficio directo
para sus asociados, pues de otra forma no surgirian. Este beneficio no
se limita solamente al drea de los socios, pues genera también una
serie de beneficios sobre todo el mercadeo agrario del pais en cues-
tién. No obstante esto, para que tales flujos benéficos se hagan sentir
deben producirse una serie de hechos. Leandro CasTRO establecia los
siguientes para las cooperativas, que hacemos extensivos a todo tipo
de asociacién agraria.

Las asociaciones agrarias:

a) Deben tender a desarrollar un mercadeo ordenado.

b) Han de ir tras una promocién de ventas eficaz.

¢) Han de tratar de mejorar la calidad de los productos, asi como
ir tras la normalizacién de los mismos.

d) Han de evitar los abusos de los intermediarios con los que
tengan relaciones en el proceso distributivo.

e) Han de perseguir la fijacién de un precio minimo rentable que
asegure a los socios unos ingresos aceptables.

f) Han de tratar de incorporar a sus tareas las propias de los
intermediarios, con el fin de alcanzar los beneficios que de
ello se derivan. En una palabra, han de mejorar los métodos
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de mercadeo de que disponian hasta la creacién de la asocia-
cién en cuestion.
g) Han de intentar la reduccién de los costes de produccién.

Hasta aqui los puntos que sefiala Leandro CASTRO como metas a
alcanzar por las cooperativas al objeto de mejorar el proceso en cues-
tién. Nosotros nos permitimos afiadir algunos mds por creerlos del
tode convenientes. Tales son:

k) Inclusién en las etapas propiamente comerciales de personas
«puestas» en la materia, al objeto de poder competir en igual-
dad de condiciones con los demds.

i) Tnclusién, si es posible, en cadenas voluntarias —de la forma
que sean— con el fin de tener mis seguridad en la salida de
los productos.

i} Utilizacién de las instituciones oficiales existentes al respecto,
tales como los Mercados de Origen.

k) Acceso al miximo de eslabones del circuito comercial, inclui-
dos los puntos de venta de los minoristas.

Efectivamente, si estos puntos se alcanzan es seguro que los bene-
ficios se elevarin, y al propio tiempo el proceso de mercadeo se «sa-
neard» més y mds.

Respecto a la realizacién particular de cada uno de los puntos
sefialados, hay que decir que, de alguna manera, todos se cumplen.
Ello incide en una mejora de la posicién negociadora de las asocia-
ciones agrarias. La pena de todo es que no resulta ficil medir la inci-
dencia real y auténtica. Sin embargo, y de modo global, hemos de con-
venir en que su poder favorecedor ha sido y es relevante. Con ello
cremos que es suficiente por el momento. Més tarde, al tratar de las
actividades especificas y de la situacién actual, podemos valorar
parte de esas metas u objetivos para cada uno de los tipos de asociacio-
nes que aqui consideramos.

Dicho lo anterior, pasamos a analizar las Cooperativas del Campo,
los Grupos Sindicales de Colonizacién y las Agrupaciones de Producto-
res Agrarios, por separado.

1) Cooperativas del Campo

Las Cooperativas del Campo en nuestro pais desarrollan una me-
ritoria labor en el sector agrario, que se prolonga mds alld de la mera
funcién productiva. Al obieto de detectar y cuantificar, en lo posible,
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su funcionamiento y participacién en el mercadeo seguiremos una linea
que determine previamente sus posibilidades y marque, después, sus
realizaciones.

Las clases de cooperativas, de modo genérica, vienen determinadas
por sus actividades, las cuales pueden ser:

1. Compra de elementos por los agricultores, y posterior distri-
bucién entre sus socios.

2. Venta de los productos obtenidos por los socios, con o sin trans-
formacién de los mismos.

3. Empleo en comiin de elementos de produccién.

4. Obtencién de servicios para los asociados, que se facilita con
una mejor posicién ante los créditos oficiales.

5. Facilitar el desarrollo social y espiritual de los socios, en sen-
tido amplio.

De acuerdo con las actividades sefialadas se pueden clasificar fd-
cilmente a las cooperativas segiin el siguiente modo:

— Cooperativas de venta.

— Cooperativas de compra,

— Cooperativas de servicios.

— Cooperativas de industrializacién.
— Cooperativas de produccion.

que pasamos a analizar seguidamente.

a) Cooperativas de venta—Como su nombre indica, estas coope-
rativas las organizan los agricultores para la venta de sus productos.
El eslabén siguiente de la cadena del mercadeo que ellos generan suele
ser el de intermediario mayorista, y menos frecuente el de minorista
o consumidor.

El objetivo primordial que buscan estas cooperativas es el de un
mayor precio de los productos que aportan los agricultores, a base de
una reduccién sistemdtica del circuito del mercadeo y el aumento 16-
gico de la capacidad negociadora de la entidad que se crea.

La gran funcién de estas cooperativas es la de generar una mayor
entidad financiera, capaz de realizar las ventas en el momento preciso
y en el lugar més idéneo. Para su normal desarrollo se precisa, gene-
ralmente, disponer de almacenes en los que recoger los productos,
poder clasificarlos, empaquetarlos y envasarlos. Ademds, con el em-
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Pleo de este tipo de cooperativas se producen ahorros en ciertas tareas
como las relativas al transporte, y otras anejas al proceso de comercia-
lizacién desarrollado.

En Espafia este tipo de cooperativas no abunda, en el sentido es-
trictamente sefialado anteriormente. Normalmente, en sus tareas in-
cluyen procesos de transformacién o industrializacién que las separan
de las de venta propiamente dichas. Ademds, al unir operaciones co-
merciales con las de industrializacién, aparecen mas como cooperativas
de mercadeo que de venta propiamente dichas. Sin embargo, pensamos
que es posible le creacién de cooperativas de venta, sobre todo con pro-
ductos cuyo consumo es natural. Tal es el caso de las frutas, hortalizas,
carnes, etc.

b) Cooperativas de compra.—Son aquéllas en las que los socios
adquieren conjuntamente los productos que precisan para el desarrollo
de sus explotaciones o para su consumo familiar. Las mis frecuentes
son las que se centran en elementos de produccién para la propia finca,
quedando casi sin relieve las que se reducen a productos familiares, que
tuvieron su auge en épocas de escasez.

El objetivo de estas cooperativas es el logro de un ahorro, mediante
la adquisicién masiva de los productos en cuestién que precisen los so-
cios. La razén estd en que a mayor volumen de compra se obtiene mejor
precio. Son raros, por el contrario, los casos en que estas cooperativas
fabrican los productos que consumen los socios. Sus tareas son las de
mayorista y minorista al propio tiempo, ganando con ello su posicién
negociadora al realizar tareas intermediarias.

Por lo que se refiere a los productos que mds importancia han te-
nido en este tipo de cooperativas se sefialan los piensos, fertilizantes,
semillas, maquinaria y dtiles diversos.

¢) Cooperativas de servicios.—Las cooperativas de servicios se
crean para proveer a los socios de mejores servieios que de otra mane-
ra, quizds, no podrian disfrutar.

Las finalidades en este caso son muy amplias, todas relacionadas
con los servicios, pudiéndose citar las de ahorro y crédito, maquinaria
y transporte, etc. Su posicién negociadora se mejora frente a la estruc-
tura individualista, al reducir costos de todo tipo, y eliminar eslabones
comerciales.

Es frecuente que este tipo de servicios los suministre una coopera-
tiva que tiene otro fin principal. Sus ventajas radican en que atienden
un tipo de necesidades peculiares de los agricultores que por otros
métodos serian dificiles de satisfacer, tal y como hemos sefialado,
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Dentro de este grupo de cooperativas merecen ser destacadas las
Cajas Rurales, las cuales cooperan con el Banco de Crédito Agricola
y estdn sometidas a la politica del Ministerio de Hacienda. Sus acti-
vidades pueden ser consideradas como de gran importancia, asi como
su auge, el cual se espera siga «in crescendo» en el futuro.

d) Cooperativas de industrializacién.—Las cooperativas de este
tipo se crean para la transformacién de los productos agrarios de los
socios, consiguiendo de esta forma un mayor valor para los mismos.

Ya hemos indicado cémo este tipo de cooperativas, junto con el de
ventas, constituye un gran grupo de cooperativas de mercado. Esto
es realmente bueno para los propios agricultores, ya que les permite
controlar més ficilmente sus productos a lo largo de los circuitos de
mercadeo. Y si, realmente, consiguen eliminar o salvar intermediarios
del tipo que sean --—-comerciales o industriales— habrdn logrado una
buena tarea y habrin obtenido un enorme beneficio.

El origen y génesis de las cooperativas de este tipo suele obedecer
a varias directrices. Unas veces surgen para evitar una situacion de
monopolio por parte de empresas privadas; otras, en cambio, nacen
al amparo de cauces politicos, con el fin de resolver problemas de
una zona que ha entrado en produccién y en la cual no existen indus-
trias transformadoras, como ocurre en zonas de nuevos regadios.

e) Cooperativas de produccion.—Este tipo de cooperativa es
cada vez mds frecuente, y tiene por finalidad la explotacién en comiin
de las tierras y ganados de los socios. La razén de su existencia radica
en que se abaratan los costes de produccion y se resuelve el pro-
blema de escasez de mano de obra. Al propio tiempo se incrementa la
productividad agraria y se permite a los socios excedentes el acceder
a otras formas de trabajo con que procurarse nuevos ingresos.

La forma cooperativa de cultivo en comin se extiende tanto al 4m-
bito de los cultivos como al del ganado. Segin las zonas, unas tienen
mayor arraigo que otras, como es fdcil suponer.

Respecto al éxito de este tipo de cooperativas los resultados son
diversos. Hay zonas de gran arraigo cooperativo y en ellas los éxitos
son mayores que los fracasos. En cambio, en otras, el bagaje alcanzado
es francamente negativo. Las razones del éxito o fracaso de una asocia-
cién, en general, y de una cooperativa, en particular, son muy va-
riados. Por el momento, y a pesar de las etapas vacilantes, podemos
decir que el porvenir de estas asociaciones es halagiiefio. Por otra parte,
las medidas estatales, encaminadas al fomento de las mismas, parecen
lo suficientemente atractivas como para continuar su escalada.
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A pesar de todo, creemos necesario recalcar, desde ahora, la im-
procedencia de crear cooperativas sin mds. No hay que ir a por el ni-
mero, sino mds bien a las realidades, y para que éstas tengan algiin
realce hay que contar con una base cooperativa més consistente que la
actual.

2) Grupos Sindicales de Colonizacién

Los Grupos Sindicales de Colonizacién pueden definirse como
«asociaciones sindicales de campesinos con personalidad propia y
distinta de la de cada uno de sus asociados, que se encuadra dentro
de la Organizacién Sindical a través de la Obra Sindical de Coloni-
zaciény».

Segiin el sefior GARRO, antiguo jefe nacional de la Obra Sindical de
Colonizacién, «el Grupo es una asociacién econémico-social, de dere-
cho privado, con total autonomia, personalidad juridica propia, distinta
de la de sus asociados, y con patrimonio propio para el cumplimiento
de sus fines».

Como se ve, los Grupos son entidades asociativas de cardcter ani-
logo a la de las cooperativas. Sin embargo, su campo de accién pa-
rece mas amplio, si bien su tradicién sea menor.

Respecto a la posicién negociadora de los Grupos Sindicales de
Colonizacién hemos de decir que es parecida a la de las Cooperativas
del Campo. Ello es debido, en parte, a que sus misiones y estructuras
son muy parecidas.

En nuestro anilisis comenzaremos por ver cuintos Grupos se han
constituido hasta la fecha; después veremos las clases que hay de
ellos, asi como sus realizaciones mis notables. Todo ello, junto con su
funcionamiento, nos permitird observar cémo su posicién es mis acep-
table, en general, que la de los agricultores individuales, sin duda por-
que su misién genera un poder que, de otra forma, no tendrian.

La relacién directa entre las realizaciones de los Grupos y su
mejora de posicién es clara. No hace falta hacer mayores comentarios,
pues de todos es sabido que si el Grupo marcha medianamente bien,
las ventajas son numerosas. Las mismas serdn de indole diferente se-
gun el tipo de Grupo de que se trate, afectando unas més al primer es-
labén productivo (caso de Grupos de regadio, y de explotacién en co-
miin} y otras a eslabones mds alejados, como es el caso de los Grupos
Agroindustriales. La superposicién de efectos es posible, habida cuenta
de que existen Grupos con actividades muy varias y polifacéticas.
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Hablar de los Grupos Sindicales de Colonizacién y el mercadeo
agrario es generalizar demasiado. Ya sabemos cémo los hay que ex-
plotan sus fincas en comiin; otros que se dedican a transformar sus
productos, etc., cosa que quedé aclarada anteriormente. Asi, pues, los
grupos, al igual que las cooperativas, participan de modo muy directo
en el proceso del mercadeo, si bien los hay que intervienen mds que
otros, de acuerdo con sus posibilidades y directrices marcadas y con
el escalén en el que se encuentren dentro del circuito correspondiente.

Sin embargo, y al contrario de lo que ocurre con las cooperativas,
la falta de datos imposibilita la realizacién de un estudio serio que
sirviera para compararlos entre si. De esta manera nos vemos obligados
a utilizar, de nuevo, datos conseguidos por mi de modo directo en la
encuesta anteriormente resefiada.

Con el fin de sefialar y puntualizar mejor las carecteristicas defini-
doras de la participacién en el mercadeo de cada tipo de grupo, hare-
mos el andlisis por separado para cada clase.

Las clases de Grupos Sindicales de Colonizacién son:

a) Grupos de regadio.—Este tipo de grupo no suele funcionar
como tal asociacién una vez realizada la transformacién o mejora para
la cual se constituye. De esta manera, no existe trabajo en equipo, y no
podemos hablar, pues, de ellos como de participantes en el mercadeo.
Cada beneficiario realiza sus tareas independientemente, y su labor
asemeja, con ello, a la de cualquier empresario particular.

b) Grupos agroindustriales.—En este caso los grupos nacen y
actian con un solo fin, la mayoria de las veces :salvar los inconve-
nientes, en forma de monopolio, que los empresarics de la zona les
crean a sus productos. Su fin, pues, primordial estriba en conseguir
la propia transformacién de sus productos, y con ello un mayor in-
greso para cada uno de los asociados.

La forma como actiian estos grupos es parecida a la de las empre-
sas mercantiles, en muchos casos, sobre todo si emplean para su des-
envolvimiento personal competente. Los socios aportan sus productos
al grupo, y una vez transformados se les abona un precio que, normal-
mente, es mds elevado que el de libre mercado.

Los beneficios y ventajas que este tipo de grupos proporciona son
andlogos a los de la cooperativa del mismo cometido, mejorando la
posicién negociadora individual de los socios de modo considerable.
La misma serd mejor cuanto mais lejos se llegue en la distribucién.

Al no poseer datos representativos del total de grupos respecto a
las producciones industriales totales espafiolas, no podemos realizar




98 JOSE I GCONZALEZ-HABAS GUISADO

un estudio comparativo con las cooperativas correspondientes, Sélo
nos queda por afiadir que los de mayor éxito son las almazaras,
bodegas y, recientemente, los de transformacién y manipulacién de
frutas.

¢} Grupos de explotacion en comiin.—En estos grupos la tarea
comunitaria se realiza de modo diferente segiin sea el tipo de los mis-
mos. En efecto, en unos la labor asociativa se extiende al cultivo de
las tierras de los socios; en otros se reduce a la explotacién en comin
del ganado aportado; y en otros, por dltimo, se superponen ambas
facetas, generdndose el llamado Grupo de Explotacién Mixta, que
abarca tanto a las tierras como al ganado. En unos la asociacién es
mds real que en otros, si bien el espiritu no es realmente auténtico
mds que en una pequefia proporcién; en otros, la unién se lleva a cabo
para obtener determinados beneficios, solamente, quedando huérfano
todo vestigio asociativo. En resumidas cuentas, hablar de la veracidad
de tales asociaciones resulta dificil, pues hay muchas cuestiones que
enmascaran la tarea comunitaria,

En este tipo de grupo la salida de los productos se resuelve mejor
que antes de su creacién. La razén es abvia, si se tiene en cuenta que
mediante él se dispone de un volumen mayor de operaciones y que
normalmente se dispone de una persona competente encargada de la
venta de los productos.

Por lo que se refiere al paso siguiente de la cadena comerciali-
zadora, son pocos los grupos que van mds allé de la propia produccién.
Sin embargo, dentro de esta clase de grupo los hay que producen sus
propios piensos para el ganado, los que adquieren en comiin ciertos
aperos, etc. Con ello logran mejores beneficios, incrementando ms
ain el bienestar de los socios.

d) Grupos de repoblacién.—Este conjunto de grupos solo realiza
las tareas de repoblacién forestal o de plantacién de frutales. Una vez
Dlevadas a cabo tales labores, los socios, por lo general, actian de
modo individualista, y, como mucho, realizan alguna tarea de forma
comiin. Por tante, su gestién concluye, casi siempre, con la realizacién
de sus mejoras, es decir, en el 4mbito de la produccion. Hemos de
destacar, sin embargo, que en el caso de la repoblacién forestal la
venta, e incluso el primer tratamiento de la madera es realizada por
el propio grupo o por el Estado consorciado con él.

e) Grupos varios—Aqui entran ciertos tipos de grupos cuya
funcién especifica es la de comercializar los productos obtenidos por
los socios. Sin embargo, su nimero es escaso por el momento.
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Los demds tipos encuadrados en esta clase restringen su actividad
¥, por tanto, su participacidn en el mercadeo a la tarea especifica para
la que fueron creados, que, como hemos visto anteriormente, es muy
diversa. Hemos de resaltar, no obstante, que las fibricas de piensos
compuestos tienen una faceta distinta de los demds. En efecto, el poder
fabricar sus propios piensos les permite abaratar sus costes, a la vez
que les faculta y posibilita para la venta a extrafios, con lo que obtienen
unos mayores ingresos y una mds directa participacién en el mercadeo
agrario.

No podemos afiadir mds en este apartado porque la falta de datos
es manifiesta. Sin embargo, y de acuerdo con lo dicho anteriormente,
podemos confirmar que su posicién negociadora es aceptable para
muchos de los Grupos Sindicales. Otros, en cambio, ne han conseguido
las ventajas que cabria esperar después de su creacién. Y es que la
parte comercial estd bastante abandonada, por desgracia, dejando es-
capar buenas posibilidades de negociaciones aceptables.

3) Agrupaciones de productores agrarios

De reciente constitucién, dichas agrupaciones aparecen reguladas
por la Ley de 29/1972, de 22 de julio, y vienen a constituir el modelo
moderno de las asociaciones campesinas.

Con la creacién de las mismas, como sefialaba el ministro de
Agricultura en su defensa en las Cortes, se pretende conseguir los si-
guientes objetivos:

— «Concentrar la oferta.»

— «Conseguir dimensiones comerciales de la escala necesaria.»

— «Tipificar los productos.»

— «Clarificar el mercado, con la ayuda de los mercados en
origen.»

— «Favorecer la relacién entre productores y comerciantes e
industriales introduciendo la politica contractual.»

— «Mejorar las condiciones del consumo como consecuencia de
todo ello.»

— «La concentracién de la oferta consigue dos finalidades si-
multdneas: en primer lugar, aumentar la capacidad de negocia-
cién de los agricultores atomizados y dispersos frente a una
demanda generalmente concentrada, y en segundo lugar, aba-
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ratar y simplificar la labor de los compradores al encontrar
una mercancia concentrada y uniforme.»

«La dimensién adecuada o concentracién de ofertantes es tam-
bién condicién indispensable para moverse en un mundo co-
mercial donde las pequefias unidades carecen de capacidad
organizativa y de gestién.»

«La tipificacién, aparte de conseguir que el consumidor tenga
conocimiento de lo que compra, sirve también para que agricul-
tores, comerciantes y la Administracién, tengan puntos de re-
ferencia claros sobre las mercancias que se manejan, ya que
muchas veces actualmente cuando hablamos de diferencias de
precios no sabemos de que estamos hablando por referirnos a
productos heterogéneos, pues hablar del precio de la manzana
de Lérida y el precio de la manzana en Madrid, no tiene sen-
tido, habria que hablar de las manzanas Golden, categoria
extra, calibre 70, por ejemplo, para, siguiendo los circuitos,
conocer la realidad del proceso comercial y su eficacia o
ineficacia».

«La clarificacién del mercado y el conocimiento de los pre-
cios en todo momento y lugar no creo que haga falta explicar
que son condiciones «sine quanon» para una auténtica y hon-
rada competencia.»

«En cuanto a interesar en el proceso, relacionindolas con las
agrupaciones, a entidades que por su mayor capacidad finan-
ciera y de organizacién y mayor experiencia comercial pueden
ofrecer garantia de eficacia, creemos que con unos contratos
en los que los agricultores estén suficientemente asesorados
por la Administracién, éstos encontrarén, ademds de su nueva
capacidad de negociacién, una seguridad de colocacion de sus
productos que les permita programar sus empresas de la forma
més racional en cada momento.»

«Que el consumidor sale beneficiado de poner orden en este
sector, es evidente si se consigue no encarecer por ineficacia o
especulacién la mercancia, garantizar unos tipos y calidad y
protegerle contra frandes mds o menos encubiertos.»

A continuacién el ministro continuaba su defensa diciendo que

«los medios, los sistemas, la mecdnica que hemos elegido para alcanzar
las metas apuntadas, también estdn claramente en el Proyecto».
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«Primero: que sean los propios agricultores los que concentren,
tipifiquen y vendan sus productos.»

«Segundo: que las entidades de nueva creacién enmarcadas
en la Organizacién Sindical, puedan adoptar la forma juridica que
estimen més adecuada dentro de las existentes o de aquéllas que den-
tro de la Ley Sindical pueden establecerse.»

«Tercero: que tengan acceso a los beneficios de esta Ley las en-
tidades ya existentes con personalidad juridica propia, recogiendo una
tradicién y posibilitando un paso més a esas cooperativas y grupos
sindicales que han sido pioneros con su fecunda labor en el camino
que ahora queremos facilitar.»

«Cuarto: que para romper las dificultades inherentes a una pri-
mera etapa con el riesgo y necesidad de experiencia que implica cual-
quier nueva concepcién, el Estado establezca una serie de ayudas eco-
némicas siempre que se cumplan las condiciones previstas en la Ley.»

«Quinto: que estas ayudas puedan canalizarse a través de entida-
des industriales o comerciales cuando asi convenga a los agricultores
para favorecer esa politica contractual a que antes hemos hecho refe-
rencia.»

Hasta aqui las lineas que sefialan el interés del Gobierno por estas
asociaciones y que pueden constituir, al estilo de como actiian sus ho-
ménimas francesas, una mejora indudable de todo €l proceso del mer-
cadeo. Las palabras del ministro resefian la orientacién que las embar-
gan y los dnimos y disposiciones de la Administracién para que su
éxito sea real.

Con esta nueva Ley se pretende, tal y como se sefiala en el predm-
bulo de la misma, «corregir la deficiente situacién de la comercializa-
cién agraria, mediante la adopcién de medidas tendentes a la con-
centracién y tipificacién de la oferta y a promover la autodisciplina
voluntaria de los agricultores en materia de produccién, almacenamien-
to y normalizacién, de modo que se obtenga una mds coherente oferta
en origen de los productos agtarios que lleve al 4mbito rural el con-
cepto de la comercializacién como culminacién del esfuerzo produc-
tivo, a la vez que asegure también a los compradores un abastecimiento
més regular en cuanto a cantidad, calidad, ritmo de entrega y precios.

Dentro de esta Ley tienen cabida agrupaciones que tengan como
finalidad la venta en comin de sus productos tipificados, que se con-
finan con el suficiente contenido econémico organizativo, econdmico,
teenolégico y financiero para poder incidir con personalidad propia en
el drea de actuacién que les corresponda ¥ que se encuentra en el
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marco de la Organizacion Sindical, bajo cualquiere de las formas aso-
clativas sindicales existentes.

Para el buen desempefio de sus fines, la legislacién impone una
serie de condiciones a dichas entidades. Las mds importantes son las
sigutentes:

— Constituirse o estar constituidas con personalidad juridica pro-
pia y patrimonio independiente del de sus miembros, como Coo-
perativas del Campo, sus Uniones, Grupos Sindicales de Colo-
nizaciéon u otras formas asociativas agrarias encuadradas en
la Organizacién Sindical.

— Estar integradas exclusivamente por empresas agrarias que
se dediquen a la obtencién de uno o varios de los productos
determinados a este fin por el Gobierno.

— Estar en condiciones de alcanzar el volumen minimo anual por
producto, que determine el Gobierno.

— Llevar al dia la informacién necesario y la contabilidad sufi-
ciente, con cuenta separada para cada uno de los productos.

— Obligarse a constituir y mantener un fondo de reserva especial
que garantice el funcionamiento continuado de la entidad y la
vinculacién de sus miembros. Dicho fondo se formari:

a) Con las subvenciones concedidas al campo de lo dispuesto
en esta Ley.

&) En su caso, con aportaciones especificas de los miembros
asociados, mediante entregas o retenciones en la cuantia
que se fije.

— Obligarse a satisfacer a los miembros asociados la totalidad
del importe neto resultante de la venta de sus productos, sin
perjuicio de las retenciones o de los acuerdos voluntarios que
se fijen.

— Estar abiertos a la incorporacién de todas las empresas agra-
rias del drea geogrifica correspondiente que soliciten su ad-
misién, siempre que cumplan los requisitos de la Ley de los
Estatutos propios.

Como contrapartida de la serie de obligaciones, la Ley establece una
serie de ayudas que pueden disfrutar estas asociaciones, de las que
aqui no hablaremos, por nc hacer excesivo nuestro estudio.
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Todas las ayudas, junto a la obligatoriedad de entrega de los
asociados de todos sus productos a la Agrupacién, y la necesidad de
contar con gente preparada para su direccién son los pilares de estas
asociaciones.

Por el momento, no se puede hablar mucho de estas entidades,
toda vez que son de reciente creacién. Hasta el presente, el ntimero
de APA es de 26, de cuyo funcionamiento no se sabe mucho, aunque
por ser Cooperativas o Grupos ne debe diferenciarse mucho de! fun-
cionamiento de estas entidades, del cual se ha hablado ya anteriormente
Puede asegurarse que si todas las funciones sefialadas anteriormente
se cumplen es seguro que la posicién negociadora mejora ostensible-
mente si se la compara con la de los socios individuales.

IL.4. SOCIEDADES MERCANTILES

La irrupcion en el agro espafiol de la sociedad anénima puede
considerarse como de reciente hecho. Las posibilidades que el campo
espaiiol ofrecia hasta hace poco, eran relativamente escasas para esta
f6rmula empresarial. Los regimenes de tenencia, asi como el excesivo
empleo de mano de obra eran obsticulos casi insalvables para la
implantacion de estos tipos de empresa. La desaparicién de gran parte
de los campesinos y la posibilidad de mecanizacién a ultranza ha hecho
posible el acceso al campo de las sociedades anénimas. Las razones,
aparte de las anteriores, habria que buscarlas en otras fuentes: mayo-
res extensiones disponibles, al haberse abandonado mucho terreno,
nueva mentalizacién campesina, posibilidades de obtencién de cré-
ditos muy elevados, etc. Todas estas razones juntas han estructurado
una nueva configuracién que hace posible el nacimiento de nuevas em-
presas de corte mercantilista puro.

El acceso al campo de las sociedades an6nimas suele coincidir con
algunos de los condicionantes siguientes:

a) Creacién de una sociedad anénima por parte de una familia,
que de esta forma trata de perpetuar un negocio. Este caso es el menos
corriente, pues no encuentra las ventajas que una asociacién de otro
estilo puede proporcionarle. De esta manera, su niimero es escaso, y
cuando existe es de poco volumen y no abarca méds que el primer
eslabén —la produccién— del mercadeo.

b) Creacién de empresas agrarias por grupos industriales fuer-
tes, que acceden al campo en busca de los grandes ingresos que les
facilita la produccién a escala. Aqui su tarea no se para en la mera
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produccién, pues suelen intervenir y participar en eslabones mds
avanzados de la cadena distribuidora.

El néimero de empresas en este caso es mas elevado, asi como
sus voliimenes de negocto.

Cifiéndonos a este tiltimo modelo, hay que decir que su intervencién
se extiende a todo el proceso del mercadeo, siendo més numerosas las
que intervienen en los iltimos eslabones. Como datos reflejantes de la
situacién actual y de la tendencia futura de las sociedades anénimas en
el campo hemos de decir que:

a) En el drea de la produccitn su participacién, si bien es esca-
sa en cuanto a nimero, es elevada en cuanto a volumen de trabajo.

b) La existencia de empresas que abarquen todo el proceso del
mercadeo es cada dia mds numerosa. Son ya bastantes las que dominan
todo el mercadeo de un producto, como la leche, los agrios, frutas di-
versas, etc.

¢) La mayor intervencién de las empresas tipo sociedad anénima
en el mercado agrario aumenta conforme se va llegando al consumidor.

d) El dmbito de mayor competencia con las otras asociaciones
agrarias radica en el eslabén industrial. En efecto, ya hemos visto
cémo las cooperativas representan un porcentaje elevado en este
campo, al igual que los grupos sindicales. Sin embargo, esta partici-
pacién es diferente para los distintos productos. Y asi, si las cooperati-
vas y otras formas asociativas dominan esferas como las del vino y
el aceite, las sociedades mercantiles ejercen su supremacia en el mundo
de las frutas, por ejemplo.

No hay duda que la adaptacién a un cierto producto de una
forma y otra, mis o menos ficil, viene precisamente determinada por
una serie de condicionantes. Como regla general, podemos sefialar que
las sociedades anénimas trabajan més sobre productos que estin menos
regulados, y que pueden representar mayores beneficios. En cambio,
los otros tipos —cooperativas, grupos sindicales, etc.— actian mds
sobre productos regulados, y que les garantizan un beneficio menor,
aunque con menos riesgos.

e) El funcionamiento de las sociedades anénimas en Espafia
suele ser idéntico al de una empresa cualquiera de otro sector, la
aparicion del gerente es frecuente, y sus redes de servicios muy exten-
didas. Con ello alcanzan una eficiencia realmente elevada, que les
permite mantenerse en un sector tradicionalmente poco rentable.

f) Una de las razones fundamentales que les permite obtener ma-
yores beneficios es la que proviene del trato con el agricultor. En
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efecto, su situacién de monopolio, muchas veces, en la cadena del mer-
cadeo les posibilita unas ventajas muy grandes.

g) Como hemos sefialado va, la integracién vertical suele ser una
realidad frecuente en estas empresas, por lo general.

h) También es corriente la participacién de capital extranjero
en estas empresas.

i) Su localizacién suele ser, generalmente, mejor, toda vez que
la sociedad anénima acude a los lugares de interés para ella, al con-
trario que las otras entidades, tradicionalmente arraigadas en la zona
desde tiempo inmemorial, a veces.

Estas y otras consideraciones pueden realizarse de las sociedades
andnimas que participan en el mercadeo agrario. Sin embargo, la
ausencia de estadisticas al respecto imposibilita un estudio mis serio
sobre este tema tan debatido.

III. VARIACION DE LA POSICION NEGOCIADORA SEGUN LOS
DIFERENTES PRODUCTOS

No hay duda de que uno de los condicionantes de mayor impor-
tancia dentro del proceso negociador del mercadeo agrario esti for-
mado por el tipo de producto de que se trate. Estd claro que tipos di-
ferentes presentan particularidades distintas para los agricultores, que
deben ser tenidas en cuenta, y de las cuales nos ocuparemos a con-
tinuacién,

En primer lugar, lo que se impone es una clasificacién de los
mismos segiin el tipo de control oficial que exista. Asi, pues, la pri-
mera diferenciacién que se nos aparece es la siguiente:

a) Productos con precios regulados oficialmente por el Estado,
en cuya comercializacién intervienen entidades u organismos
estatales o paraestatales en alguno de los eslabones de la
misma. Es el caso del trigo, remolacha, cafia y tabaco, cuya
comercializacién en determinados eslabones debe realizarse
obligatoriamente al precio estipulado, y a través de los orga-
nismos estatales existentes.

5) Los productos cuya regulacién se reduce simplemente a esta-
blecer y fijar unos precios de proteccién, garantia ¢ de sos-
tenimiento. En este caso, la comercializacién no se hace obli-
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gatoriamente a través de entidades oficiales, sino de modo
subsidiario en los casos en que al productor le interese.

c) Los productos cuya libertad de comercio es total a lo largo de
toda la cadena distribuidora. Aqui se incluyen todos aquéllos
que no pertenecen a los dos apartados anteriores.

Tenemos, pues, tres tipos de productos que se engloban en tres
apartados tipicamente diferenciados. Cada uno de ellos engloba a varios
productos, si bien el mds amplio es €l tercero. No obstante, hay que
consignar que cada vez son mis los productos que, de una u otra forma,
se ven implicados en las normas oficiales, en cualquiera de los eslabo-
nes de sus correspondientes cadenas distribuidoras. Esto se debe a la
evolucién habida dltimamente en la politica agraria de la mayoria de
los Gobiernos, que pretenden controlar y dirigir mayormente a los
productos. Las ventajas que esto reporta son muy discutibles, pero por
ahora aceptaremos esta filosofia como hecho consumado, sin ir mis
alld de las propias realidades.

Respecto a la estructuracién presentada hasta aqui hemos de con-
signar, por si no estuviese suficientemente claro, que la amplitud de
nuestro estudio va hasta el final de las cadenas distribuidoras, in-
cluido el eslabén final detallista-consumidor. Parte fundamental de
nuestro estudio, precisamente, es detectar hasta donde llega el «poder»
de los agricultores y saber cudl es su intensidad, no limitindonos al
paso inicial productor-comprador del tipo que sea. De ahi que en este
apartado quepan tanto los precios reguladores del trigo como los de
la harina y el pan. Es verdad que estos tltimos productos son poco
controlados por los propios agricultores, pero no por ello pierde inte-
rés el pensar, por ejemplo, que puedan ser dominados por ellos algiin
dia.

No vamos a hacer un extracto riguroso 'de lo que controla, de al-
guna manera, cada uno de los grupos (pequefios y medianos agricul-
tores, grandes agricultores, asociaciones y sociedades) para cada pro-
ducto en cuestién. Tan sélo nos limitaremos a dar algunas notas carac-
teristicas de la problemdtica existente en los productos més tipices v
representativos. Ello nos bastard, por el momento, para sacar las con-
clusiones que pretendemos.

Cereales

En el caso de los cereales: 1) los pequefios y medianos agricultores
sélo intervienen en el primer eslabon de la cadena distribuidora, en
una situacién bastante aceptable, toda vez que la mayoria de ellos
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obtienen buenos precios en el mercadeo, tanto oficiales como libres;
2) en los grandes agricultores la situacién varia considerablemente,
existiendo un elevado grado de autoconsumo. Ademds, en muchos casos
suelen participar en eslabones mds lejanos de la cadena, tanto en ins-
talaciones propias de molturacién de granos, e incluso en fibricas de
harinas. Mis alld suele ser rara su participacién como elementos im-
portantes; 3) las asociaciones agrarias tienen una situacién mas ven-
tajosa y sus realizaciones llegan hasta las fabricas de piensos compues-
tos; 4) por iiltimo, las sociedades mercantiles tienen una participaciéon
muy directa tanto en las fdbricas de piensos compuestos como en las
de harina. A este respecto, conviene sefialar la enorme profusién de
las mismas habida en nuestro pais en forma de cadenas, que han
inundado nuestra geografia. Hemos de recalcar, sin embargo, que este
tipo de empresas no puede ser considerado como de explotadoras
tipicas del suelo. Lo mis frecuente es que adquieran sus productos en
las zonas de produccidn a los agricultores.

Cultivos industriales

En cultivos como la remolacha azucarera y el algoddn, la pro-
blemética es muy parecida: 1) los pequeiios y medianos agricultores
ofrecen sus productos a la azucarera del lugar a los precios estipulados,
sin mayores ventajas. Incluso, en ocasiones, son poco considerados y
propuestos por entidades o personajes mas poderosos. Igual podriamos
decir de los productores pequefios de algodén; 2) los grandes agricul-
tores de estos productos hacen las mismas operaciones que los pe-
quefios y medianos, si bien son méds considerados por las fibricas a
la hora de entregar sus productos; 3) las asociaciones agrarias que
cultivan este tipo de productos suelen obtener mejores ventajas, deri-
vadas de su mayor oferta. También, a veces, suelen participar en las
propias industrias transformadoras. Mds alld, sus realizaciones son
escasas; 4) por tltimo, las sociedades mercantiles no suelen ser pro-
ductores masivos de estos productos. Lo que es mds normal en este
caso es que las mismas participen mayoritariamente en las fibricas
azucareras o de transformacién de algodén. Entonces si suelen tener
mayor participacién en las fases sucesivas e incluso pueden estar inte-
gradas en cadenas superiores.

Olivar y vifiedo
En productos como la uva y su derivado, el vino, y la aceituna
y su derivado, el aceite, las cosas suceden de modo parecido: 1) en estos
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casos los pequefios y medianos agricultores no suelen gozar de una
buena posicién para vender sus productos, viéndose obligados, en la
mayoria de los casos, a aceptar los precios ofrecidos; 2) los grandes
agricultores disponen de una situacién mds ventajosa, pues pueden op-
tar, y de hecho asi lo hacen muchos de ellos, por transformar sus pro-
pios productos en sus propias instalaciones. En los casos en que la
produccién sea escasa pueden acceder a la de los otros vecinos del lu-
gar; 3) el caso de las asociaciones agrarias es muy tipico dentro de
estos dos productos. Son muchas las que transforman los productos
de sus asociados en sus propias fibricas. Sin embargo, su quehacer
no suele ir mis alld de la primera transformacién; después, en los
eslabones siguientes, ceden sus productos a los correspondientes inter-
mediarios del lugar, perdiendo con ello las ventajas que en las fases
finales se consiguen; 4) por su parte, las sociedades mercantiles
suelen actuar m4s inteligentemente con estos dos productos. Su base de
trabajo la fijan sobre toda la cadena distribuidora, incluido el detallis-
ta. Elflo les permite conseguir un gran predominio sobre los mercados,
merced a las ingentes cadenas comerciales que para ello establecen.
Para su dominio final lo que hacen es adquirir las cosechas de deter-
minados agricultores y asociaciones al objeto de acumular volimenes
capaces de fijar los precios del mercado, incluso a nivel internacional.

Forrajes

Con los forrajes de todo tipoe la situacién es como sigue: 1) los
pequefios ¥ medianos agricultores suelen autoconsumir su produccién,
si bien en ciertas zonas vendan todo o parte de su produccion a precios
interesantes; 2) los grandes agricultores suelen autoconsumir, igual-
mente, casi toda la produccién de forrajes obtenida; 3) igual sucede
con las asociaciones agrarias, si bien en estos casos parte de su pro-
duccién se transforma en las fibricas de piensos compuestos creadas
por ellas mismas; 4) las sociedades mercantiles, igualmente, producen
su propio forraje, a menos que su funcién sea otra ajena a la gana-
dera. En cualquier caso, su dominio de la cadena total es absoluto,
evitdndose los problemas que la escasez de los mismos le podrian
acarrear.

Agrios

En el capitulo de los agrios las cosas suceden asi: 1) los pequerios
y medianos agricultores, que forman mayoria, ofrecen sus productos
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a las cadenas exportadoras o a las industrias transformadoras, funda-
mentalmente, a precios que no son interesantes en la actualidad; 2)
los grandes agricultores, por el contrario, suelen dar salida a sus pro-
ductos de otra manera, participando en eslabones posteriores de la
cadena distribuidora. Para ello disponen de ciertas instalaciones y
cadenas que les posibilitan tal cometido. Con ello sus problemas son
menores y su posicion mejor; 3) las asociaciones agrarias en este
campo no han sido capaces de hacer frente de modo eficaz a las em-
presas tipo sociedades mercantiles. Sus realizaciones, sin embargo, (lti-
mamente van creciendo, participando en la distribucién de estos pro-
ductos en puntos de la cadena més alejados de los de la mera pro-
duccién; 4) las empresas industriales, por dltimo, tipo sociedades
andnimas, se dan cita con gran profusién de detalles en este capitulo de
productos. Sus realizaciones son francamente elocuentes, ejerciendo
una situacién de predominio verdaderamente elevada dentro de este
campo. Sus tareas, sin embargo, suelen reducirse, casi siempre, a las
tareas exportadoras, distribuidoras y transformadoras, dejando para
los demds las meramente productivas. Ello les sitlia en una posicién de
privilegio que, por ahora, no parece vaya a cambiar.

Productos hortofruticolas

El mundo de los productos hortofruticolas es de los de mayor rele-
vancia dentro de los iltimos afios. Constituye un d4mbito de enormes
problemas que genera un sinfin de controversias y alteraciones capaces
de producir situaciones verdaderamente conflictivas en algunos casos:
1) en este grupo de productos los pequefios y medianos agricultores
son los que peor «escapan», como en casi todas las cosas. Su situacién
no es aceptable, ni mucho mencs ventajosa, frente a los compradores
de sus productos. La supremacia de los industriales o0 mayoristas es
apabullante, llegando a establecer y fijar precios verdaderamente ri-
diculos. Ello les induce a vender en situaciones caéticas, llegando
hasta abandonar sus productos sobre mata o drbol, por falta de renta-
bilidad ; 2) los grandes agricultores, por su mayor poder oferente, sue-
len alcanzar mejores condiciones de venta. Por otra parte, son escasos
los que, de una u otra manera, buscan salida a sus productos distintas
a las tradicionalmente establecidas en la zona; 3) las asociaciones
agrarias en este campo no han hecho hasta ahora grandes cosas, si las
comparamos con las industrias. Sin embargo, ya son muchas las que
tratan de comercializar por si mismas los productos de sus asociados,
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e incluso algunas que los industrializan o conservan en cdmaras frigo-
rificas. Sin embargo, como decimos, la mayoria no suele abordar este
tipo de tarea, quizds porque precisen estar muy preparadas para com-
petir con los industriales y mayoristas tradicionales, cosa que no apa-
rece muy clara hoy dia. Sin embargo, volvemos a recalcarlo, creemos
que el movimiento iniciado en pro de estas tareas es cosa digna de
destacar; 4) por iltimo, las empresas privadas, tipo sociedad anénima,
suelen aparecer con gran frecuencia en este tipo de producto. Ello es
un hecho constatado desde tiempos inmemoriales, que les ha permitido
tomar la cabeza de este tipo de negocios, sin que por el momento se
atishben cambios en fechas futuras. Sus producciones casi siempre sue-
len estar formadas por las de los agricultores del lugar, si bien ya
existen muchas con extensiones apreciables que se procuran sus propias
cosechas y las de agricultores de fuera de su zona. Los pasos siguientes
a los de la produccién son del todo conocidos y pueden llegar, a veces,
hasta el nivel de detallista.

Carnes

Por lo que respecta a las carnes de todo tipo, la situacién podemos
cifrarla como sigue: 1) los pequefios y medianos agricultores en este
campo gozan de pocos favores, debiendo subsanar y salvar un sinfin
de dificultades que ciertas instituciones y estamentos les imponen. Su
posicién negociadora no es nada favorable para ningiin tipo de ganado.
Por lo que respecta a sus tareas comercializadoras, la mayoria de
ellas se reduce a la venta directa a los mayoristas, mataderos o asen-
tadores, segin los casos. Otras tareas, como la venta directa, etc., no
son frecuentes, por ser compleja y dificil de llevar a cabo, debido a
la institucionalizacién que, al respecto, existe en materia de carnes; 2)
por su parte, los grandes agricultores ven su situacién més favorecida
al disponer de otros resortes que facilitan su tarea negociadora. A este
respecto, conviene sefialar que muchos de ellos transportan el ganado
hasta el matadero, cosa que no pueden hacer los pequefios ganaderos.
Igualmente, su mayor poder econdmico les hace posible esperar me-
jores momentos en aquellas situaciones en que los precios no son intere-
santes. Por lo demds, sus tareas no suelen ir més alld de la venta de
sus productos; 3) las asociaciones agrarias llevan a cabo las mismas
labores que los anteriores, si bien existen algunas que disponen de
sus propios mataderos. Ello les posibilita la obtencion de unos bene-
ficios més interesantes. Més alli del propio matadero no suelen ir,
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aunque algunos dispongan de las fdbricas de embutidos anejas a los
citados mataderos. Sin embargo, los eslabones siguientes que ligan
los detallistas no suelen ser trabajados por las mismas; 4) por iltimo,
las empresas industriales, tipo sociedades mercantiles, si tienen un
papel de enorme e indudable interés en este campo. Son muchas las
que se han dirigido al campo con el dnimo de explotar el ganado de
forma integral o industrial. Para ello disponen de sus propios matade-
ros y fibricas de embutidos, continuando muchas de ellas sus tareas
a lo largo de toda la cadena distribuidora. Son las que en el mercado
se conocen merced a sus marcas comerciales, que tan conocidas son
por doquier, scbre todo en lo que a productos transformados se refiere.
Son, pues, los tnicos participantes que han entendido bien el negocio
de las carnes, a todos los niveles, si bien convenga decir que no todos
actiian de idéntica manera.

Leche

Terminamos nuestro anélisis con la leche, producto, igualmente, de
indudable interés por lo que representa y por los problemas que nor-
malmente crea a sus productores. 1) A este respecto, hemos de decir
que los pequefios y medianos productores encuentran bastantes pro-
blemas a la hora de dar salida a sus productos. Las razones son varias,
aunque aqui sélo sefialaremos la que consideramos mds importante:
aquélla que se deriva del abuso y monopolic de las centrales e indus-
trias lecheras, en las correspondientes zonas de produccién; 2) por su
parte, los grandes productores suelen subsanar parte de sus problemas
mediante la realizacién de tareas que los anteriores no llevan a cabo.
En este sentido, conviene sefialar las relativas a ciertas labores pre-
vias a la entrega del producto a las industrias o centrales, para lo que
disponen de ciertas instalaciones anejas a sus explotaciones ganade-
ras. Sin embargo, hay que decir que no son muchos los que se dedican
a este tipo de negocios; 3) las asociaciones agrarias, en cambio, si
participan de lleno en las tareas del mercadeo que la leche comporta.
De ahi que existan numerosas de ellas que disponen de centrales le-
cheras o industrias ldcteas. Sin embargo, conviene destacar que la
apariencia de estas asociaciones es mds figurativa que otra cosa. En
efecto, las cooperativas, como tales, que se dedican al mercadeo de
la leche y sus derivados, funcionan en lineas muy distintas a las autén-
ticamente asociacionistas, toda vez que los asociados no suelen gozar de
las ventajas que serian de esperar. Y realmente esto ocurre asi porque
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en los mandos de las mismas se insertan personas ajenas, que no man-
tienen los mismos criterios que los de los asociados. Por lo demds, las
labores no suelen concluir en los eslabones finales de la cadena dis-
tribuidora, tal y como realizan las empresas industriales; 4) las socie-
dades anénimas vuelven a ser las «vedettes» de este producto, toda vez
que son las que dominan el mercado. Sin embargo, no deben ser muy
consideradas en este apartado, ya que las mismas no suelen ser pro-
ductoras directas de la leche. Al contrario, lo que realizan es la compra
y adquisicién de la leche a los ganaderos, incluso de zonas muy ale-
jadas. Para ello suelen disponer de una amplia red de recogida del
producto, a base de canales comerciales perfectamente organizados. Sus
tareas concluyen, en muchos casos, en el nivel del minorista.

Hasta aqui la problemdtica, més o menos generalizada, de los prin-
cipales productos agrarios. Se puede comprobar en ella una diversidad
muy acentuada de un producto, o grupo de productos, a otre. Sin em-
bargo, creemos que en todos se obhserva una panordmica muy similar
para cada grupo de productores, que es funcién directa de su entidad
y categoria econdmica.

IV. VARIACION DE LA POSICION NEGOCIADORA SEGUN
LAS DIFERENTES ZONAS GEOGRAFICAS

La posicién negociadora de los agricultores, del tipo que sean,
no sélo depende del producto en cuestién. La variable geografica tie-
ne enorme relieve en nuestro pais y debe ser considerada como se me-
rece, pues de todos son conocidas las férmulas diferentes que en cada
irea o regién geogrifica se estilan en lo que a nuestro tema se refiere.
Los razonamientos de esta diversidad de situaciones son muy variados.
Aqui sélo nos limitaremos a sefialar las causas mds relevantes, que se
pueden cifrar en las siguientes:

a) La mentalidad campesina es muy diferente en las distintas
regiones espafiolas, lo cual genera una manera distinta de actuar, v,
en consecuencia, una posicién negociadora diferente en cada una de
ellas.

b) Dentro de una misma drea o zona pueden existir diferencias
entre la gente que estd mds préxima a los centros de consumo masivo
vy los que se hallan mds distantes de los mismos.

¢) Igualmente, la localizacién de 4reas de industrializacién agra-
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ria genera una filosofia distinta de la existente en zonas en que no
hay industrias transformadoras.

d} La existencia o no de cultivos especificos de la zona origina
posiciones negociadoras diferentes de las que provienen de cultivos y
productos cuyo dmbito es mds generalizado.

e¢) En una misma regién pueden existir diferentes posiciones ne-
gociadoras derivadas de épocas distintas de cosecha. Ello es de indu-
dable interés, pues en cuestién de fechas puede surgir una problemdtica
que anteriormente no existia.

1) Relacionado con la mentalidad campesina, aparece el aspecto
econémico, el cual estd claramente definido y diferenciado para cada
una de las dreas geogrificas, de acuerdo con el nivel econémico de
las mismas. La diferencia que existe entre cada una de ellas en esta
maleria conlleva una diversa posicién negociadora de los agricultores
en el mercadeo, cosa que es ficilmente palpable comparando lo que
ocurre, por ejemplo, en una regién rica y en una pobre.

g) Por iltimo, sefialamos el aspecto que se deriva directamente
del institucional. En efecto, existen ireas y zonas agrarias en las que
se da mayor abundancia de instituciones de indole estatal o paraestatal
que de alguna u otra forma inciden en las posiciones negociadoras de
los productores. A este respecto conviene sefialar, enmarcados dentro
de estas instituciones, tanto a los mataderos frigorificos, centrales le-
cheras, etc., que se encuadran en lo que hemos llamado dreas de
industrializacién, como a entidades del tipo de los mercados en origen,
mercados centrales, etc., donde de alguna manera se puede favorecer
al productor, en contra de lo que sucede en otras dreas donde tales ins-
tituciones no existen.

Hasta aqui, pues, los aspectos de mayor interés que necesitamos
subrayar a la hora de abordar el tema relacionado con la variacién
geografica de las posiciones negociadoras.

A continuacién trataremos ¢l tema de modo mds directo, analizando
regién por regidn, intentando ver algunos de los puntos mds caracte-
risticos de las mismas en lo que a negociacién se refiere. Para ello
seguiremos la moderna divisién regional implantada por el Ministerio
de Agricultura, que tiene mds aire administrativa que econémico-geo-
grafico y que clasifica al suelo nacional en once dreas regionales.

Divisién Regional Primera, que comprende las cuatro provincias
gallegas. Este drea estd tipicamente definida por el minifundio exis-
tente, y por el cardcter individualista de sus campesinas. Ello condi-
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ciona de salida la posicién negociadora de los mismos, que podemos
cifrar en la siguiente forma para cada grupo: 1) Los pequefios y me-
dianos agricultores gozan de una situacién nada envidiable debido a
su escasa produccién. Ello les ocasiona gran cantidad de problemas
a la hora de dar salida a sus productos. Por lo que respecta a su inter-
vencion en las redes comerciales puede considerarse como escasa, sin
que se atisben lineas de mejora por el momento; 2) Los grandes agri-
cultores, por su parte, son muy escasos, disponiendo los que existen
de mayores ventajas, incluso participando de modo més directo en
eslabones alejados de los de produccién para ciertos productos; 3)
Las asociaciones agrarias de produccién y de comercializacién son
escasas. Sin embargo, se dan cita en este drea algunas, del tipo central
lechera o matadero frigorifico, que actiian en linea muy moderna, si
bien todavia no se hayan resuelto todos los problemas existentes en
la regién. En los casos citados la participacién en el mercadeo es més
consistente, configurando una mejor posicién negociadora en determi-
nados eslabones comerciales de interés; 4) Por dltimo, las sociedades
mercantiles si tienen gran intervencién en este area, sobre todo en
productos derivados de la ganaderia. Su situacién, como decimos, es
boyante, actuando sobre eslabones de indudable interés que les permite
obtener beneficios elevados en ciertos casos.

Division Regional Segunda, que agrupa e las provincias vascas,
Santander y Oviedo. Este érea es muy clésica por sus problemas y
sus rasgos geograficos similares, de los que se deriva una situacién
muy parecida para los campesinos de la misma. Si bien sus explota-
ciones siguen siendo pequefias, la filosofia y mentalidad campesinas
son muy diferentes de las gallegas. Aqui existe una linea mds avan-
zada por lo que a produccién y comercializacign de los productos
agropecuarios se refiere. Concretdndonos a los grupos establecidos
diremos que: 1) Los pequefios y medianos agricultores disfrutan de
una posicién poco halagiiefia a la hora de dar salida a sus productos,
Sin embargo, su mejor organizacién, asi como su mejor espiritu comer-
cial, les hace afrontar los problemas con mayor éxito. Respecto a las
tareas que en el mercadeo realizan podemos decir que se concretan a
las meramente productivas en la mayoria de los casos. Sin embargo,
en los caserios y pequefios pueblos, muchos de ellos tienen acceso
directo a los eslabones comerciales finales en ciertos productos; 2) Los
grandes agricultores en esta regién son escasos ¥ no constituyen grupo
representativo. Sin embargo, los que existen han adoptado férmulas
modernas, que les permiten irrumpir en el mercadeo en situaciones
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muy ventajosas, casi anilogas a los de las sociedades mercantiles. Res-
pecto a los eslabones en que participan hay que decir que son las pro-
ductivas y las transformadoras, principalmente; 3) Las asociaciones
campesinas siguen siendo escasas y se reducen a algunas cldsicas y
tipicas incapaces de resolver toda la problemética que por estas lati-
tudes existe; 4) por dltimo, las sociedades mercantiles se dan cita
con mayor intensidad, habiendo algunas de ellas que controlan gran
porcentaje de las cadenas distribuidoras para ciertos productos, como
la leche. Debemos sefialar, sin embargo, que la mayoria de ellas no
son productoras cldsicas, actuando en la mayoria de los casos como
meros intermediarios del mercadeo.

Divisién Regional Tercera, que agrupa a las provincias aragone-
sas, Logrofio y Navarra. Su configuracién dentro del mercadeo puede
definirse de la siguiente forma para cada uno de los grupos partici-
pantes en el mismo: 1) Los pequefios y medianos productores dispo-
nen de una formacién més elevada que la media nacional. Ello les
permite adoptar posiciones de mayor talante ante problemas concretos
de la comercializacion agraria. Por otra parte, la ubicacién en 4reas
de elevada industrializacién agraria les posibilita establecer mejores
precios y conseguir mayores beneficios. Sin embargo, su actuacién
mercadolégica suele finalizar en los eslabones meramente productivos,
por lo general; 2) por su parte, los grandes productores suelen acom-
pafiar sus tareas productivas con otras de indole industrial o comercial.
Ello les posibilita la obtencién de mayores ingresos. A pesar de todo,
la escasez de grandes empresarios les impide incidir grandemente
con su poder sobre el total del mercadeo agrario regional; 3) las aso-
ciaciones agrarias son abundantes, sobre todo en la zona navarra.
Ello les permite afrontar sus problemas de modo més ventajoso, ob-
teniendo grandes beneficios por su gestién. Acorde con este desarrollo
asociacionista existe una mejor posicién negociadora, que se traduce
en una serie de beneficios de toda indole. Todavia, sin embargo, su
desarrollo no es todo lo grande que seria de desear, habida cuenta de
la ubicuidad de la zona y de la mentalidad campesina que en ella im-
pera; 4) por tiltimo, las sociedades mercantiles en este drea suelen par-
ticipar en todo el proceso del mercadeo, si bien su especializacién suele
ser muy cldsica. Asi, conviene destacar la mayor asiduidad de las
mismas en el proceso de la alfalfa, de los cerdos y de las frutas. Si
bien existen muchas que abarcan al mercadeo desde su proceso pro-
ductivo, ya mayoria incide y aparece en eslabones posteriores, como
son los de la transformacién industrial. Por otra parte, hemos de afiadir
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que al ser el drea en cuestion muy abundante en industrias agrarias,
sobre todo las de indole hortofruticola, su posicién es menos boyante
que las de otros situados en 4reas de menos competencia. De ahi que,
en ocasiones, los agricultores puedan optar por muchas posibilidades a
la hora de dar salida a sus productos. Y si esto, realmente, beneficia a
los agricultores, no es menos cierto que representa una situacién no
del todo ventajosa para las fibricas e industrias transformadoras.

Division Regional Cuarta, que agrupa a las provincias catalanas y
a la de Baleares. En este drea la situacién de cada uno de los grupos
puede resumirse asi: 1) Los pequerios y medianos agricultores no gozan
de grandes ventajas. Sin embargo, su elevada formacién profesional y
su desarrollada mentalidad comercial les permite resolver sus proble-
mas mejor que la mayoria de los productores nacionales. Ello les hace
presentarse ante el problema de la negociacién agraria en una situacién
mds privilegiada, igualmente, que otros campesinos. Hay que citar,
sin embargo, que sus tareas se reducen, en su mayoria, a las meramente
productivas. Las demds son abordadas por los restantes participantes
del mercadeo de la zona, con los que se enfrentan en una posicién bas-
tante buena, si lo comparamos con lo que ocurre en el resto del pais;
2) Los grandes agriculiores tampoco son abundantes, tal y como los
hemos definido en nuestro estudio. Solamente en algunos sectores,
como el de la fruta y cierto tipo de ganaderia, cerdos sobre todo, tienen
una participacién relevante. En ellos, precisamente, es donde desarro-
llan todo su ingenio, abarcando bastantes eslabones de las correspon-
dientes cadenas distribuidoras; 3) Las asociaciones agrartas no son
muy importantes en la zona. Solamente en el campo de las industrias
ldcteas y centrales lecheras y de los productos horticolas su posicién
aparece mds ventajosa, sin duda por ser donde més desarrolladas estdn.
En cambio, en otros 4mbitos su situacién no es més aceptable que la
del resto de los agricultores y ello porque su estructuracién, dimensio-
namiento y localizacién no son los mas adecuados. Incluso el factor
gerencial, a veces, suele no ser lo més destacable, siendo asi que 1a re-
gién catalana es prolifica en mentes empresariales de toda indole;
4) En cambio, aqui se dan cita grandes empresas tipo sociedades mer-
cantiles, en las que se suele abarcar casi todo el proceso de mercadeo
de los productos en cuestién. Sin duda, ello se debe a que el drea es
de fuerte consumo y las empresas buscan sacar el mayor provecho po-
sible de su gestién. Para ello lo que suelen hacer es aparecer en esla-
bones sucesivos a los meramente productivos. No obstante ello, existen
subsectores, como los derivados de la carne y de la leche, en que su
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tarea comienza desde la produccién propiamente dicha. Ni que decir
tiene que su posicién es ventajosisima comparada con el resto nacional,
si bien en ocasiones aparecen problemas derivados de diversas inci-
dencias extrafias. A pesar de todo, repetimos, su posicién, e incluso
porvenir, es muy boyante, esperdndose que deriven hacia estas f6rmu-
las otras ya existentes. Con ello, creemos, queda aclarada su posicién
de supremacia, que no quiere decir sea extensiva a toda la agricultura
de la zona en cuestién.

Divisién Regional Quinta, que comprende a las tres provincias
leonesas y a las de Palencia, Valladolid, Avila, Segovia, Soria y Bur-
gos. Agrupa, pues, provincias muy tipicas con caracteres geogréficos
muy similares. Por lo que a su problemitica especifica se refiere
hemos de decir que: 1) Los pequefios y medianos agricultores no gozan
de una posicién envidiable. Ello se debe a miiltiples incidencias, de
las que seria largo el hablar. Sin embargo, y como pauta genérica,
hemos de sefialar que su estructura no es lo suficientemente aceptable
como para poder afrontar con éxito el proceso del mercadeo. Ademds,
si bien el agricultor de la zona en cuestién es trabajador y sufrido, no
estd lo suficientemente preparado en materias comerciales. Ello les
hace cultivar productos con elevado grado proteccionista, perdiendo
oportunidades en otros cultivos més rentables; 2} Los grandes agricul-
tores suelen presentarse en situacién muy aceptable, ya que sus explo-
taciones les permiten producir cantidades elevadas que les hace me-
jorar, considerablemente, los precios de venta. Sin embargo, su tarea
mercadolégica no suele ir mds all4 de las meramente produetivas, per-
diendo los beneficios que las cadenas distribuidoras ofrecen; 3) Las
asociaciones agrarias en este drea son abundantes, si bien su estructu-
racién sociolégica y econémica no es todo lo potente que seria de
desear. De esta manera, su labor casi se reduce a tareas productivas
de explotacién en comin, o de adquisicién de servicios comunitarios ;
en cambio, su labor mds alld del marco productivo suele ser escasa,
sin duda porque no hay miras ambiciosas, ni gestién comercial adecua-
da; 4) Las sociedades mercantiles en este irea suelen ser de indole
intermediaria casi siempre, como ocurre con las fibricas azucareras,
de piensos compuestos, etc., existentes. En cambio, en el sector pro-
ductivo su aparicién es menor, sin duda porque la ténica de los cul-
tivos es de indole proteccionista en grado elevado. Y ello, como ya
hemos indicado, no suele ser patrimonio de empresas industriales o
mercantiles. A pesar de todo, hay que destacar, en comarcas y dreas
concretas de la zona en cuestién, ciertas empresas productoras de ga-
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nado, cuya tarea suele prolongarse més all del primer eslabén co-
mercial.

Division Regionel Sexta, que agrupe a las provincias de Castilla la
Nueva, con la de Albacete. De nuevo se aprecia aqui un fenémeno
similar al de la Divisién Cuarta, motivadoe por la presencia del gran
niicleo consumidor de Madrid. Sin embargo, se observan diferencias
consustanciales para cada grupo, de acuerdo con su estructuracién es-
pecifica: 1) Los pequefios y medianos agricultores en este area apare-
cen bastante «fuera de juego» por lo que al mercadeo en general se
refiere. Su poder es escaso en casi todos ellos, sobre todo en aquellos
que cultivan productos como cereales, viiiedos, olivar y ganaderos.
En cambio, la mejora se advierte en aquellos que producen cultivos
horticolas de salida directa en el mercado de Madrid. A pesar de todo,
Y a causa de numerosas instituciones y anacrénicas férmulas, su situa-
cién no es todo lo ventajosa que seria de esperar, teniendo en cuenta
la proximidad de Madrid; 2) Los grandes agricultores aparecen como
mis asentados en lo que a su posicién negociadora se refiere. Ello se
debe a que los cultivos son bastante estables en lo que a precios se
refiere, ya que sus canales son muy sencillos. Ello no obsta para que,
en ocasiones, su situacién sea poco envidiable, aunque en esos casos los
motivos sean muy variados y de indole muy diferente a la meramente
negociadora. En relacién con su participacién en el mercadeo hay que
decir que va més alld de la produccitiva en lo que a ciertos productos
se refiere. Entre estos hay que destacar a la uva, cuya transformacién
suele ser llevada a cabo por los propios propietarios; 3) Las asociacio-
nes agrarias en este drea tienen gran participacién en las tareas de
explotacién en comiin y en la transformacién de productos como los
de la vid. Sin embargo, es mds dificil su aparicién en otros cultivos,
aunque sea digno de mencién la tarea que desarrollan en el mbito
de ciertos servicios comunitarios. También tienen cierta importancia
en el mercadeo de los productos ganaderos, aunque no alcancen por-
centajes elevados; 4) Las sociedades mercantiles se dan cita en este
drea en ciertos productos solamente. La razén de ello se debe, mds que
a los propios productos en si, a la proximidad del nicleo consumidor
de Madrid, que les permite f4cilmente establecer sus cadenas comer-
ciales, a todos los niveles, a lo largo del mercadeo en cuestién. Sin em-
bargo, hay que decir que las sociedades que en ella se desarrollan sue-
len trabajar con més productos que los de la propia regién en estudio,
es decir, tienen un drea mayor que la estrictamente regional. Esto es
asi porque el abastecimiento de una gran ciudad exige ms productos
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y cultivos que los producidos en la zona. Ello les convierte en empresas
mds intermediarias que productivas, de acuerdo con las definiciones
fijadas anteriormente en nuestro estudio.

Divisién Regional Séptima, que agrupa a las provincias de la re-
gion leventina y @ Murcia. Aqui la problemadtica existente se nos apa-
rece diferente a todas las estudiadas hasta ahora. 1) Los pequefios y
medianos agricultores, que son la mayoria, suelen disponer de una
posicién negociadora bastante equilibrada, merced al establecimiento
de ciertos tipos de contratos y a la venta en flor de muchos de sus pro-
ductos. Otros agricultores, en cambio, prefieren vender directamente
sus productos en las zonas de consumo, cosa que es dificil que hagan
a nivel detallista. La mejor posicion del agricultor levantino se debe,
casi siempre, al primor de sus cosechas y a su mejor organizacién co-
mercial; 2) Los grandes agricultores ven su posicién negociadora me-
jorada en razén de su mayor preparacién y de su mayor capacidad de
oferta. Por otra parte, su tarea suele ampliarse con aquéllas de
indole transformadora y exportadora, lo cual les permite, en ocasiones,
dominar gran parte de las cadenas distribuidoras de los preductos hor-
tofruticolas, sobre todo, en cuestién; 3) Las asociaciones agrarias no
tienen gran arraigo en esta zona, por causas que no se aciertan a de-
tectar. Sin embargo, tiltimamente se atisba un mayor nimero de ellas
que tratan de meterse en este drea de cultivo. Hasta el momento sus
realizaciones no son relevantes si las comparamos, por ejemplo, con
las de las sociedades mercantiles; 4) Las sociedades mercantiles tienen
gran tradicién en este dmbito levantino. Sus realizaciones van desde
las productivas hasta las transformadoras, si bien son méds abundantes
las dltimas que las primeras. La posicién de ellas es muy aceptable,
pues muchas dominan y controlan gran parte del mercadeo de ciertos
productos en sus dreas de influencia. Su funcionamiento aceptable,
tal y como decimos, se debe a una gran preparacién comercial que
les permite acudir a los puntos de oferta en condiciones superiores
a las del resto de los competidores.

Divisién Regional Octava, que comprende y agrupa a las dos
provincias extremefias. En ella se integran personajes del mercadeo
agrario muy definidos y caracteristicos, como en la mayoria de las
divisiones anteriormente analizadas. Sin embargo, sus notas especifi-
cas son dignas de destacar, cosa que pasamos a realizar a continuacién.
1) Los pequeiios y medianos agricultores gozan de una situacién y po-
sicién negociadora nada envidiable. Al contrario, su falta de prepara-
cién, de todo tipo, les impide presentarse en el mundo de los negocios
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en condiciones rentables. Fllo no obsta para que, poco a poco, vayan
modificando sus mentalidades hasta puntos insospechados. Sin ir m4s
lejos, recientes son los hechos acaecidos el verano pasado, en que los
agricultores decidieron vender sus productos, tomate y fruta sobre
todo, fuera de la regién, e incluso dejarlos sobre la mata, antes que
venderlos a bajo precio. A pesar de todo, volvemos a repetir, su posi-
cién es poco halagiiefia, lo cual no impide sefialar un futuro m4s pro-
metedor; 2) Los grandes agricultores disponen de mejores resortes
a la hora de dar salida a sus productos, merced a las mejores relaciones
¥y a su mayor oferta. Debemos recalcar, sin embargo, que a la mayoria
les falta aire y espiritu comercial moderno, lo cual les impide acceder
en las cadenas comerciales mds alld de las meramente productivas,
la mayoria de las veces; 3) Las asociaciones agrarias no son de inte-
rés en la zona, limitindose, casi siempre, a las tareas productivas. Sin
embargo, existen algunas de indudable interés, que no alcanzan el
éxito esperado por falta de preparacién y garra empresarial ; 4) Por
tltimo, el 4mbito de las sociedades mercantiles esti poco desarrollado,
cosa que extrafia en zonas de enorme productividad. Esto dltimo se
estd subsanando lentamente mediante la aparicién de entidades de
diferente indole que tratan de abordar y abarcar circuitos enteros de
mercadeo. Sin ir mds lejos, notables y conocidas son algunas de ellas
de capital extranjero que tratan de establecer sus redes primarias en la
zona para dar salida a los productos de la regién extremefia. Sin em-
bargo, tal y como decimos mas arriba, el espiritu comercial y empre-
sarial brillan por su ausencia, habiendo tenido que actuar de modo
directo y con cardcter fomentador, entidades como el INI, al objeto
de solucionar problemas tan acuciantes como la industrializacién de la
zona.

Divisién Regional Novena, que agrupa a lo que se conoce con el
nombre de Andalucia Oriental (Iaén, Granada, Mdlaga v Almeria).
En este 4mbito regional la situacién es muy diferente a lo que ocurre
en la parte occidental. En efecto, la estructuracién que el suelo, clima y
la gente configuran determinan una problemitica totalmente diferente
a la del resto, y que podemos resumir de la siguiente manera: 1) Los
pequefios y medianos agricultores disponen y gozan de una posicién
negociadora regular, sobre todo en lo que a productos de primor se
refiere. En cambio, en los restantes su situacisn es poco boyante. Esto
se debe a miltiples causas, pero sobre todo a la falta de preparacién
comercial de sus productores, los cuales limitan su labor a la mera-
mente productiva 2) Los grandes agricultores disponen de mejores vias
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de salida para sus productos, merced a su mejor posicién oferente.
Tampoco, sin embargo, van més alld de las tareas productivas; 3) Las
asociaciones agrarias no participan grandemente en el proceso del mer-
cadeo, limitdndose a actuaciones que inciden sobre los factores y me-
dios de produccién, principalmente. En cambio, los campos de la
comercializacién y transformacién quedan bastante huérfanos, si ex-
ceptuamos los de las almazaras, aceitunas de verdeos y bodegas; 4)
Finalmente, las sociedades mercantiles se dan cita en este drea en
productos muy especificos de la zona, como son los de primor y las
flores. También en el dmbito del aceite y el vino participan grande-
mente, si bien en ellos su actuacién aparezca, casi siempre, después
de realizadas las primeras tareas transformadoras.

Divisién Regional Décima, que agrupa a las provincias de Anda-
lucia Occidental (Sevilla, Cérdoba, Cddiz y Huelve). En ella la pro-
blemitica que analizamos puede resumirse de la siguiente forma: 1)
Los pequefios y medianos agricultores gozan de una situacién poco
aceptable, debido, e€n gran parte, a su falia de preparacién y a su escaso
poder oferente. Su labor, igualmente, no va mds alld de la meramente
productiva; 2) Los grandes agriculiores en este drea suelen disponer
de una posicién negociadora muy aceptable, derivada de su elevado
poder oferente y de su adecuada preparacién comercial y empresarial,
sobre todo en ciertas zonas y comarcas. Respecto a su tarea desarro-
llada, hay que decir que en muchos casos va mds alld de la estricta-
mente productiva. Para entender todo esto hay que tener presente que
el drea que se analiza constituye en su conjunto un excelente y amplio
centro consumidor. Sin embargo, faltan todavia muchos empresarios
capaces de dominar por completo determinados canales distribuidores
de productos especificos de la regién; 3) Las asociaciones agrarias
vuelven a ser poco relevantes para la mayoria de los productos de la
regién. Las existentes tienen su origen en hechos que, muchas veces,
nada tienen que ver con el verdadero asociacionismo, aunque a la hora
de la verdad su funcionamiento sea aceptable. Hay, pues, que dar ca-
bida en este drea a instituciones asociacionistas que vengan a resolver
el problema de los cultivadores individuales, aunque se haya de salvar
el tremendo hdndicap del individualismo espafiol, tan reflejado en
el andaluz. No basta con aparecer en industrias como las de almaza-
res o bodegas de primera transformacién. Hay que ir mds all4, tal vy
como hacen las sociedades anénimas que en la regién se dan, y cuyo fin
es el dominio del mayor nimero de eslabones de la cadena distribui-
dora, sobre todo de los finales; 4) Las sociedades mercantiles se dan




122 JOSE 1. GONZALEZ-HABAS GUISADO

cita en esta zona en campos muy definidos. En efecto, el dmbito de los
vinos y los aceites, sobre todo, es el preferido, y sobre el que mayor
dominio ejercen. Su tarea, tal y como seiialamos anteriormente, se res-
tringe primordialmente a la transformacidn y distribuidora. Ello no
impide que muchas de ellas acttien desde el principio del proceso pro-
ductive, al objeto de obtener los beneficios que toda integracién posi-
bilita.

Divisién Regional Undécima, que comprende a las dos provincias
canarias. Aqui la situacién se modifica considerablemente, en relacién
con el resto de la nacién, merced a su configuracién especifica y a sus
veniajas climdticas, Resumiendo su estructura, desde el punto que aqui
nos interesa, diremos que: 1) Los pequerios y medianos agricultores,
que son la mayoria, disporen de una posicién bastante ventajosa deri-
vada, fundamentalmente, de sus productos de primor. Ademds, su pre-
paracién comercial estd bastante desarrollada; 2) Los grandes agri-
cultores se diferencian grandemente de los anteriores, aunque la gran
propiedad no es el estilo de la regién. Sin embargo, en donde existen,
su posicién negociadora suele ser mejor, en razén de una mayor oferta,
sobre todo, de su mejor organizacién y de su mejor preparacién comer-
cial y empresarial; 3) Las asociaciones agrarias no cumplen el gran
deber que seria de desear, apareciendo en €l mercadeo de los productos
en cuestién como entes sin gran relieve; 4) Por ultimo, el niicleo de
las sociedades mercantiles juega un papel muy aceptable, sobre todo
en productos como los horticolas y el tabaco. En ellos su excelente or-
ganizacién les permite controlar grandemente la distribucién de los
mismos, al tiempo que les genera grandes beneficios, Sin embargo, vy
en aras de la verdad, hay que sefialar que su participacién suele co-
menzar mas alld del proceso productivo.

V. FACTORES QUE INFLUYEN EN EL MAYOR O MENOR
ACCESO AL MERCADEO

Los factores que de modo general influyen y determinan el mayor
0 menor acceso al mercadeo de los agricultores son de indole muy
diversa. Anteriormente nos hemos referido ya a tres de ellos de modo
global: a) el derivado del propio productor, segiin sea pequefio o
mediano, gran agricultor, esté asociado o constituido en sociedad
mercantil; b) el derivado del propio producto, pues ya hemos visto
que el mismo puede determinar, y de hecho determina, una mayor o
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menor accesibilidad a los canales de distribucién; ¢) el derivado del
contexto geografico que genera igualmente, una mayor o menor ac-
cesibilidad en orden a una mentalidad muy caracteristica existente
en las correspondientes dreas en que el mosaico nacional puede
dividirse.

De modo general, los tres tipos de factores sefialados pueden ser
suficientes para detectar lo que nos proponemos. Sin embargo, cree-
mos que es posible estructurar una nueva clasificacién en orden a tener
en cuenta otra serie de fendmenos o factores que conviene desglosar
de los tres sefialados anteriormente, cosa que mds tarde haremos.

Debemos resaltar y recalcar desde ahora que la idea que preten-
demos desarrollar se refiere a una accesibilidad real y auténtica al
mercadeo agrario en todo su recorrido o proceso, tal y como lo defi-
nimos al comienzo de nuestro trabajo. Ya sabemos que los agriculto-
res, a los que se dedica este trabajo, actien en el mismo, en la mayo-
ria de los casos, solamente en el primer eslabén: el productivo. Lo
que a partir de ahora desarrollaremos se refiere a los factores que
condicionan su acceso a puntos mds lejanos de los meramente pro-
ductivos, dentro de las cadenas distribuidoras existentes.

Para nuestro estudio hemos diferenciado el presente apartado en
cuatro subapartados, que se refieren a cada uno de los factores, o gru-
po de factores, que analizaremos y que son los siguientes:

a) De tipo econémico.

b) De tipo sociolégico y cultural.
¢) De caricter institucional.

d) De cardcter natural.

Dicho lo anterior, pasamos a analizar cada uno de ellos por se-
parado.

V.l. DE TiPO ECONOMICO

El factor econémico aparece en primer lugar entre los factores
determinantes del mayor o menor acceso a los distintos eslabones del
mercadeo agrario. Esto es un hecho del que nadie duda, pues el
mismo determina posturas, e incluso «status», muy definidos, de los
que no es sencillo evadirse.

Para su estudio vamos a seguir una linea claramente metidica v
otra menos sistemética, en la que se sefialen los aspectos puramente
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econémicos y los que de €l se derivan directamente. A este respecto
analizaremos por separado cada uno de los siguientes aspectos eco-
ndémicos.

a) Capital-tierra.
&) Capital de explotacién.
c) Capital circulante.

d) Otros aspectos econémicos.

Capital-tierra

En este apartado y en los siguientes los aspectos a analizar se
estudiardn desde el punto de vista que afectan a la mejor o peor po-
sicién negociadora de los elementos y personajes del sector agrario,
linica meta que nos proponemos cubrir en este trabajo.

El capital-tierra es un elemento dado para la mayoria de los agri-
cultores, en el que no es ficilmente modificable su cuantia. Sin embar-
g0, mediante transformaciones adecuadas, puede lograrse una eleva-
cién del valor del mismo.

La distribucién que de las fincas existe en nuestro pais es harta-
mente conocida, por lo que no entraremos en mayores detalles. Sola-
mente apuntaremos algunos aspectos de interés que vengan a ayudarnos
en nuestro peregrinar en busca de soluciones al tema que nos traemos
entre manos. Los mismos son los siguientes:

a) El factor tierra estd directamente ligado a la entidad econé-
mica de su propietario, por lo general, el cual queda adscrito a un
«status» claramente definido y diferenciado.

b) La mayor incidencia del capital-tierra, en cuanto a posicién
negociadora, viene directamente relacionado con el total de la finca en
cuestién, y no solamente con el valor unitario (ptas/Ha.).

c¢) La estratificacién que el capital tierra permite establecer se
corresponde casi integramente con los cuatro grupos de personajes que
en el sector agrario se dan. En efecto: 1) los pequefios y medianos
agricultores disponen de escaso capital-tierra; 2) los grandes agricul-
tores gozan de mayor capital-tierra; 3) las asociaciones agrarias tienen
un capital-tierra variable, segiin sea su clase, y 4) las sociedades mer-
cantiles poseen grandes extensiones de tierra, por lo general, y, en
consecuencia, un elevado capital-tierra.
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d) Por si sola una gran cantidad de factor tierra no es deter-
minante de una mejor posicién, aunque si suele ser indispensable.
Ello se-deriva de dos razones fundamentales:

1.* La mayor cantidad de tierra permite obtener una mejor po-
sicién en razén con la mayor oferta (produccién) que se
puede obtener.

2* La mayor cantidad de tierra permite acceder a los créditos
oficiales y privados con mayores garantias.

Ambos hechos constatados presuponen y determinan, sin duda de
ningin tipo, una posicién negociadora mejor que en los casos en que
las disponibilidades de tierra son menores.

- e) Por tultimo, el capital-tierra suele corresponderse directamen-
te con una formacién cultural especifica de los agricultores, que es
tipica por cada zona, como es de todos bien conocido.

Capital de explotacion

El capital de explotacién estd compuesto, como se sabe, por el mo-
biliario mecénico y por el mobiliario vivo. No vamos a detenernos en
pormenores sobre los mismos, pues lo damos por supuesto. Solamente
trataremos el tema desde el punto que nos interesa, es decir, desde la
vertiente de la mayor o menor participacién que se genera del mismo.

El capital de explotacién incide en la participacién en el merca-
deo de un modo directo, tal y como vamos a ver a continuacién. Los
aspectos que sefialaremos son los de mayor relieve, aunque podrian
afiadirse algunos mas.

@) En general, el mayor montante de capital de explotacion se
corresponde con un mercadeo mejor y més ordenado desde el punto de
vista del agricultor. Y ello no sélo en su primera fase, sino mis alla
de la misma.

b) La distribucién de este capital entre los participantes del
sector agrario es dificil de realizar. Sin embargo, poedemos decir, con
visos de gran realidad, que el mayor valor del capital de explotacion
por hectirea se da en los grandes productores, en las sociedades mer-
cantiles, en algunas de las asociaciones agrarias y en determinados
pequeiios productores intensivos.

¢) Una incidencia negativa de este capital en el mercadeo se
genera cuando estd infrautilizado. Ello debe considerarse seriamen-
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te, pues quizds convenga reducirle y modernizarle en aras de una
mayor rentabilidad. Ademds, un elevado montante por hectirea del
mismo puede generar cargas elevadisimas en conceptos de amortiza-
ciones, seguros, eic., que impidan disponer del capital circulante ne-
cesario,

d) En el caso concreto del mobiliario vivo hay que constatar la
necesidad de que se corresponda con las razas y especies mds deman.
dadas en el mercado. Ello posibilitar4 y facilitars un mejor mercadeo
en cada uno de los sucesivos eslabones distributivos del mismo.

e) La correspondencia entre el capital de explotacién con el nivel
econémico de los productores es clara en nuestro pais. Su distribucién
exacta resulta dificil de efectuar, ya que no existen datos especificos
sobre la misma. Solamente se sabe que los agricultores poderosos dis-
ponen de una mayor dotacién por hectirea que los débiles. A este res-
pecto, y siguiendo la metodologia empleada aqui, diremos tinicamen-
te que los mds fuertes se encuadran en las sociedades mercantiles,
grandes productores y ciertos pequefios productores de cultivos inten-
S1VO0s,

Capital circulante

Del capital circulante cabria hablar largo y tendido. Sin embargo,
vamos a limitar nuestras ideas a unas cuestiones concretas de honda
ligaz6n con el tema que se estudia.

a) En primer lugar, conviene sefialar que el capital circulante
es «per se» uno de los determinantes primeros del mayor o menor ac-
ceso a los canales comerciales. En efecto, si no se estd en liquidez
a la hora de dar salida a los productos puede reducirse al médximo
la intervencién del agricultor, pues lo que se deseara serd vender como
sea, y cuanto antes, sus productos. En caso contrario, caben realizarse
mejores operaciones de venta esperando conseguir las oportunidades
mejores, localizar los puntos de mayor demanda, poseer la mejor in-
formacién, etc.

b) Igualmente, el montante de capital circulante se corresponde
con una mejor organizacién de la explotacién agraria, lo cual redunda
en la realizacién de un mds ordenado mercadeo. En efecto, si la em-
presa agraria estd debidamente organizada el montante total del mismo
se distribuye homogéneamente a lo largo del afio, impidiendo pasar de
épocas de alza a las de baja, que en nada benefician a la buena
marcha de la explotacién; por el contrario, si la distribucién de cose-
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chas y productos esti muy concentrada el capital circulante es mds
elevado, pudiendo ocasionar trastornos graves en algiin momento.

¢) La determinacién del capital circulante necesario para la mar-
cha normal de la explotacién debe realizarse de acuerdo con las po-
sibilidades reales de cada agricultor o grupo de ellos. En caso contra-
rio, pueden producirse grandes gastos econémicos que inciden desfa-
vorablemente en los beneficios de la empresa.

d) Enlos casos en que se deba acudir al crédito oficial o privado,
siempre se optard por el primer tipo, pues es mds econémico. Solamen-
te en los casos de urgente necesidad se acudird a los centros privados.
Ello hari posible no incrementar en exceso el capitulo de gastos, ya
de por si recargados a lo largo del ciclo econémico.

e) En orden a resolver los casos de necesidad demostrada, los
centros oficiales deberian disponer del dinero necesario para auxiliar
a los agricultores que lo precisen. La sistemética de concesién del
préstamo debe hacerse siguiendo una linea auténticamente social,
politica y econdémica, desterrando cualquier f6rmula basada en la re-
comendacién o en el poder econémico del solicitante.

No hay duda de que si de verdad los puntos sefialados se llevaran
a la prictica, el acceso al mercadeo por la via del capital seria un
éxito, tanto mis acusado cuanto mis lejos se llegara en las cadenas
distribuidoras. Para que esto sea una realidad es preciso mentalizar
al campesino de acuerdo con su capacidad real y la de sus explota-
ciones. Ir mds alld supone serios inconvenientes que, por desgracia,
suelen generar grandes trastornos de toda indole en los mismos.

V.2. DE TIPO SOCIOLOGICO Y CULTURAL

Los factores socioculturales quizds sean los de mayor relieve en
el acceso al mercadeo por parte de los agricultores. Los mismos son
muy variables para el total del 4mbito espafiol, como es de todos co-
nocido. Aqui solamente sefialaremos los mds genéricos del agro espa-
fiol, que ciframos en los siguientes:

a) El nivel cultural es muy bajo en el agro espaiiol si lo compa-
ramos con los demis sectores productivos. Este hecho es una realidad
que se ha venido perpetuando a lo largo del tiempo y que no tiene
facil solucién.

b) El bajo nivel sefialado anteriormente incide negativamente en
los aspectos propios de contratacién que se generan en el mercadeo
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agrario. Ello es un hecho totalmente constatado y que presenta una
dualidad agricultor-resto de participantes muy poco ventajosa para
el primero, ocasionando una situacién muy desigual que no es facil-
mente subsanable por el momento.

¢) La falta de preparacién sefialada anteriormente hace olvi-
darse a la mayoria de los agricultores de aspectos tan fundamentales
como los comerciales. Su problematica mds relevante sigue siendo la
productiva, despreciando los aspectos de la venta, comercializacién y
transformacién con harta frecuencia, siendo que en ellos es donde se
pueden obtener mds y mejores beneficios.

d) Otra desventaja, que se advierte en la mentalidad campe-
sina frente a los restantes sectores del mercadeo, es la que procede
de su falta de poder gerencial. Solamente en las socidades mercantiles
y en ciertas grandes explotaciones aparece este aspecto en toda su di-
mensién. Ello impide a la mayoria de los agricultores y ganaderos
acudir a los mercados en las mismas condiciones que los demis.

e) Igualmente, la falta de preparacién, tan abundante en tantos
y tantos campos espafioles, es causa de una escasa relacién a todos los
niveles. Y no se olvide que por esta linea de relaciones, amistades, etc.,
es por donde, a veces, pueden obtenerse grandes beneficios. Ahi estin,
como ejemplos natos, los intermediarios cuya amplitud de «conoci-
mientos» suele ser muy rentable, permitiéndoles acceder a los puntos
de contratacién con mejores garantias,

f) La formacién empresarial de los agricultores hay que fun-
damentarla en aspectos mas ambiciosos que los de la mera produccién.
Hay que basarla en lineas de mas «garra», que permitan dar salida a
los productos en las mejores condiciones y, si es posible, participar en
cuantos eslabones comerciales sea factible. Aqui es donde hay que
dar la gran batalla, si de verdad se pretende irrumpir en el mercadeo
con garantias de éxito. Para ello nada mejor que una buena prepara-
¢ién, una mayor relacién con los eslabones sucesivos y una aceptable
informacién. En este sentido hay que ir hacia los puntos de venta
antes que los demds, anticipindose a los posibles competidores. Y no
se diga que eso es difieil, pues los demds participantes lo hacen asi.

g) En orden a una mayor participacién de los agricultores en
el mercadeo agrario, convendria aprovechar cuantas posibilidades
existen en el campo de la gerencia y direccién de explotaciones agra-
rias. En este sentido conviene resefiar la urgente necesidad de resolver
esta problemitica en las asociaciones agrarias que se creen. De nada
sirve decir que se crean tantas o cuantas asociaciones agrarias si las
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mismas no gozan de una adecuada mentalidad empresarial capaz de
afrontar con éxito cuantos problemas le surjan en su camino. Y si la
solucién no es fécil, en este sentido, deben ser las propias instituciones
y entidades oficiales, que las amparan, las que tomen cartas en el
asunto, proporcionindoles dirigentes, aconsejdndoles, o negando su
creacién si llegara el caso.

k) Cuantos cursillos se den en pos de una mejor preparacién
agraria deben tener como meta primordial la de inculcar un verda-
dero espiritu empresarial y comercial y no limitarse a la ensefianza
exclusiva de nuevas técnicas productivas.

i) Igualmente, el acceso al mercadeo puede incrementarse si de
verdad las instituciones oficiales o para-oficiales tratan como se debe
a los propios campesinos. Da pena ver tanto y tanto desdefio hacia el
agricultor por parte de quienes de verdad deberian protegerlos y am-
pararlos. Si esto se consiguiera es seguro que muchos productores se
decidieran a abordar nuevas tareas mercadolégicas hasta ahora mo-
nopolizadas por elementos extrafios al agro.

i) En orden a definir claramente la batalla en pos de nuevas
metas de trabajo diferentes de las meramente productivas, cabe apun-
tar una nueva solucién: la que proviene de una toma de conciencia
real y auténtica de cuantas instituciones y organizaciones se dicen
amparadoras del sector primario. Esto es un fin muy ambicioso, pues
a la hora de la verdad, las consecuciones son escasas. Pero no por ello
vamos a olvidarnos de este aspecto, por otra parte muy deteriorado en
su concepcién actual en nuestro pais. Resulta que se pretende el méxi-
mo acceso del productor a los canales comerciales, pero se mantiene
la absurda separacién y diferenciacién entre Ministerio de Agricultura
y Comercio, donde cada uno aborda y defiende aspectos diferentes y
opuestos del mercadeo. Y claro estd, el primero de los Departamentos
sefialados «ayuda» a los agricultores y el segundo a los intermediarios.
;Cémo va a ser posible, asi, que al agricultor se le ampare y proteja
en su derecho a una mayor participacién?

V.3. DE CARACTER INSTITUCIONAL

Los aspectos institucionales son fundamentales, igualmente, pues
son los que, en definitiva, pueden hacer modificar una situacién en
el sentido que se crea conveniente. Aqui, sin embargo, no vamos a
analizar este punto desde esta vertiente. Nos limitaremos, simplemente,
a ver cémo pueden afectar a los propios agricultores en el acceso al
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mercadeo, supuesto que las instituciones existen. En este sentido se-
falamos que:

a) En los casos en que el producto estd totalmente controlado
oficialmente, los problemas se resuelven «per se». Es el caso del ta-
baco, cuyos productos han de entregarse obligatoriamente en los Cen-
tros de Fermentacién de Ia zona en cuestién. En este sentido, pues,
su afectacion es minima. Quizds, y como signho negativo, convenga se-
fialar que se rompe el proceso distributivo por la mitad, impidiendo un
acceso mayor a los agricultores. Las fases sucesivas al eslabdn oficial
pasan a convertirse en monopolios industriales, en los que los agri-
cultores raramente podran intervenir. Lo dicho para el tabaco podria
afiadirse para el trigo, cuyo eslabén oficial estd en el SENPA, y cuyo
paso sucesivo —las fdbricas de harina— suelen ser de cardcter in-
dustrial, con escasa participacién del sector agrario como tal.

b) En los demds casos no hay duda de que la existencia de
instituciones especificas, de indole estatal o paraestatal, facilitan a los
que las disfrutan posibilidades diferentes a las de los que no las tie-
nen. Esto es importante, pues puede generar desigualdades considera-
bles. A este respecto, y como ejemplos de tltima hora, ahi estdn los
Mercados en Origen instalados en diferentes zonas que posibilitan
formas distintas de ventas a los agricultores de las 4reas en cuestién
en relacién con los de zonas alejadas de los mismos.

¢) También conviene sefialar en este orden de cosas la incidencia
de ciertas normas y disposiciones especificas sobre comercializacién y
venta de los productos que afectan tan sélo a algunos de ellos. Ello
condiciona altamente la posibilidad de acceso a los agricultores de
los diferentes productos de modo muy distinto.

d) En los eslabones finales, las incidencias pueden ser més re-
levantes, pues suele existir gran discriminacién entre &reas de produc-
cién distintas. Como ejemplo tipico ahi estdn los Mercados Centrales,
a los que es dificil acceder en las grandes ciudades; en cambio, en
las poblaciones pequefias el acceso suele ser mds ficil. Ello, no hay
duda, motiva serias diferencias de trato entre los agricultores de las
grandes urbes y las restantes.

e) Por tltimo, conviene sefialar y destacar las incidencias que
se derivan de actuaciones especificas en dreas de desarrollo de todo
tipo, frente a otras menos afortunadas. El desequilibrio que se produce
en este sentido proviene de que los agricultores de las 4reas favoreci-
das disponen de mejores perspectivas que los de las demds. Como
ejemplos tipicos, ahi estdn las dreas y zonas turisticas, en las que sus
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agricultores pueden disponer de mds y mejores ventajas que los de-
mis. La pena, sin embargo, estd en que tantas y tantas oportunidades
no son convenientemente aprovechadas por los agricultores, infiltrdn-
dose en el procese distributivo personajes ajenos al mismo, por lo
general mis «avispados» y con mayor capacidad econémica que los
agricultores del lugar.

V.4. DE CARACTER NATURAL: LOCALIZACION DE LA OFERTA Y PUNTOS
DE VENTA

Los factores de cardcter natural son los que primariamente de-
terminan el acceso a las cadenas distributivas de los productores agra-
rios. Ello procede de que los mismos son los que definen y configuran
el mapa productivo nacional contra el que es dificil rebelarse.

Desde el punto que aqui nos interesa sélo sefialaremos unas cuantas
cuestiones que tienen relacién directa con la problemdtica. Son las si-
guientes:

a) La ubicacién de la explotacién agraria define de por si una
mayor o menor facilidad de acceso al mercadeo en toda su extensién.

b) El total de explotaciones agrarias existentes en nuestro pais
se enclava en un marco muy diferente, definido por sus condiciones
geogrificas, climéticas e infraestructurales. En este sentido, hacer una
disquisicién mayor seria dar entrada a toda una serie muy amplia
que en nada favoreceria a nuestra tarea.

¢) El mejor acceso al mercadeo en su totalidad viene definido
en la propia explotacién por una serie de condicionantes, de los cuales
los principales son los siguientes:

— La proximidad a vias de transporte; en definitiva, el facil
acceso de la finca en cuestion.

— La proximidad a los grandes centros de consumo.

— La mayor o menor competencia en el drea de su influencia.

— La existencia de instalaciones o establecimientos de interme-
diarios.

— La existencia de servicios generales de toda indole, desde los
telefénicos y postales hasta los bancarios, pasando por los me-
ramente técnicos.

— La existencia de mercados de todo tipo en la zona en cuestién.

La clasificacién de las explotaciones segiin un baremo ponderado
que refleje estos hechos es muy dificil. Sin embargo, se sabe de la
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existencia de explotaciones perfectamente ubicadas y de otras difi-
cilmente accesibles, en las que las tareas comercializadoras son com-
plicadas de resolver. No obstante esto, podemos decir que las sociedades
anénimas se instalan y aparecen en los sitios mejores, porque suelen
acudir a los lugares en que las ventajas de toda indole son mayores,
cosa que no acurre con los demds campesinos que nacen ya sobre las
propias explotaciones y dificilmente pueden cambiar.

d) La distribucién geografica por productos suele estar muy de-
finida de acuerdo con la estructura del suelo. Igualmente, la configu-
racién geografica en torno a los grandes nicleos de poblacién estd
bastante definida. Estos hechos pueden apreciarse en los productos de
caracter mas perecedero, los cuales tienden a cultivarse més en las
proximidades de las grandes ciudades, donde su acceso es mds ficil.
Por el contrario, los productos de mejor conservacién y los que
precisan transformarse se radican en zonas mas alejadas, por lo ge-
neral.

e) La proximidad a las zonas de consumo genera, normalmente,
una mayor participacién en el valor afiadido en el mercadeo por los
agricultores del lugar, sobre todo en ciertos productos como los hor-
ticolas. Sin embargo, la enorme competencia y la absurda instituciona-
lizacién de determinadas entidades les impide acceder en las debidas
condiciones, perdiendo beneficios de todo orden.

f) La ubicacién natural de las distintas explotaciones agrarias
lleva anexo, generalmente, su correspondiente mundo comercial. Esto
es un hecho del que no se puede prescindir, pues el mismo es dificil
de cambiar. Sin embargo, y en aras de una politica equilibradora a
nivel nacional, deberia tenerse presente a las zonas menos favorecidas
para tratar de solventar y resolver sus problemas especificos, antes que
dedicarse a invertir en zonas ya desarrolladas.

g) Por ltimo, y como llamada de atencién a tantos y tantos
agricultores que por ahi existen, hemos de sefialar un nuevo punto de
interés. Se refiere a la eleccién de sus productos de acuerdo con su
posibilidad mayor o menor de salida. Son muchas las zonas en las
que se cultivan productos sin disponerse de las correspondientes in-
dustrias de transformacién. En este sentido cabria sefialarse a los rega-
dios del Plan Badajoz, en donde se producen cultivos que no disponen
en la zona de suficiente infraestructura industrial para absorber tanta
produccién como alli se da. Y esto lo sefialamos no sélo desde el
punto de vista empresarial privado, sino desde un dmbito mds nacio-
nal, en el que la politica oficial tiene mucho que decir.
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Hasta aqui todo lo que se refiere a los factores determinantes de
mayor o menor acceso al mercadeo agrario de los agricultores. Se po-
drian haber sefialado muchos mds, pero, en definitiva, los resultados
hubieran sido parecidos. Las realidades del agro en el campo produc-
tivo y en el comercial son del todo conocidas, pudiéndose resumir en
pocas palabras que sefialan su divergencia frente a los mundos de
otros sectores: Falta de preparacién y escasez de competencia en ma-
terias comerciales. Quizds, habria que afiadir la derivada de la
escasa ambicién de la mayoria de los productores agrarios y la de su
eterno conformismo. A Dios gracias, este espiritu va desapareciendo,
dando entrada a otras motivaciones de mayor proyeccién. Con ello
esperamos que alglin dia puedan acceder en las debidas condiciones
de competencia a los diferentes mercados que en el proceso distribuidor
se dan. Para ello nada mejor que seguir algunas de las recomendacio-
nes que en el capitulo siguiente se dan.

VI. MODOS DE INCREMENTAR EL ACCESO AL MERCADEO
DE LOS AGRICULTORES Y, EN CONSECUENCIA,
SU POSICION NEGOCIADORA

Vista la panorimica que en nuestro amplio recorrido se ha pre-
sentado de la posicién negociadora, creemos que estamos en situacién
de sefialar y apuntar algunos modos y sistemas que permitan un
mayor acceso al mercadeo de los productos agrarios. La consecucién
de ello requiere un proceso lento, ya que los factores determinantes
son muy variados, tal y como se ha visto en el capitulo anterior.

No obstante, la dificultad que ante nosotros se nos encumbra, cree-
mos necesario insistir y recalcar algunos puntos que permitan paliar y
solucionar en parte esta problemdtica. Dichos puntos los hemos fijado
y congregado en los siguientes aspectos:

a) Mejora de la red informativa de que disponen los agriculto-
res y, en general, toda persona ligada al sector agrario.

b) Mejora de ciertos aspectos institucionales que, a veces, di-
ficultan, o al menos no amparan debidamente, a los agri-
cultores.

¢) Creacion y fomento de mayor mimero de asociaciones agra-
rias y sociedades mercantiles,



134 JOSE . GONZALEZ-HABAS GUISADO

d) Creacién de una nueva mentalidad agraria, basada en una
mejor organizacién de las explotaciones y en la inclusién del
factor gerencial en las mismas al nivel que corresponda en
cada caso,

Por el momento, estos aspectos nos parecen suficientes, pues en.
globan a casi todos los restantes. Sin embargo, la puntualizacién es-
pecifica de los mismos nos serd del todo dtil, pues son los mds des-
tacables para el fin que nos proponemos en este trabajo.

VI.1. MEJORA DE LA RED INFORMATIVA

La red de informacién es de tal importancia hoy dia que puede
considerarse, sin temor a error, como elemento indispensable para el
buen funcionamiento del mercadeo. Para el estudio y anilisis de la
misma seguiremos en todo al profesor Leandro CASTRO en su folleto
«La informacién de mercados agrarios», cuyas citaciones y extractos
aparecen debidamente entrecomillados.

1. Importancia de la informacién de mercados

La importancia de la red de informacién, a lo large del mercadeo,
estriba en que con ella se puede incidir en una serie de aspectos, a
todas luces interesantes, y de los cuales vamos a sefialar a continua-
ci6én los mds importantes.

a) Orientacién de los recursos.—La orientacién de los recursos
en el mercado viene determinada, casi siempre, por los precios que
pagan los consumidores por los productos que adquieren. Ello signi-
fica que la demanda final del consumidor define las demandas deri-
vadas, entre las que se incluyen tanto las de los minoristas como las
de los demds intermediarios del correspondiente circuito de mer-
cadeo.

Para poder planificar y estructurar debidamente las actividades co-
rrespondientes es preciso disponer de una completa informacién. «Sin
una informacién adecuada, los consumidores no pueden tomar deci-
siones inteligentes, ni estas decisiones se reflejan en las actividades
de los intermediarios y de los productores».

«Ademds, una buena informacién es también esencial para que los
agricultores, las industrias transformadoras y los comerciantes uti-
licen sus recursos de la forma mds provechosa para ellos y para la
sociedad.»
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b) Competencia.—Aunque la competencia perfecta sea un tépico
qgue no se da nunca en la realidad, hemos de decir que siempre se
ha de tender hacia ella. Para conseguirlo, entre otros cosas, es pre-
ciso que se disponga de una informacion perfecta que pueda ser uti-
lizada tanto por los compradores como por los vendedores del mer-
cado. Esto es bueno, como dice €l profesor CASTRO, porque «la com-
petencia es la fuerza méds poderosa para maximizar la eficiencia so-
cial del mercadeo. Pero una competencia efectiva depende, en grado
considerable, de la informacién de que disponen los compradores y
vendedores, ya que sobre ella se basa la actuacién de todos ellos».

No obstante esto, resulta muy dificil el intentar modificar la es-
tructura de un mercadeo cuando se mueve dentro de lineas monopo-
listicas. Por ello, el disponer de una buena informacién es enormemen-
te eficaz a la hora de hacer valer los derechos de los menos poderosos,
convirtiéndose en un arma importante para poder limar parte de las
asperezas que los mercados imperfectos conllevan.

¢) Eficiencia.—Sabiendo que la eficiencia del mercado es mayor
cuando se sitdan los productos mds adecuados en los lugares mds
convenientes y en los momentos mds oportunos, es 14gico pensar que
con una buena informacién todo ello se realice de una forma més
facil.

Por falta de la debida informacién, es corriente ver cémo a de-
terminados mercados concurre un exceso de oferta, mientras que en
otros afluye menos de lo preciso. Todo ello es facilmente saldable
mediante una adecuada informacién, aumentando considerablemente
la eficiencia total del mercadeo.

d) Politica econémica.—«Para el planteamiento de una adecuada
politica econémica los gobiernos necesitan una informacién estadisti-
ca precisa y abundante. Esto es cierto, tanto con una orientacién li-
beral como con una socialista. Buenas estadisticas de produccién, con-
sumo y existencias resultan esenciales para cualquier intento de orde-
nacién de los mercados, que pretenda estabilizar la oferta y la de-
manda y equilibrar los precios. Este tipo de informacién es de espe-
cial importancia cuando el gobierno interviene directamente en el co-
mercio exterior, compensando la insuficiencia de las producciones o
colocando los excedentes.»

«Por otra parte, cualquier programa de desarrollo econémico,
bien sea indicativo o coercitivo, tiene sus cimientos en el estudio sobre
la evolucién del consumo. Y esta evolucién de la demanda es una de
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las informaciones més importantes, tanto desde el punto de vista na-
cional como desde el de la empresa privada.»

2. Informacién necesaria

Informacién necesaria es aquélla que precisan conocer en cada
momento del mercadeo los participantes en el mismo. Puede ser:

— Basica.

— Coyuntural.
— De actualidad.
— Especial.

a) Bdsica.—En sentido amplio, la informacién bésica es aquélla
que permite tener una perspectiva general, y a largo plazo, de la situa-
cién de los mercados y de su evolucién. Implica todo tipo de aspectos
de la economia nacional que suelen venir reflejados por datos e indices
econémicos de todos conocidos: nivel de renta, renta per edpita, evo-
lucién de la poblacién...

En un sentido més concreto, la informacién bdsica abarea todo lo
concerniente a producciones y consumo de los diferentes productos,
sus variaciones estructurales, la situacién del mercadeo y la tendencia
a largo plazo de los precios. Este tipo, normalmente mds dificil de
conseguir, es mds interesante, pues se refiere a situaciones concretas.
Sin embargo, su difusién es menor que el otro tipo.

b) Coyuntural—Como su nombre indica, la informacién coyuntu-
ral es aquélla que nos ofrece los datos relativos a una coyuntura o
situacién concreta de un determinado producto. Su valor es menor que
la bésica, pues una vez adoptados los planes a largo plazo, una infor-
macién coyuntural puede modificar escasamente a los mismos.

Sin embargo, es de gran utilidad para los agricultores e interme-
diarios, en ocasiones, si la saben aprovechar adecuadamente. En efecto,
el conocimiento perfecto de la evolucién de los cultivos, en cada ins-
tante, a lo largo de la campafia puede servir para que el productor se
vaya preparando debidamente para la hora de dar salida a sus cose-
chas. En cambio, si desconoce cémo van las cosechas y cémo se desarro-
llan los mercados es posible que al final tenga que malvender sus
productas.

¢) De actualidad.—Por informacién de actualidad entendemos
todo tipo de noticias de actualidad que aparecen diaria o semanal-
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mente, o sin frecuencia determinada, y que indican en cada momento
como varian los mercados. Permite, pues, analizar y seguir el pulso de
los mercados de modo facil, a base de peridicos, revistas, etc. Ade-
mds, sirve para tomar decisiones oportunas, a veces en cuestién de
horas. En efecto, la noticia, por ejemplo, de una cotizacién alta en
un mercado puede inducir al agricultor a ofrecer en seguida su pro-
ducto en dicho mercado.

Dada su gran difusién, este tipo de noticias corre de boca en hoca
ripidamente, lo que permite aprovechar al maxiho las oportunidades
que en cada momento se van dando. A este respecto, diremos que su
forma de difusién normal es la sefialada anteriormente, o sea, a través
de la prensa y boletines especiales, o simplemente por el sistema de la
«vox populi».

La manera de emplear esta informacién es distinta para cada per-
sonaje del mercadeo. Al agricultor, que debe decidir el circuito a se-
guir por sus productos, una buena noticia le puede inducir a emplear
un camino u otro, Para el intermediario, las noticias de actualidad,
del tipo que sean —importaciones de choque, catistrofes, heladas, et-
cétera—, constituyen el auténtico pilar de su negocio. Por iltimo, al
consumidor, un buen conocimiento sobre la abundancia o escasez de
los productos puede generarle un ahorro interesante.

d) Especial—Se considera como informacién especial aquélla
que ofrece datos especificos sobre una determinada materia. Casi
siempre suele estar restringida en forma de estudios concretos, realiza-
dos tanto por organismos oficiales como por empresas privadas.

Por su propia condicién, este tipo de informacién suele estar menos
difundida, debiendo los interesados buscarlas mds arduamente. En
otros casos, y ante la imposibilidad de localizarla, o por defectos acu-
sados de la misma, los particulares deciden emprender por su cuenta
su propio estudio, el cual contrasta con el oficial, al objeto de deducir
las conclusiones pertinentes del modo mds fehaciente.

3. Fuentes de informacién del mercadeo

«Un empresario, sea intermediario o agricultor, que desee obtener
informacién utilizable para sus actividades, tiene que resolver el pro-
blema siguiendo uno de los tres caminos siguientes: a) puede utilizar
la informacién extraida de sus propios registros; b) puede buscar in-
formaciones oficiales o privadas disponibles en forma de publica-
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ciones, o de otra manera; c) puede optar por realizar una investiga-
cion directa sobre los problemas que mds le interesen.»

a) Andlisis interno.—-El anélisis de la situacién de la propia em-
presa, en todos sus aspectos, es el primer paso para la investigacion de
sus mercados. El coste de la obtencién de los datos es variable, aunque
en ocasiones pueda resultar elevado. Sin embargo, la posibilidad de
llevar a cabo dicho estudio es escasa, al no disponerse de los datos
bésicos que permiten realizar un estudio medianamente serio.

Dentro de todo este contexto, el analisis de las ventas resulta ser de
los puntos mds interesantes, pues nos permite ver su evolucién pa-
sada y su posible proyeccién futura. Sin embargo, para que el estudio
nos sirva para algo hay que analizar producto por producto, pues es
f4cil que las ventas en conjunto presenten un aspecto favorable que
impida ver la existencia de algiin producto cuya venta es poco renta-
ble. Para eliminar a ese producto, y en consecuencia aumentar la ren-
tabilidad de la empresa, es por lo que se aconseja el estudio producto
por producto. También se aconseja como complemento del estudio
en cuestién uno més amplio que abarque el drea de influencia de la
propia explotacién.

b) Fuentes oficiales-—Son las més extendidas en todos los paises,
y suelen conseguirse en muchos casos a bajos costes, debido a la faci-
lidad de que disponen los organismos estatales para recabar sus infor-
maciones. Una vez elaborados los datos suelen ser difundidos en pu-
blicaciones especificas, la mayoria de las cuales estin a la venta.

El mayor defecto de que adolece este tipo de informacién es el de
su escasa precisién y su retraso en aparecer piblicamente, lo cual le
hace perder utilidad.

En relacién con los dates publicados por los organismos oficia-
les, hemos de decir que la mayoria restringe sus publicaciones a datos
de su competencia. Sin embargo, a veces suele darse una duplicidad
que en nada beneficia a la estadistica, toda vez que los datos no suelen
coincidir. Tgualmente, y en aras de un triunfalismo excesivo, muchas
veces los datos que se publican aparecen debida y escandalosamente
«inflados».

c¢) Fuentes privadas—Siguiendo rutas distintas y normalmente
llegando a conclusiones diferentes, existen entidades privadas encar-
gadas de suministrar informacién sobre temas mis o menos especifi-
cos. Unas veces su misién estricta es la meramente estadistica; otras
veces, en cambio, lo que hacen es realizar sus trabajos en departamen-
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tos especificos de determinadas empresas, tal y como ocurre con los
departamentos de estudio de ciertos bancos. En otras ocasiones dichas
entidades publican revistas y periédicos especializados, las cuales sue-
len ofrecerlas de forma més desinteresada que la estatal.

d) Investigacion directa.—-La investigacién directa de mercados
es una materia que cada vez se lleva mds a cabo en las empresas, so-
bre todo en las industriales. Suele ser realizada, o bien por técnicos de
la propia empresa, o por otros encargados y especializados en esta
tematica.

La misién especial de esta investigacién directa es el estudio y
andlisis de determinados puntos dificiles de obtener por otro tipo de
informacién. Sirve, pues de complemento ideal de los restantes modos
y medios informativos.

Con las premisas apuntadas anteriormente se ven ficilmente los
beneficios, que se generan o que se pueden generar, para el mercado
en general, y para los agricultores en particular en su bisqueda de
una mayor participacién. Sélo nos falta sefialar que tales beneficios y
ventajas Unicamente se conseguirdn si realmente el campesino se preo-
cupa de buscarla, y si los centros informativos se la proporcionan ade-
cuadamente. En este sentido, hay que indicar la diferencia tan abismal
que existe entre el marco meramente agrario y los demds. En estos
tltimos, la avalancha de noticias e informacién es un hecho que se
palpa ficilmente. En cambio, con el sector agrario se da la paradoja
de que la poca que existe es manejada por quienes menos debieran,
permaneciendo los agricultores marginados con harta frecuencia. Bajo
este aspecto convendria instar a las propias Hermandades para que
difundieran en sus respectivos pueblos, con mayor profusién, todo tipo
de informacién que les pueda llegar y que sea de interés general y
especifico de la zona. Con ello se podrian ganar grandes batallas en
la dura lucha que representa hoy dia el mercadeo agrario para muchos
de nuestros campesinos.

V1.2. MEJORA DE 1LOS FACTORES INSTITUCIONALES

Los factores institucionales, que, a nuestro entender, tienen que
mejorarse, modificarse o reestructurarse son todos aquellos que te-
niendo participacién directa con el proceso del mercadeo agrario no
cumplen debidamente con su tarea. Dicho de esta forma, el proceso
renovador abarca a casi todas las instituciones o entidades de manera
mayor o menor. La dificultad, sin embargo, de realizar tal cometido es
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bastante elevada porque conlleva cambios de forma y de mentalidad
muy arraigados y que son dificiles de alterar.

Sin 4nimos de personalizar a ninguna de las instituciones existentes
en nuestro pais, sefialaremos los puntos que creemos de mayor relieve
y que deben ser modificados convenientemente. Ello serd suficiente,
pues las conclusiones que en ellos se apuntan serdn de validez para la
mayoria.

Al objeto de centralizar nuestro esquema vamos a marcar los as-
pectos mds relevantes a cambiar. Son los siguientes:

a2) Mejora de la competencia.
b) Mejora de la regulacién de los cultivos y productos agrarios.
¢) Mejora de la regulacién de mercados.

d) Mejora de los accesos a los canales comerciales a todes los
niveles.

e) Mejora de las instituciones especificamente encargadas de la
formacién y asesoramiento de los agricultores.

1. Mejora de la competencia

Iniciamos nuestro periplo por el mundo institucional administrativo
con un punto de enorme importancia, cual es el de la mejora de la
competencia. Resulta absurdo y extrafio que a la vera de muchas dis-
posiciones se haya desarrollado un mundo tan alejado de la competen-
cia perfecta como el que existe en nuestro mercadeo agrario. Bien es
verdad que es dificil conseguir un mercado de competencia perfecta,
pero favorecer «descaradamente» algunos eslabones privilegiados es
del todo intolerable. La mejora, pues, de todo lo que comporta una
verdadera competencia ha de ser punto de mira para las instituciones
oficiales o paraoficiales implicadas en el mercadeo. De otra manera se
acabard por desalentar, si ya no lo estdn, a muchos de sus participan-
tes, con todo lo que de pérdida de eficiencia representa.

La mejora de la competencia la ciframos en los siguientes pos-
tulados:

a) Desaparicién de cuantos privilegios trasnochados existen en
muchas cadenas distribuidoras, amparados, de forma mds o menos ve-
lada, por instituciones especificas.

b) Equidad de posibilidades a cuantos personajes deseen acceder
a los diferentes puntos de los circuitos de mercadeo.
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¢) Mejora de ciertas instituciones que, antes de mejorar, favore-
cen ciertos monopolios de todo punto inaceptables.

2. Mejora de la regulacién de los cultivos y productos agrarios

En este sentido se ha conseguido ya un avance considerable en las
recientes campafias al haberse regulado conjuntamente diversos pro-
ductos. Ello supone, sin duda alguna, una gran ayuda al agricultor al
posibilitarle elegir, con tiempo suficiente, los cultivos a implantar en
los afios siguientes.

Sin entrar en disquisiciones, mds o menos conflictivas, sobre las
formas de regulacién existentes en nuestro pais, queremos dejar claro
que la mejora que pretendemos ha de abarcar:

a) Una fijacién del nivel de precios adecuado a los tiempos en
que vivimos, que permita una vida digna a los agricultores. Son muchos
los productos que estdn lejos de proporcionar el bienestar necesario a
sus productores y que podria conseguirse con la fijacién de unos pre-
cios al productor mis adecuados con los tiempos que vivimos.

b) Una mejora de las formas reguladoras de las superficies de
cultivo que siga una linea mds moderna. Y esto tanto para las de cul-
tivos regulados como para las de los demds. Han sido tantas las hec-
tireas que se han plantado dltimamente de ciertos cultivos, sin ton ni
son, que en vez de generar bienestar a sus propietarios lo que han pro-
porcionado es lo contrario. En efecto, el exceso de oferta ha producido
situaciones desventurosas a muchos agricultores derivadas de un es-
plendor inicial que posteriormente no se dio en la realidad.

¢) Una regulacién de los precios finales al consumidor més acor-
de con las circunstancias del momento. Son, también, tantos los des-
fases que en este campo se han dado que resulta poco menos que inser-
vible tanta y tanta norma como se da. A este respecto, conviene decir
que, si bien el Ministerio de Comercio, con todos sus 6rganos, ha ini-
ciado un proceso de mejora en defensa del consumidor, son todavia
muchos los casos en que se transgrede la ley.

d) Por ultimo, conviene sefialarse, como férmula a implantar en
algunos cultivos, la de la liberalizacién a todos los niveles. Esto su-
pondra una excelente ayuda para el agricultor, al poder establecer los
precios que mds les convenga. Debe consignarse, sin embargo, que este
procedimiento sélo es vélido para ciertos productos, considerados como
de escasa repercusién en la cesta de la compra, y cuya subida no su-
ponga grave alteracién de la situacién actual.
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3. Mejora de la regulacién de los mercados

Este punto se relaciona directamente con el anterior. Por eso, aqui
solamente sefialaremos algunas cosas que se podrian hacer en favor de
una regulacién eficaz de los mercados.

Resumiendo, los puntos que propugnamos son los siguientes :

@) Las intervenciones estatales de los mercados deben reducirse
Uinicamente a los productos que realmente precisan proteccién. Son
muchas las actuaciones en que en vez de mejorar los mercados lo que
se hace es empeorarlos.

b) La regulacién de las importaciones que sean necesarias rea-
lizar ha de quedar perfectamente definida antes de llevarlas a cabo,
incluso avisando a los propios interesados cuando sea necesario.

¢) En ciertos eslabones especificos, como los de los mataderos,
centrales lecheras, etc., la tarea del Estado ha de mejorarse sensible-
mente. La razén estriba en que en estos eslabones tropiezan con una
serie de inconvenientes, a todas luces mejorables en cuanto se ordenaran
y organizaran més conforme a las necesidades de los productores de
las distintas 4dreas geograficas.

4. Mejora de los accesos a los canales comerciales a todos los ni-
veles

Este punto lo resumiremos tal y como aparece en su epigrafe por
el momento. En su enunciado se engloba toda una linea de actuacién
que hay que llevar a cabo en todos y cada uno de los canales comer-
ciales de los diferentes productos. Son muchas las dificultades que se
advierten en diferentes eslabones de los mismos, que podrian eliminar-
se si de verdad se ofrecieran idénticas posibilidades a todos los par-
ticipantes del mercadeo. Las formas de llevar a cabo tal cometido ha-
brian de ser estudiadas para cada caso, cosa que no hacemos aqui por
considerarlo fuera de lugar.

5. Mejora de las instituciones especificamente encargadas de la for-
macion y asesoramiento de los agricultores

Aqui si que hay «tela que cortar», como vulgarmente se dice. Por
desgracia, la mayoria de las instituciones de formacién se han dedi-
cado, mis que nada, a la preparacién meramente técnica, olviddndose
de la estrictamente empresarial y, mucho mis, de la de cardcter
social.
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Como la tesis desarrollada en este trabajo se fundamenta toda ella
en una mejor formacién empresarial y social de los campesinos, vamos
a exponer brevemente un programa de actuaciones, mediante el cual,
pensamos, se puede mejorar el acceso al mercadeo. Los puntos que
consideramos de mayor interés son los siguientes:

1. La formacién meramente técnica estd bastante desarrollada
hoy dia en la mayoria de nuestros campesinos. Ello comporta nuevas
lineas de actuacién, cuyas vertientes han de ser las

a) de cardcter empresarial;

b) de cardcter cultural y social.

2. La actuacién de cuantas entidades se dedican a la formacién
de nuestros campesinos ha de posibilitar en ellos nuevas miras, dis-
tintas a las estrictamente productivas.

3. Las entidades de amparo del sector campo deben defender con
mds fuerza cuantas demandas procedan de sus afiliados. Resulta absur-
do y anacrénico ver tantas «marchas atrés» porque las pretensiones
se enfrentan con las lineas politicas del momento.

4. La formacién de los agricultores ha de ser tal que les haga
ver los problemas que en cada caso les pueden surgir. Es mds, in-
cluso deberia proporcionar todos los recursos necesarios para afrontar
¥y resolver por si mismos, sin esperar a que sea la Administracién la
que les dicte sus soluciones.

5. El asesoramiento que se dé a los agricultores ha de abarcar
cuantos aspectos englobe el problema en cuestién, sin restringirse es-
trictamente a lo meramente econémico o técnico, pues en ocasiones la
problemética social puede tener gran importancia.

6. En los casos en que sea posible, la orientacién que se dé al
agricultor ha de llegar hasta los aspectos decisorios, sobre todo en
aquellas situaciones que puedan devengar un mal paso o que entrafien
un peligro inminente,

7. Por iiltimo, todo lo que redunde en una mayor animacién del
sector agrario serd muy beneficioso. Como puntos de ataque para con-
seguir lo anterior sefialamos los que se destinen a la erradicacién del
conformismo, al que hay que desterrar a toda costa. Ello harg posible
una nueva concienciacién en la que el agricultor pueda sentirse mis
satisfecho y optimista, y mediante la cual pueda acceder con mejores
garantias a los negocios que en el mercadeo se dan. En este sentido es
en el que nos referimos al hablar de animar el campo, al que se le suele
ver bastante apagado,
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VI.3. CREACION DE ASOCIACIONES AGRARIAS Y SOCIEDADES MER-
CANTILES

La creacién de asociaciones agrarias y sociedades mercantiles es
la tinica forma viable que existe en el campo para afrontar con media-
nas garantias de éxito los problemas que el mismo plantea hoy dia.
Esta premisa, que establecemos como vdlida para casi todo el territorio
nacional, quiere decir que las férmulas individualistas han quedado
desfasadas en el mercaden agrario del presente, debiendo acometerse
su transformacién y adecuacién oportunas. Una de las maneras de
conseguir tal cometido es la creacién de unidades econémicas su-
periores, fundamentalmente asociaciones agrarias y sociedades mercan-
tiles agrarias.

En relacién con la formulacién conjunta de crear mds y mds
asociaciones agrarias y scciedades mercantiles de modo indiscrimina-
do, hemos de hacer una observacion. Ella se refiere a que nuestra pro-
posicién hay que entenderla en el sentido de que hay que crear aso-
ciaciones cuando sea posible, y sociedades cuando, igualmente, sea fac-
tible. En definitiva, un tipo u otro debera preferirse cuando el ciimulo
de circunstancias de que se disponga permita decidirse por un modelo
u otro.

1. Asoctacién agraria o sociedad mercantil?

;Cudndo debe preferirse una asociacién agraria y cuindo una
sociedad mercantil? Responder a este dilema corresponde, méis que a
nosotros, a las personas mds directamente implicadas en el tema. Sin
embargo, trataremos de establecer algunas lineas de actuacién véli-
das para los casos mds frecuentes que se presenten, y que se basen
en la propia realidad. Son las siguientes:

a) Las asociaciones agrarias deben crearse, y de hecho asi ocu-
rre, cuando la problematica a resolver sea de indole social y precise
de varios individuos para resolverla.

b) La mentalizacién asociacionista debe fundamentarse en una
concienciacién masiva de todos los socios, que les permita ver en el
asociacionismo la forma mejor de resolver sus problemas.

¢) El hecho de poner como elemento primordial al social para
la creacién y constitucién de una asociacién no implica una discrimina-
cién tajante con respecto a las otras posibilidades. Es mas, creemos
sinceramente que, atin en el caso de ausencia nata de problema social,
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la asociacién agraria es la mejor forma de afrontar el agro hoy dia.

d) Sin ser contundentes en nuestro aserto, hemos de reconocer
que la opci6n entre una asociacién agraria y una sociedad mercantil
hay que resolverla en base al poderio econdmico del grupo que trate de
unirse. Si el capital disponible por persona es elevade hay que ir
hacia las formas societarias, y si es escaso hacia las asociacionistas,
aunque este aserto no sea definitivo.

e) Con relacién a la estructuracién y configuracién de la nueva
unidad econémica que se pretende crear, asociacién o sociedad, hay
que sefialar que en orden a su dimensionamiento ¥ a sus actividades
hay que contar con la capacidad de gestion disponible. Pretender al-
canzar muchos eslabones sin una preparacién gerencial adecuada es
perder el tiempo y, posiblemente, dinero.

f) Respecto al nimero de socios o asociados, hemos de sefialar
que el éptimo no existe como tal. Sin embargo, puede apuntarse como
norma y pauta vilida la de aquélla que permita controlar mayor
volumen de negocio, al tiempo que posibilita trabajo a la mano de obra
excedentaria en lugares o sitios préximos a los de la asociacion. En el
caso de las sociedades mercantiles la cosa varia, pues lo normal es que
los accionistas apenas tengan contacto ni dependan de la sociedad
creada.

g) Por mor de una escasa proteccién en las dreas productivas,
las sociedades mercantiles no acuden a ellas, a menos que puedan acom-
pafiar a las tareas agricolas las de indole industrial y comercial. Esto
establece, de por si y en principio, una separacién bastante clara, que
de hecho se da en la realidad: la que configura a las asociaciones
agrarias en las fases productivas, donde encuentran sus pequeiias ven-
tajas, y a las sociedades mercantiles en las fases sucesivas del merca-
deo. Esto, sin embargo, no es una separacién radical, porque de hecho
se dan superposiciones muy acusadas.

Resumiendo lo expuesto hasta aqui, y tratando de superar alguno
de los asertos vertidos anteriormente, diremos que la creacién de nue-
vas unidades econémicas —asociaciones o sociedades— debe compor-
tar, bsicamente, una estructura social acorde con el mundo campesino,
pero con la dindmica propia del mundo empresarial de las sociedades
mercantiles. Esto presupone y perfila unas nuevas entidades en las
que, sin perder el espiritu del campo, se comportan y actian a modo
de las modernas empresas. De la superposicién de los dos caracteres
—el de las asociaciones como tales y el de las sociedades— es posible
que surja el modelo ideal al cual hay que tender.
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2. Condiciones de éxito de estas nuevas unidades econdmicas

Analizar las condiciones de éxito de una asociacién o sociedad
exige medir ciertos indicadores que de forma clara nos muestren el
beneficio que reporta a los socios de la misma. Para ello existen diver-
sos métodos, que vamos a estudiar detenidamente.

Consideraciones generales.—Segin Leandro CASTRO, una coopera-
tiva, a la larga tiene éxito si es capaz de cumplir, al menos, una de las
tres misiones siguientes, que nosotros hacemos extensivas al resto de
las asociaciones y a las sociedades:

«a) Aumentar los ingresos que obtienen los socios por la venta
de sus productos.»

«b) Reducir el precio o mejorar la calidad de los articulos com-
prados por los socios.»

«c¢) Ofrecer nuevos o mejores servicios, o dar un trato més equi-
tativo a los socios.»

Para el caso de las sociedades mercantiles habria que afiadir el
de la obtencién de mayores dividendos si los socios no son agriculto-
res de las mismas, sino simples accionistas.

Dichas misiones pueden ser resumidas en una sola: «Aumento del
bienestar econémico y social de los socios», que si bien suena a extrafio
lo social en el mundo de las sociedades, no por ello deja de ser cierto.

La realizacién de la funcién asociativa hay que llevarla a cabo con
buen tino. No basta con ser igual a la competencia, sino que hay que
superarla. Los socios, cuando deciden asociarse, lo hacen porque quie-
ren hacerlo mejor que los que ya existen. Su meta es superarlos, con
el fin de conseguir los mayores beneficios. De ahi que a todos competa
poner el maximo empefio en la consecucién de las metas fijadas. De-
cimos esto porque frecuentemente ocurre que muchos socios culpan de
tal o cual gestién a personas concretas de la entidad. Si realmente la
marcha es la logica y normal, la responsabilidad debe ser comunita-
ria. Y para que esto pueda ser real, la ley otorga los medios y érganos
necesarios con los cuales hacer el trabajo en comin que exige la
nueva entidad creada.

Por otra parte, debe consignarse que raramente una asociacién o
sociedad podrd determinar unos ingresos fijos a los socios. La razén
estriba en que su poder econémico casi nunca llega a ser monopolistico.
Ademds, su creacién y aparicién no tiene el poder de eliminar a los
demds participantes del mercadeo. Es uno mds, y como tal debe operar,
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al objeto de no perder el compés preciso para lograr los éxitos que se
esperan. La competencia, las mds de las veces, es mds diestra, por més
veterana, y tratard de ganar lo que haya perdido al precio que sea.
De ahi, que desde el comienzo sea bueno seguir de cerca y «marcar» a
los rivales mds destacados.

Por lo que se refiere al campo de accién de las nuevas unidades
econémicas se considera como 6ptimo, en las tareas del mercadeo,
cuando lleguen a realizar el méximo de las transacciones, sin que por
ello no se menoscabe ninguno de los fines para los que fueron creadas.
Ello hari elevar notablemente la eficiencia de todo el mecanismo co-
mercializador al nacer un estimulo competitivo entre los participantes,
a todas luces interesante.

Condiciones especificas de éxito.—Para el anilisis y estudio con-
creto de la conveniencia, o no, de la creacién de una cooperativa o de
una asociacién en general, o una sociedad mercantil, habrin de te-
nerse presentes las siguientes circunstancias, tal y como sefiala Lean-
dro CasTro:

«1.* Existencia real de la necesidad», y

«2.* Oportunidad para actuar mejor de lo que ya se hace.»

Si efectivamente no hay necesidad parece absurdo crear, porque si,
una nueva entidad. Y si, encima, no se tiene seguridad en hacerlo
mejor que los que ya realizan la tarea, la cosa no presenta mayores
problemas: se abandona la idea asociativa.

No se piense que la tajancia sefialada anteriormente indica fobia
unionista. Creemos, por el contrario, que sentimos lo que afirmamos
de un modo convincente. Son muchos los casos en que se «embarca» a
los socios a tareas innecesarias, y que superan sus posibilidades, con-
dendndoles a soportar escaseces muy lamentables durante mucho
tiempo.

Por todo lo anterior, consideramos como imprescindible, cuando
se piense crear una nueva entidad de este tipo, estudiar ciertos puntos.
Leandro CasTro los reduce a los siguientes :

«l. Posibilidad de realizar un volumen de operaciones ade-
cuado.»

«2. Seguridad de una financiacién suficiente.»

«3. Disponibilidad de directivos preparados.»

«3. Mentalidad de los socios dispuesta a afrontar las dificul-
tades.»
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Los puntos sefialados son tan claros que no merecen mayor aclara-
cién. Sélo nos resta consignar que la falta de directivos competentes
y con verdadero espiritu asociativo es la causa de la mayoria de los
fracasos en las asociaciones campesinas, e incluso en algunas socieda-
des mercantiles que trabajan en el campo.

V1.4, MENTALIZACION CAMPESINA Y REOGRGANIZACION DE LAS EX-
PLOTACIONES AGRARIAS, DANDO ENTRADA AL FACTOR GEREN-
CIAL

Terminamos este capitulo con una serie de consejos y advertencias
a los campesinos encaminados a hacerles caer en la cuenta de lo que la
nueva problemitica agraria representa hoy diz. El mundo de los cam.
bios estructurales, tema manoseado hasta la saciedad por los politicos,
ha servido para tapar y ocultar otras metas. De esta manera, 1nos en-
contramos todavia con que el problema del campo es el de sus es-
tructuras, eterna panacea para muchos de nuestros dirigentes.

Sin embargo, si se ha seguido el estudio aqui presentado deteni-
damente, puede observarse que el mundo agrario, en su linea merca-
dolégica, ofrece nuevas metas a las que hay que tratar de llegar como
sea. Hemos visto como la situacién actual del marco agrario ha variado
considerablemente en comparacién con la de afios anteriores. Hoy dia
existe una gama de posibilidades que deben ser muy tenidas en cuenta
por nuestros campesinos si de verdad quieren emanciparse de su mun-
do meramente agrario. En una palabra, hay que promocionar al campo
Y a sus hombres hacia objetivos mayores, lejanos y distantes de los
estrictamente productivos. Esto no obsta para que, en confluencia con
sus intereses, se den cita personajes ajenos que vengan a complementar
las tareas que ellos, por si solos, son incapaces de ejecutar en cual-
quiera de los eslabones de las correspondientes cadenas distribuidoras.

Para que las metas apuntadas sean accesibles es preciso que la men-
talidad campesina evolucione en la medida en que les permita enfren-
tarse a los restantes participantes del mercadeo agrario en un plano de
igualdad. Mientras que este objetivo no sea un hecho, lo de aspirar a
méds y mds cosas seguird siendo un tépico dificil de hacer realidad.
Por eso, nada mejor que tratar de cambiar las mentes campesinas y
adaptarlas a los tiempos en que vivimos y que el desarrollo exige.
Cuando este hecho sea realidad, la organizacién, reorganizacién o
reestructuracién de las explotaciones serd ficil de conseguir.

Respecto al cambio de mentalidad, el cual suele conllevar anejo
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un cambio social, no vamos a hablar porque ya hemos dicho bastante
a lo largo del trabajo. Basta sélo recopilar cuanto se ha apuntado para
obtener un breve decdlogo de lo que debe ser la nueva mentalidad cam-
pesina en la que el conformismo, el estatismo y la falta de ambicién
brillan por su ausencia.

Por lo que a la reorganizacién de las explotaciones agrarias se re-
fiere, vamos a decir dos palabras solamente sobre un aspecto de la
misma: el gerencial. El centrarnos inicamente en este punto tiene su
importancia, toda vez que el mismo es el que, en definitiva, suele de-
cidir la marcha de la explotacién. De ahi el interés porque en todas
las empresas agrarias se dé dicho factor, con la altura y nivel que
requieren las circunstancias del momento presente. No se precisa para
detentarlo el poseer excesivos conocimientos de dirigente empresarial.
Basta con que la mente trabaje al ritmo de los demds gerentes que se
dan cita en muchas de las explotaciones agrarias y, sobre todo, en los
demds personajes del mercadeo agrario. Si este cometido se pudiera
conseguir facilmente estariamos ante un nuevo modelo de agricultura
y, en definitiva, ante unas perspectivas mds halagiiefias de todo el
sector agrario.

Lo malo de esta aspiracién es que permanece vélida cada afio, vi-
niendo 2 indicar la escasa alteracién sufrida en el campesinado. Desde
que mantengo contactos con el mundo campesino vengo repitiendo este
aserto, sin que haya conseguido grandes conquistas. Por el contrario,
su status, definido en base a pocos conocimientos, sigue igual, afio tras
afio, siglo tras siglo, con el agravante de asentir con él como cosa hecha
y dada por la naturaleza. Nada més lejos, pues, del ideal que pro-
ponemos, en el que aparece una nueva forma de pensar y dirigir, capaz
de superar cuantas adversidades comporta la dura tarea agraria del
momento.

VII. CONCLUSIONES FINALES

Después del vasto recorrido efectuado a lo largo del mercadeo
agrario espafiol, en el que se han analizado y estudiado a los partici-
pantes més destacados, poco nos queda por afiadir en este epilogo fi-
nal. Sin embargo, y en aras de una mejor comprensién y reduccién
de todo lo expuesto, vamos a tratar de resumir brevemente el estudio
realizado y a exponer una serie de conclusiones, que pensamos son
las de mayor valor para el mundo campesino.
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A modo de resumen y conclusiones podriamos decir

1° El proceso del mercadeo espafol, como el de la mayoria
de los paises, esti controlado, en su mayor parte, por personajes ajenos
al sector agrario. El agricultor, como tal, no suele beneficiarse mds
de un 3040 por 100 del valor total del mercadeo en cuestién.

2° La distribucién geografica establece, de por si, una amplia
diferenciacién entre los participantes del mercadeo agrario. Ello es
claro, y tiene su base tanto en razones econdmicas y sociales como en
las meramente histéricas y tradicionales.

3.° Los propios productos agrarios establecen una diferenciacisn
clara entre sus correspondientes mercadeos derivada de su forma de
control y regulacién oficiales, de su mayor o menor conservabilidad,
de su posibilidad de industrializacién, de su época de recoleccién,
etcétera.

4.° Por lo que a la estructuracién socioeconémica de los partici-
pantes en el mercadeo se refiere, existe una muy clara, tal y como he-
mos visto a lo largo de todo nuestro estudio: la que los agrupa en pe-
quefios y medianos agricultores, en grandes agricultores, en asociacio-
nes agrarias y en sociedades mercantiles. Cada grupo comporta formas
diferentes de mercadeo, segin los productos, segiin las zonas geogra-
ficas y segiin su poderio econémico.

5.” La participacién especifica de cada uno de los grupos sefiala-
dos anteriormente es dificil de establecer de modo general. Sin em-
bargo, podemos decir, 2 modo de resumen, que: ) los pequefios y
medianos agricultores sélo participan en el mercadeo en su fase pro-
ductiva. Ello les proporciona una posicién bastante mala, ya que deben
enfrentarse, en los eslabones siguientes, a personajes normalmente ms
fuertes y poderosos que les imponen condiciones poco ventajosas ;
b) los grandes agricultores, si hien participan en su mayoria sola-
mente en la fase productiva, gozan de una mejor posicién negociadora
al poder ofertar mayores cantidades de productos y poder enfrentarse
a los correspondientes intermediarios de modo mas aceptable. Igual-
mente, hay que decir que algunos de ellos intervienen en el proceso
mercadolégico en operaciones diferentes de las estrictamente produc-
tivas, sobre todo en ciertas zonas y en ciertos productos; c) las aso-
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ciaciones agrarias, por su parte, tienen mayor participacién en el pro-
ceso de mercadeo, ya que muchas de sus actividades son industriales
y comerciales. Igualmente, su posicién negociadora es superior, sobre
todo en el caso de las cooperativas, las cuales controlan bastante ciertos
eslabones del mercadeo de determinados productos; d) por dltimo,
las sociedades mercantiles, sociedades anénimas principalmente, sue-
len gozar de una mejor posicién negociadora al participar en el mer-
cadeo agrario con mayores volimenes de negocio y en mayor niimero
de eslabones comerciales.

6.° La mejor posicién negociadora en el mercadeo agrario se
consigue en base a una mayor participacién en los diferentes eslabones
comerciales del mismo. Sin embargo, hay que recordar que puede dis-
ponerse de una aceptable posicién, sin que para ello sea preciso con-
trolar toda la cadena. Debe advertirse que para participar en mayor
0 menor grado en una cadena distribuidora hay que tener presente la
capacidad econémica disponible, 1a capacidad empresarial con que se
cuenta y la estructura institucional existente. Con la contabilizacion
de estos tres factores se puede decidir la participacién en mayor o me-
nor nimero de eslabones comerciales. Ya no basta con querer parti-
cipar, pues en ocasiones es posible exista indudable dificultad de ac.
ceso, siendo peligroso tratar de forzar la capacidad propia, o superar
las barreras institucionales establecidas.

7° Siempre que sea posible, debe intentarse la integracién comer-
cial en las formas y maneras mds convenientes, al objeto de beneficiar-
se de las ventajas que toda integracién representa. En este sentide
conviene recordar que la mentada integracion deber llevarse a cabo
entre unidades econémicas homogéneas. Ello evitard el predominio
de algunas de ellas que se consideren m4s poderosas.

8.° Hay que inculcar «descaradamente» a los agricultores y ga-
naderos la necesidad urgente que tienen de penetrar y participar, mis
y mds, en el mercadeo agrario més alld de la fase productiva en las
formas y maneras que crean mis oportunas. Hoy no basta con men-
talizacién productiva simplemente. Hay que aconsejarlos en el sentido
de que deben y pueden intervenir en Ia formacisén de los precios que
se van generando en las correspondientes cadenas distribuidoras. A
este respecto, conviene sefialar la enorme variacién observada en el
mundo campesino, en lo que a formas de actuacién se refiere, de un
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tiempo a esta parte. En la actualidad, muchos campesinos prefieren
perder sus cosechas a entregar sus productos a bajos precios. Ello re-
presenta el comienzo de una nueva etapa y de una nueva mentalidad,
que hay que encauzar y dirigir, al objeto de que sus pretensjones
puedan convertirse en realidad, bien en forma de asociaciones dife-
rentes a las actuales, bien en forma de nuevas instituciones que los
amparen de verdad. Incluso los mismos agricultores estin muy en su
derecho de dejar sus negocios si llegan a la conclusién de que los
mismos no «marchan», pues lo absurdo es que, a su costa, se sigan
desarrollando negocios muy rentables, tal y como ocurre con deter-
minados intermediarios.

9.° La correspondencia entre los precios percibidos por los agri-
cultores y los pagados por los consumidores hay que establecerla en
base y en orden a los tiempos modernos. Resulta absurdo que la gente
de la ciudad esté conforme con todo tipo de subida que afecte a
cuantos productos consume (cine, gasolina, automéviles, hoteles, etc.),
y que el sector campo no pueda obtener los precios que las demis
personas obtienen, porque ello estd mal visto desde la ciudad y porque,
segiin se dice, induce a un alza del coste de la vida. Creemos sincera-
mente que, por muchas labores que precisen darse a los productos ali-
menticios y por muchos costes de mercadeo que lleven consigo, la
subida de los precios de los productos del campo estd muy por debajo
de lo que la vida moderna condiciona para obtener unos ingresos
minimos. De ahi la ineludible misién de hacer ver a la gente la nece-
saria subida de los precios agrarios, entre otras razones porque los
demds sectores actilan de la misma manera.

10. La institucionalizacién del mercado agrario debe sufrir una
ligera variacién en el sentido de definir claramente su postura. Cree-
mos llegada 1a hora en que los organismos estatales y paraestatales
que defienden al sector agrario lo hagan con todas sus consecuencias.
No basta con facilitar las instalaciones y entidades mejoradoras del
mercadeo. Hay que dar méds y mejores posibilidades a los propios agri-
cultores. Y no se crea que esto es privilegio imposible de conseguir,
pues en los demds sectores asi se hace cuando de defender sus «par-
celas» se trata. Pensemos, por ejemplo, en los mercados centrales en
los que se conceden excesivas ventajas al intermediario del lugar, olvi-
déndose casi por completo de los campesinos, siendo que ellos son los
que en principio deberian gozar de mayores prerrogativas. Ya hemos
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dicho que si el Ministerio de Comercio defiende « acapa y espada»,

preocupindose de todos sus problemas, a todos los intermediarios

mayoristas y minoristas, algo parecido deberia hacer el Ministerio de

Agricultura a la hora de proteger la venta que de sus productos hacen

los agricultores. Para ello nada mejor que conceder mds y mejores

privilegios en todas y cada una de las instituciones que de él dependen.
i

11. Por tltimo, recomendamos al mundo campesino que desarro-
lle al maximo todas sus artes comerciales, al objeto de poder competir
debidamente en el mercadeo agrario. Hay que desterrar todo ese con-
formismo secular que parece les tiene maniatados, impidiéndoles ver
negocios fuera de su parcela productiva. Este fenémeno renovador se
puede apreciar hoy dia en sus comienzos, siendo recientes las demostra-
ciones de ciertos productores ganaderos que se han enfrentado abier-
tamente con una situacién de todo punto insostenible. Si este paso sir-
viera para ver mds alld del mundo productivo estariamos en el ver-
dadero camino. Y es una pena que sean, precisamente, ciertas ins-
tituciones las que no quieran ver los problemas que de su posicién
absurda y trasnochada se estdn derivando para mal de la participa-
cién campesina en el mercadeo agrario, a la cual tienen méds derecho
que nadie por el mero hecho de ser los productores natos.

Hasta aqui por lo que a nuestro anilisis, a modo de conclusién,
queriamos aiiadir, Creemos que es suficiente por el momento, toda
vez que de una u otra forma cualquier complementacién podria ser
facil realizar repasando todo el estudio. Si de todo ello se lograra
incrustar en el mundo campesino algunas de las lineas marcadas cree-
mos que estariamos en situacién de resolver parte de su problemitica.
Si a ello contribuimos desde estas lineas nuestra tarea la daremos por
buena.

RESUMEN

La posicién negociadora de los agricultores es un tema que ha preocu-
pado grandemente a los estudiosos del proceso comerclalizador, sin que
hasta el presente se haya analizado detenidamente los razonamientos de
tal hecho. En el estudio que ahora se contempla se intenta sintetizar de
alguna manera la posicién negociadora de los agricultores esparioles en
base a tres coordenadas cldsicas y diferenciadas, cuales son: la propia en-
tidad del agricultor, 1a del producto agrario y la de la regién geogrifica.

Respecto a la entidad de los agricultores se distinguen segiin su es-
tructuracién a los pequefios ¥ medianos agricultores, que se consideran
tienen la misma posicién negociadora, en términos generales; a los gran-
des agricultores; a las asociaciones agrarias y a las socledades mercanti-
les que normalmente gozan de mejor posicién.

El grupo agrario proporciona igualmente una posicién negociadora dis-



154 JOSE 1. GONZALEZ-HABAS GUISADO

tinta, ya que su regulacién y sus caracteristicas son diferentes de unos
a otros. En base a la clasificacién de los agricultores hecha antes se ana-
liza para cada grupo de productos su posicién negociadora.

Por 1ltimo, en base a la divisién regional empleada por el Ministerio
de Agricultura se estudia la posicién negociadora de los pequeiios y media-
nos agricultores, de los grandes, de las asociaciones agrarias y de las so-
ciedades mercantiles en cada una de las catorce regiones, llegindose a
la conclusién de que la posicién negociadora varfa enormemente de un
ambito regional a otro.

Después de estudiar la posicién negociadora segin las coordenadas
sefialadas anteriormente, se hace un estudio de lo que realmente hacen
los agricultores, solos o asociados, en los procesos distribuidores. La con-
clusién a la que se llega es que los pequefios y medianos intervienen poco,
los grandes lo hacen pero de forma miés activa, las asociaciones realizan
algunas actividades mds normalmente, aunque todo ello depende de sus
especialidades; por tltimo; las sociedades mercantiles son las que mé&s
intervienen, si bien su ntimero en el agro sea reducido. Téngase presente
que el estudio que aqui se realiza se refiere solamente a la actividad de
los agricultores, dejando al margen la de otras sociedades o entidades
agrarias que participan en el procesc en los eslabones posteriores a los
productivos.

Los factores que influyen en el mayor o menor acceso al proceso co-
mercializador son estudiados a continuacién, distinguiendo los de tipo
econdémico, los de cardcter socioldgico y cultural, los de cardcter institu-
cional y los de indole natural. Todos ellos son analizados detenidamente,
Hegdndose a la conclusién de que de algin modo todos ellos hacen que la
posicién negociadora sea mejor o peor, segtin la incidencia de los mismos.

La posicién negociadora se puede incrementar por métodos diferentes.
BEstos son precisamente los que se estudian en el capftulo siguiente. A este
respecto se distinguen los cuatro métodos siguientes: mediante !a mejora
de la red informativa de que debe disponer el agricultor; mediante la
mejora de ciertos aspectos institucionales que antes que favorecer al
agricultor impiden la mejora de su posiciébn negociadora; mediante la
creacién de asociaciones agrarias; y mediante la creacién de una nueva
mentalidad agraria que aborde con ideas nuevas este reto dificil y 4spero
gue supone para el campo el proceso distribuidor de sus productos.

Las conclusiones finales se recogen en el dltimo capitulo, pudiéndose
resumir diciendo que la posicién negociadora de los agricultores espafioles
es mala en general, si bien en ciertas zonas para ciertos productos y para
determinados agricultores sea mejor. Igualmente, se concluye dicien-
do gue la posicién negociadora es susceptible de mejorar.

RESUME

La position des agriculteurs en matidre commerciale est une question
qui a beaucoup préoccupé les spécialistes qui ont étudié le processus de
commercialisation sans que jusqu’a présent on ait minutieusement analysé
les raisons de ce fait. Dans étude que nous considérons, on essaye de
synthétiser de quelque maniére la position des agriculteurs en se fondant
sur trois coordonnées classiques et différenciées qui sont: Tentité méme
de l'agriculteur, celle du produit agricole et celle de la région géographique.

En ce qui concerne l'entité des agriculteurs, on distingue, selon leur
structuration, les petits et les movens agriculteurs que lon considére
comme ayant, en termes généraux, la méme position négociatrice; les
gros agriculteurs, les associations agricoles et les sociétés commerciales
qui, normalement, jouissent d’une meilleure position.

Le produit agricole fournit également une position néfociatrice distincte
étant donné que sa réglementation et ses caractéristiques sont différentes
des uns aux autres, Se fondant sur la classification des agriculteurs faite
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{)llus haut, on analyse pour chaque groupe de produts sa position négocia-
rice.

Enfin, se fondant sur la division régionale utilisée par le ministére de
I'Agfriculture, on étudie la position négotiarice des petits et des moyens
agriculteurs, des gros agriculteurs, des associations agricoles et des socié-
tés commerciales dans chacune des 14 régions pour arriver 3 la conclusion
que la position nNgociatrice varie énormément d'une région 3 l'autre.

Aprés avoir étudié la position négociatrice selon les coordonnées indi-
quées ci-dessus, on fait une étude de ce que font réellement les agriculteurs,
seuls ou associés, dans les processus de distribution, La conclusion a
laquelle on arrive est que les petits et les moyen agriculteurs interviennent
peu, que les gros agriculteurs le font mais de fagon lus active, que les
associations réalisent normalement certaines activités de plus, bien que
tout dépende de leurs spéclalités et quenfin ce sont les sociétés com-
merciales qui interviennent le plus, bien que leur nombre dans l'agricul-
ture soit réduit. Il faut tenir compte que l'étude qui est réalisée ici se
réfere seulement & l'activité des agriculteurs, en laissant en marge celle
des autres sociétés ou des organismes agricoles qui participent 3 ce proces-
sus & des échelons ultérieurs a reux de la production.

Les facteurs qui influent sur I'acces plus ou moins grand au processus
de commercialisation sont analysés ensuite. L’auteur distingue ceux de
type économique, ceux de earactdre sociologique et culturel, ceux de ca-
ractre institutionnel et ceux de caractdre naturel. Tous sont minutieuse-
ment analysés et 'on arrive 4 la conclusion que, de quelque maniere, tous
f(;nt que, selon leur incidente, la position négociatrice sera meilleure ou
pire.

La position négociatrice peut étre augmentée par des méthodes dif-
férentes. Ce sont précisément celles qui sont étudiées dans le chapitre
suivant. A cet égard, on distingue les quatre méthodes suivantes: par
Pamélioration du réseau d’information dont peut disposer Vagriculteur; par
Pamélioration de certains aspects institutionnels qui loin de favoriser
lagriculteur empéchent l'amélioration de 8a position négociatrice; par la
création d’associations agricoles et par la création d'une nouvelle menta-
lité de l’'agriculteur abordant avec des idées neuves ce défi difficile et
dpre que représente pour le monde rural le processus de distribution de
ses produits.

Les conclusions finales sont réunies dans le dernier chapitre et peuvent
se résumer en disant que la position négociatrice des agriculteurs est
mauvaise en général, méme si elle dans est meilleure dans certaines zones,
pour certains produits et pour des agriculteurs déterminés. On peut con-
clure également en disant que la position négociatrice est susceptible
d'étre améliorée.

SUMMARY

The negotiating position of farmers is a theme that has greatly preoc-
cupied students of the marketing process, although up to now the rationale
of the subject has not been analysed carefully. The present study is an
attempt to make kind of a synthesis of the negotiating position of Spanish
farmers on the basis of three classical and differentiated coordinates,
which are: the entity of the farmer himself, that of the agrarian product
and that of the geographical region.

With respect to the farmers, they are divided according to their situa-
tion into small and medium farmers, who are considered as having the
negotiating position in general terms:; the big farmers; the agrarian asso-
ciation, and the commercial companies which normally enjoy the best
position.

The agrarlan product also supplies negotiating positions that differ
from one another in their regulation and characteristics. The negotiaing
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position for each group of products is analysed on the basis of the clas-
sification of farmers made previously.

Lastly, on the basis of the regional division used by the Ministry of
Agriculture, the negotiating position is studied of the small farmers, big
ones, agrarian associations and commercial companies in each of the four-
teen regions; the conclusion is reached that the negotiating position varies
enormously from one region to another.

After studying the negotiating position according to the coordinates
indicated above, a study is made of what the farmers, alone or associated,
really do in the processes of distribution. The conclusion reached is that
the small and medium farmers play little part in them, the big ones inter-
vene in a more active form, the associations normally, carry out more
activities though this depends on their specialities; finally the commer-
cial companies are those that intervene most, even if the number of them
in agriculture is small. It must be borne in mind that the study made
here refers only to the activity of farmers, leaving out that of other
agrarian companies of entities which take part in stages later than the
production ones.

The factors that inmluence the greater or smaller access to the market-
ing process are then studied, distinguishing those of economic type, those
of sociological and cultural nature, those of institutional character and
those of natural type. They are all carefully analysed, and the conclusion
is reached that in some way they all make the negotiating position batter
or ‘worse, as the case may be.

The negotiating position may be strengthened by various methods. It
is these that are examined in the following chapter. In this respect, the
following four methods are distinguished; by means of the improvement
of the information network the farmer should have at his disposal; by
means of the improvement of certain institutional aspects which, rather
than favouring the farmer, hinder the improvement of his negotiating
position; by means of the creation of agrarian associations; and by means
of the creation of a new agrarian mentalty which shall tackle ‘with new
ideas this difficult and harsh problem that the distribution of their pro-
ducts means to the people of the countryside.

The final conclusions collected in the last chapter may be summarisc_ed
as follows: that the negotiating position of Spanish farmers is bad in
general, even if it may be better in certain areas for certain products and
for certain farmers. The author also considers that this negotiating posi-
tion is capable of being improved.



