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Desde tiompo inmmorial, e1 problema 
de la agricultura que mas
 

ha preocupado y que constituye 
la aristocracia entre losproblemas
 La
 

politica agricola, ha sido la economia 
en is produccio'n.


de ha visto siempre como Ua ra
 
de la coimercializacion se
economia 

logra la ms alta apreciacion. 
En la
 

Todavfa hy-la produccion as
a'mayorf- do
particulr..te en 
mayoaa do las nacioneS y, producci-n 

ylvs de desarrllo., el -joramiefnto de la 
est5n en de.0l.0 mas que el me.joramio. comrci­

atrao la atencion muchisimo 

lizaci on..
 

para esta disparidad
hubo motives may fundndoi
Concedemos qruv' 
historica. Durante la mayor parts 

dal transcurso de la historia, 
el
 

cnseguir suficientes ali­simpre purad para
genero hmano vioso familia ocada unidad 
entrosbmsic0 pr su consum." Tambie'n cada 
o 

s
local do',,subsistencia, tal como una tribu, 
producia la mayor parte 

, poca
En semejantes circunsancia
de los ali.ntos quo consumia. ya que es­

tnar en cuenta la omercializacion,' 
era is necsidad do a art .cflos ta-La comercializacion limitose 
ta rarac'vez exista. 
les coma la sal, y articulos de lujo: pars la nobleza.
 

a duras penas ha cambia­la situac-ionEn algunas partes del "mundo 
do.
 

otra parte, siempre que la economia agricola ya no esta 
orga-


Par ha­quo es comercial, se 
nizada sobre una base 'autosuficiente,

.sin 


cntar con un sistema a-captable de comercializaciofn. 
Ce oceIssrin puE­bien proyectadoun sistems do comercializacionY, mas que esto, 

de ser, de par s{, un instrument, para el desarrollo.
 

all', actualmonte en-
Llevando el contrasts todavia un paso res 
 conercializa­sistemas deindustrialeon las naciories mas
contramos quo ya no se ocupanrebuscados5 altamonte complicados.
de eficazmenti 

Son tan 
productos productor,rtiordciorn olflnt l levar los - del 

co­
os el obJetivo tradicional de todo sistema 

de 

al consumid quo dedican a uma actividad extra­quo rns bien se nercislizacionisino 

asencialmen­
a -a qu' llaman,"ercadeo . El mercadoo busca, 

vareante 

la lealtad del consumidor a los productos quo llevan 

la
 

to, croar .
Implica costosas invo tiga 

marca registrada propia del productor. 
 , 

o crear un producto o servicio que presont
encontrarciones pare 

.los distinga do sus com..tid.ros. Esta di.
 
al.u.n rasgo 
Puede ser vordadera.nete a so.. superficial. Entonces s .dea cia- ... 

aura dle paneg{ricos lanzados por el c 
con
nueva prdadct a tin 
 .
consumidor on potencia c 
lista on propagan-.Xi. Se hace quo ae 

)ras dG7 docTor
 
al napvo producto pL-ides, dicho sea can las pal 
qu e U n a j social at-etica-:
r ;.xcle n cia prof

e , 

George Mehr.en ,ase'gr 

el cursill sobre politicas
Trabajo presentado el 14 de abri3- de 1971 en 

para el Desarrollo Econ6mico del 
Exterior, Dpto. de Agricu".tu.ra 

agricolas, Servici 


http:Agricu".tu.ra
http:propagan-.Xi


aniatoria o incluso intelectual".
 

xra la definicion de esta U'ltima
E lenguaje que he escoido 

oconomfas desarrolladas quiza'in­fase de la "coreercializaciol an 


on

dique mi personal escepticismo. Muy bien podemos dudar do si, 


los Estsdos Unidos, somos verdaderainente inteli7entes cuando sobre­un monte cada vez
comercializacion con
caramwos nue stro sistema de 

mayor de coatos do promoci 6n y propaganda; asf como de otros dispy­

sitivos de "mercadeo". Quiza estemos pasandenos de listos. Si aun
 
rue el rico y .? orsulloso
sigue sindn valido el antiguo adagio de 


orgullo los llevena la destrucci-n de
dejaran nue su riyueza y su 

s{ lismos, tnL adagio puedr' muy bievi aplicarse a las economas indus­

triales avanzadas que ("errochan sus recursos en costos d. comercia­
ai-alen al bienestar do los consumi­lizacin'n quo nada, o muy pocop 


dores.
 

Pero eSto no es mas quo una divresion. Aderas de que es una
 
una nacion no debe hacer, puede oresentar
advertencia contra lo quo 


Sus ropios paises. Las 
una imagen -ue todos ustedes puaden ver en 


on ellos venden principalmente ar culos de lujo quiza
empresas que 

practicas semejantes, y las empresas estadounidenscs oueado-ten 

en los paises de ustedes a menudo im­hacen operaciones de ne.ocios 

ponen a sus economas la carga do algunas de nuestras malaz costum­

bros.
 

n se especializa. Resul-
Mas comercializacio'n cuando la producci
6


ta extremadamente dificil la presentacion le ideas generali adas 
acerca de la economla do la comercializacion en diversos palses del 

no s 6 lo de u pais amundo. Las condiciones difieren muchisimo 9 
Por ojom­otro, sino tambien entre diversas partes de un mismo pais. 


era necesario
plo, en la diminuta gema de Guatemala encontre que 
delinear no menos de tres sectores agricolas distintos, antes de
 la


fuera posible brindar cualqaier sugerencia til acerca do 
quo me 
Dichos sect9res eran: el sector exportador, el
comercializacion. 


sector de la pequefia explotacion agrico-a comercial y el sector 
habre do ilustrarlo masprincipalmente do subsistencia. Tal corn 

un sector a
adelante, la polftica do comercializacion difiere do 


otro.
 

Al escribir un cap'tulo de un libro recientemente ediLtado, hice
 

intornto do enc-ntrar principios generales de comercializacion
e 
El Unico nrincinio clue es­quo pudieran aplicarse en todas partes. 


el siguiente: "El desarrollo economicojimplice, univer­tablec{ fue 
6mica se alcance mas especializa­salmente, quo en la empresa econ


cion que lanrue prevalece en las economfas pr-Imitivas . Por lo 

este 3s, en verdad, el dnico principlo que puede ayudar­quo yo se, 

las economlas do comercializacion de diver­nos a que comprendamos 


una economla va desarrollandose, van es­sas naciones. A medida quo 

las actividades economi­pecializandose un numro cada vez mayor do 


cas. Un numero siemprG manor do agricultores produciran unicamen­
parte
te para su propio consumo. Incluso los que siguen siendo en 


el mercado en mayor cantidad
autosuficientes, venderan Droductos en 

quo on la quo antes lo haclan. Los agricultores a escala co-zerciaL 

productos co...ferzan 
quo anteriormente cultivaban y vendian muchos 

productos distintos, Ademas,
a especializarse, y venden menos 
ui­



comiencen a utiliznr rues insumos comprados, tales como ferti :i­za 
A modida que produci endose estos cambios.,zantes qumicos. van 

-
-'aumenta-la ne esid ad e -certirarsed e.-que se-tiene al,, acancqe -. a 

'la un sistema de comercializacion, y deqaue el mism . 
. mano buen 

funciona bien. 

As" pues, a medida.que tiene lugar el desarrollo, la economa 
de la comercializacion comlenza a aduefiarse de algo del brillo do 
la economla de la producclon. 

uno los da alcnzados en la produc­...... - cda de -rados exito 

cion 6n 31 obli ,a a nue se nroste may61 atencion a la comercializa­
lo hace vex- claramente.


Ci.-,', La aritmeVica de esta situacion nos 


una explotacion agricola o una zona agricola,aumenta su produc-
Si para

aprisa do lo quecrece su poblacilon, soo se retiene
ci6n mas 

esa mayor produccion. Una parte apre­
el. consumo local una parte de 
ciable dOe la misima se vende en el mercado. Asi pues., si una zona 

su produc­
ha{a stdo autosuficiente en un 80 porciento, y aumenta 

pero guarda para su propio consumo solamen­
cion en el 15 porciento, 
te un tercio del. aumento, el sobrante comercializable aumenta en 

un gran 50 porciento.
 

,lculo .go de la consternaci6n sur-Este sencillo c nos explica a 
gida despues de la llamada Revolucion Verde. Por lo visto conta­

das personas habian comprendido plenamente cuanto aumentarta la 

impuso al sistema de comercializacion cuando los agri­carga que se 

cultores hindules o paquistanes comenzaron a utilizar las 

nuevas
 
*Ahora s{ lo
 y altamente productivas variedades de trigo y arroz. 


comprendenL Lo aprendieron... a fuerza de sinsabores. 

deDos misiones de la comercializaci 6n. Nuestra imagen mental 
ctando los agricultores aprenden
cuanto aumenta la comerclalizacin 

de todos modes,producir as granos, mas leche o mas lana, puede, 
Tal imagen nos sugiere que la principal tarea de

desorientarnos. 
en hacer que cierta cantidad del pro­la comercializaci 6 n consiste 

ducto avance por una gecuencia de operaciones de transporte, alma­
llega al con;cenamiento, elaboracion y venta al detail, hasta que 

en verdad, una tarea importante. Pero no es massumidor. Esta es, 
que una de entre dos tareas. 

La comercializacion ha de atender otra labor mas., Tiene 
tambin
 

que oriente la produccion, la comercia­que funcionar como mecanismo 
lizVcion y el consumo de alimentos y otros productos. En la mayo­

. 
lo hace por medio del sistema de los precios.ria de los passes, esto 

En una conf erencia anterior destaque el papel je magia negra que 
el Aho­

desempe7 a el preciccuando orienta la produccion y consumo. 
veces sistema de seftales 

ra he de afiadir r'ue tambien hace las de 
de los prop16s servicios de comrcializacioor. para la. actuacl6 n 

el precio es, de por s, un produc -
Ademas, vale, la pena notar que 

se "descubre" o "do­
£ v to-del1sistema de comercializaciol. El precio 

torminal n la comercialiacion/Esto es cierto en todos los casos, 
salvo cuando el gobierno central decreta cuales seran los precios 

quo nabran de prevalecer. 

Incluso an pa{ses socialistas se confia en gran medida en que 



elprecio de los productos agricolas habra de orientar la produc­
sti ela­

cion y el consume de los mismos y, algunas vecesp incluso 
a do auismo­pafses, elpor-preciome di~o lo --determina- -o' 11- go­ya -seaboracion. Sin embargo, en esos 
...................... iiien*t-'e- l---a'toriddd':-ce ntr al, : 


Sneral..e&~~itbidd
 
gobierno o bien del Ministerio de Agricultura.,

de planeacion del 
el ins-

Repitiendo: en la mayorta de los palses se confia en clue 

del precio orintarA la produccion, la comerciali­trumento magico 
zacion y el consumo. Una excepcion a esta regla la constrtUyen los 

socialistas siguen todavia emplea
controles directos que los palses 

Hay una segunda excepcion. La denominacior
 

do en algunos cases. 
,
 

Esta denominacion
 que le dames es la de "integracion vertical". l o o mas pasos de
 
se refiere a arreglos per medio de s cuales dos 

sola'
la produccion y de la comercializacioon quedan reunidos en una 

me­puede ejercer su control per
empresa de negocios. Esta empresa 

come lo han hecho, per ejom­die de la propiedad de los bienes tal seplop algunas compahias estadounidenses en lo que refiere a la 
America Central. 0 puede cele-?

produccio'n de frutas tropicales en 
proveedores. En los Estados Unidos y algu-:
brar contratos con sus 

nos othos paises las empresas que elaboran frutas pueden obtener 
con 1og quo han celebrado sendes con­

estas ultimas de agricultores 
tratos. Probablemente la integracion contractual ha avanzado mu­

otros pafses.: La encontramos
cho mas en los Estados Unidos quoen 
de: asar, huevo, pavos, frutas y hor­

en la produccio'n p9llos para 
talizas para elaboracion, remolacha azucarera y varies 

productos
 

mas.
 

Tras haber llamado la atencion respecto a las alternativas 
quo
 

crucial de los siste­
el procio del mercadottiene como instrumento 

aqui en adelante limitar mis comen­
mas de comercializacion, de 

tarios a un sistema de mercado basado en el precio.
 

bien claro que, a mi mode de ver, esta segumda ta-Debe quedar 
readel.sistema de comercializacion tiene igual importancia, 

cuan­

no mas, que la primera. Tenemos mayor dificultad para cercio­
do onarnosnsp
 
rarnos quo el mecanismo de la determinacion del precio dJe-buenos

la de

resultados,cuando tratamos con la construccien do cans, 

para un mercado albotes para almaoeeamiento o la de instalacioneS 

per mayor.
 

palabras, muy a menudo los problemas mas dif~ci-Dicho en otras 
cmrercializa­les se refieren a las instituciones de un sistema de 

Me gusta citar a Collins y Houton que escribieron que,ti­cion. 

an pals "exigen instalacio­picamente, los planes de desarrollo de 

nes mejoradas de distribuci n... (cuando) las mas de las veces !a 
en la organizacion
necesidad verdaderamente critica es-de un cambio 
 ma­

y el funcionamiento del. sector distributivo..." Admas, "ls 
mas maleables quo los hombres... .

teriales son notablemente 

sab,-

Pruebas de una buena determinacio do los Precios. .C..mo 

mos si an sistema para "determinar" o "descubrir" o.L preci. est. 
esta pregunta suscita

dando buenos resultados? En todas partes 
No hay para ella pruebas faciles y precisas. Pero

discusiones. 

contamos con unas pocas l.neasde orientacion quo nos ayudan , 



*A.....- !i
 

Algunas veces definimos Lin buen sistema de determ-inaci"n deG nrc­
cio bas'ndonos en sus atributos. Por ejemplo, un sistema de der. 
'minacion del precio puede llevar a una competencia activa a mu'Tho,
comprajores y res.io Si esto se dsos una buena cal" ,al vendedores. logra,ogra damos iflca ional:-sist ema,• Si : hay. c ual qqie r~grad -d e umono zo li o--(.tle s. 
como.n oligopolio o una oligopson a, palab;as que significan pocos
vercedores o pocos compradores), es por demas improbable quolos 
pr:-,cios sean justos para todas las personas. 

O; si se encueritran presentes demasiado pocos compradores o von­
d'adores, queramos que las partes que se enfrentan tengan poder ne­
gociador casi igual. Hablamo's mucho y:en voz muy alta del signifi­
cado del poder negociador. Es igual que el viento; no Dodemos vet­

..- lo, poro, si esta presentes, innegablemente podemos sentirlo. 

Un buen sistema de determinacion de precios establece tambien 
medios de comunicacion pronta y exacta. Tambien es util una nomen­
clatura uniforme. Un codigo de reglas de comercio justo forma ca­
si siempre parts de todo buen sistema. 

Otro modo para evaluar los sistemas de determinacion de precios
consiste en el exaqen de sus resultados. Vemos, ante todo, la es­
tabilidad; un mrcan con bruscos altibajos no es bueno. Las 
fluctuaciones muy tajantes de una temporaa a otra indican tambien 
un sistema deficietes. Los precios deberan set' parecidos en diver­
sos lugares, difiriendo solamente. en el mismo grado en que difieran 
los costos del transporte de uno a otro de los lugares." Los pre­
cios tienen que ser uniformes para todos los negociantes. En el 
comercio, el favoritismo es contrario a la etica y, generalmente, 
ilegal. 

Resulta dificil saber cuando los prectos son demasiado altos
 
,envirtud de un monopolio. Sin embargo, tenemos que ser sensibles

'a cualquier indicio de una determinacion exorbitante del precio
 
(demasiado alto para las cosas que compran los agricultores, o de­
masiado bajo para las cosas aue venden.).
 

La persona que intenta evaluar un sistema de determinaci6n de
 
precios, a menudorecopila los precios de los sucesivos pasos de
 
la comercializacion, y calcula las diferencias que existen entre
 
ellos. A estos datos los llamamos "diseminaciones del precio" o"margenes del precio". Generalmente deciios que la magnitud do los
 
margenes no nos dicen, de por sIf, si algunos precios son demasiado

'altos o demasiado bajos, ni si e sistema de comercializacion se
 
lleva una parts demasiado grands del dinero del consumidor. No te­
nemos regla alguna de medir para que establezcamos comparaciones.
 
Sin embargo, tras afirmar la debilidad de los datos, generalmente

hacemos con ellos calculos para conocer mejor cuales son exactamen­
to las'rele.cions entre los precios que,recibe el ag;icultor y los
 
precios que paga el consimidor, y en que punto son mas altos los
 
costos de comercializacion.
 

Lo sencillo y 10 complicado. Si los sistemas de comercializacion
 
son tam ampliamente discrepantes cuando pasamos do una agricultura
do ctasisubsistencia a una agricultura de exportac on nuestras
 



polfticas para mejorarios tienen due ser de contenido igualmente 
diverso. Un sistema de comorcalzaci 6 n, basado en el precio, que 
se encargue de orientar una economia, no es una instituc on oura­
mente economica. Es tambien una institucion politica. ,tn sistema
 

..puede ser solamente tan complicado, y puede funcionar solo con 
misma eficacial como lo hagan posible la capacidad ,e las persons 

yeltm-_dio .politico, -cultural y, social., 

Gunnar Myrdal expuso el caso en f£6ses solernes: 

"En. una comunidad estmncada, con bajos niveles de vida y de 
educaci6n que ha heredado una estructura social y oconomica 
rgida y c--trente de i~ualdad, son inmensas las dificultades 
pare el,e stablecimienco de instituciones de autogobierno, ne­

gociacion colectiva y,cooperacion. El problema, fundamental­
mente distinto, al que se enfrenta el Estado en los paises 
menos dsarrollados es que habra de establecer estas institu­3
ciones ' 5 

En el capitulo de mi obra olue he mencionado mas arriba, escri­
bta yo 1o siguiente 

"Una economia de mercado de intercambio... probablemente ple­

da dar buen result.ado dnicamente si 19 poblacion esta rela­

tivamente instruida, si la distribucion de la riqueza no es 
demasiado desiguia., si las tradiciones de los ciudadanos lie­
van a una actuacibn individual responsable dentro de grandes 
organ.zaciones, y si el gobierno central es capaz y emprende­
dor" .L 

En un sector de la agricultura de una naci 6 n que todavla es, en 
parte, de' subsistencia, los mercados locales pueden necesitar sola­
mente servicios modestos. Los mercados de aldeas que salpican to­

da la America Latina pueden ser una institucion racional. No los. 

censuro ni critico. Generalmente emplean mano de obra,de un modo 

que parece derrochador, pero, si no hay asequible ningun otro emPleo ,. 

esta practica no debe suscitar objecion alguna., Algunas personas 

creen que, a menudo, cabe mejorar la comunicacion local, tal como 
pizarrones para dar a conocer informacion del
mediante el uso de 


mercado.
 

Se ha indicado que a veces los mercados locales no son tan ino­

centes como parecen, en lo que se refiere a disputas internas por 

el poder. Si estan aherrojados por reglas o limitaciones gremia­
les respecto al acceso a espacio pars sus puestos, no se les pue­

son
de oonsiderar buenos mercados. Las practicas de esta especie 


en una aldea de los Andes como puedan serlo el cottan reprobables 
mercio coludido en una bolsa mercantil de Chicago.
 

Resultan m's dif{ciles de recomendar los mercados para exceden­
tes que van de regirnes remotas a una ciudad distante o inclso a 
la exportacion. En estas circunstancias, el vendedor puede encon­

* 	 trarse en grave desventaja. "Ahl as donde el prestamista de'dine­

ro puede dominar el mercado local, donde el transportista itineran­
te en camion puede bprovecharse de los vendedores carentes do in­



fornacion... Sin embargo, el volumen de las operaci ,nes comerci-­
les tuede h car que un buen sistema de mercados sea provec1os'o

l ". 

Solo cabe sugerir dos caminos para mejorar estos mercados. Uno 

a do., ilos consists en crear cooperativas agricolas. El segundo es 
; requerir al gobierno central para quo mejore los mercados o prote­

... a los agricultores contra toda explotacion• 

Por lo que atafte a las cooperativas, e'ste es un tema aparte de 
, 	 p,)or 3.6 El punto de vista, usual es que pueden realizar grandes co-

SaRs) giempre aue los propios agricultores comprendan lo que so exi­
ge do ellos cuando acuden colectivamente al mercado sin este enten­
ijjm , la cooporativa habra de fracasar); y tambien siampre que 
la cooperativa cuente con un cuerpo de direccion habil y dedicado. 

"-°Por lo que resnecta a la accion por parte del pobierno, la mis­

-,m resultara costosa a corto plazo. Pero la accion Jel gobierno 
"puede hacerse necesaria para qu0 ayude a que la region cree una 
agricultura mas productiva y mas comercial. 

El sector comarcial interior puede presentar problemas aun mas 
espinosos. En tl solemos'encontrar los elementos de un sistema de 
comercializacion viendo hacia el comercio, pero de todos modos pue­
de seguirsiendo Ynuy burdo. En este punto podemos a mer)udo aplicar
 
una version a escala redgcida de las instituciones y gracticas que
 
de emplean en naciones mas desarrolladas. Puede ser util un con­
junto de clasificaciones y normas para algunos productos basicos.
 
Las reglas de la practica comercial pueden ser tambien una a 
Este sector puede estar desfavorablemente afectado por un numero 
demasiado reducido de compradores, tales como elaboradores de all­
mentos, quo ejerzan una especie de monopollo virtual. Tambien en es­
to caso, pueden hacerse necesarias las cooperativas o la acci6n di­
recta por parte del gobierno, inclusive la de algunas empresas pro­
piedad del gobierno, para qua sirvan de "regla de medir" (es decir, 
quo aporten competencia con las eampresas privadas).
 

Muchas raciInes tienen una agricultura de exportaci 6 n en gran 
escala, que esta casi aislada del resto de su economia. Los dueflos 
quiza vivan en la capital o pueden ser sociedad9s anonimas europeas 
o estadounidenses. El proceso de comercializacion esta altamente 
avanzado y, por medio de sus asociaciones,,los productores aportan 
algunos de los'rvicios de comercializacion. El papel del gobier­
no puede incluir la inspeccion de productos, por lo que respecta 
a la calidad, antes do que so 19s expida al exterior. El objeto
 
de ello es proteger la reputacion del pals en mercados mundiales. 
Generalnente, el gobierno se muestra activo en negociaciones poll­
ticas para quo los conductos del comercio permanezcan abiertos, o 
en la cel-bracion o administraci6n de convenios internacionales re­
ferentes a productos basicos. 

Instituciones e infraestructura. En los comentarios anteriores 
he hecho hincapie en las instituciones para la comercializacion, 
mas bien quo en las instalaciones para la comercializaci6n (infraes­
tructura), El motivo d4 ello, quo ya he indicado, es quo la,mayorla 



de los paarses exicuentran que las as mas fLacil ver y corregir def'i-
De todos
ciencias de' infraestructura mas que de instituciones. 


modos, a mnudo, ncntratos se;ias deficiencias en carreteras, ins-,
 

talaciones de almacones de deposito, espacio para el mercado cen-

He visto 	zonas de coloni­tral u otras clases de infraestructura. 

caminos de acceso como d9 instituc~e- ;Z,'icio'n c carecian tanto de 
nes para e2 merc3ado local. Esto nos pone a ponsar que esperaban. 

las autoridadescdel gobierno quo los agricultores recien estable­

7,- ~cidDShicirrari, con sus.Iprodtactos sobrantes. 

Pero las instituciones y lainfraestructura no siempre son elec­

ciones opuestas una a otra. ,Animenudo hay que crearlas conjuntamen­
o 


to. El error en la planeacion (cometid en la colonizacion,,que aca- .
 

bo de mancionar as un-ejemplo minifiesto de ello. La colonia nece­

sitaba tanto caminos como un "mercado". Otro caso bien conocido
 

as el do instalaciones comerciales tales como los almacenes de de­

posito., Los agricultores o los comerciantes quiza necesiten alma­

cones publices de deposito en los que puedan guardar sobrantes Ce
 

un producto para una temporada en la qua haya falta del mismo. Sin
 

embargo, en los Estadns Unidos encontramos quo los almacenes publi­

de deposito solo pueden tener exito si van acompalados de dos
cos 

el gobierno tiene qua revisar periodica­funcinesinstitucionales: 

:O1ente cada uno do los almacenes para cerciorarse de la integridad 

de los granos, el algod6n, u otros productos quo se hayan guardado 

en ellos; y los bancos han de est ,r dispuestos a prestar dinero con 
la garantia de los productos almacenados. Reciprocamente,z los ban­
cos prestaran dinero solo si el gobierno garantiza la integridad
 

del servicio de almacenamiento. La relacion entrecruzada es mani­

fiesta. En todo el sistema de comercializacion se encuentran rela­

ciones mutuas similares entre instituciones e infraestructura.
 

Poco as lo que he dicho acer-
Comercio al por mayor.y al detail. 

ca del comercio al por mayor y al detall. Muchos autores prestan
 

a los mismos una atencion casi exclusiva. Cabe sospechar que lo0
 

hlcen debido a qua estas operaciones son las mas vistentes. 0 qui­

za les haya impresionado el espectaculo quo los supermercados al
 

estilo estadounidense han creado en todo el mundo. 
,Mi opini6n es qua los pasos m~s deficien~es de la comercializa­

cion no los constituyel-la venta al detail, sino los pasos anteriores
 
su-.
a ella. 	No estoy convencido de que, en los Estados Unidos, ,los 


pormercados sean la maravillosa bendicion que sus publicistas sos­

tienen que son. Decididamente, hemos dado pasos mas grandes en la
 

venta al por mayor que en la venta al detail.
 

Cualquiera qua sea nuestro modo do pensar respecto a los super­

mercados 	de losEstados Unidos, debemos ser extremadamente caqte­

losos en 	aconsejar el trasplante masivo de los mismos a la America
 
Como uno de los motivos favorables al conservadurismo, di-
Latina. 


remos que los supermercados de los Estados Unidos sirven a todas
 

las clases de la poblacion, salvo a las familias de ingresos mas
 

bajos del interior de ciudades. En la America Latina, los supermer­

cados atienden, principalmente, a mi parecer, a las clases do in­

gresos mas altos.
 



fervor casi religio­Aigunos''asesores estadounidenses sienten un 
So por la conversi6n al sistema de supermercados del comercio al 
menudoo Oe alimentos de America Latina. Confieso que soy un apos a 

En tin sentido mas amplio, estos comentarios acerca do los super 

mercados ilustran un principio fundamental, al que hay que cefizrse 
rigurosamente cada vez qua se estable pcan comparaciones entre los 
sistemas do comercializacion de los Es 1.'ados Unidos y los de Ameri­
ca Latina. El axioma que sigue reza tanto para los norteamericanos 
"Ile_V " 41 sor, -o~pn -par-,- los suraner-icanos.qtie. van.-al .norto * .­

axioma es quo nestros recursos estadounidenses tiene- una composi­
cion distinta a los de la mayor,.a de los palses de America Latina. 

ca-No solo son *,ias abundant9s, sino que tambien incluyen mucho m, s 
7 pita] material. en relacion con la mano de obra. El recurso mas 

grande de Ani rica Latina puede ser, on verdad, el recurso humrano. 
Los diss.ositivos economizadores de mane de obra, que nosotro/ he­
-ios buscado tan afanosamente, quiza no s9lo sean inaplicabias a 
la America Latina, sino que pueden tambien ser intrinsecamn'hte no­
civos. Jamas os propio del interes de una nacion la busquoda de 
ahorrar lo nue es mas abundante. No tiene caso el ahorro de inano 

do obra si los trabaJadoros no habran de tener ningun otro empleo. 

Uno dr mis comentarios acostumbrados, aunque peliagudo, es queo 
cuanlo ho ten.do ocasion do ofrecer Isugerencias, cautas y modestas, 
respocto al sistemna do colercializalcion de un pals do America Lati­
na, p!tse mucho tiempo atenuando recomendacior.\os hechas por gringos 
que me han precedido. Nosotros, los estadounidenses, homos de es­
tar en gir dia, para que no aboguemos a favor de que un pats 
emprenda accines de las mas reouscadas y costosas, o que utilicen 
mas c.,ita]l o ahorren mas mano de obra de lo que quere justificado 
por la economfa del pa's.
 

De todos modos, qiiiero terminar con una nota positiva respecto 
a las mejoras de la comercializacion. A menudo la comercializacion 
se ha visto defraudada cuando se han establecido pol{ticas para la 

agricultura. No ha recibilo el hincapie que merece. Se necesitan 
mejoras do la comercializncion para que con ello se corrijan fallas 

y deficiencias (lue pue den observarse pronta y facilmente. Estas 
fallas pueden ser la sumision del campesino al pros­

tamista doie inero o agiotista local qee no s6lo cobra unos intere­
sos a].tisimos, sino o'ue insiste tambien en apoderarse de la cosecha, 
en el omento de la recoleccion, a un precio baj{simo para la mis­
ma. Esta mala situacion solo puede remediarla la accion del gobier­

no o una cooperativa. Algunas zonas pueden necesitar ap;emiantemen­
to un camino de acceso. Un elaborador do alimentos quiza sea un 
monopolizadnr que retribuye insuficientemonte a los agricultores, 
y que carga precios exagerados a los coisumidores. Puede estar on 
Vlas (]0 abrirse Lin mercadode exportacion que necesite de complica­
dos servicios do negociacion y quo se establezca un estricto control 
do calidad, para quo no haya ninguna empresa irresponsable que ebhe 
a porder toda la oportunidad. 

Pero, en un sontido monos pragmatico y mas de planeacion del dos­

nuevos y meJorados siempre quo la 
arrollo, se necesitan mercados 



agricultur a do una naci6n interta crecer, meJorar y comercializar­
se. El creciiento viene lncor e specializacion, y la especializa­
cion exige una estructura mas/,intrincada de comunicaciones .y servi-. 
cios Adema's., las funciones /de la comercialLzacion creceran mas 
aprisa aue la produccion. a nacion que deje do prestar atencion 
a estos 'hechos y do obrar de,acuerdo con ellos dejara do alcanzar 
las promosas que so haya hecho a s misma. 

/
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