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Introduccion
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A modo de introduccion tres notas:

La connotacion baska. Frecuentemente los aspirantes a ser socios de niimero
de la Real Sociedad Bascongada de Amigos del Pais, al preparar sus trabajos
suelen hacerlo sobre temas bascongados.

La mayor parte de los mismos versan sobre la vida y hechos destacados de
ilustres vecinos de nuestra tierra baska; de vascos insignes por su saber y en-
tender en los diversos campos de las ciencias, 1as letras o las artes; de famo-
sos por sus hazanas como conquistadores, descubridores colonizadores o mi-
sioneros, otras veces los temas se dirigen al estudio de Ia flora o fauna de
nuestra pais o sobre su historia, sus costumbres, lengua y tradiciones. Mas
no es este mi caso. La connotacion con Euskalherria viene dada por mi pro-
pia persona que al ser oriundo de esta tierra, subjetivamente enfoca el co-
mercio desde un punto de vista personal, es decir el comercio visto por un
comerciante vasco euskaldun.

Mi trabajo hablado. Entre la palabra escrita y la letra hablada yo opto sin
lugar a dudas por esta ultima forma de expresion pues si bien es verdad que
en un estudio de investigacion la letra impresa expresa de una manera mas
exacta y rica nuestra manera de pensar no es menos cierto que la letra habla-
da es mds intima cordial y el medio natural de establecer un contacto mas
personal con el oyente, aunque reconozca que es menos exacta o completa
que la expresion escrita. Pero cada uno es cada uno y, a bote pronto, sin
frases hechas ni prefabricadas, a mi me brotan espontdneamente las pala-
bras suficientes para ser comprendido por los demds. Pienso que de lo que
se trata es de transmitir un mensaje a los que escuchan y si para conseguirlo
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hemos de sacrificar las formas, academicismos y estilos oratorios elegantes
tampoco me preocupa demasiado aunque no dejo de reconocer que todo es
poco para el buen uso del lenguaje.

EI euskera. Como nacido en esta tierra no tengo mds remedio que rendir un
pequefio homenaje a su lengua: el euskera. Nacido en Vitoria pertenczco a
una familia netamente bascongada, pues mi padre nacido en Zumaya traba-
Jjo en Eibar durante su mocedad y se establecio mds tarde en Vitoria. Mi ma-
dre nacida en Aramayona vivio en Lekeitio y se afincé mads tarde en Vitoria,
donde cre6 una familia amplia y compleja. Mis hermanos, vizcainos unos
y alaveses otros, hemos vivido en nuestra querida Gasteiz hasta la didspora
consiguiente a nuestros matrimonios. Con esto quiero decir que yo tenia una
obligacion, una asignatura pendiente con el euskera que se hablaba siempre
en mi casa, de pequefio, hace mds de 50 afios y un dia me entré la ilusion
de aprenderlo y fui a las clases de D. Antonio Urrestarazu en las cuales y
en un solo curso me hizo ver las maravillas del verbo vasco como el primer
paso para dominar un idioma. Todo lo que sé, mds bien poco, a él se lo debo
y desde aqui le rindo mi mas profundo homenaje de admiracion y respeto;
soy pues un euskaldunberri. Uno de los motivos mds determinantes para es-
tudiar el euskera fue sin duda el descubrir la responsabilidad que teniamos
los vascos de ser depositarios de una obra cultural inmensa cual es el euske-
ra. Yo me veia como el eslabon roto de una cadena que se inicia siglos atrds

—Dios sabe cuando— y las futuras generaciones y... yo no queria para mi
esa responsabilidad.

Y la descubri viviendo fuera de Euskalherria; en Andalucia, en Catalufia, en
el Levante y en Castilla, unas veces por estudios y otras por razones de traba-
jo. Cuantas veces descubrian mi origen, siempre me preguntan por nuestra
lengua vasca pidiéndome que les hablase en un idioma tan antiguo e insolito
como es el euskera. Mi vergiienza era grande cuando tenia que confesarles
que no lo sabia. Y su desilusién corria pareja con mi irresponsabilidad. Este
problema fue mi asignatura pendiente con mi tierra y ha sido uno de 10s ma-
yores estimulos para aprenderlo mds alld de las connotaciones politicas que

pudieran existir. Y es por esto por lo que quiero deciros dos palabras en nuestro
querido idioma.

Eta honegatik: nik uste dut gasteiztar guztiok, arabar guztiok eta euskaldun

guztiok, gure hizkuntza maitea, jakin beharko genukela zergatik? Arrazoi
hauengatik:

Bat: Tradizio aurrean erantzun beharra dugulako.

Bi: Gure arbasoen omenaldian.

Hiru: Euskal herriaren patronimia eta toponimia azaldu ahal izateko.
Lau: Gure hizkuntza europako aintzinetako bat delako.
Bost: Eta Euskera benetan eder ederra delako.

Euskalherriaren adiskideen elkarteko ezkututan esaera hau irakuntzen dugu:
«IRURAC BAT» eta hau niretzat dei bat da euskaraz ikasteko.

Guregana dezahun gure herrikidea zuen Olabideko Raimundoren esaera hau
«EKkin ta jarraitu» eta besterik gabe hasiko naiz nire hitzaldiarekin «Merka-
taritza» izeneko.

Yo creo que todos los vitorianos, todos los alaveses, todos los vascos debe-
riamos saber hablar nuestro idioma no sea tanto por responsabilidad con la
tradicion como por reconocimiento a la memoria de nuestros antepasados
para poder explicar nuestra patronimia y nuestra toponimia como homenaje
a una de las lenguas mds antiguas de Europa y por qué es hermosa y bella
nuestra lengua.

En el escudo de la R.B.A. del Pais hay un lema que dice IRURAC BAT,
esto es para mi una llamada al estudio de nuestra lengua. Hagamos nuestro
el lema de nuestro paisano Raimundo de Olabide «Ekin ta jarraitu» (Em-
prender y continuar).

Y sin mds preambulos vayamos con el trabajo de ingreso, que no es otro,
sino «El Comercio».



A modo de Prologo

Es muy dificil hacer cambiar de mentalidad a la gente cuando ésta
ha asumido una idea determinada, como es la del Comercio. El Comer-
cio en general y el comerciante en particular no gozan de prestigio. Ello
es debido a que al hablar del Comercio se mete a todos los comerciantes
en un mismo saco. Esto es una equivocacion, ya que hay comerciantes
auténticos y comerciantes falsos por no llamarles advenedizos.

Haciendo una comparacion es como decir que el agua es mala por-
que produce inundaciones y catdstrofes cuando cae desmesuradamente
olvidando que cuando el agua cae en forma es una bendicion del ciclo,
pues purifica la atmdsfera, riega los campos, limpia las ciudades y vivi-
fica los pantanos y rios.

De la misma forma hay un comercio sano, justo y honrado que rea-
liza un servicio imprescindible a la Hermandad y otro comercio sucio,
injusto e ilicito cuyo unico fin es conseguir un lucro, aunque para ello
tenga que pisotear toda clase de derechos. Esta clase de comercio es el
que estd en manos de aventureros sin escrupulos y sus mercancias prefe-
ridas son las armas, las drogas y la prostitucion por no citar las mas im-
portantes. En este trabajo sélamente hablaremos del Comercio genuino
y auténtico.

Qué es ser comerciante

Atendiéndome al sumario de la tarjeta-invitacion, la primera cuestion que
se nos plantea es la pregunta «qué es ser comerciante». Lo logico seria dar una
definicion para acto seguido ir desarrollando todas y cada una de sus partes.
Hay otro camino para conseguir lo mismo que consiste en ir desmontando pos-
turas y prejuicios que muchas personas tienen sobre el comercio y el comercian-
te para que al final resulte casi innecesaria cualquier definicion.

Es frecuente oir hablar o leer en términos peyorativos sobre el Comercio.
A todos los niveles, en muchas ocasiones, y en cualquier circunstancia el comer-
ciante si no es denigrado es por lo menos minusvalorado en comparacion con
el resto de la sociedad. En teatro, literatura, charlas, coloquios, tertulias o reu-
niones, sin excluir prédicas clericales, el Comercio sale mal parado casi siempre.
La expresion «No mercantilicemos la cuestion» estd en manos de cualquier foro
incluso en organismos oficiales cuando se dice al hablar del Mercado Comtn
que de lo que se trata es de no crear una Europa de los mercaderes. Incluso hay
quien piensa que el comercio de por si (per se) es inmoral cuando no pecamino-
so o delictivo. Y ho he venido aqui, he tenido la osadia de presentarme ante
esta culta sociedad bascongada, con la pretension, temeraria por supuesto, de
ser admitido de socio de niimero nada menos que con un tema tan sui generis
como es este del comercio para reivindicar su identidad, su honorabilidad y si
me lo permitis hasta su grandeza, que la tiene, yo quisiera esta noche haceros
ver que ser comerciante es tan digno como otra profesion cualquiera y con esto
nada mas me conformaria.

Han pasado por aqui trabajos y estudios colosales, artistas sobresalientes,
médicos, musicos, filésofos, artistas, etc... A los que yo admiro por su saber

e L



y entender y mi osadia consiste en presentarme con un trabajo que aparente-
mente no tiene relieve o categoria pero que en realidad de verdad lo tiene y no
porque yo lo diga sino porque es verdad que el Comerdio es tan digno como
otra profesion cualquiera.

Quizas sea una fanfarronada de entrada sentar estos principios porque lo
l6gico seria posponerlos al final del trabajo como consecuencia de una serie de
argumentos 0 razones que se expongan en el decurso de las charlas. Mas yo quiero
en este ambiente de amigos no atenerme a normas de ninguna clase y si a confi-
dencias de amistad, adelantando pareceres.

En cierta ocasion cayd en mis manos un diccionario de la lengua que decia:
comerciante es el que compra por tres lo que vale seis y vende por seis lo que
vale tres. Y no es verdad. jOjala lo fuera! Tendriamos la vida resuelta. Pero
es facil imaginar que ni nuestros proveedores son tontos ni tampoco nuestros
compradores. Esto es inadmisible por su evidencia.

Para otros el comerciante es el tonto de la familia el que no vale para estu-
diar. Y tampoco es cierto. Porque el que es tonto ni vale para el comercio ni
vale para nada. Si a un tonto le ponen sus padres una tienda, se la come en cua-
tro dias y seguira tan tonto como cuando empezo. No serd que a uno le llamen
tonto porque no sirve para intelectual porque no tiene tan buena memoria como
sus hermanos que han hecho espléndidas carreras en letras o en ciencias por sus
buenas aptitudes hacia las matematicas. etc. etc.? La sociedad llama listos a los
inteligentes, a los que tienen una inteligencia privilegiada es decir un cerebro fuera
de serie como si ello fuera suficiente para ser hombre, reduciendo toda una per-
sona a este unico organo, olvidando que el hombre es mucho mas, es corazon
(corazon de Jesus, corazon de Maria, no cerebro de Jesus, etc...) es intuicién,
ojo clinico, golpe de vista, etc... Sangre, tuétano, estomago, etc. etc. Es decir
que hombre, ser hombre es ser todo, es vida en su totalidad y no sélo cerebro.

Descartes decia: «Cogito ergo sum» pienso luego existo. Yo lo diria con
igual o mas fundamento «Siento luego existo» pues la persona antes de «pen-
sar, siente».

Ya sabéis el chiste de aquel padre al que le preguntaron cuantos hijos tenia
y al enumerar a sus tres vastagos decia que el mayor estudiaba medicina, el se-
gundo ingeniero y el tercero era comerciante y gracias a este ultimo podian estu-
diar los otros dos.

También hay quien afirma que el comerciante es un intermediario innece-

0

sario entre el productor y el consumidor y que por ello encarece la mercancia.
Pero gracias a €, el consumidor se ahorra un montén de dinero pues le pone
al alcance de la mano mercancias que tendria que buscarlas lejos de su lugar
de origen con mayores gastos que el margen comercial que cobra el comercian-
te. Claro que gana un dinero pues tiene gastos y unos riesgos que tiene que cubrir.

Otros piensan que el comerciante es un especulador un oportunista, un aca-
parador, un estraperlista, un aprovechategui de la escasez del mercado hacien-
do sus grandes negocios en época de escasez, en épocas de crisis econdmicas.

Esta manera de pensar aparte de ser incxacta denota una ignoracia supina
de la profesion del comerciante. Es cierto que existe la ley de la oferta y de la
demanda pero también es cierto que nadie la puede manipular a su antojo pues
la libertad comercial corrige el minimo abuso que «in mente» pudiera tener cual-
quier comerciante.

:Como pensar que se pueda ganar grandes sumas de dinero si escasea la
mercancia? Y si esta abunda jcomo puede pensarse vender con enormes marge-
nes comerciales cuando los demas se conforman con unos beneficios justos y
honrados?

No. El comerciante ni engana a nadie, ni es el tonto de la familia, ni el in-
termediario innecesario que encarece la mercancia, ni es especulador, etc. etc.
Lo que pasa es que a veces en determinadas épocas de la vida y en determinados
paises existe una politica de encubrir fracasos econdémicos y de mala administra-
cién para lo cual necesitan siempre un chivo expiatorio y este ha sido casi siem-
pre el comercio. Llegando a veces a jugar con la buena fe de las gentes, hacién-
doles ver que del producto al consumidor se ahorraria un buen dinero cuando
todos sabemos que no es asi. Ni mucho menos.

Homologacion a otras profesiones

Al llegar a este momento de mi trabajo no puedo pasar por alto una idea
que siempre ha bullido dentro de mi. Y si la explayo no es con animo de menos-
preciar a nadie, sino més bien todo lo contrario. Se trata de ver a los demads
como comerciantes que lo son sin saberlo, sin apenas darse cuenta de ello, hasta
el punto que en cierto modo se puede afirmar que todos son comerciantes, pues
en cierto modo todo el mundo practica el comercio.
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Para justificar dicho principio voy a recurrir a mis viejos tiempos de estu-
diante derecho romano. Habia en aquellos textos una parte en la que se hablaba
de las obligaciones y contratos y dentro de éstos habia lo que se llamaban con-
tratos nominados y contratos innominados. Sin referirme a los primeros para
no alargar la cita (el préstamo, la hipoteca, la dote, el fideicomiso, el mandato,
el comodato, etc...) entre los innominados existian tantos que se agrupaban en
cuatro grupos a saber:

Do ut des; Do ut facias; Facio ut des; Facio ut facias
Y que traducidas al castellano quieren decir:

Do ut des: Es un contrato en virtud del cual una persona da a otra una o
varias cosas a cambio de otro tanto. Es decir transmiten la propiedad de una cosa.

Do ut facias: cuando se transmite la propiedad de una o varias cosas a cam-
bio de un determinado servicio o comportamiento.

Facio ut des: es exactamente la hipotesis contraria. A cambio de un deter-
minado servicio o comportamiento se transmite la propiedad de una cosa.

Facio ut facias: si las dos partes se encaminan a hacer algo mutuamente
o por medio de terceros; es decir «facere». Como por ejemplo cortar las hierbas
de tu jardin a cambio de ensefiarles musica a mis hijos.

De donde resulta que desde este punto de vista toda la diversa vida profe-
sional esta inserta en una de esta clasificacion o lo que es lo mismo todos somos
en cierto modo comerciantes.

—Lo es el jurista o juez que al cumplir su mision cobra una retribucion.

—Lo es el médico que al diagnosticar a un paciente cobra una determinada
cantidad.

—Lo es el arquitecto que al realizar un proyecto cobra equis pesetas.

—Lo es el militar que a cambio de unos servicios a la patria cobra unos emo-
lumentos.

—Lo es el clérigo, el funcionario, el empleado y lo es todo el mundo pues
todos cobran sus correspondientes estipendios.

Si esto es asi, ;jporqué sera que el comerciante no esté bien considerado al
cumplir su mision limpia y honrada de poner al alcance de la sociedad unas de
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terminadas mercancias con dedicacién plena y en libre concurrencia con los de-

mas, corriendo un riesgo, obteniendo por todo ello unos beneficios para poder
subvenir a sus necesidades y de su familia?

Porque nadie podra negar que el comerciante no goza de muy buena fama,
o buena prensa ya que frecuentisimamente desde cualquier medio de comunica-
cion, prensa, radio, cine, teatro, pulpito, etc. se le denigra continuamente. Fra-

ses como «No mercantilicemos la cuestién», y otras por el estilo estdn al cabo
de la calle.

¢No serd que nuestra sociedad necesita un chivo expiatorio y lo ha encon-
trado en la indefensa clase mercantil?

Da que pensar, el hecho que siendo el comercio la profesion que mas a las
claras y con mas realismo muestra al publico su forma de ganarse la vida sea
su franqueza la que en lugar de ser ensalzada tenga que ser denigrada. Y es que
a la gente le cuesta creer que el comercio es una de las ramas mas importantes
de la actividad humana sin paliativos de ningiin género y éste, a nadie mediana-
mente culto se le escapa, el saber que el comercio ha sido y es vehiculo de cultu-
ra y progreso y seguird siéndolo mientras haya vida humana sobre la tierra. El
comercio es tan connatural a las personas que se puede afirmar sin necesidad
de demostrarlo que la historia de los pueblos es la historia de su comercio. Si-
don y Tiro en Fenicia, Cartago en Africa, las ciudades italianas del mediterra-
neo, Barcelona y su Consulats del Mar, los Paises Bajos y sus compaiiias tran-
socednicas, la liga hanseatica, Inglaterra y el comercio con todo el mundo,
atestiguan cuanto digo.

Por todo ello el comercio reclama con todo derecho la consideracién y res-
peto que se merece dejando de ser una vez por todas profesion de segunda ca-
tegoria.

Profesion, vocacion e identidad del comerciante

Comerciante es aquella persona que profesionalmente pone al servicio del
comprador unas mercancias mediante el cobro de un precio justo y honrado.
He dicho profesionalmente y me parece poco expresiva esta palabra pues
tendria que complementarla con la palabra vocacional. En una inmensa mayo-
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ria de comerciantes la profesion coincide con su vocacion hasta el punto que
sus horas de trabajo son una auténtica felicidad. En la operacion mercantil autén-
tica se conjugan varios elementos y si bien es cierto que el beneficio es muy im-
portante no es menos la satisfaccién de haber prestado un servicio al cliente,
el haber iniciado una relacion de amistad orientandole en la relacion calidad-
precio, instruyendo en sus peculiaridades, ofreciéndole para el mejor destino de
la cosa adquirida, ilustrandole comparativamente distintas mercancias de dis-
tintos paises sugiriéndole futuras compras, en una palabra gozando en su profe-
sién. Es por todo esto por lo que choca tanto un comerciante que no sea ama-
ble, sociable, atento y educado. En estos casos hay profesion y vocacion al mismo
tiempo.

Y... jes tan estupendo en los distintos campos de la vida encontrarse con
profesionales vocacionados...!

Identidad del comerciante

En estos tiempos en que tanto se cuestiona la identidad de las més diversas
profesiones, la profesion de comerciante sale incolume de dicho problema hasta
el punto que nadie llega a plantearse seriamente si el comerciante cumple o no
cumple un servicio digno a la sociedad de nuestros tiempos.

Salta a la vista la dedicacion del comerciante de una manera total y absolu-
ta al realizarse plenamente en el ejercicio de su profesion de manera digna y ho-
norable.

No se conocibe por tanto que amplios sectores de la sociedad estimen en
menos a una profesion en la que en cierto modo de una manera mas o menos
tacitamente también participan. Es algo asi como tirar piedras a su propio teja-
do. Hasta tal punto llega esta valoracion discriminatoria que hay casos de pro-
fesiones liberales que para no perder su «pedigri» separan la funcion de cobrar
sus honorarios de la consulta transfiriéndola a un encargado, que ubicado muy
cerca de la puerta de salida, realiza tan bajo menester.

En favor del comerciante es confortable al leer en la vida de la mistica de
Avila un pasaje en el que destaca «lo mucho que agradecer tiene a los comer-
ciantes por las ayudas en dinero en favor de sus fundaciones. Dinero ganado
con muchos sudores y sacrificios». Y no menos de agradecer es un comentario

que en este mismo sentido hace un mistico de la talla de Tissot en su libro «Vida
interior», en el que dice «que las gancias del comerciante son tan licitas y honra-
das como puedan ser las de cualquier otra profesiény.

Indudablemente pesa mucho entre las gentes de nuestra sociedad la idea del
Pasaje Biblico en el que Jesis expulsa del templo a los comerciantes y lo hace
a latigazo limpio, mas lo que no se dice ni se explica tan claro es que no lo hace

porque sean comerciantes, sino por haber profanado la casa de su padre que
era casa de oracion.

Finalidad del comerciante

Es norma comiin pensar que la finalidad del comerciante sea el ganar dine-
ro y no es extrano que asi opine la mayor parte de la sociedad. La razén esta
en la forma de proceder de muchos comerciantes que indisimuladamente tratan
de colocar sus mercancias recurriendo a toda clase de recursos. En una palabra
aflora en sus actuaciones un interés desmedido de vender y esto hace pensar al
comprador que la tinica misiéon del comerciante es obtener un beneficio antes
que prestar un servicio.

Cuando asi se actua se hace un flaco servicio a la profesion mercantil que
es ante todo y sobre todo satisfacer las necesidades de la sociedad ofreciendo
sus mercancias con las mayores garantias de calidad y precio. El beneficio sera,
por tanto, el resultado de esta manera de actuar que con ser muy importante
no es lo fundamental sino su consecuencia.

No obstante conviene aclarar que el deseo de ganancia es uno de los esti-
mulos mds importantes para animar a los hombres al trabajo (juntamente con
otros estimulos como pueden ser el saber, el poder, el figurar, etc. etc.) y asi
mejorar su bienestar y su nivel de vida, pero ésto no quita para que el comer-
ciante auténtico desee, sobre todo, crear una sociedad llena de calidad humana
aunque para ello tenga que ejercer una profesion de un alto dinamismo eco-
nomico.
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El reto de los tiempos modernos

;Cual es el reto de los tiempos modernos? La proliferacion de cOmercios
en todas las ciudades y pueblos de nuestro pais. En un problema que rebasa las
fronteras pero no en nuestra proporcion; por ejemplo en Espaiia hay el doble
de comercios que en Inglaterra con doble poblacion. Aun asi es problema de
cardcter internacional. Ateniéndonos a nuestra capital, Vitoria, esta sobredimen-
sionada con sus cuatro mil y pico comercios de toda especie.

Las causas de esta proliferacion comercial son muchas pero hoy a mi modo
de ver, la principal es la crisis de puestos de trabajo a todos los niveles. Es facil
comprender que todo el mundo necesita abrirse camino en la vida. Todo antes
que cruzarse de brazos y optar por establecerse, como la mejor manera de for-
jarse un porvenir y es por esto por lo que el mercado ha llegado a saturarse de
tal manera que no hay demanda suficiente para tanta oferta comercial.

Ocurre que la mesa que ha preparado la «etxekoandre» para los 4 6 5 de
su familia no es suficiente para saciar los 10 6 12 comensales que se sientan en
su mesa. En lugar de 5 estdmagos agradecidos se levantaran de la mesa 10 ¢
12 estomagos insatisfechos.

¢Como solucionar tan grave problema? La respuesta es muy dificil por no
decir imposible pues todos los ciudadanos tienen el mismo derecho a establecer-
se. Lo ideal seria que el estado estableciese un tope (al numero) de comercios
en funcion del numero de habitantes, renta per cépita y otros considerandos...
Pero esto es impensable. Creo que no existe en ninguna parte del mundo. Sélo
los pueblos libres son los que perduran y una medida de esta naturaleza seria
una limitacion de los derechos humanos.

Sin embargo, si no hay solucion, si hay una autoseleccion de supervivencia
que no necesita para nada que exista una ley limitativa. La situacién actual del
comercio a mi se me antoja como algo parecido a un marathon pedestre de esos
que estdn tan de moda en estos momentos en todo el mundo.

En toda carrera de esta especie hay un determinado niimero de premios 10-15
0 100. Esta también regulado el tiempo maximo de la carrera y solamente serdn
homologables los que entran dentro de las 2 horas siguientes al tiempo de sali-
da. El nimero de participantes es ilimitado; todo el mundo puede participar pre-
vio pago del dorsal. Al final de la carrera una inmensa mayoria quedara

descolgado, no tendrén premio ni tampoco habran conseguido entrar dentro del
tiempo reglamentario. Las consecuencias estan a la vista. Solo los mejor prepa-
rados, los que se han entrenado, los que conocen mejor el recorrido, alimenta-
dos adecuadamente, calzados oportunamente y unos cuantos etc... seran los que
sobrevivan.

La anomalia de esta comparacion entre la carrera marathoniana y la proli-
feracion comercial estd en que en el estamento comercial no hay un examen an-
tidoping para eliminar a los que llegaron los primeros ilegalmente. En el caso
comercial los drogados serian los que con malas artes, rebajas y ofertas sobrevi-
ven indebidamente.

Por lo tanto asumir los nuevos retos que la sociedad nos presenta sera uno
de los principales objetivos en estos momentos. Las nuevas tecnologias y todos
los cambios que a nivel de vértigo se presentan al comercio seran puntos claves
del éxito comercial sin olvidar la prudencia que hay que tener ante avalanchas
de determinadas innovaciones que ni todas son buenas, ni sirven para todo.

La praxis comercial

Es a partir de este punto donde es preciso hacer un giro radical para pasar
de la teoria a la prdctica. Es necesario complementar la teoria con la practica
bajando a la arena del ruedo y aunque someramente, ir desarrollando los distin-
tos puntos de que consta la praxis mercantil.

Antes de nada conviene aclarar que cuanto aqui se diga no tiene otro valor
que el punto de vista subjetivo que puede tener una persona que ha experimen-
tado durante toda su vida. No soy economista ni asesor mercantil de nadie, ofrez-
co mis puntos de vista de una manera realista, lejos de un optimismo infantil

o de un pesimismo senil.

Condiciones personales

Lo primero que tendra que tener presente el comerciante es examinar sus
condiciones personales técnicas y financieras. Una persona que no es amable,
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sociable, extrovertida y paciente no reune buenas condiciones para establecerse,
tiene que proyectar eso que hoy ha venido en llamarse «buena imagen».

El comerciante tendra presente siempre que su profesion es una oportuni-
dad constante de crear relaciones amistosas y duraderas con sus clientes.

Hoy en dia el comerciante esta mejor preparado para cumplir su mision.
Es normal ver detras del mostrador personas preparadas a todos los niveles con
estudios especializados para poder responder a la problematica que cada dia pre-
senta la actividad comercial. Peritos y profesores e intendentes mercantiles, li-
cenciados en Derecho, en Ciencias Econdmicas y Empresariales, Mdster en op-
tica, radio, cine y television, disefiadores, decoradores y muchisimos titulos mas
lucen hoy los profesionales del Comercio: Maestros confiteros, diplomados en
confeccion, electricidad, etc. etc.

Son también cada vez mds los comerciantes que rompen su vida ordinaria
acudiendo a cursillos y cursos reducidos para especializarse en las distintas ra-
mas del comercio. Como son cada vez mas los que acuden a exposiciones nacio-
nales e internacionales para poder poner al dia sus establecimientos. Al igual
que otras carreras realizan viajes de estudios con lo cual no sélo enriquecen su
especializacion sino que adquieren una cultura para poder compartirla, en el mo-
mento oportuno, con sus clientes.

Son también cada vez menos los comerciantes que abren sus establecimien-
tos para vegetar, leer el periddico o hacer crucigramas, a la espera que pase algo,
a que entre por inercia algin cliente, para venderle una mercancia. Hoy el co-
merciante, por regla general, acude al comercio no «a ver qué pasa», sino a «hacer
que pase algo». Se han pasado los tiempos de la «dolce vita» comercial del «dolce
far niente» del sesteo y brazos cruzados. Hoy el buen pafio no se vende en el
arca, «hay que airearlo, echarle imaginacion y creatividad para atraer al cliente
y luchar contra la competencia». El hoy como el ayer y lo mismo que el mana-
na, no vale. Hay que tener la antena puesta y captar los nuevos aires, los nuevos
rumbos, las nuevas tendencias e incluso anticiparse a las modas.

En una palabra el comerciante que quiera vivir de su profesion y sacar a
su familia adelante tendra que echarle mucho valor y esfuerzo para que ese tra-
bajo resulte rentable y no confiar en la suerte para salir adelante pues incluso
esta «Serora» (la suerte) perdona todo, menos la vagancia.
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Condiciones técnicas

También necesita el comerciante de unas determinadas condiciones técni-
cas, es decir, de unos conocimientos necesarios y suficientes relativos al negocio
que desee establecer. Su especializacion tiene que estar avalada como sucede en
la mayoria de los casos, de unos conocimientos, si no profundos si lo suficiente-
mente necesarios como para poder dominar la situacion, aleccionar al cliente
asesorandole sobre su compra, para que pueda sacar el maximo partido a su
inversion.

Uno de los procedimientos mas recomendables para adquirir dichos cono-
cimientos es el de acudir a aquellas empresas que en un futuro proximo van a
abastecerlo en sus demandas. En sus fabricas, talleres, instalaciones o despa-
chos, estudian los diferentes procesos de su fabricacion, la composicion de sus
materiales, su funcionamiento segun los casos, el tratamiento a seguir. Los con-
tratiempos y problemas que puedan surgir y las respuestas que, necesariamente,
han de dar en cada una de las diversas ocasiones.

Cudntos estanqueros, por ejemplo, desconocen e ignoran la procedencia de
los tabacos que expenden, su cultivo, sus procesos de fabricacion, la composi-
cién de los mismos y tantos y tantos estadios como han de atravesar los cigarri-
llos desde su origen hasta su venta. Lo mismo podriamos decir de cualquier otra
mercancia. Sin embargo, su conocimiento no solo redunda en beneficio del co-
merciante, sino del consumidor en general, al fijar en el comerciante el margen
de confianza que se merece por su preparacion idonea que al efecto debiera tener.

Un comerciante establecido y asentado durante largo tiempo ha depurado
su negocio a tal extremo que la relacién calidad-precio que oferta es la garantia
suficiente para poder confiar en él, pues durante su larga trayectoria ha conoci-
do experimentalmente cudles son los articulos sanos y cudles no reinen los mi-
nimos necesarios para justificar su precio. Su experiencia le ha ensefiado que
un comprador defraudado (no engafiado), insatisfecho, es un cliente perdido.

El comerciante ha de tener en cuenta todos los factores que puedan influir
en la buena marcha de su negocio hasta el punto que se pueda decir que todo
tiene su importancia en la profesion mercantil.

Pocos comerciantes reparan, sin embargo, en €éste importante aspecto, no
entendiendo porqué vendiendo los mismos articulos y poco mds o menos a los
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mismos precios, unos establecimientos estan vacios y otros tienen la suerte de
estar llenos. Esto es algo muy importante que deberia estudiar todo comerciante
en beneficio no sdlo suyo sino de todos... examinar friamente, descubrir donde
esta su éxito, cudl es su sistema de ventas, donde tienen el gancho que él no tiene
y seguro que dard con el secreto comercial que no es otro que el de servir bien
al cliente.

Este es el precepto clave del arte de la venta.

En la medida de lo posible el comerciante ha de procurar ante todo que
el establecimiento tenga su propia razén de ser diferente a los demas, aunque
sea afin a ellos. El secreto de todos los negocios prosperos radica en hacer aque-
llo que no hacen los demds y hacerlo mas atrayente para el publico. Nuestra
especializacién puede consistir en un mayor surtido-calidad-esmero-limpieza y
aseo, luminosidad, estancia agradable, etc. etc. Articulos raros y exoticos, todo
aquello que distinga a un establecimiento de los demds. En tiempos de supera-
bundancia de puntos de venta se impone necesariamente la especializacion y a
ella tendrd que recurrir aquel que quiera triunfar aportando para ello ademas
de ilusién, imaginacién y creatividad.

Otra de las cosas que debe hacer todo comerciante es practicar correcta-
mente el arte de la venta. ;Qué es, pues, vender sino persuadir al cliente de las
ventajas y beneficios de aquello que el comprador desea adquirir, diciendo siem-
pre la verdad desde un auténtico dominio y conocimiento de la mercancia que
se oferta? Muchas veces llamamos operacién de venta al hecho de envolver la
r’nercancia adquirida por el cliente, previo pago del importe correspondiente, y
€Sto no es una operacion auténtica de venta sino de compra por parte del consu-
midor. La venta comienza cuando el cliente solicita una determinada mercancia
y es a partir de la primera dificultad que surja cuando comienza el arte de ven-
der, superando las dificultades u objeciones que le pueda mostrar el presunto
comprador desde un punto de vista psicolégico de mayor conocimiento o técni-
ca comercial y siempre respetando, sobre todo, la decisién ultima del cliente.
No nos vamos a detener en detalles y pormenores tales como en el comercio con-
viene y mucho, saber escuchar pues es mas facil oir que escuchar y el cliente
se da cuenta de todo. Conviene pues hablar lo minimo y escuchar al maximo.
Otro detalle nimio es el letrero que con tanta profusion se ve colgado en muchas
tiendas «cerrado». Cuédnto mas cordial seria poner en su lugar «Abrimos a las
10» por la mafiana y a las 4 por la tarde. No discuta jamds con el comprador,
procure que salga siempre contento y relajado de su establecimiento.
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Algunas veces se lee en algunos comercios letreros tan poco sugestivos como
el de «no se admiten cambios ni devoluciones» es otro detalle que dice muy poco
sobre el comercio que lo exhibe. Este anuncio sin mds es ya una invitacion a
no comprar. Que inconveniente puede tener un comerciante para obrar precisa-
mente al contrario cuando el comprador se equivoca al adquirir una mercancia
determinada o piensa otra cosa distinta. La devolucidn, su importe es la mejor
garantia de una proxima compra en dicho establecimiento.

Otra precision que conviene hacer y que es preciso tener en cuenta es la si-
guiente:

Cualquier trabajo que esté realizando el comerciante como pueda ser lim-
pieza de mercancias, arreglo de estanterias o escaparates, marcajes de géneros,
charla con los compafieros/as o llamadas telefénicas debera postegarse. Inme-
diatamente en aras del cliente son los detalles que hacen mas atractivo un esta-

blecimiento.

Otro punto que tiene que tener en cuenta el comerciante es que quien quie-
ra trabajar con una clientela popular no puede tener articulos apropiados para
una clientela mas sofisticada. El comercio frecuentado por personas pertene-
cientes a las clases acomodadas no puede aspirar a servir y complacer a las cla-
ses mas populares, hay que optar en uno u otro sentido, en beneficio mutuo.

Son dignos de tener en cuenta también otros muchos factores entre los cua-
les se encuentran:

—La amplitud del mercado (nimero de personas que reside en el drea territo-
rial que abarca el radio de accién de la empresa).

—La edad (en general el grupo maés interesante es el que se halla comprendido
entre los 20 y los 40 anos por sus ingresos mas elevados y mayor capacidad
de consumo) después de los 60 decrece sensiblemente su capacidad de
consumo.

—Matrimonios y nacimientos (tienen una importancia logica, de primer or-
den). Cada matrimonio es una nueva unidad de consumo que necesita efec-

tuar nuevas compras. En cuanto a los nacimientos ocurre otro tanto. Al
igual que la nupcialidad, la natalidad tiene una inmediata trascendencia en

el volumen de la demanda.

— I a contextura de la ciudad; si la ciudad tiene muchos barrios, el centro de

= ) ==



—la ciudad tendra siempre un atractivo mayor que la periferia por la impor-
tancia variacion y especializacion de los productos.

—EI nivel de ingresos esta claro que el consumo depende de la capacidad de
compra y que a mayores ingresos corresponde en general mas alto grado
de consumo. Si nos fijamos en la renta per capita de nuestra capital, vemos
que en estos momentos es la 3* ¢ 4° del estado solamente superada por Ma-
drid, Barcelona y Baleares. Si la comparamos con las ultimas de la escala,
nuestra renta es 2 y 3 veces mayor que Almeria o Mdlaga. Lo que determi-
na que las calidades de los productos para la venta no sean los mismos en
una capital y en otras, pues la demanda de las clases acomodadas o clases
opulentas difieren enormemente de las clases menos pudientes.

—La moda: otro factor muy digno de tener en cuenta en el comercio. La moda
es un fenomeno destructor de valores existentes y creador de otros nuevos,
siendo muy pocos los productos que escapan a la influencia de este factor.
Estos ciclos de la moda presentan la caracteristica de que cuando se ha al-
canzado el punto culminante de popularidad del producto... comienza a
declinar vertiginosamente. EI éxito comercial estara en anticiparse a estos
ciclos lo cual es muy dificil por los imponderables que inciden en estos fe-
nomenos de la moda.

—E]l turismo, los movimientos inmigratorios, etc. son también otros factores
a tener en cuenta. Los grandes acontecimientos politicos, socioldgicos, cul-
turales, deportivos...

(Algunos llaman listos a los inteligentes, a los que usan ante todo y sobre
todo el cerebro y dicen que hay que tener cabeza, y yo les digo que éstos seran
inteligentes; sin embargo el hombre con mayuscula es el que piensa y actua no
solo con la inteligencia sino con la sangre, con el tuétano de los huesos, con el

corazon, con el vientre, con la vida. Todo ésto es el verdadero hombre y no solo
el que usa la inteligencia).

Condiciones financieras

He aqui el problema capital del comerciante y sin embargo no es asi (0 no

debiera ser asi) pues las anteriores condiciones personales y técnicas ticnen tan-
to o mas valor que esta.

Nadie duda que el dinero disponible para hacer una inversion es de vital
importancia y antes de aventurarse en un negocio, el futuro empresario hara
muy bien en medir y valorar su potencial econémico. Para ello lo primero que
tendra que hacer es asesorarse debidamente de la inversion que va a realizar di-
rigiéndose a consultas especialmente preparados al efecto. Lo que no hara nun-
ca es obrar improvisadamente o de «oidas» pues es mucho lo que se juega en
una tirada y un paso en falso puede tener consecuencias irreparables.

A titulo orientativo y sin que ello descarte otras posibilidades la valoracion
economica de un establecimiento mercantil podria desglosarse de la siguiente
manera:

Renta anual de un comercio de 100 m.2 a base de 100.000 pts.

mensuales, (L0000 0x ) U 1.200.000
Gasto anual por luz, agua, calefaccion, teléfono, seguros,

limpieza, erradicacion, etc., (50.000X12)......ccoeuiuemeneenennnen. 600.000
Sueldo del titular del comercio (150.000X15)....ccvueeriininininnnnnn. 2.250.000
Sueldos de los empleados (75.000x2 = 150.000X15)..cccvueuennnnn.... 2.250.000
Por seguro autéonomos (15.000X12).......ccveiiiuieiniiiineananennnnannnn 180.000
Por Seguridad Social (40% $/2.250.000)....cc.ccviueiuiieinaineiinnannn. 900.000
Amortizacion en 5 afios de la instalacion del comercio por un

valor aproximado de 4.000.000 pts. (20%0)......cccvvueueneuannnn. 800.000
Intereses del capital invertido en mercancias por un valor

aproximado de 4.000.000 pts. (10%0)......c.ooeirueimiuiuccacnnnnn. 400.000
Por afio... hace un total de gastos fIjOS.......cccccrereeseiiiinsinneiia 8.580.000
Redondeando la cifra sobre impreviStoS........coeeeuviuiuieneuncnnanes 420.000

TOTAL: - v AR e S R AR 9.000.000

Suponiendo unos beneficios del 30% sobre las ventas tendriamos que ven-
der indefectiblemente no menos de treinta millones anuales o lo que es lo mismo
100.000 ptas. diarias considerando que de los 365 dias del afio solamente son
laborables aproximadamente 300 dias.

Hay que tener en cuenta que una venta diaria de 100.000 ptas. solamente
se ha conseguido cubrir gastos y para ésto no se corre el riesgo de establecerse
por lo tanto para que el negocio sea medianamente prospero habrd que apuntar
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a la cifra de 150.000 pesetas de venta diaria con lo cual podria tener un cierto
desahogo financiero para poder ir consolidando y aumentando su negocio.

Estos son unos calculos aproximativos necesarios que se deben hacer a tiem-
po para evitarse amargos desengafios. Con ello no se trata de asustar a nadie,
ahi estdn las cifras que se pueden poner en tela de juicio con unos, mas o0 menos,
margenes de error pero que de otro modo son ciertas 0 mejor dicho correctas.
Es facil, cuando vemos la vida mds o menos acomodada de algunos comercian-
tes, pensar que su profesion es facil y comoda, pero ignoran que detras de dicha
realidad hay un cimulo de trabajo, sudores y sacrificios que ha hecho posible
que dicha situacion sea asi.

Tenemos que vender pues 30 millones de pesetas para cubrir integramente
los gastos fijos. Pues bien, a esta cifra de ventas la podemos llamar en lenguaje
comercial «Punto muerto» o punto de equilibrio pues por debajo de esta cifra
hay pérdidas y por encima hay beneficios.

Esto asi el comerciante debe preguntarse también al llegar a este punto, cuan-
to tiempo trascurrira légicamente hasta alcanzar tal cifra de ventas. Y si llega
a la conclusion de que los ingresos minimos previstos los alcanzase solamente
a partir del segundo ano (el primer afio es muy dificil) tendra que tener en cuen-
ta en el balance, el déficit que arrastra del ano anterior pues ha tenido que recu-
rrir al crédito para paliar el desequilibrio financiero. Luego las ventas han de
superar con creces las 100.000 pts. de venta diaria que yo las cifraria en no me-
nos de 150.000 ptas. para un mediano desenvolvimiento. Luego las ventas ten-
drén que ser de 180.000. La vida de los negocios es un poco parecida a la vida
de las plantas o a la vida del hombre, se nace, se crece, y se expansiona, luego
decrece para morir y este ciclo abarca por regla general 3 generaciones, pues
afortunadamente tiene muchas y estupendas excepciones.

La ilusiéon con que se crea un negocio, la euforia de su desarrollo alcanza
grandes cotas de €xito, e inevitablemente comienza un declive que coincide casi
siempre con la falta de ilusién de unos continuadores que no han participado
y se hallan contagiados con la ilusién de los iniciadores de la primera generacidn.

Retomando nuevamente el aspecto financiero hay una pregunta clave que
necesariamente debe hacer todo comerciante y es la siguiente. ;Qué rendimien-
to quiere dar al dinero que se dispone invertir? El dinero es una mercancia y
una mercancia muy escasa y como todas las mercancias tiene su coste y la eco-
nomia exige que el dinero sea colocado en las mejores condiciones de rentabili-
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dad. Hacer este razonamiento no es especular egoistamente sino seguir simple-
mente el principio de «minima inversién-maximo rendimientoy. La primera obli-
gacion que tiene todo comerciante es no desperdiciar, o dar mal uso, a un capi-
tal que por diversos caminos tiene a su disposicién no pudiendo alegramente

invertirlo ni correr una aventura temeraria pues un desastre financiero ocasiona
males dificilmente reparables.

Los grandes problemas del Comercio:
Las rebajas y los impuestos

Son muchos los problemas que tiene el comercio, pero son dos los que so-

bresalen entre todos por su importancia y gravedad, siendo estos las rebajas y
los impuestos.

Las Rebajas

Las rebajas estan consideradas como la «bestia negra» del comercio, al su-
ponerlas como el Unico medio de sobrevivir comercialmente ante la sobreabun-
dancia de competidores. Muchos comerciantes creen que la inica manera de ha-
cer clientes es quitdndoselos a los demas mediante las rebajas, es decir, tirando
los precios, olvidando que la competencia honrada y leal les marca otros cami-
nos mds dificiles pero mas seguros. Y que han sido el sistema tradicional de con-
vivencia armoniosa entre los comerciantes.

Hay muchos comerciantes que tienen una idea equivocada de lo que es la
competencia, pues consideran al nuevo comerciante como un enemigo al que
hay que batir, en lugar de acogerlo como a un colega que quiere participar en
la comun tarea de ofrecer al publico unas mercancias en las mejores condiciones
de calidad y precio dentro de una ética comercial establecida.

En muchas ocasiones, la implantacion en una ciudad de un nuevo estable-
cimiento constituye un beneficio, en primer lugar para el consumidor y en se-
gundo lugar para los comercios ya establecidos. La nueva competencia, consiste
en estos casos, en un revulsivo a muchas estructuras comerciales que se encuen-
tran anquilosadas y que optan lo mas rdpidamente posible por ponerse al dia,
comercios con mas luz, con hilo musical, aire acondicionado, surtidos de mer-
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cancias expuestas al publico y al alcance de la mano, debidamente marcadas con
sus precios, mercancias exdticas y quizas desconocidas hasta el momento en di-
cha ciudad y que invita todo ello a hacer mas atractiva la compra en dicho co-
mercio. Esta es la auténtica competencia. La otra la que utiliza el alma de las
rebajas no tiene otro calificativo que el de competencia vergonzosa. Las rebajas
no deberian existir nunca. Es una anomalia comercial que habria que conside-
rarla como una «rara avis» que se podria dar en contadisimas ocasiones extra-
comerciales. Tiene muy dificil explicacion y ninguna justificacion. Nadie ignora
que pueden darse situaciones excepcionales que produzcan anormalidades en la
buena marcha del negocio, casi siempre ajenas a sus gerencias, tales como una
anormal climatologia, un brusco cambio de la moda o una inaudita demanda
en una determinada direccion, que de la noche a la mafnana crean una situacion
de emergencia en el comercio.

Aln en estos casos la solucidn, la mayoria de las veces, estaria en dar salida
a los stoks sobrantes por la via silenciosa sin sensacionalismos perniciosos que
tanto perjudican a corto plazo al titular del establecimiento y lo que es mas im-
portante teniendo un respeto hacia sus colegas comerciantes.

Ante una situacion semejante seria muy de desear la creacion de un colegio
de comerciantes, tal y como existen en otras profesiones, que intervieniera en
los momentos oportunos con autoridad suficiente para descalificar a aquellos
profesionales que no cumplen los minimos de la ética mercantil exigiendo res-
ponsabilidades en todos sus niveles tales como garantias en casos de insolven-
cia, horarios comerciales, competencias, rebajas, etc. etc.

Pero la realidad es que existe, y cada vez mas, empezando por los que
mds ejemplo debieran dar como son los grandes almacenes y galerias comer-
ciales, dan muchas y muy variadas razones para justificar estos métodos de
venta sin que hasta el momento expliquen satisfactoriamente esta manera de
comerciar. Supongamos que en unas ocasiones lo que tratan es de dar salida
a grandes stoks que han sobrado de la temporada anterior. ;Pero es que no hay
una minima previsién comercial en el que dirige el establecimiento para que ésto
no suceda?

En toda técnica comercial es elemental adquirir unos stoks de mercancias
suficientes para cada época y circunstancias. A medida que las ventas reducen
rapidamente las existencias, se procecerd a nuevas compras para que en una ma-
xima rotacion de mercancias se consiga un mayor beneficio.
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Siendo ésto asi no se comprende que puedan quedar unos excedentes como
para tener que ofertarlos a través de unas grandes rebajas casi siempre a precios
ruinosos.

Otras veces se argumenta que es una manera de hacerse con un dinero que
se necesita para nuevas compras. Algo insélito para un comerciante profesional
es esta manera de pensar, pues las pérdidas que suponen las ventas por rebajas,
el lucro cesante y en ocasiones el safio emergente que ocasionan, es superior a
los intereses que tendria que pagar recurriendo al crédito bancario.

El dafio que se ocasiona a si mismo por este motivo, el perjuicio grave que
causa a sus colegas, el clima nefasto que crea en la poblacidn, al declarar el mar-
gen comercial honesto que aparece al descubierto y que hace pensar cudnto mas
no ganara cuando hacen estas rebajas los comerciantes, crean un caos de tal en-
vergadura que dificilmente tiene una solucidn posible, como no sea la sensatez
de los propios comerciantes.

+Qué hacer ante tamafo infortunio? En un primer momento el comercian-
te serio, el profesionalmente formado, tendra que ver si sus precios son los ade-
cuados a la venta o si estan sobredimensionados, revisardn si sus compras estan
bien hechas, si sus gastos son excesivos... etc. etc. Es decir, hard una revision
profunda y corregira la demanda si es que la hubiere, haciendo un reciclaje de
su situacién.

Suele ocurrir, y de hecho ocurre con demasiada frecuencia, que dichos pre-
cios estén bien pero la competencia desde sus rebajas los descolocan nuevamen-
te con precios impensables. En estos casos lo tinico que se puede hacer es aguan-
tar el chaparrén (més bien temporal) poniéndose al resguardo de alguna exclusiva
comercial para poderse ir dependiendo el que pueda, recurriendo al refrdn de:
«intelentus apretatus descurrit qui rabiat».

Lo que no se puede hacer es replicar con las cuentas mas veces, mejor con
las mismas armas, pues inexorablemente la empresa que no cubre gastos, pron-
to o tarde tiene el final asegurado, (suspension de pagos y quiebra), y es natural
que asf sea pues poco a poco han cavado su propia tumba y conviene no apun-
tarse nunca a un suicidio colectivo.

Los impuestos

No se trata en este trabajo de cuestionar la legitimidad o ilegitimidad de
los impuestos. Se pretende solamente elucubrar hasta qué punto seria razonable



eximir al comerciante en activo de los impuestos sobre las personas fisicas y so-
bre su patrimonio. Sostengo la teoria de que el comercio en general, y a todos
sus niveles, deberia estar exento de dichos impuestos en consideracion a las si-

guientes razones:

1) El comerciante es una persona autonoma gue no cobra del Estado o de Ia
Administracion pension alguna, liberandole por tanto de una carga finan-
ciera digna de tenerse en cuenta. Se le considera como un ciudadano eman-
cipado que resuelve su vida por su propia cuenta.

2) El comerciante administra gratuitamente los bienes del estado al recaudar
del publico un impuesto tan importante por su cuantia y extension, cual es
el IVA, no percibiendo a cambio de dicho servicio remuneracion alguna.

3) El comercio en nuestro pais supera con creces los 800.000 establecimientos
mercantiles, lo cual supone no menos de 2.000.000 a 2.500.000 de puestos
de trabajo, reduciendo el problema nacional del paro considerablemente.

4) El comerciante administra también gratuitamente los bienes del estado al
satisfacer puntualmente las cuotas de la Seguridad Social en la desmesura-
da cuantia que tiene establecida.

5) El comercio, a través de sus establecimientos comerciales, adorna al pais
haciendo que sus ciudades sean mas agradables entretenidas y bonitas, sin
que ello suponga al erario publico el mas minimo desembolso.

Otras y muy variadas razones podrian aducirse, si fuera necesario, para jus-
tificar la exencion de dichos impuestos siendo la primera y mas inmediata el
aumento de puestos de trabajo, pues al revertir dichas cantidades en inversiones
comerciales, ocasionarian inevitablemente nuevos empleos.

Esta teoria, mas bien utopia, no irfa en detrimento de nadie sino mas bien
en beneficio de todos, por las ventajas de toda indole que aportaria al Estado
de la Nacion.

Los economistas pueden pensar que tal medida supone un tratamiento pre-
fe.rcncial con respecto a otros sectores de la poblacién y por lo tanto intolerable,
injusto y discriminatorio, maxime si se tiene en cuenta que el Estado necesita
recaudar toda clase de impuestos posibles. Es en este punto precisamente donde
es Posible discrepar profundamente con las teorias econémicas de nuestro pais
«hit et nuncy, aqui y ahora. Es cierto que no somos tercermundistas, y que te-
nemos lo que tenemos, y valemos lo que 'valemos, pEro no es menos cierto que
nos codeamos y alternamos, y a veces superandolos fastuosamente, con paises
que son mds ricos que nosotros «per se». Unas veces porque tienes riquezas na-

turales en sus suelos, capacidad y constancia en el trabajo, ajenas a nuestra idio-
sincracia, por un enfoque diferente de la vida, etc. Todo lo cual hace que sea-
mos todos distintos. Todos valemos para algo, nadie es mas que nadie, pero
no todos valemos para todo. Nuestro pais lo que necesita urgentemente es una
cura de humildad y sencillez viviendo de la mejor manera posible, pero siempre
con arreglo a nuestras posibilidades de la misma forma como se desenvuelve una
economia familiar donde el gasto viene determinado taxativamente por los in-
gresos que percibe y donde toda inversion se valora milimétricamente. Nuestro
pais deberia conformarse con las ingentes sumas de dinero que recauda por tan-
tos y tan variados impuestos de que dispone, tales como impuestos sobre carbu-
rantes, sucesiones, transmision de bienes, depdsitos bancarios, IVA, por no ci-
tar sino algunos y no dejar tambaleando a tantos y tantos ciudadanos estimulados
en sus cortos recursos e ilusiones.

En el ambito del comercio es gravosisimo que un comerciante tenga que
trabajar casi cinco meses para el fisco sin contrapartida alguna. jQué inversio-
nes nuevas no podrian hacer si se les es liberada de tan gravosa y casi insoporta-
ble carga! La voracidad de la Hacienda Publica no tiene limites y es preciso que
los tenga, antes que nada en su propio beneficio, ya que al estimular al comer-
cio a ganar dinero este seria uno de los motores mas importantes para crear ri-
queza y puestos de trabajo.

Haciendo una comparacién un tanto arriesgada, se puede justificar la uto-
pia de eximir de impuestos al comerciante asemejdndola con un tren, bien sea
de viajeros o mercancias. En todo tren hay una madquina que arrastra y unos
vagones que son arrastrados. A los primeros se les prima, se les paga, se les exi-
me de todo impuesto, antes bien, las compaiias de las que dependen, las cui-
dan, las miman y les prestan todo lo necesario para su buena marcha y servicio.
Algo asi se puede considerar al comercio en la economia de un pais, aunque sea
en pequefia escala, debiendo por tanto ser considerados como pequeifias loco-
motoras de la economia nacional. El comercio es creador de riqueza desde cual-
quier punto de vista y ésto es algo que muy frecuentemente olvidan los gober-

nantes en todo tiempo y lugar.
Estas ideas seran utépicas a corto plazo, pero en futuro no muy lejano, se-
ran una realidad.

En la sociedad de consumo actual hay un consenso tacito para que exista

un chivo expiatorio, procuremos que ésto no sea el comerciante, en el caso muy

dudoso de que tenga que existir.
Muchas gracias. Eskerrik asko.
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