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INTRODUCCION

E L trabajo al que se refiere este articulo ha tenido una finalidad
muy concreta y de ahi la necesidad de esta primera explicacién
sobre su contenido. Una investigacién de la influencia de las grandes
cadenas detallistas (wltimo y mas moderno escalén de la distribucién
comercial) sobre la oferta agraria, hubiera podido derivar ficilmente
hacia estudios de asociacionismo de agricultores, mejoras en la tipifi-
cacién, normalizacién y envasado, relacién entre empresa agraria y
canales paralelos, cambios de cultivos o variedades provocadas por la
demanda y otros temas de anélogo interés por si mismos, pero que nada
tienen que ver con el titulo —y contenido— del trabajo, que ha acotado
enormemente €l campo del anilisis.
Si el agricultor se asocia para vender con mds capacidad de ges-
tién, si atiende mds a la presentacién de sus productos, si salta algunos
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escalones intermediarios para acercarse al detallista, no por ello se pue-
de inferir que, por ejemplo, hayan sido los supermercados o hipermer-
cados los causantes de esas adaptaciones. Es mds, probablemente no
haya sido asi porque ni el peso relativo de esos establecimientos en el
comercio minorista ni su decisién de tomar contacto con el agricultor
han llegado a niveles altos.

Lo que si ha podido hacerse en el trabajo es someter el concepto
de «gran cadena o empresa detallista» a un doble anilisis totalmente
centrado en el mutuo interés que detallista y agricultor tienen uno por
el otro a efectos de suministros de productos alimenticios en directo:
y de ahi deducir si en la actualidad o en el futuro el montaje especial
que esos detallistas tienen en sus compras afecta o afectard a la oferta
agraria.

El trabajo ha tenido, por tanto, dos campos de investigacion muy
diferenciados: muestra de detallistas y muestra de agricultores. Entre
estos grupos ha sido indispensable estudiar los mecanismos intermedios
(mayoristas) para tener elementos de juicio reales acerca de la posi-
bilidad comercial de los agricultores y de la importancia de las cadenas
detallistas en los mercados, corrigiendo asi las respuestas que unos y
otros dan de su propio papel en la distribucién comercial y de su in-
fluencia previsible.

Por razones de limitacién del marco presupuestario del estudio,
las muestras tomadas para los trabajos de campo no han podido res-
ponder a criterios estadisticos rigurosos que lleven la seguridad de que
las conclusiones extraidas sean representativas de todas las dreas
espafiolas, incluso ni siquiera de alguna. Sin embargo, al haberse en-
trevistado agricultores, mayoristas y detallistas de ocho provincias con
un total de 212 profesionales, puede aventurarse que el trabajo ha cap-
tado la base de los problemas investigados y los principales conflictos
en el 4mbito del estudio, aunque los porcentajes y demds cuantificacio-
nes tengan que ser tomados s6lo como referencia.

A juicio de los autores de este trabajo, la utilidad del mismo se
encuentra probablemente en su cardcter de complementariedad para
otros estudios sobre comercializacién agraria. El haberse restringido
el campo de objetivos, sin pasarse nunca de aquel que da titulo a estas
paginas, ha hecho que la triple relacién: Central de Compras (super-
mercado, hipermercado, etcétera) —Central de Distribucién (canales
paralelos)— Asociacién de agricultores (Cooperativa u otros tipos),
haya podido ser conocida con algiin detalle, en una doble perspectiva,
actual y a medio plazo.
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En las pdginas que siguen se ha procurado resumir el trabajo reali-
zado a lo largo de 1976, haciendo la presentacion de los temas gene-
rales que se citan a continuacién:

— Aspectos previos: evolucién internacional y situacién en
Espaiia.

— Los grandes distribuidores detallistas y el papel del agricultor
como proveedor actual.

— Cambios potenciales en la comercializacién agraria ante el
proceso de distribucién analizado.

I. ASPECTOS PREVIOS: EVOLUCION INTERNACIONAL
Y SITUACION ACTUAL EN ESPANA

1.LAS GRANDES SUPERFICIES EN LA DISTRIBUCION ALIMENTARIA

Como consecuencia de la evolucién econémica de la poblacién es-
pafiola se ha producido una continua modificacién cuantitativa y cua-
litativa de los habitos de consumo, es decir, de la demanda, que exige
para ser satisfecha unos cambios sustanciales en la produccién y, por
otra parte, una modificacién de las estructuras comerciales tradiciona-
les y de sus funciones, claramente inadecuadas a la nueva situacion.

En Estados Unidos y otros paises desarrollados con niveles de renta
muy superiores se habian producido, como es l6gico, estas modifica-
ciones con bastante antelacién. Fue en USA donde comenz6 el proceso
de desaparicién paulatina de las pequefias tiendas tradicionales, que a
partir de 1930 comenzaron a ser sustituidas por grandes establecimien-
tos plurisectoriales, que empleaban el autoservicio como método de
venta y que, integrados horizontal y verticalmente originaron el sucur-
salismo, cadenas de autoservicio que integran las fases mayoristas y
detallistas con un enorme movimiento de mercancias, por lo que exi-
gen unos grandes proveedores. Debido a esas economias de escala dis-
minuyen notablemente los costes de comercializacién.

En Espafia, la Comisaria General de Abastecimientos y Transporte
establecié el primer supermercado en Madrid en 1957 iniciando de es-
ta manera una lenta transformacién de las estructuras tradicionales. A
pesar de la adversa situacién de dichas estructuras, motivada funda-
mentalmente por el grave minifundio que padecian, se han producido
sensibles cambios impulsados en gran medida por la accién del IRES-
CO. Segiin la iltima guia de Autoservicios de Alimentacién del Mi-
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nisterio de Comercio, en 1975 habian 6.760 autoservicios (estableci-
mientos con menos de 120 m’ de sala de ventas), 1.642 superservicios
o superettes (con superficie de venta comprendida entre 120 y 400 m?),
313 supermercados (con una superficie de ventas entre 400 y 2.500
metros cuadrados) y nueve hipermercados (con mds de 2.500 m® de
superficie de ventas).

De todas formas estas cifras son muy pequefias si se comparan con
las de otros paises del mundo ocidental, incluso en aquellos con nive-
les de renta similar al nuestro. Actualmente en Espaiia el peso de los
establecimientos alimentarios en régimen de autoservicio es el 7 por
100 aproximadamente, mientras que en paises como Suecia y la Rept-
blica Federal Alemana se acerca al 60 por 100.

Por otra parte, estos establecimientos en Espafia suelen ser de es-
casa superficie: hemos visto que {inicamente existen nueve hipermer-
cados y parece ser que en todo el pais s6lo hay 45 establecimientos con
mds de 900 m® (segiin la Revista C4rnica 2.000, de junio de 1976).
En cambio, en Francia existen unos 300 hipermercados y en la Repii-
blica Federal Alemana la cifra sobrepasa el millar.

Para aclarar mds la terminologia empleada insistiremos en que un
supermercado es, en definitiva, un autoservicio que debe reunir las
siguientes caracteristicas: sistema de venta naturalmente en autoser-
vicio; superficie superior a 400 m’; extensa gama de productos, esen-
cialmente de alimentacién; buen surtido, es decir, gran néimero de re-
ferencias: adecuada localizacién geografica.

Siguiendo el mismo criterio se puede definir el hipermercado como
establecimiento que redna las siguientes caracteristicas: Venta en ré-
gimen de autoservicio: cémodo estacionamiento para vehiculos; gama
de productos muy dmplia, incluyendo sin excepcién, alimentacién, dro-
gueria, bazar y textil y, en lo posible, muebles, electrodomésticos,
automéviles, etcétera; superficie de ventas superior a los 2.500 m?;
localizacién donde sea rentable y compatible con sus fuertes exigen-
cias de suelo que generalmente sobrepasan los 7.500 m® General-
mente se localizan en las afueras de las grandes ciudades como conse-
cuencia del elevado precio del suelo urbano, pero esta no es una con-
dicién indispensable, es s6lo cuestién de rentabilidad.

En Espafia existen en construccién o proyecto trece hipermercados
localizados en los principales centros urbanos del pais.

Segiin recientes estudios realizados por el IRESCO, la incidencia
de los hipermercados en Espafia sobre los canales comerciales actuales
es significativa en el sentido de que un 84 por 100 de las ventas pro-
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vienen de productos adquiridos en canales de aprovisionamiento dis-
tintos a los de la tienda tradicional, un 78 por 100 se compra direc-
tamente a fabricantes y 6 por 100 es de fabricacién propia: aquel
84 por 100 se reduce al 69 por 100 en alimentos perecederos y aumen-
ta hasta un 95 por 100 en textil y 92 por 100 en productos del hogar.

Téngase muy presente que al hablar aqui de «grandes superficies»
se hace referencia implicitamente a las grandes organizaciones comer-
ciales a efectos del Estudio, ya que no sélo los supermercados e hiper-
mercados tienen unas exigencias de abastecimiento muy fuertes en
cuanto a voliimen de productos, sino también otras muchas organiza-
ciones comerciales, aunque no dispongan de establecimientos de estas
caracteristicas. Asi, por ejemplo, las cadenas sucursalistas a que antes
se ha hecho referencia, las cadenas voluntarias, los grandes almacenes,
los almacenes populares, los almacenes colectivos, drugstore, Cash and
Carry, etcétera, disponen generalmente de centrales de compras, que
requieren importantisimos volimenes de mercancias y que en defini-
tiva emplean técnicas de compra similares a las de los «hiper». En
otras palabras, y a estos efectos, es pricticamente similar el sistema
de compras de una cadena sucursalista o una cadena voluntaria in-
cluso una cooperativa detallista (Spar, Ve-gé, Gruma, etcétera) que el
de cualquier empresa de supermercados, ya que centenares o miles de
pequefios puntos de venta equivalen en la préctica a varios hipermer-
cados. En definitiva, lo que importa es la categoria de la organizacién
de compras.

LA RESPUESTA COMERCIAL EN EL AMBITO AGRARIO

Una de las consecuencias previsibles de los cambios de estructuras
distributivas a nivel detallista, es la necesidad de profundos cambios
en la produccién para responder a la demanda que generan las grandes
organizaciones comerciales en cuanto a volumen, calidad y preparacién
de los productos. La respuesta a dichas exigencias se ha organizado de
diferentes formas, segiin paises y situaciones socioeconémicas y estruc-
turales, cuya descripcién seria alejarse demasiado del tema que aqui
nos ocupa. Una de ellas, quizd en el sector alimentario la mas impor-
tante en nuestro pais, es la via asociativa, fundamentalmente basada
en las cooperativas de comercializacién de productos agrarios, cons-
tituidas por los mismos agricultores, y en actividades comerciales em-
prendidas por las cldsicas cooperativas del campo.

Entre todas ellas destacan las cooperativas correspondientes a los
subsectores del aceite. vino, leche y citricos. En Espafia existen unas
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1.000 almazaras cooperativas, con 127 industrias extractoras de orujos
y siete refinerias, que elaboran y distribuyen un elevado porcentaje de
la produccién nacional. En 1973 se creé el Grupo de Exportador Coo-
perativo de aceite de oliva y orujo, que en 1974 export6é ya unos tres
millones de kilos de aceite.

Existen asimismo unas 840 cooperativas vitivinicolas con una ca-
pacidad de elaboracién superior a los 20 millones de hectélitros de
vino. Disponen de unas 140 plantas embotelladoras y algunas instala-
ciones de espumosos, mostos concentrados, industrias alcoholeras, et-
cétera. El grupo vinicola cooperativo exportador ha exportado en 1974
cerca de 3,5 millones de litros de vino iniciando en 1975 importantes
transacciones con la Unién Soviética renovadas en la actual campana
de 1976. Las cooperativas controlan mds del 50 por 100 de la pro-
duccién de vinos del pais.

Asimismo la elaboracién y distribucién de leche alcanza cierta
importancia por la via cooperativa, ya que existen 16 Centrales Le-
cheras Cooperativas que controlan un volumen importante de este pro-
ducto y asimismo otras diversas industrias de derivados que en con-
junto manipulan un volumen de leche muy superior a los 500 millones
de litros.

Existen también muy importantes Centrales cooperativas para la
preparacién y distribucién de citricos y otras frutas y hortalizas. Tam-
bién son muy numerosas las cooperativas ganaderas que disponen de
varios mataderos frigorificos, salas de despiece, industrias chacineras,
etcétera.

Segiin estimaciones del Ministerio de Agricultura las entidades aso-
ciativas espafiolas, es decir, cooperativas y Grupos sindicales, comer-
cializan el 78 por 100 de la produccién total vendible de los productos
agrarios con mercado protegido o intervenido y el 22 por 100 de aque-
llos otros de mercado libre, porcentajes que expresan claramente la
fuerte participacién de las cooperativas en la distribucién de produc-
tos agrarios, si bien hay que advertir que la inmensa mayoria de las
veces la accién comercial de estas entidades queda restringida a los
primeros escalones de los circuitos comerciales.

Pero es de suponer que en el futuro la comercializacién cooperati-
va alcance cotas muy superiores, puesto que a las iniciativas actuales
hay que afiadir una mejor preparacién cultural y técnica de los agricul-
tores y, sobre todo, el apoyo de la politica agraria de los tltimos afios,
reflejado principalmente en la Ley de agrupaciones de productores
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agrarios de 22 de julio de 1972 y Decreto de 26 de julio de 1973 que
aprueba el reglamento para el desarrollo de aquélla. Esta legislacion
regula el régimen aplicable a los productores agrarios que se agrupen
en cualquier forma asociativa prevista en el marco de la Organizacion
Sindical para con los estimulos que se arbitren dedicarse en comin a
tipificar, comercializar y en su caso transformar los productos obte-
nidos en sus explotaciones.

Asimismo puede coadyuvar al desarrollo de la comercializacion
cooperativa el conjunio de medidas promulgadas en el Decreto Ley
13/1975 que perfeccionan y complementan la legislacion existente en
materia de comercio interior. En su articulo 17, el Decreto se ocupa
de la regulacién de canales paralelos para el abastecimiento de produc-
tos perecederos a los nicleos de consumo y de los establecimientos po-
livalentes de alimentacién. En consecuencia los productos alimenticios
perecederos comercializados por cualquier central de distribucién no
estén obligados a pasar por los mercados centrales siempre que cum-
plan los requisitos que establece el Decreto 3.624/1974 sobre volumenes
minimos a comercializar, instalaciones necesarias, etiquetajes, etcétera.
Al mismo tiempo, la inscripcion en el Registro Especial, que al efecto
se crea en el Ministerio de Comercio, les permite a las Centrales aco-
gerse a la normativa sobre canales paralelos al tiempo que impide a los
Ayuntamientos denegar por razones de mercado las licencias necesarias
para la comercilizacién de sus productos. Puede decirse que las Cen-
trales de Distribucién jugaran un papel importante en el esquema del
canal paralelo. Estas Centrales pueden ser creadas por cooperativas u
otras asociaciones de agricultores, de minoristas o de consumidores.
Si los agricultores se organizan con rapidez pueden lograr una impor-
tante participacién en la distribucién de productos perecederos en los
préximos afios, beneficidndose asi del correspondiente valor afiadido.

LA CENTRAL DE DISTRIBUCION

El canal paralelo en las grandes dreas metropolitanas se ha ido im-
poniendo progresivamente, siendo cada vez menor el peso comercial de
los Mercados Centrales de caricter municipal. Asi, por ejemplo, en un
estudio realizado por el IRESCO («Estudio sobre la comercializacién
del sector frutas y hortalizas») aparece el cuadro siguiente (datos
de 1973):
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Importancia en el abastecimiento de micleos urbanos (%)
(Frutas y hortalizas)

Mercados centrales  Canales paralelos

Madrid ... ... ... ... ... ... 75-80 20-25
Barcelona ... ... ... ... ... ... ... ... 70-175 25-30
Valencia ... ... ... ... oo cos s el 60 - 65 35-40
Zaragoza ... ... ... ... oo eer o . 80 -85 15-20

Sin embargo, segin datos de la Encuesta realizada en septiembre
de 1976 a 47 asentadores del Mercado Central de Legazpi, se deduce
que un 60-65 por 100 de las ventas de frutas y hortalizas en Madrid no
tienen paso por dicho mercado central. Independientemente de la pre-
cision de todos los porcentajes anteriores, lo que resulta cierto es un
progresivo incremento de almacenes y centrales localizados fuera de
las ciudades y que suministran, como mayoristas, el producto a los de-
tallistas de su clientela.

Por estas razones, la creacién de Centrales de Distribucién es hoy
un tema abordado y promocionado por organismos piblicos y empresa-
rios privados.

Resulta muy revelador que los estudios de demanda (clientes poten-
ciales) para esas Centrales se {ijen en establecimientos polivalentes
(superficies de venta superior a 100 m’ categoria donde entran su-
permercados y demds grandes cadenas detallistas) de modo muy pre-
dominante. Quiere decirse que la Central observa a Supermercados,
Hipermercados y demds grandes puntos de venta como compradores
mds idéneos y a la vez mds dispuestos a aceptar y a beneficiarse de una
organizacién moderna de venta, presentacién y transporte del producto
hasta cada cliente.

Un estudio realizado por el IRESCO en 1976, sobre el montaje de
una Central de Distribucién con una gran capacidad (11-22.000 Tm./
afio de carnes; 66-132.000 Tm/afio de frutas, verduras y derivados;
3-6.600 Tm/afio de pescados y derivados) equivalente a un 5 por 100
del mercado de Madrid y la Zona Centro, lleva a conseguir una clien-
tela de mds de 600 establecimientos polivalentes, ademas de 400 com-
pradores institucionales (hoteles, hospitales, colegios, empresas, cuar-
teles).

Conviene destacar aqui, que en lo referente al aprovisionamiento
de la Central se piensa que «cuando ello sea posible se establezcan con-
tratos de suministro continuados con proveedores en origen (agricul-
tores) que ofrezcan las correspondientes garantias de serenidad y de
posibilidad de entregas».
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Queda, por tanto, enlazada la oferta agraria con la demanda de
supermercados y grandes cadenas de detallistas, sobre la base de un
desarrollo de canales paralelos eficientes —Centrales de Distribucién—
y de una organizacién agraria capaz de atender las exigencias del mer-
cado.

Hasta qué punto el agricultor estd consciente de esas necesidades, y
es viable su incorporacién a esos canales paralelos serdn temas anali-
zados en posteriores pdginas.

ESQUEMA DE LA INVESTIGACION

Tres temas se enlazan en este Estudio formando un esquema sinté-
tico expuesto posteriormente.

Los temas son:

a) Los Supermercados y cadenas de detallistas estin experimen-
tando un crecimiento en su participacién en el mercado de productos
alimenticios perecederos. En 1973, el porcentaje de productos hortofru-
ticolas vendidos por dichos establecimientos, respecto al total de ventas
en Madrid fue aproximadamente del 10 por 100.

b) Las Cooperativas agricolas y ganaderas representan un fuerte
porcentaje del volumen agrario comercializado, a nivel de produccién.

c) Las Centrales de Distribucién, préximas a las ciudades (cana-
les paralelos) van progresivamente aumentando su importancia, supe-
rando ya en algunos casos a la del Mercado Central o de los Mataderos
Municipales.

El esquema de comercializacién teérico sera del tipo siguiente :

CENTRAL
GRANDES DETALLISTAS j<==y] DE

COMPRAS

A

CENTRAL

DE
DISTRIBUCION

COOPERATIVAS
AGRARIAS

Este trabajo pretende analizar cudles son los obsticulos que impi-
den una realidad comercial andloga a la reflejada en el esquema y
cudl es el estado actual de la estructura de aprovisionamiento de los
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grandes detallistas, desde sus proveedores inmediatos hasta el escalon
de la produccién agraria.

El estado actual del aprovisionamiento se describe en la Parte II
de esta exposicién y los obstdculos antedichos se reflejan en la Parte I11.

II. LOS GRANDES DISTRIBUIDORES DETALLISTAS Y EL
PAPEL DEL AGRICULTOR COMO PROVEEDOR ACTUAL

SUPERMERCADOS Y OTROS GRANDES MINORISTAS

No se pueden extraer conclusiones muy generales relativas a la es-
tructura de proveedores de esos establecimientos. La encuesta realizada
ha llevado a diferentes resultados, segin se trate de frutas, hortalizas y
carnes y segun sea la region o zona investigada. Sin embargo, es un in-
dicador interesante para los resultados de este Estudio establecer, en
lo posible, algunas precisiones; para mayor claridad se independiza-
ran los andlisis de los tres tipos de productos antedichos.

Frutas

Existen dmplias diferencias entre los establecimientos de la muestra
encuestada en cuanto a distribucién de pesos de proveedores. Por ejem-
plo, en Madrid, el Mercado Central figura como principal lugar de
compras de alguna empresa detallista, pero es insignificante su peso
para otras, que a su vez dependen, bien de almacenistas (mayoristas)
de destino o de origen. En lo tnico que cabe dar una generalizacién
es en la casi total ausencia de contactos directos entre detallistas y
agricultor o Cooperativa de produccién.

Barcelona muestra un considerablemente mayor peso de agricul-
tores (se trata de cooperativas y otras asociaciones) en la provincia de
frutas de supermercados. De los demds proveedores no se puede decir
nada suficientemente generalizable; quiza el relativo poco peso de los
mayoristas de destino.

En las demaés capitales analizadas viene a observarse, sobre todo,
la importancia de los mercados centrales y de los mayoristas locales.

Queda clara la existencia de relaciones directas entre Cooperativas
y supermercados, pero todavia en los momentos actuales ese tipo de
relacién estd preferentemente localizado en Barcelona.
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Hortalizas

Si en frutas era dificil dar conclusiones claras, en hortalizas parece
posible, al menos, llegar a una constatacién: la importancia prepon-
derante de los Mercados Centrales como proveedores de estos pro-
ductos.

Otro rasgo observable es que en Barcelona los agricultores también
son proveedores significativos de hortalizas, como ya lo eran de frutas.
Se trata de Cooperativas y no de empresas agrarias individuales.

El grafico adjunto ayuda a tener una visién ripida de la importan-
cia del proveedor-agricultor dentro de las compras hechas por super-
mercados y cadenas de detallistas de Madrid y Barcelona. La region
central, tinica que podria competir con mayoristas de hortalizas por

SUPER Y CADENAS

MADRID
AGRICULTORES OTROS PROVEEDORES
0,3 % 97-100 % \\\
FRUTAS
SUPER Y CADENAS
BARCELONA
¥ L3
AGRICULTORES OTROS PROVEEDORES
10-25 % 75-90 %
SUPER Y CADENAS
MADRID
F 2
AGRICULTORES OTROS PROVEEDORES
0 % 100 % \\\\\
HORTALIZAS

SUPER Y CADENAS

BARCELONA
1 1
AGRICULTORES OTROS PROVEEDORES

10-15 % 85-90 %
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razones de su proximidad a la ciudad de Madrid, y ofrecer un servicio
de suministro directo desde la produccién al detallista (téngase en
cuenta que las hortalizas son productos muy perecederos, poco aptos
para que los agricultores puedan gestionar su venta directa desde dis-
tancias muy grandes, por motivos de almacenaje, rapidez de entrega
y oportunidad de venta), no da sefiales de dinamismo comercial en sus
cooperativas agricolas. Cosa distinta ocurre en el 4mbito catalén, aun-
que con peso no muy fuerte. En frutas se repite la misma diferencia-
cién.

Carnes

En abastecimiento de carnes, Madrid depende fuertemente de los
suministros de mataderos frigorificos, aunque haya compras signifi-
cativas en origen, con desplazamientos de agentes de los supermercados
y otros grandes detallistas, que van a zonas de Salamanca, Leén, Avila
y otras regiones en busca de partidas, a veces semanalmente, y comple-
tan asi lo que se pide a los citados frigorificos.

En Barcelona, los detallistas de gran dimensién son también clien-
tes de mataderos, pero a la vez realizan compras de ganado en vivo que
después ceban en combinacién con cooperativas ganaderas especiali-
zadas. Como antes ocurria en los sectores de frutas y hortalizas, Ca-
talufia muestra un mayor grado de relacién entre los escalones de
la produccién y de la venta en autoservicio.

En cuanto a las demés provincias analizadas, se observa que la co-
laboracién entre supermercados y ganaderos es bastante fuerte, asi co-
mo la utilizacién de los servicios de mataderos municipales.

MAYORISTAS DE FRUTAS, HORTALIZAS Y PATATAS

Se ha visto anteriormente la importancia que en los suministros de
grandes detallistas tenia el agricultor, en forma de relacién directa, sin
intermediarios. Conviene ahora estudiar el peso de esos detallistas en
las ventas de los mayoristas que atienden el mercado de las ciudades
donde aquellos actian. Después, se investigars ese mismo tema dentro
de la estructura de ventas de los agricultores.

Haciendo ahora 1eferencia a mayoristas entre los que no se en-
cuentran los asentadores del Mercado de Legazpi, cuya informacién
se analiza después, se ha observado que el porcentaje de las ventas des-
tinadas a supermercados y grandes cadenas de detallistas es general-
mente alto, superior al 10 por 100. Téngase en cuenta que para Ma-
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drid y Barcelona estos mayoristas son realmente centrales de distri-
bucién que funcionan como canales paralelos al Mercado Central (Le-
gazpi o Mercabarna). Se observa, por tanto, coincidencia con lo expli-
cado al hablar de Centrales de Distribucién, cuya promocién se basa
en fuerte participacién de los supermercados y autoservicios como
clientela habitual. También se ha constatado que el envasado y la tipi-
ficacién —dos elementos clave a considerar por esas Centrales— son
precisamente las exigencias detectadas en los suministros a supermer-
cados.

Resulta revelador para los objetivos de este Estudio (observacion
de la relacién directa Detallista-Agricultor) encontrar tres casos de ma-
yorista con fincas agricolas en su poder. Se vera que el fenémeno tiene
un cardcter mds general, al entrar en el siguiente epigrafe.

En cuanto a mayoristas de carnes, los porcentajes de sus ventas a
los grandes detallistas son muy variables, pero con abundancia de pe-
quefios e incluso nulos pesos porcentuales. La razén tiene que ser bus-
cada en la relativamente escasa proporcién de ventas de carne que los
supermercados y demds cadenas representan en el conjunto de esa co-
mercializacién.

Entre los mayoristas de carnes se observan pocos casos de gana-
deria propia y los entrevistados citan la tardanza en el pago de los
supermercados como rasgo destacable a tener muy en cuenta en el fu-
turo.

CASO ESPECIAL: MAYORISTAS-AGRICULTORES

Se ha individualizado el an4lisis de los mayoristas del Mercado de
Frutas y Hortalizas de Legazpi, en Madrid, por tratarse de una encuesta
estadisticamente mds completa, puesto que el niimero de entrevistas se
eleva a 47 (hay algo mis de 200 puestos de asentador) y las conclusio-
nes son bastante fiables.

En el cuadro siguiente se incluyen resumidamente dos datos: el
porcentaje de ventas de cada asentador a los supermercados y grandes
cadenas, y el cardcter de agricultor de dicho asentador.

% de sus ventas a grandes
detallistas

Mayoristas con fincas propias ... ... ... 14 8-10
Mayoristas sin fincas propias ... ... ... 33 3-5
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Se observa que el nimero de asentadores con fincas es un 30 por
100 del total, cifra elevada que explica con claridad hasta qué punto
la agricultura complementa al comercio al por mayor, pero no al re-
vés. Comerciantes con tierras en Murcia, Valencia, Toledo, Alicante,
Aragén e incluso en Madrid han sabido integrar en su actividad una
estructura productiva que ellos utilizan ademis, en origen, para enla-
zar con otros empresarios agricolas a los que compran, en este caso co-
nociendo perfectamente las exigencias del mercado de destino.

La situacién contraria, es decir, el caso de agricultores que se lan-
cen a comercializar aprovechando su potencial productivo como primer
escalén del proceso integrador que les lleve a clientes del tipo de su-
permercados y grandes detallistas, es verdaderamente excepcional,
como se tendrdn ocasién de conocer en el epigrafe siguiente.

Es curioso observar la correlacién existente entre la posesién de
fincas agricolas por el asentador y un mayor porcentaje de ventas a
supermercados y cadenas de detallistas. Los datos del resumen antes
expuesto son reveladores. Parece como si los mayoristas con mayor
conexi6n con la agricultura supiesen captar mejor clientelas de esa
naturaleza, consiguiendo asi la deseada integracién total, pero no por
el lado de contratos permanentes y estables que seria lo deseable para
los agricultores que pudieran imitar dicha integracién.

LA COMERCIALIZACION DE LOS AGRICULTORES Y LOS GRANDES DETA-
LLISTAS

Los agricultores han tenido y tienen diferentes posibilidades de en-
lace directo con los grandes detallistas, segin su localizacién producti-
va. Los agricultores de Barcelona a nivel individual prefieren los ser-
vicios de mayoristas de Mercabarna, mercado del que en general tienen
opinién favorable. A nivel colectivo, como Cooperativas, han conse-
guido contactos con esos detallistas, que ya fueron indicados.

Las Cooperativas y agricultores individuales de Alicante, por ejem-
plo, son capaces de exportar, pero no han tenido suficientes oportuni-
dades de enlace con cadenas comerciales y, por ello, dependen, en el
mercado interior, de mayoristas y corredores, sin apenas mostrar
fuerza de captacién de dicho canal paralelo. Evidentemente, para que
estas cooperativas encontrasen interesante el montaje de una organiza-
cién comercial que llegara hasta supermercados de Madrid, Barcelona
y, en general, toda Espafia, habrian de destinar un porcentaje signifi-
cativo de sus ventas a dichos clientes, y ese hecho no es sencillo de de-
mostrar a priori.
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Los invernaderos y cultivos forzados de Mélaga, Granada, Almeria
y Cédiz, dedican su esfuerzo a la técnica de produccién, que lleva con-
sigo fuertes inversiones y una direccién atenta, y no se organizan ge-
neralmente en forma comercial, quedando sus ventas en una fase muy
distante de la relacién directa con cadenas de detallistas. Hay una ra-
z6n importante para esto: dichos clientes no serian capaces de absorber
grandes cantidades de productos, fundamentalmente horticolas y flo-
ricolas, y el invernadero no los ve como interesantes a efectos de mon-
tar organizaciéon comercial especifica para ellos. Hay que tener en
cuenta que los productos de invernadero son caros y la mayoria de los
empresarios agricolas prefiere que mayoristas de confianza los mane-
jen, evitindose asi operaciones comerciales arriesgadas. Unicamente
algunos empresarios muy especializados (fresén, planta viva, flores)
clasifican y envasan pensando en esos canales directos de comerciali-
zacion.

La regién Centro (regadios pré6ximos a Madrid) ofrece otro buen
test para conocer si la cercania de un gran niimero de supermercados
hace viable una dedicacién a ese tipo de cliente, por parte de agricul-
tores individuales y de Cooperativas. Ya se vio que en Catalufia ello
si era posible.

En el caso de esta regién central, la investigacién basada en un ele-
vado nimero de entrevistas (un total de 16 Términos Municipales ana-
lizados) ha Ilevado a unos datos de desglose de ventas del producto
hortofruticola y del ganado cuyo resumen se ofrece a continuacién.

En frutas y hortalizas, el agricultor pricticamente no vende a su-
permercados y grandes detallistas (una excepcién notable: el caso de
los ajos procedentes de Chinchén). Son los asentadores de Legazpi
(Mercado Central), los almacenistas que tienen centrales en las proxi-
midades de Madrid (canales paralelos) y en ocasiones pequefios mino-
ristas o mercados locales, quienes se encargan de ahsorber la produc-
cién hortofruticola de la regién.

En patata, los compradores son los mayoristas, almacenistas y Mer-
cosa (Guadalajara), pero nunca supermercados directamente.

Por ultimo, en ganado, se repite andloga situacién, esta vez yendo
la produccién a los mataderos y a tratantes.

La conclusién a este panorama es que, hoy por hoy, el agricultor y
la cooperativa de la regién central no aprovechan ninguna oportunidad
que pudieran obtener por su proximidad a grandes detallistas.

No obstante, existen indicios —casos muy especificos— que prue-
ban que los agricultores, sobre todo las cooperativas, tienen posibilida-
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des y potencial que les acercan a ese montaje de Centrales de Distribu-
cién, o, al menos, a modalidades de abastecimiento a clientes como
los que aqui se contemplan. Son los casos de espdrragos de Ribas-Va-
ciamadrid y San Martin de la Vega, frutas en Velilla de San Antonio,
hortalizas en Mejorada del Campo y las cooperativas de Aranjuez,
Chinchén y Ciempozuelos.

SINTESIS FINAL

Vistas algunas caracteristicas de las relaciones entre el escalén de-
tallista y los sucesivos intermediarios hasta llegar a la produccién agra-
ria hay que destacar el gran niimero de ejemplos que pueden indicarse,
explicativos de una situacién real actualmente: los agricultores asocia-
dos han conseguido abrir brecha entre los proveedores directos de su-
permercados y cadenas de detallistas en Catalufia; en otras regiones,
incluida la Central, esa situacién estd todavia reducida a nivel de ejem-
plo excepcional.

PROVEEDORES EXTRAREGIONALES
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Es ilustrativo el caso de la region central en la que, concretamente
en las frutas y hortalizas, la encuesta ha detectado la situacién de la
pagina adjunta en la cual, el regadio hortofruticola de la zona, con
cooperativas importantes en Chinchén, Aranjuez y Ciempozuelos, no es
capaz de llegar al nivel de los grandes detallistas, que es abastecido por
proveedores exteriores a la regién y por mercados y almacenes de dis-
tribucién entre los cuales se han identificado algunos: Torrejon, Le-
gazpi, Mercohenares, Alcald de Henares, Mejorada del Campo, Villa-
verde, Leganés, Colmenar Viejo y Algete.

I1I. CAMBIOS POTENCIALES EN LA COMERCIALIZACION
AGRARIA ANTE EL PROCESO DE DISTRIBUCION ANALIZADO

En esta ultima Parte del trabajo se entra en una prospectiva sobre
la posibilidad y probabilidad de que los agricultores se organicen co-
mercialmente para llegar hasta clientes del tipo de los supermercados
y grandes detallistas.

Por un lado se ha comentado este tema con los propios detallistas
y por otro con los agricultores, haciendo hincapié en la Region Cen-
tral, por tratarse de un 4rea con posibilidades comerciales como las an-
tedichas y en la cual todavia ese fenémeno de acercamiento a la clien-
tela de Madrid estd sin iniciarse, a pesar de la proximidad geogréifica
que puede permitir a los agricultores una vigilancia de sus explota-
ciones simultaneada con una actividad de ventas en todo el drea metro-
politana madrilefia, pudiéndose pensar en Centrales de Distribucién
que tengan capacidad de envios répidos, diarios, en funcién de la de-
manda. Es evidente que cualquier pedido que se haga a un agente de
cooperativa cuyas fincas estén a menos de 50 kilémetros (el caso de
las cooperativas detectadas) puede ser cubierto sin retrasos, dada la
indudable flexibilidad de transporte que da la cercania de la central.

Cuestién importante es la del potencial productivo de la regién
agricola. Lamentablemente, las dreas de regadio de los rios Henares,
Jarama, Tajufia y Tajo, localizadas en la encuesta, estdn retrocediendo
en cultivos hortofruticolas, con lo que el tema de la gestion comercial
antedicha aparece como vital si se quiere mantener una productividad
alto del suelo regable y un valor afiadido agrario procedente de culti-
vos cuya oportunidad, dada la proximidad del mercado, es manifiesta.
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OPINION DE LAS GRANDES CADENAS DE DETALLISTAS

Con prictica unanimidad, la mayoria de los supermercados entre-
vistados (Madrid, Barcelona y Mailaga) incluyen como condicién pre-
via a la negociacién comercial con agricultores (sobre todo en produc-
tos hortofruticolas), la asociacién de éstos formando Entidades que
tengan capacidad suficiente. De hecho, se considera que el agricultor
individual nunca podra ofrecer garantias de serenidad y regularidad
en los suministros.

Légicamente, esa condicién no es vinica. Existirdn problemas que
deberédn resolverse si se quiere que la Agricultura compita con los in-
termediarios tradicionales en las ventas directas a cadenas de deta-
llistas.

Se citan, sobre todo, los problemas de regularidad de entregas y
de seriedad comercial, asi como de una necesaria diversificacién de
productos ofertados. Este iltimo requisito plantea a las Cooperativas
agricolas que se conviertan en Centrales de Distribucién, una dificul-
tad importante. En efecto, los agricultores se pueden agrupar para al-
canzar volimen comercial suficiente, pero siempre habrd épocas en
las que su garantia de suministro al supermercado se vea en peligro por
falta de productos propios (estacionalidad). En dichas épocas la Coo-
perativa habrd de actuar como mayorista que comprar a otros agri-
cultores fuera de la zona propia para evitar discontinuidades en su
envio a la clientela fija. Una organizacién de ese tipo pasa progresi-
vamente a convertirse en empresa comercial que atendera cada vez més
a las ventas que a la produccién. Sobre los conflictos ocasionables por
este enfoque no es preciso insistir mas aqui.

Otras exigencias planteadas por las cadenas de detallistas, tales
como tipificacién del producto y envasado, no ofrecen graves proble-
mas, puesto que en esos campos el agricultor estd acostumbrindose a
un rigor creciente.

En las capitales medias ~—Salamanca, Leén, Avila— localizadas
en dreas poco hortofruticolas, no se ve claramente el futuro de esos
enlaces directos entre detallista y cooperativa.

EL PUNTO DE visTA DEL AGRICULTOR

Consultados los agricultores de la regién central, Barcelona, Le-
vante y Sur sobre el interés de contactar con grandes detallistas, han
mostrado opiniones diversas, que ayudan a la mejor comprensién del
problema general planteado.
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En primer lugar hay que sefialar que los agricultores responden
positivamente hacia la creacién de una Central propia de distribucién
cuando su potencial productivo es grande. Si ese potencial estd en re-
gresion (casos de bastantes Términos préximos a Madrid) o bien la
organizacién del Mercado Central es suficiente para el empresario in-
dividual (casos de Mercabarna, como punto de acogida para los agri-
cultores del delta del Llobregat o de la Maresme) no hay interés en el
tema, aunque siempre se considere interesante vender «en directo» a
los supermercados.

En segundo lugar, queda claro que las zonas de produccién horto-
fruticola tradicional —Lérida, Levante— tienen Cooperativas y Aso-
ciaciones de agricultores que han abierto brecha en la comercializacién
y actian como Centrales hortofruticolas o como Mataderos particula-
res, del mismo modo que otras empresas no ligadas a la produccién.

En cuanto a la regién central, que ha estado sometida en este tra-
bajo a un andlisis sobre las posibilidades que tienen los agricultores
(Cooperativas) de convertirse en gestores de Centrales de Distribucién,
la opinién es claramente positiva en zonas amplias, cuya produccién
hortofruticola e incluso ganadera es importante: Aranjuez, Chinchén,
Morata de Tajufia, Ciempozuelos, San Martin de la Vega y Colmenar
de Oreja.

Las dificultades que ven los agricultores coinciden en parte con las
sefialadas por los detallistas: exigencia de regularidad de envios, di-
versificacién de la oferta, volumen suficiente en toda época. Ademis,
se indican otros problemas: financiacién de la Central, necesidad de
personal especializado.

Por tltimo, debe destacarse una cierta inercia del agricultor, ma-
nifestada claramente en la encuesta de opinién, sobre la salida de los
agentes propios hacia los lugares de clientela, es decir, hacia la lucha
abierta con la competencia; las respuestas mds favorables obtenidas
entre empresarios agricolas para crear la Central, tienen casi siempre
una preocupacién porque el «supermercado vaya hasta ellos» como si
la gestién de ventas fuera un tema de buena receptividad en el lugar de
produccién en vez de trabajo de captacién en el lugar de destino.

Una conclusién derivada de la encuesta de opinién es que en el fu-
turo, la Central de Distribucién no serd promovida por los agricultores,
salvo en dreas muy dindmicas (Catalufia, Levante) y que mds bien lo
que puede esperarse es que dichas nuevas Centrales contacten en Coo-
perativas a modo de proveedores fijos, con lo cual la influencia de los
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grandes detallistas sobre la oferta agraria tendré ese filtro intermedio
de la Central.

EvoLUCION DEL POTENCIAL PRODUCTIVO

Este epigrafe pretende tinicamente llamar la atencién sobre el fe-
némeno de reduccién de produccién agraria en regadios afectados por
la proximidad de procesos urbanisticos. Se trata de un fenémeno mu-
cho més general de lo que puede detectarse en una primera y super-
ficial investigacién, puesto que no solamente se abandonan o destruyen
suelos agricolas, sino que ademds, la caida de intensidad de cultivos
afecta, sobre todo, a la produccién hortofruticola, que constituye un
elemento bésico en el suministro que los regadios pueden aportar a las
Centrales de Distribucién de las ciudades, y de ahi a la clientela de
grandes detallistas.

La reduccién de cultivos de huerta y frutales es intensa en amplias
zonas de Catalufia, Levante y region Central. Sobre esta tdltima regién
se han podido detectar caidas sustanciales de los cultivos citados en
4reas significativas. La conclusién a extraer es que una continuacién
de ese proceso de pérdida de valores agrarios con oportunidad comer-
cial pondrd en peligro cualquier proyecto que las cooperativas de la
zona quisieran poner en préctica, sea la creacién de Centrales de su-
ministro propias para vender a grandes detallistas, sea el enlace comer-
cial con Centrales de Distribucién.

IV. CONCLUSIONES

1. Supermercados, hipermercados y, en general, cadenas de deta-
llistas, estdn evolucionando positivamente en los tltimos afios, plantean-
do sus Centrales de Compras importantes expectativas a los proveedo-
res no convencionales, es decir, a las modernas Centrales de Distri-
bucién, que se localizan en dreas préximas a las grandes ciudades.

2. Los canales paralelos a mercados y mataderos municipales (las
Centrales de Distribucién antedichas) permiten un replanteamiento de
estructura comercial a los agricultores que de esta forma pueden acce-
der, si no directamente a los grandes detallistas, si al menos a la cate-
goria de proveedores fijos de dichas Centrales. Esta perspectiva es con-
templada con interés por los promotores de estos proyectos comerciales.
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3. En la actualidad, solamente Catalufia muestra un dinamismo
de las Asociaciones de agricultores y ganaderos, que son capaces de
acceder directamente como proveedores de las cadenas de detallistas.
En el resto de Espafia, el sector agrario se limita— aunque con excep-
ciones— a vender a intermediarios, careciendo de importancia los su-
ministros que las empresas agricolas hacen a supermercados y otros
grandes detallistas.

4. La encuesta de opinién realizada entre el personal de estable-
cimientos comerciales detallistas lleva a la conclusién de que la figura
de una Entidad Asociativa de agricultores es considerada como la
linica viable para una futura relacién contractual entre el detallista
y €l agricultor, por razones de garantia de suministros.

5. La opinién de los agricultores, en la encuesta realizada en la
regién de Madrid, es que el montaje de una Central propia, capaz de
atender necesidades de clientes del tipo de supermercados, tendria in-
dudable interés pero contaria con problemas muy graves: financia-
cién, gestién de ventas y organizacién productiva.

6. Se puede resumir el papel del agricultor en el futuro desarrollo
de la comercializacién llevada a cabo por grandes cadenas detallistas,
como el de un proveedor progresivamente més importante de las Cen-
trales de Distribucién, entidades que incidirdn muy eficazmente en el
suministro de las citadas cadenas detallistas.

RESUMEN

El trabajo describe, en primer lugar, la situacién espafiola actual en
lo relativo a los establecimientos comerciales del tipo “gran detallista”,
con su influencia ya palpable en la aparicién de centrales de distribucién
que actian como canales paralelos a los mercados municipales cldsicos.

Se pasa a continuacién a analizar el papel del agricultor como pro-
veedor de los grandes distribuidores detallistas, especialmente en pro-
ductos hortofruticolas y carnes. La encuesta realizada comprende una
serie de 18 grandes cadenas detallistas y otras de 73 mayoristas en origen
y destino, ¥y ha revelado, por una parte, las dificultades que encuentra
el agricultor para convertirse en proveedor directo de las grandes cade-
nas y, por otra, el grado de predisposicién de estas udltimas para conec-
tar con los escalones de la produccién, eliminando figuras comerciales de
tipo intermedio.

Posteriormente, el trabajo investiga los cambios potenciales necesarios
en la comercializacién agraria ante el proceso de distribucién comercial;
para ello se entrevistan comerciantes detallistas y agricultores, en ntmero
de 115, asi como a los mayoristas y grandes cadenas ya citadas anterior-
mente. Las grandes cadenas han indicado los cambios necesarios en la
estructura comercial y productiva de los agricultores (asociacionismo, re-
gularidad de entregas, rigor contractual, etc) y estos 1Gltimos se han
mostrado favorables hacia formas definidas de enlace con las Centrales
de distribucién que actiian como canales paralelos.
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RESUME

Ce travail décrit en premier lieu la situation des établissements com-
merciaux espagnols du type “grand détaillant” et leur influence deja vi-
sible sur l'apparition de centrales qui agissent comme des canaux para-
lieles des marchés municipaux classiques.

11 analyse ensuite le rdle de l'agriculteur comme fournisseur des
grands distributeurs détaillants, en particulier de fruits, de légumes et
de viande. L’enquéte réalisée comprend une série de 18 grandes chaines
de vente au détail et une autre de 73 négociants en gros a destination, et
elle a révélé, d’'une part, les difficultés que trouve l'agriculteur pour se
transformer en fournisseur direct des grandes chaines et, de l'autre, le
degré de prédisposition de celles-ci pour établir une liaison avec les ni-
veaux de production en éliminant des intermédiaires.

Puis, le travail étudie les changements potentiels nécesaires dans la
commercialisation agricole devant le processus de la distribution commer-
ciale; pour cela on a interrogé au cours d’entretiens 115 commercants
détaillants et agriculteurs, ainsi que les grossistes et les grandes chaines
déja mentionnés. Les grandes chaines ont indiqué les changements né-
cessaires dans les structures commerciale et productive des agriculteurs
(associationnisme, régularité des livraisons, rigueur dan l'exécution du
contrat, etc.) et ceux-ci se sont montrés en faveur de formes définies de
liaison avec les centrales de distribution qui agissent comme des canaux
paralléles.

SUMMARY

In the first place the work describes the present Spanish situation
with regard to commercial establishments of the “large retailer” type,
with their already palpable influence on the appearance of distribution
centres that act as channels parallel to the classic municipal markets.

It then goes on to analyse the part of the agriculturalist as provider
of the large retail distributers, especially in fruit and vegetable products
and meat. The enquiry carried out comprises a seriees of 18 large retail
chains and another of 73 'wholesalers in origin and destination; it reveals,
on the one hand, the difficulties the agriculturalist encounters in beco-
ming the supplier of the large chains and, on the other, the degree to
which the latter are predisposed to connect with the production stages
and eliminate commercial figures of the intermediary type.

Later the work investigates the potential changes necessary in agra-
rian commercialisation in face of the process of commercial distribution:
to do this the author interviewed 115 retail traders and agriculturalists,
and also the previously mentioned wholesalers and large chains. The
large chains indicated the changes necessary in the agriculturalists’ com-
mercial and productive structure (associationism, regularity of deliveries,
strictness in contracts, etc.) and the latter showed themselves favourable
to definite connections with the Disribuion Centres that act as parallel
channels.



