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1.1 ORJI-TO DEI FSTUGTQO.

21 Fstudio encomencado nor el Consejo Federal de
Inversiones, tuvo por ohjeto sentar las bases concep -
tunles v normativas del funcionamiento del Mercado de
concentracién frutihorticola de la ciudad de Cé6rdoba,
ssi como también asesorar a las autoridades municipa-
les cn Jo referente a las modalidades de construccifn
de los obras v a 1a planificacidn de las tarcas de
transferencia de las actividades actuales al nuevo Mer

Cndo.

e acuerdo con los criterios prevalecientes en
la conrencidn y ejecucidn del nroyecto fisico del Mer-
cado de concentracibn, qgue se tuvo a la vista al diss-
fliar ¢l Mordelo Operative propuesto, se considerd aue el
trosladn de la actividad comrrcial mayorista a su nue-
va ubhiracidn implicaba, simulténeamente, una modifica-
cibn profunda del anacrénico sistema de comercializa-
cifn imperante y que la operacién comercial y funcio-
nal del Mercade debia perseguir, como objetivos funda-
mentales, lograr la méxima transnarencia de las tran=-
sacciones, posibilitar el acceso de las exnresiones autén
ticas de lz wventa mayorista y crear un Admbito propicio
P

ora desarrollar la méxima competencia posible,

De nste morfo el Mercado, aparte de ofrecer condi-
fisicas e higiérinns muy superiores a las actua-
les y e rontribuir al mejoramicento edilicic de la ca-
provincial, se constituye en factor de transfor-
rrcibn de las cstructuras comercialas antieconfmicas y

1.



de abaratamiento del consumo sonular,



1.2 TAREAS REALIZADAS.

De acuerdo al programz establecido con el C.F.I.
y la Provincia de Cérdoba se fueron entregando traba-

jos parciales, los mismos fueron:

Documento N@ l: Asesoramiento a la Provincia

nara la constitucibn y crganizacidén de la Auto-
ridad del HERCCONCOR.

Documento N2 2: Primer documento scbre el Mo-
delo Operativo del MERCOMNCOR.

Cocumento N9 3: Alternativas para encarar la
construccibn del MERCONCOR,

Documento MO 4: Formas y recomendaciones para

encarar las tareas de transferencia.

Cocumento NGO 5: DBissfio del Censo,.

Cocumento N2 6: Informe final sobre el Modelo
Operativo del MERCONCOR.

Documento NO 7: Manual de Operativa Comercial,

Documento MO 8: Manual de Operativa Funcional,

Documento N2 9: Manual de Orgenizacibn Adminis

trativa.

En el transcurso de la tareo se efectuaron va-
riac reuniones con las autoridades y téc
Municipslidad de la Ciudad de Cérdoba,




las cuales se explicaron los documentos presentados,

se aclararon dudas y se ampliaron conceptos.

El experto estima, que al naberse contado
con un grupo interlocutor, se ha podido transferir
vivencias sobre el tema. Quedando de esta manera
embricnariamente formado un grupo técnico en la Mu-
nicipalidad, esnccto éste que constituyd uno de los

objetivos del trabajo.

Los documentos prccedentemente sefialados se
condenszan, ajustan y se amplian a los efectos de

componer un todo coherente en este Documento N© 10,



1.3 CONTE"'TCO DEL PRESENTE INFORME.,

El Tnforme Final del Estudio consiste en el desa-
rrollo del Mode’o Operativo del futuro MERCOMCOR, pre-
cedido por una resefia de 12 evolucidn histérica de la
comercianlizacibén frutihorticola hasta la actualidad
(Cop.2). Fl Modelo nropiamente dicho comprende un an&-
ti=ig de los fortores que configuran v fundamentan el
sisten~ comercial a implantarse (Cap.3), une descrip-
cién de lcs criterios aplicados en los asnectos especi-
ticos, ~compafades nor las definiciones de los nrincipa-
les términos utilizados (fap.4) y la enumeracibn & las
pautsc romerciales (Cre.5), funcionales (Cap.6) y admi-
nistrotivas (£ap.7) aque deberdn regir al nuevo Mercado

y servir de base a su futura reclamentacién.

Cemplementan el Informe las recomendaciones for-
mulades en materia de modalidades de conmstruccifn (Apén
dice A), de transferencia de actividades {Apéndice B)

y de censo de operadores (Apéndice C). Se incluyen en
el Anexo los textos legislativos més importantes cita-

dos en el presente Informe



2. EVOLUCTIOM HISTORTUGCA O E

LOS MERCADOS

2.1 IMTRODUCCIONM

La acrividad del mercado npusde histéricémente ubi-~
carse juntomente conr las primeras manifestaciones cultu
rales del hombre. E1 trueque primero, la compra-venta
desnués, Esta accidn en un momento dade, impulsada por
el afédn de lucro, comenza a crganizarse. Su objetivo
fue, y sigue siendoc, el de acercar oferentes y deman~-

dantes para producir una transaccibn comercial.

El afén de lucro y la avaricién de las primeras ma-
nifestaciones urbanas con sus posteriores evoluciones
hasta llegar a la "civitas" hicieron necesario estable-
cer cn ¢nas comunicdades, luaares determinados pora la
concentracibén de los procductos y de oferentes y demandan
tes,

La evelucién de la organiracién que permitiera el
lucro com 1la mavor garantia, hizo que se establecieran
reqlas de comnortamiento que fueron postericrmente nor-
madas. A esta organizacibén se la denomin® "actividad
comercial”. Pero la evolucidn de esa actividad estuvo
y estd condicionada principalmente por seis factores di-

ndmicoe, que permanenicmente impactan en el estdtico e
intrinzeco cobjetive de toda actividad comercial: el lu-

cro., Estos, con sus principales influencias, son:
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- El transnorte: Sus caracteristicas, su caw-

pacidad y, fundamentalmente, su velocidad.

-~ Las comunicaciones: Su interrelacidn, su

amplitud v, también fundamentalamente, su

rapidez vy confiabilidad.

- El desarrollo urbano: Su extensibn y su

aglomeracién.

- La tecnologia: Su canacidad de conserva-

cidn y mantenimiento, acondicionamientc vy,

fundamantalmente, su masiva accesibilidad.

- El desarrollo econbmico: La capacidad ad-

quisitiva dr los consumidores y el perfec-
cionamiento y refinamiento y estandariza-
cidn del consumoc, las mdltiples alternativas

y su seleccibn.

- £1 derecho: Su proteccidn a los particula-

res y su creciente evolucidn hacia la pro~
teccidn de los intereses de la comunidad,

desde el nunto de vista humano y econdmico.,

Cada uno de estos factores, si bien casi todos tie
nen también como impulsora la actividad comercial, se

desarrollan e€on sus propias y particulares reqlas y ob-

jetivos.

La actividad comercial hizo y hace de todos ellos,

inde-endientemente de su "rol" impulsor o receptor, una
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sintesis e la cral ce anrovechan intorrelacionadamente
torfor loo factores a los efectons de asegurar y caranti-
zar el beneficio, no privileniando siempre el mejor vy

m&s corr-cto uso cde todos ellos con el fin de maximizar

la eficiencia.

El beneficio (que no debe contundirse con el lucro)
es la sintesis maximizada de la intercombinacibn de los:
factores endbgenocs y de los factores exbgenos de la ac-

tividad comercial.

Si bien el precedente concepto es producto del
analisis contempordneo de la actividad comercial, resul-
ta imprescindible fijarleo, porque es producto de una
evolucidén. Comprendiendo ésta, podemos comprender mejor
la de los mercados,

Memos tretado los nrincipales factores ex6oenos
a la actividad comrrcinl enumerando sus "influencias",
Tenbids dijimos que cadn uno de estos factores tenian
sus prepias y narticuleres reglas y objetivos. Debemos:
agrecar que también rade uno de ellos estén condiciona-
dos ¢ impactados por factores exbqernos, en un proceso
interrelazcionado y recurrente que abarca todas las ac-
tivirades politicas, socirles, técnicas, econdmicas,
etc., del hembre en sociedad. A ese conjunto lo deno-
minaremos el Modelo de la Sociedad. En nuestro caso
estoros insertos en un Modelo Capitalista que tiene co-
mo encuadramiento los valorrs humanos del cristianismo,
El continuo esclarecimiento y desarrollo de esos valo-

res humaros han idc y van ajustando el Modelo Capitalis-
ta.



Tnmo o oocurre siempre estns ajustoc se hocen al
nivel d~ 1o~ nnostulados proaram®ticos del Mordelo, pero
st imrlemcntacibn en cade una de las nctividades econb-
micas, soniales v politicas se desarrolla lentamente.
Como muchas veces se comparten 1oo postulades del Mo~
delo nero no la~ consecuenrcias nue deben originar,
se producen resistencias y desviaciones. Uro de los
principales "roles" del estado, es el loarar vencer

esas resistencias y evitar esas desviaciones,

Mo se nurnde comprender ajustadamente la evolucidn de
la acrividad comercial, y dentro de ella la de los
mercader, si no la insertamos en las otras actividades
econbmircas y sociales v a2 &stas en el Modelo que las

abarca.

Mo es nuestro obicto tratar el complejo y vasto
tema del Hedelo Caritnlistn. Solamente tengamos nn
cuenta aue no prdemcs hablar de evolucién o desarrollo
de los mrrcacos si no los ubicamos dentro de la activi-
dad comrrcial con sus factores enddrenocs y exbgenos, vy
a su vezr a &sta dentro do esec todo interrelacionado vy

recurrante.

La actividad comercial -las otras también- a su
vez tiene, endbgenamente, factores nrincipales y secun-

darios. Estes son:

- Principales

. Su obistivo, nuecon dijimos es el lucro,

. Su f-ostinatario principal o mercado econ®-
mico al cue se dirice su objetivo. Su de-

finicidn coracteriza lo actividad.

te}



. Su elemento comercial que es el producto o

mercaderia objeto de su actividad comercial,

Podemon decir que su caracterizacidén y »1 produc-
to o nercnderia estédn detoarminande el volumen de la ac-

tividad. Uste, a su ver, ests condicionando el lucro.

El velumen es en consecuencia el elremento sinte-
¢is aue results de los nrincipales aspectos de la acti-
vidad comercial. Los secundarins estén esncuadrados o

derivan dn Al.

- Secundarios

« Lugar o espacio reguerido para operar un de-

rerminado volumen.

. Forma en la we se desarrollard la actividad
comercial a los eferctos de maximizar el usa

del ecnacio, los volidmenes y el tiempo.

La denominacidn de principal v secundario es al
enlo efecto explicativo y no debe interprotarse que
estos dltimos tienen menor jerarquia. Se debe partir
de que todos se interrelacionan y se reacurren, ¥ Dpor

lo tanto se influyen y zondicionan.

Sintetizando, podemos decir que la actividad co-
mercial tiene en el volumen, cemo sintesis vy condi-
cionante de los asrrmctos gue la cowponen, el elemento

principal de su caracterizacién.

100



£l volumen, como sintesis de factores endégenos
de la actividad comercial, es el que recibe los condi-
cionantes do los factores exOqgenos. Perc también el
volumern, como tal, tiene su nropioc fin. Esto es: A
mayor volumen menor costo por unidad., A su vez, el
dominio total del volumen de plaza, permite el maneje

del precio y la eliminacifén de la competencia.

Resumicndo, la ccuacidn con la que se intercom-
Binan y recurren entre si los factores endéqgenos y
cxbaancs de la actividad comarcial, tiene una resul-

tante mixima o ideal que es =1 monopolio.,

Prro como los valerce humaros del cristianismo,
gque cencuadran al Moadelo Canitalista, har demostrado
que el moncpolio atenva contra ¢l hombre en su condicidn
socinl y econdmica, fste no estd acentrde por las le-

ves y es combatido por ellas.

Ce todas maneras, ese objetivo intrinseco e ideal
de la actividad comercial nunca desaparecié y se han
estructurado otras formas que permiten el dominio del
mercado econbmico en el cual se inserta determinada

actividad comercial.

Morernamente, la actividad comercial, comenzd a
hacer uso de conceptos tales como "utilidad marginal“
que, en determinados casos, pormite maximizar utilida-
des y ejercer posiciones de dominio en el mercado eco-
némico, valiéndose para ello dec la existencia de es-
tructuras ineficientes como "ejemplos testigos" de

costos operativos del sistema. Organizéndose a su vez,

11.



de forma tal, nara poder aprovecher la ineficiencia

del sistema er su conjunto en su nropio beneficio.

-

2.2 EVOLUCION HISTORICA DE LA COMERCIALIZACION
FRUTIHORTICOLA.,

Dijimos ~ue el mercado es una intercombinacidn
eccnémica y fisica donde "crnvive" una “"comunidad"
que presta un servicio a través de una actividad co=-
mercial. E1 servicio demnndado a esa actividad ha

estado y estd en relacidn directe a la evolucidn vy
caracteristicas de las comunidades urbanas que lo re-

guieren.

Existe por lo tanto estrecha relacidn entre el
servicio demandado y el crecimiento a 1a evolucién ur-
bana, y entre las caracteristicas de la actividad co-
mercial y ¢l sarvicio gue sc debe prestar. Por lo
tanto a determinada urbe o ciudad corresponde determi-
nada actividad comercial. Esto nos permite analizar
los sistemes y determinar si ellos estdn actualizados

0 atrasados

Cuando una ciudeod nresenta caracteristicas que
la hrcen ceompnrable con otra y cuando las condiciones

de ln actividad cemercial tienen similar rrado de de-

sarrollo, es posible su an&lisis comnarativo y formular

juicios de valor sobre los sistemas vicentes,

Si bien lc precedentemente exnuesto es valido

para una amplia gama de actividades comecclales lo

//‘.D
& phti-hort
particularizaremos en la bomerC1831/aq;§n grti~-horti-
BN -
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asltamente Derecedera,

Distinquiremns para elln diferentes etapas

de su evnlucidn.

Ferias: lLocaliradns rn lunsares abiertos vy

cerntrales, compuestas oricin-rismente por
oferentes campesinos y artesanos que tenian
como demandantes a los consumidores finales.
Corresponden a un desarrolilo urbano propio

de las peqguefias poblaciones.

Actividades trashumantes: £l campesino,

con su propic medio de transporte, no se que-
daba en un lugar determinado para ofrecer su
mercanéia, sino que caminaba hasta los de-
mandantes finales, llevando su produccibn.
Aparecen como consecuencia del crecimiento

de las poblaciones.

Actividades localiradas: Aparece el comer-

ciante proniamente diche, localizado en for-
ma permanente en un ~unto determinade y solo.
Er cu< comienzos comnra en la nroduccibn
{chacra) o a nroductores er las ferizs o a
los ambulantes. L» domends es el consumidor
firal, Carresrondes al desarrcilc urbano de
las ciurnades crntemnordreas. A nuestro jui-
cio esta nctividad comercinl minorista apare-
ce antes nue lo mnyorista, dade gue en ague-

1los momentos ia estructura de la demanda

13,
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imnulsaba y cendicionaba la oferta,

Mercades dr Praductores: Nacen como conse-
cuencin de la nroliferacién de las activi-

dades localizadas o comercios minoristas.,

Fueron localizados en luaares cerrados y cen=-
trales. La oferta estaba a cargo de produc-
tores o representantes de ellos, la demanda

se encontraba abierrta nero, on volumen, es-
toba fundamentalmente compuesta por comercian-
tes minoristas. Tembién los ambulantes co-
mienzan a transformarse de productores en co-
merciantes, Corresponden a las grandes aglo-
meraciones urbanas gue comienzan a desarro-

llarse en el sinlo XIX.

Mercados Polivalentes: E]l consumidor final,
desde las primitivans ferias hasta la actuali-
dad, ticnc el hébito de adquirir las frutas vy
hortalizas ern forma conjunta y en un mismo lu-
gar. Por el contrario la produccién pasé de
un estadio nolivalente a otro esrecializado,
dividiénrdose uvrimero entre productores horti-
tolas y nroductores fruticolas, para ir luego,
dentro de ellas, a esprcializarse por varie-
dades. Por otra parte se fue pasando de una
ofrrta catacioral a una mi&s constante, lo que
determind la explotaciédn de &reas con climas
aprapindos para ello. Estas Areas se encuen-
tra~ distantes de los centros de consumo, qe-
nerando un distarciamicnto entre ol productor

v la demanda. A su vez, el crecimiento hori-

14,



zaontal de las grandes urbes, fue reduciendo
y des~lrzando las Arcas periféricas afecta-
das a Ta nrodurcién fruti-horticols generan-
do tembién un distanciamiento entre el pro-

ductor y 1a demanda.

El mercado polivalente nace como consecuencia
de 1a evnlucibén drl comarcio minorista y de
1~ esrecializacidén y polarizacibn de la pro-
durcibn. Ambas estuvieron condiciornadas por
la volivalencia del consumidor final y por el

desarrollo urbano.

Fn el Mercado Polivalente se origina el co-
merciante mayorista propiamente dichao, que

es el que compra en zona de produccidn para
introducir esa mercaderia en el mercado poli-
valente y venderlas al minorista. También el
renresentante del productor se transforma en
consignatario v con ellos también conviven

los productores.

En cada una de esas etanas, podemos distinguir un sis-
tema y una forma de operar que en todo momento tuvo

al consumidor final como protagonista princinal. Los

factores endSgenos y ex6cenos se intercombinaban para

prestarle el mejor servicic.

For ello, y por otras causas, el consumidor tenia
mavores conocimientos sobre calidad, variecdad, esta-
cionalidad y situacién e la nroduccibn. O sea, la
dr-arda e~tabs constituida h%sicamente por sus qustos

y nnor o sus nastbilidades. la nferts trataba de respon-

15,



der a esa demanda; podemos decir que se dimensionaba

y caracterizaba en funcidn de ella.

Mos encontrébamos frente a una relacifn de

causs-efecto gue denominaremos propia.

Pese a la aparicidén de nuevos operadores dentro
del sistema, &ste siguid teniendo iqual relacidn de

causa y efecto,

Antes de continuar con este andlisis, digamos
que las estructuras fisices se ajustaban al servicio
que debian prestar, y fusron evolucicnando a la par

de las ciudades y de la actividad que en ellas se
desarrollaba,

Sin lucar a dudas, la anaricién del minorista
determind una modificacién en los "roles". Este fue
y &3 un eslabén imprescindible para la prestacibn
de! mejor servicio, pero a su vez, constituyb Y
constituye un intermecinrio entre el gusto y las

caracteristicas del consumidor final y la oferta.

Por otra parte, la eveclucidn de la produccién
hizo gue el productor se alz2tinara de la demanda final,
0 sea, que perdiera contacto con e¢lla. Ese espacio
fue ocupado por censicnatarios y mayoristas que se
insertaron para perfeccionar y eficientizar el ser-
vicio. Pero tambi&n, esto significé una modifica-

cidbn en los “"roles".

Relacionando, veamos:

16.



- Currdo el productor tenia una vinculacién di-
recta con el consumidor final, se oricinaba
una relacién de causa-efecto propia que dis-

tinguia al sistema.

Las ferias fueron las que permitieron
esa relacién, y la intercombinacién directa
entre las necesidades, qustos y posibilida-
des de los dos extremos (en ese momento (ni-
cos} del sistema: la oferta oricinal y la de-~
manda final., Es el estrato m8s primitivo

perc el mids puro. Gur6 siglos.

- Durante aproximadamente cincuenta afios, y
hasta 1930 en nuestro caso, el productor fue
prrdiendo contacto directo con el demandante
final, pero existian vasos comunicantes que
permitian conocer y absorber les difesrentes
combios que se iban -roducicndo. Las ferias

y el mercado de productores se complementan.,

La relacién causa-efecto propin se

soguia dando.,

- En un periodo aproximado de 20 afios (1930-1950)
el mercado de productores y el mercado poliva-
lente con sus particulares caracteristicas
subsistian en un mismo &mbito (caso Cérdoba)

o en &mbitos diferentes (casc Buenos Aires).
Esta etapa la pcdemos definir como la de des-

prendimiento del contacto directo entre el pro-

17.



ductor y ol consumidor final, De todas
mareras los intermeciarios (consignatarios -
Mayoristas - Minoristas) actian todavia in-
fluenciados por ambos extremos del sistema

y eran meros agentes del servicio de abaste-

cimiento. La relacibn causa-efecto sigue
sicndo propia.
N » .
Sintetizando, el desarrollo de la evolucibn per-
mite visualizar diferentes sistemas con diferentes eg-

tructuras operativas. Estos son:

- Sistema Puro: Oferta compuesta Unicamente por

la produccibn oricinal y demanda compuesta ani
camcnte por el consumidor finmal. Causa-efecto
nrania. Dura siolos y corresponde a un desa-

rrello urbano Jimitndn, Su estructura consis-—

te en ferias. Oneracibn directa del trueque

2 1ln crmora-venta,

- Sistera Mixto: Oferta comnuesta por produc-
tores y comerciantes y demanda compuesta por
minoristas y consumidores finales. Causa-efec-
to propia., Cura de 1880 a 1930 aproximadamen-
te. Corresponde a un desarrollo urbano tipi-
co de las futuras grandes ciudades. Su estruc-

tura consiste en ferias, mercados de preducto-

res y mercados polivalentes, gue en el caso de

Cébrdoba se dar en un mismo Ambito. Opecracién

directa de comnra-veonta,

is.



~- Sistema Intermedio: Oferta npuesta pre-

com
poncderantemente por comerciantes y Demanda-
casi exclusiva de minoristas, Se desarro-
lla entre 1930 y 1950, Corresponde al de-
sarrollo urbano de las grandes ciudades
modernas. 5Su estructura fisica es de mer-
cado nolivalente. A{n se sigue dando la

caucsa-efecto propia.

2.3 FVOLUCICH RECIEMTE.

Hemos desarrolladn brevem-nte un snflicis de 1a
evolucién de los mercados y de la actividad, hasta la

décads del cuarenta.

En esa época, se produce la desarticulacibn de-
finitiva de 1a relacién productor-consumider final.
El espacio es ocupado por estructuras intermedias. Se
plantea una situacién distinta que debemos analizar y
donde la relaribn causa~efecto se convierte en impro-

pia.

Las poblaciones urbanas comienzan a sufrir un
proceso de desarrollo que las concentra en espacios
reducidos, que las motiva a mayores y mejores consumos
y que les brinda mejores ingresos. Todo esto, que sin
lurar a dudas es positivo, lleva consifo un proceso
de rfrdida de identidad dcl consumidor, gue se masifi-
ca. Sus qustos se estandarizan, se simplifican, pero
a la vez es mas exionnte en cuanto a disponer durante

-

mas ticmpo de los produrtos que demanda. Se pretende
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comodidad nara comprar y nrra prensrar. Fl tiempo ¢s

]
0

scaso, la tecnolocia crea condicients de contort que
resnenden a ese nuevo estilo de vida que se va impo-

niendao.

El Consumider Final deja de oravitar como es-
tructurador de la demanda. Sus gustos, opiniones y
nosibkilidades, cuando existen, son conocidos por los
minoristas, quicnes los canalizan secln sus propias

conveniecncias. DNeja de ser nrotogonista principal,

De riertn forma el minorista representa al con-
sumicdor. Pero rste consumidor no es el mismo, es mu-
cho mds mnlecble, compra préicticamente lo que le ofre-
cen y va noncentrardo sus austos en algunas pocas es-
pecies., s fAcil comprobar aque, en el tiempo, han
desaparecido précticamente muchas esnecies horticolas
y fruticolas. La converirncia del minarista comienza
2 narticipar cada ve- més, en la determinacién de la
demenda, on desmedro drl consumidor final, que al
irse anguilosando, va cediendo hasta el gusto.

Paralelamente a ello, en los mercados desapare-
ce nl auténtico productor. Este era el que vendia se-
manalmerte su nropia produccidn, que era rudimentaria
¥ peqauefia. Le daba un gran coleorido y una gran auten~
ticidad, nero era ineficiente. La produccibn se tecni-
fica y dimensiona a escala m&s =conémica. Se aleja
de los centros de consumo, desaparece de los mercados.
Pero erto es trensitorio, recresa Porque advierte que
debe ~otar nrese~te donde se forma el precio. MNo re-
gresa icual que antes, si 1o intenta fracasa, se debe
orrnnizar, norc no tpdos estén en canacidad de estruc~

' i i rsentan
turarse dr ncucrdo con 'a nueva dindmica que pres

20,



los mercaodos. Scolamerte uneos pocos. Fstos evoluciona-

ron arroximadamente asi:

- Productor

- Productor - consicnatario

- Producter - consignatario - mayorista
- Productor - mayorista

- Mayorista - productor

A su vez, los mayoristas ocupan los espacios
vacios y realizan una formidable tarea de abasteci-
miento de los mercados, son ellos practicamente los
que representan la oferta. Sus intereses también
particinan de ella. Se mezclan, se confunden. La
demanda, caracterizada por el interé&s del minorista,
es su oponente., Mo puede ser manejada volumétrica-
mente, rnrro si en su composinidn y, fundamentalmente
en la formaciAn del precio. Para ello, se presenta

tna «ituacidn favorable: los dns extremos de la cade-

ne no cstér presnntes en el mercado. Dominando 3ste,
se tiene 1ln llove del sistema. E1 mercado como uni-

ded econdmica y como estructura fisica comienza a ad-
quirir envergadura. El mercado en si mismo es nego-
cio., Comienzan a aparccer mercados nuevos. Buenos

Aires estructura todo un sistema de mercados.

2. 4 EL PAPEL OE LAS PERDIDAS.

Antes de seguir, conviene precisar un aspecto
aue consideramos fundamental para comprender mejor

el anflisis que estamos haciendo. Este es el de las
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mérdidas.,

Cuzndn las condiciones noturales lo permitian,
¢l nroductor sembrd mucho més de lo que vendid, siem-
pre tuvo que cubrirse de las inclemencias e imprevisidn
del clima y de las plngas. Siempre supo gue su suerte
s6lo la conoceria cuando cocsechara y cuando vendiera.
Est4 acostumbrado a correr un riesgo y a afrontar pér-
didas. En determinado momento de esa pérdida o dismi-
nucidén de utilidades, se benecficiaba el consumidor fi-
nal. UDebemos retener que siempre se ha sembrado vy
plantado en una proporcidén no menor al doble del consu-
mo real. Por lo tanto, cuando las condicicnes clim8tie
cas y sanitarias son favorables, las pérdidas fueron
y son grandes. Pero, ¢quién plerde? La comunidad en
sy conjunto, sin lugar a dudas. Pero cbmo se mate-

rializd esa pérdida?.

El productor organizado que tenia puesto en el
mercado vid que,cuando la demande superaba la oferta,
le convenie aprovechar su estructura para traer mayor
cantidad que la que &1 producia. Lo hizo como consig-
natario o como mayorista y con todo ello conformé una
oforta. Tuvo una presencia y una parte del mercado.
Pero vid también que no le convenia cubrir con propia
produccifn el total de la oferta que podia presentar,
porgue habia veces en que se presentaba mayor oferta
que demanda y, en ese caso, su conveniencia estaba en
vender su oroduccibdn, no Tacilitande u obstaculizando -
el innreso de otra. 0O sea, que era y es conveniente
o perar con un "colchén™ para hacer frente a los vai-

venes inmaneiables de la produccibn. De esta maneras
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podie minimizar su propia pérdida. E1 productor que
no tiene acceso directo al mercado es quien méas riesgo

ticne de ser quien pierde.

También el mayorista que debia cubrirse. Se hi-
zo de una parte de la oferta, pero &sta no debia que-
tdar sujeta a sus compromisos de compra en la procuc-
cidn, dado que, de esa manera, corria los riesgos
de las eventuales y siempre posibles pérdidas. Para
ello se organizé, también como el productor, con un
“colchdédn” v se ""izo consicnatario. De esta manera,
su parte fde la oferta estoba compuesta por mercaderia

propia v por mercaderia de terceros.

Estoc eran quicnes, lleagado el caso, sufririan
las pérdidas., Tambhién el productor sin acceso direc-

to al aercado era ouien mAs riesco tenia de perder,

El productor que estaba en esas condiciones des-
fevorables comenzé a protestar y a pedir proteccifn.
Hubo que hacer concesiones. Primero, de espacio: pla-~
vas libres. Luego de riesgos. Otros tenian que cargar

con narte de las pérdidas,

El minorista sabe con precisién cuédnto vende Y
por lo trnto no compra de més. Sus pérdidas son pro-
pins de la perecibilicdad y fragilidad de los productos
frutihorticelas. Pcro, de todas maneras, fueron obje-
to de una nolitica de atomizacidn que tuvo su oricen
en lzs protestas de la produccibn por sus pérdidas. El

productor decisa que €l no vendia y que el consumidor
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cranba caro lo que é1 tirezha, lo que era cierto.
Auieres dominnban los mercados decian que ellos

no vendian porque los minoristas no compraban. Co-

mo la produccidn debia llegar al consumidor de al-
guna mrnera, se estimulé todo tino de bocas de ex~
pendio: ferias minoristas, puestos pdblicos, carri-
tos fijos y ambulantes, gran liberalidad para habi-
lirar verdulerias-fruterias, etc.- Sin lugar a.du-
das, se aumert6 la demanda numérica de compradores

y éstos se confundieron y dejeron de saber cudnto de-
bian comprar. E1l sistema minorista, sobredimensiona-
do en su cantirfad de bocas de expendio, comenzé a so-
portnr una parte de las nérdidas del sistema. Esto
no lo hizo disminuyendo sus utilidades sino que lo car-

g6 al precio.

Por otra parte, la ofarta en los mercados incor-

nard el "fiado" como sl-mentn imnulsor de la demanda,
Congiruid su objetivo. Hubo nérdidas cuznde se produ-
jeron los momentos de normalizacién de la plaza. Siem-
nre las pérdirdas fueron senortadas por los precios

aue debid nacar el ronsumidor,

Cuando la oferta se reducia, los nuestos preca-
rios de venta minorista dejaban de ser dentados y al
pocn tirmpo desaprrecian. Ocurria frecuentemente que
aleouie~ que se hebia iniciado con un puesto precario

se transfornara on minorista con local fijo.




SimultAnearente, so crravynroan toda suerte de

medicdar s st tnleg rn

F

re l-~a sstructuras de dasteci-
mi~cta. La de mevor  incidencia sobro el sistema fue
la norcentunlizacidn de utili-~des., Suhisron los
precios. Deid '~ interesar la mercaderia que estuvie-
ra en abundancis en los mercados. Las nérdidas de
procurtes no bajsron, »~ero el sistema las neutralizb

como nérdidas econdmicas.

Grii~nes marejaban la introduccién en los merca-
des, o sea, aquellos gue dominaban la mayor parte de

la oferta, se encontraron con serias dificultades para
scauir conservando sus nosiciones de dominio, mantenien-
do el mercado cerrado. Fucron nresionados por la au-
toridad pdhlica y por nrivados gue querian entrar en

el neporio. Cedieron esn=cios, pero é&stos no fueron
ocupados por competicores =ino por una actividad que

se comenzd a formar en ese neriodo, la reventa,

fuicnes oricinariamente tratarcn de impedir que
el marcado se abriera para que entraran nuevos opera-
dores, advirtieron que quienes ingresaban querian que-
darse, carecicndo, en la mayoris de los casos, de ca-
pacidad econémica para oprrar como introductores. So-
los se fueron inscrtando en un esnacio que encontrd
su justificacibn nor ¢l aumento del nlmero de compra-
dares y por lo reduccidén de los voldmenes de zompra:
la reventa. FErar y son los que compran a introductores

en 1 mi~mo mercado o er la nlaze de consumo.

fn 1z prectira, casi le totalidad de quienes

H
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infrre~aragn a oo mercendos Mirante los momentos en
aue éstns fueron cuestionrnados, se convirtieron en
clirntes de quienes dominaban la introduccién.
Furron y sor compradores de grandes cantidades que
permiter a los intro''uctores mantensr su parte de

la oferta y reduce sus costos operativos, ademds de
constituir una estructura mAs para soportar las
pérdidas. UOiremos por dltimo, que también la pro-
cuccidn sufrid un nrocesn de apertura y competencia.
Muchos de los aue tenian pnsiribn de dominio en los
mercados, aumentaron sic freas rultivables. tros,
al trner tierras antas pora los cultivos fruti-hor—
tirolas, se inrornoraron. Lla-= néliticas fueron de
Proteccién y fomento casi irrestricto a cuantos
guisirran producir. Mo cep tyn en - cuenta la capa-
cidad dr =abeorcién del consumo interno, ni se es-
tructuraror cedidas prra su exnartecién.,  Se aumen-—
taron Tos voltornrs ¢ 1ns5 nérdidas. Las Areas cule
tivehles crerieron vy, como consecuercia do ello, los
oferrntes nrimarios tambifn. QNuienss tanian posi~
citn de dominio en los mrrcados tuvieron una situa-
cibn aln m&s favorable, al aumrntarse y atomizarse
su oferta.

Resumiendo, diremos que las pérdidas en 1la
actrividad fruti-horticola son inevitables. Ahora
bien, estas son ldgicas cuando responden a una pro-
duccibén programada, que necesariamente debe ser Su-
perior o la demanda potencizl, para cubrir riesgos
naturales. Son ilégicas cuando no existen paréme-

tros que omiten si dimensidn exagerada. De todas
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maneras 15 ~rodurcidén y o1 manipuleo de los produc-
tos fruti-hortincolas rensran pérdidas. Estas cons-—
tituyen el principal riesqo de la actividad.

2.5 COMNSOLIGACION GF LA INTERMEDIACION.

Si se tiene posicibn de dominio en el mercado
se minimiza el riesqo y se estd en condiciones de

trasladerlo a los otros integrantes del sistema.

El sistema en su conjunto operé con gran mo-
vilidad, con gran dinamismo. El breve andlisis que
estamos hacirndo de su cvolucién no debe inducir-
nes a pensar que la situncidn era estdtica. Por
el centrario, todos pretendian nanar mejores posi-
cicnes y competian, trataban de salir de una posi-
c3i8n para dinascrtorse on o otra mAs convoeninate., La
dic—inucién del riesnc era su meta. En determinado
mentnto, y o anoyéndose en medidas del sector pdblico
que protendian lo contrarico, se modifica la estruc-
turs del proceso. Se aumentan los m&rgenes de uti-

lidad, compenséndose asi las pérdidas de productos.

Los porcentajes en que participa cada uno de
los inteorantes del sistema no se modificaron sus-
tancialmente. Lo que ocurrib es que, al aumentar
los precios, esos m&roenes se convirtieron en venta-
josos, Lz ecuacidn riescos-utilidades se hizo fa~

vorablie pnara todos.
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En ese momento el sistoma comienza su etapa
de conseclidacién. Entra, ahora si, en un proceso
de estratificacién, en el que cada uno atiende su
parte y defiende la del resto, norque al defender
un sistema, se defiende la narte que cada uno tie-

ne dentro de 61,

Se purde anrecior que el mejoramiento del ser-
vicio e abastecimientc se cumnlibd en cantidad, ca-
lidad v opeortunidad, Para loorarlo, el sistema
debid aumentar riescos. Para mirimizarlos se con-
soiidaron posiciones en el mercado y se ampliaron
los inrresos (oferentrs o nroductores) y los egre-
sns (reventa y minoristas). La intermediacidn se

fue consolidando. Los precios aumentaron.

Cuando 1n =situacidbn cu~ hemos armnlizado se cone-

solidd, nos encontramos ante hechos concratos que
cemhinron el rentro de gravedad de las decisiones.,
Ya el consumidor pricticamente no cuenta como es—
tructurader de la demanda, ni 2l productor de 1la
oferta., Los we hacen oferta son los introductores
ya sea productores, mayoristas o consignatarios.
Pero no solamente la hacen sino que la controlan.
La demanda de esa oferta estéd constituida en pri-
mer término por la reventa y por minoristas. Nos

cneontramos ante la relacién causa-efecto que hemos

r

denominndo impronia. EL Sistema que nasa a reair es

e} de Intermecdiacién Conanclidada.
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Orhemos arlarnar cue los diferentes sistemas
aque nrrne drzarrollado nudicron darse, como en el
casn de férdoba, dentro del mismo Ambito fisico.
En alaunos momentos coexistisron mas de un sistema

en = mismo lugar.

Finalmonte debemos tener en cuenta, gque el
mayorista fue evelucionando de productor a mayo-
ristez o de mayorista a proeductor, nara llegar a
Mayorista - Productor - Consignatario. El origi-
narismente consignatario tamhién evoluciond de

forma similar.

Fn el sistema de Intermediacidén Consolidada

la situacibn que se presenta es la siguicnte:

- Introrfuctores: Son aqufllos que independiente-
marte de su concicidn de productores, mayoristas
0 consinnatarios, intraducen la mayor narte de
1a ofrrta @ la nloza consumidora. Gominan indi-
viduslmente una parte imnortante de alqunas de
las especies lfderes. Su mayor porcentaie de ven-
tas es a Comerciantes o Revendedores. Dominan
scctores importantes v nrivilegiados de las estruc-
turas fisicas destinadas a la actividad comercial.

Generalmente, en ~l casc de frutas, disponen de

mRrcas.

- Comerciantes: Son aquéllos gue, generalmente,

condensan las tres actividades de productores,

mayoristas y consirnatarios y como tales introdu-
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cen una narte de su oferta., El resto lo compran
a2 leos introductores y, a veces, también a la re-
venta. Venden a revendedores y a minoristas. Do-
minan sectores importantes de las estructuras fi-

sicas.

Revendedores: Soh aquéllos que compran en plaza

consumidora. Veonden a otros revendedores y a mi-
norictas, Ticnen participacibn muy importante en
lac estructuras fisicas debido a su elevado niime-

ros.

Productores: Son aguéllos que introducen determi-

nadas especies, generalmente de hoia, de forma pe-
ribddica. Son pocos y venden a Comerciantes, Re-

vendedores y Minoristas.

Fac eatrnetires fisicas, o sna ol morcado, pasa-
ren de una situacibébn de apcyo a otra determinante.
Crda una de ellas corres~onde a la situacién cau-

sn-nfrrnto rropia e imnropia,
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3.1 IHTRODUCCION.

E1l presente documento sobre el Modelo Opcrati-
vo del Merconcor ticne por finalidad estructurar de
aué forma deber& operar, a los efectos de cumplir
con una seric de objetivos., Algunos de esos objeti~-
vos derivan de la propia naturaleza del mercado;
otrns son determinados por la autoridad competente
y tienen su origen en =l interés comiGn que siempre
sr egncrentra comprometido en la actividad de un mer-

cado.

Parn poder nbicarnas pdrcuadamente en rl tema
sr Fece necnrario nrocedrr a2 ou presentacidn. A

cion ~afectos tencamos en cuanta que:

- Un mercade es por definicién un complejo
econbmico, en el cual guienes noseen mer-
cancia la ofrecen a otros que la requie-

ren o demandan,

- Un mercadoc es tamhién un Ambito fisico,
resuelto de acuerdo con las particularida-
des re las morcancias cue se ofrecen y de
las caracteristicas de las transacciones

que sec efectidan.
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U mergrdo errA frormado por oana “comunidad®
dende “conviven” . -~ un momento dado, dife-
rantes irctpepann aronfRT OGS 2n rucna. Ecstos
encunrtrar cu conrverognciz pnr- leas ~~rricu-
Jaridadea ' 10 ¢ -ras-~{as v ner loe corac-
a5t roonsacriones,
n 'n merrpce freti-horticola la particulari-
dad mfa r~innifirativa de las mercancias que
se nfrecen rs rme son altamente nerecederas,
y nor eco rardn s~ hace necesario nraceder

8 su compro~verto en ¢l mAs breve tiempo po-
sinle.

FEa 1'n mercado fruti-herticola las caractie

ris
tirng mfa girrifirarivans de 1ss trensacciones

aalal

. Ln oreave-csidn Ao 1n recencidn de
ar ~fec o orii ondes de o mercarcia a
1~ o"»rt~ no- ninidad (cajdén-bnlto).

. la nolivgineris de las compras.

. LA copncrrribn de las comnra-ventas

norsonn o persona.,

. L conrantracidbn o desconcentracibn

de la mrrcancia en un lapso de pocas

Wrnras,

. Lo poca exist~ncia de remanentes.

32.



fstas caracteristicas hacen que el lugar
tenga suma importancia para las transaccio-

nes.

Ge lo precedentemente expuesto podemos con-
cluir gue las variables lucar y tiempe constituyen
dos aspectos que deben conjucarse con la eficiencia,
Gicho de otra manera, un mercado de nroductos pere-
cederos necesariamente dehke ser eficiente en cuanto
a2 brindar rapidez 2 las rupturas de carcas, a la
compra~venta de Yos preofucteos y a su desconcentra-
cibn. Todo lo cual debe ser reanlizado en un lucar que
potencialice esn eficiencia necesaria y no gue lsa

trabe.

También se debe tener en cuenta que, come com-
plejo econdmico, una amplia y oportuna informacidn
comercial resulta indisponsable si se pretende que

el mercado opere en forma transparente.

La perecibilidad de los productos, m&s sus ca~
racteristicas estacionales, hacen gque la produccibn
se desarrolle en diferentes y distintas 4reas geo-
gréficas del pais. Por lo tanto es necesario esta-
blecer ciertas garantias sobre las transacciones que

se efectlan en el mercadc.

Finalmente, debemos tener en cuaenta que la
demanda dr produrtos fruti-horticolas esté, en su
conjunto, determinada por necesidades vitales vy por

Yo tarto es imprescindible atenderlas, razbn por la



cual tawbhién resulta valido establecer qgarantias
miec asequren un adecundo abastecimiento a la pobla-

cifn consumidora.,

3.2 LA "OPACIDAB" DREL MERCADO,

Bajo cota denominacibn o la de Mercado no
traneparente, se conoce una situacidn que es més del

sistemn oune del mercado nroniamente dicho.

Esto debe antenderse vy analizarse de esta ma-
nerea, poroue si centramos nuestra atencibn solamente
en el mercado comeo &mbito fisice donde se realizan

transacciones, podemecs llegar a confundirnos.,

El mercado de Cérdobs, por ejemplo, sin modi=-
ficar précticamente sus estructuras vy desarrollédndo-
se en nroporcidén relativamcnte baja, pas6 a concen-
trar v comercializar més de diez vecces sus volUmenes
originales. Si bien pudo haber sido sobredimensiona-~
do en su momenta, no lo fue en esa proporcién. Lo
cierto es que en el tiempo, su forma de operar se
fue haciendn m&s eficiente. Fue asi como sus viejas

estructuras sirvieron vy sirven aln,

#abifn podemos ver aup exicte competcencia,
nTro es una comontencia estr-otificada v horizontal.
Com~iter verdedores introductores cntre si vy con su
clientelsa, comerciantes con la suya, stc,.- Si las

exaninamos en detalle, es posible gue esa comneten-
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ria sen s&lo =parente. Ahora icn, ésto e cuento
7 los factores que hacen nosible la existencin de
una competencia perfecta. Sobre todo en cuanto

noce a tener ries~os similares.

El precio resultante en un mercado, mis qgue
a una competencia abierta de oferta y demanda, res-
ponde a condiciones naturales ciclicas v perfecta-

mente determinadas,

Existen dogs tinos de precios. Uno, el de los
nroductores lideres, nue pressantan ogscilaciones con-
troladas, y otro, el de les verduras de hoja, que
no son tan controleables. Esto respnnde a dos estruc-—
turas comerciales diferentes. Los primeros inaresan,
en s mavoria, nor introductores y los segundos por

productores {1).

Ho es comin ver, desde que el mercado actida
bajo el sistema de Intermediacién Consolidada, rema-
nentes y pérdidas de alauno de los ocho productos
lideres. Si es frecuente ver, remanentes y pérdidas
de mercaderia de hoja u otras especies no lideres.

Mo solamente porque unas vy otras presentan diferentes
grados de perecibilidad, sino, porque fundamentalmen-

te, son introducidas al mercado por organizaciones

sustancialmente distintas.

(1) Sea’dn la denominacibébn v alcances descriptos en

el Canitulo precedente,
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E1 observador, no prevenido, es frecuentemente
atraido a ver con ejemplos. Los que el sistema de-
muestra, como hecho corroborante de competencia vy
transparencia, son las situaciones que se dan, en
alaqunos casos, en los productos no lideres. Frecuen-

temente entre los productos de hoja,

Mn dobemos confundirnos y concluir de lo di-
cho, que las fransacciones tienen siempre resultados
positivos. Mo, #stas derenden de otra serie de fac-
tores gue veremcs en otro Capitulo, pero si podemos
tdeorir cnie o5 pocihle comprobar resultados negativos
en una on~racibn narcial, Nadie hace, en la préctica,
nn andlisis de resultados dinrio, semanal o mensual,
sino nor naeriodns completes, que son, en la mayor. par-
te r los casns, nosterioros. Sismpre lo son nara
gui~nes ni~rcen posiciones de dominio, lo que a pri-
mera vista esta bien: las actividades comerciales
deben ser rentables y pora ello deben tener resulta-
doe nositivos. El tema vielve a centrarse en las pér-
didas o riesgos. Lo que ocurre en el Sistema de In-
termecdiacidn Consolidada es cue quien siempre y més
gana o5 quien corre menos riesqgos. Actlda inversa-
mente uno de los componentes &ticos de la actividad
comarcial y justificativeo de la utilidad, el riesgo.
E1 otro componente, el cdel servicio, al controlarse
el mercado se martiene en noder de guienes ejercen
las po~i~“ones cde dominic. Quienes quieran eventual-
mente nrestarlo, si no disponen de espacios y, sobre
todo, si no estédr insertndos en el sistema y tolera=-

dos nor &ste, no nuecden hacerlo.
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0 sca aur quien siempre y mds gana dentro del
sistema es auisr monor riesgo corre y m&s posibilidad
tirne de trasladar las nférdidas a los otros componen-
tes del sistema. Es, también, quien ejerce posicidn

de dominio (oligopolio »n nuestro caso) del servicio.

Fl precio es una resultante del sistema. Esto
es asi. Los otros factorcs son aparentes y hacen al
aspecto formal, que consolida y-avala el sistems fren-

te a los observadores descuidados o no prevenidos.

El sistrma es extremadam~nte alambicado, prro
16rico vy cohecrente. Su "occurecimiento® o falta de
tronannrencia debe bhuscarse ~rolijamente. Sefiala-
remos a continuvacifn los ~rincipales fonctores que de-
ber ser tenides en cuenta er un nrocrama de transpa-

roencin del sictera.,

Proaromacidn “de la Produccidn.

La oroduccidn fruti-horticola debe responder a
una adncuada pronramacibn geogréfica v volumétrica
por especies. Se deben determinar las unidades eco-

némicas de produccidn., Todn ello en vista de las
caracteristicas Y volumen de la demanda interna

(fresca e in“ustrial)}, de las nxpectativas del mer-
cado externo y de los razonables riesgos climfiticos.
El fomento del sector piiblico debe estar orientado

a la mayor eficiencia de 1n produccibén y a la més
conveni-nte tecnificacidn, dimensionamiento y orga-

niracién del procductor. MNc es &sta la oportunidad
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e férmu]ar eboservaciones a la elaboracibn de los in-
dicadores del P.,B.I., pero, para nuestro andlisis,
tencamos en cusnta aun el cnsto del comsumidor para
abastecerse de las nncesidades alimentarias fruti-
horticclrs, sunera al nue realiza en los otros pro-
durtos drl anro. Si snra éstes existen politicas de
nroteccidn, tencamos en cuenta que para aquéllos

deben estructurarse alounas gue controlen los riesgos.

Una produccidn oricntada, adecuadamente dimen-
cion7tda, ajustada en sus riecgos y debidamente orga-
nizada, entd en condiciones de nresentar una oferta

roacionnal nor sf misma en los centros de consumo.

Por el contrario su desorqaanizacidn y su descon-
trol notencializa sus riescos y convierte a esta pro-
duccidnn intensiva en una suerte de apuesta azarosa,
cuyos riesnos finalmente noga el censumidor,

Sin una produccién eficiente y organizada los in

troductores ticnen garantizado su dominio del mercado.

TJipificacién de los productos.,

Aungue es consrcuencia de lo anterior lo tratare

mos por sconorado, rdebido a s importancis relativa.

Dicames que, en materia de mercado interno,
solamente nxirtr y se aplinn tinificacidén para aque-
1l7c= esnecies aie tiensn trodicién exportadora, E1

roecto ec onarcialmente convercinnal v no se encuentra
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cujate a2 controles.,

La falta de una tipificacibn ordenada y homo-
nériea lleva a que los productores clasifiquen a su
antojo v no presenten ofertas comparables. Esto ha-
ce aue el precio testigo, cuando existe, no sea una
referencia vélida para dirimir las dudas sobre la
situzcidn del mercado y los correspondientes liqui-

daciones.

Oebido o esta anarquia cl comprador no puede
guiarse por pautas precisas y efectuar también com-
pornaciones vélidas para definir su nrecio. Le presen-

ta condiciones méAs confinbles, la marca.

fsta sitnscibdn lleva o ge el comprador se
aparte de uno de los razonemieatos bisicos de la com-
patenciz, e es =1 de nujar por un precio sobre la

base de un producte icual. Mo scn iguales todas

!.._l

ns naranjas.A. La mnrca X, de primera calidad, es

Af“
oo

=3

conocida rue la marca Y, tarhién de primera ca-
lidad., Sus precios son diferontes, No existe el
procie de la naranja A, norque &sta no cxiste en
el mercado como tal, Existen si, calidades compa-

rables y precios no sustancialmente diferentes.

El comprador supera c¢sta situacién por la de-
sorganizecién del sistema. El consumidor tampoco
reconoce las difercentes calidades y tiene margen
suficiente como para absorber las diferencias de

precios existentes entre las distintas marcas.
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No se trata de invalidar la influencia légica
y conveniente que tiene una marca en plaza, sino de
evitar que jucgue como Unica referencia y confunda

la oferta y la demanda.

La tipificacidén,al no ser homogénea y de al-
cance nacional, invalida en cierta medida la infor-
macibén. Proteje al nroductor desoFganizado y desa-
lienta al cue intenta tecnificarse y perfeccionarse,
Paro favorece a las cue tieren posiciones de domi-

nino en el mercado.

£l "fiado" en el mercado.

El consumidor final pnra los productos fruti-
horticolas ol contado. EL canital de qiro de un co-
nerciante wminorista puede llegnr a taner una dimen-
sibén equivalente a2 su evolucién de tres dias. Los
operadores del mercado tirren un promedio ligera-
mente suprrior, comnutando las especies fruti-hor-
ticolas lideres. Podemon decir que el ciclo com-
nleto, en promedio total, arroja una media de una
semana, entre el innresoc a plaza vy su desaparicibn
nor consumo final o descarte por deterioro. En el
mejor de los cases, el circuito fingnciero cque de-
birra existir no deherin ser supcrior a una semana
=sto globalmente tratrdo. Pern aln asi, en el ca-

so del minorista, no deberia superar las 72 horas,

£l "findo" existorte no responde a las 16gicas
necesidadas onerativas de Ia plaza. Responde a nece-

sifdades fincrei-ras del sisctema, cue computa utiliza-
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cién dn cse “crédito” cemo utilidnd marginal nor

tin l=adr v como den-piencio de venta v de compra,

Fl nrorfuctor se ve orte la necesidad de se-
guir entrecondo a cuien le debe. Por otra parte,
e=e deudor es, a veces, acrcedor. Esta funcidn
la reali=n, las més de las veces, con recursos
provenientes de los “desnlazamientos” financieros

aue lo permite el sistema.

El comprador no presta mayor atencidn al pre-
cio si, a trovés de sus compras, puede hacerse de
un recurso financioro gue le permita canitalizar su
negecio. Mas aln, si los diferencias de precio son
snlvertadas con comodidad nor los mlrgenes de utili-

dad hrutra.

Toda 1n eprracion del "findo", que es una im-
portante operacifin financiera, cuarda relocifn di-
rectamente nroporcional a la posicifn que cada uno
tiene en el sistema. Y, una vez mnAs, quiencs ejercen
posicitn de dominio y tienen como compradores a la
reveata, estan méAs cubicrtos que quienes venden a
mincristrs. Por otra varte, son los que tienen més

trasladadas sus. oblinaciones.

Toda la oneracidn financicra que demanda la
comnpra-venta fruti-horticola, debe ser manejada a
trovés de instituciones financieras o sistemas “ad
hoc", cue caranticen a la produccién la percepcibn

de sus liruidaciones c¢n plazo no mayor de 72 horas.
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Los envases,

Existe una prrte de leas ocho principales espe-
cies frirti~horticolas nie incresa al mercado en en-
vaser rdescartables. Lo mavor parte lo hace en enva-
ses con reterno. Estos tienen, grabados a‘fuego, 1a
marca o ¢! nombre del onerador. El envase, al tener
retnrno, crea exactamente eso, o sea que hay gue re-
torrar a devolverlo, Pero ls princirnal denendencia
aur crea sc encurntra en la produccidbn, Generalmen-
te, 2] productor que no tiocne acceso directo al mer--
cado o carece de envases pora tfansportar su produc=—
cién. Estos les son facilitades por el introductor,
aue recibe su mercaderia en consignacidn o se la
compra. S3i €1, u otro igual, no loc hace no tiene
como transportar su mercaderia a plaza consumidora.
Sc encuentra, cn p-rte también, sujoto a introducirse

en un mercade, a través de un medioc determinado.,

Se debe prapender al anonimato de los envases
recunerables o con devoluciédn., Para ello, se debe

tratar de crear un fondo nue financie el sub-sistema,

las_limitaciones fisicas de los mrrcados,

£ es~acic, dentrn dn lns mrreadas, se fue
msicnercn a los oparadores. Fn o detrrninado momento
=2 aa7td v cemenzd a temar valor come tal. Dominan-

4o ¢! esnncio se dominaba el inoreso v asi s

o
"__l
l—l
3
|
[9,]

a drminar el mcrcado.
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£l mercado comenrd a ser el receptéculo de to-
dos los males del sistena vy fue atacado como causante
de esos mroles. Lo era sélo de una parte, si bien la
més visible, qgiiec con arrenlerlsa no se cambiaban los
sistemas. Par el contrario, muchos eijemplos exter-
nos & int~rnos nos peoraiten comprobar que nuevos mer-
cados sirven para consolidar el sistema de la Interme-

fiacidbr Consolidada.

Tuando annlizamos el desarrollo de su evolucidén,
vimos cdmo comenzd el mercado a tener participacibn
decisiva en la comarcializacibn v cémo sirvid para
crear, por reflejo, situaciones fécticas tanto en la

produccidén como en la comercializacibén minorista,

Debe tratarse, por lo tanto, de crear por in-
termedio del mercado, condiciones diferentes que per-
mitan 2 la produccibn y a la comercializacibén mayoris-
ta y mirorista, reccomponer un sistema qgue llieve al im-

perio de la relacidn causa-efecto propia.

Como primera medida debe prevalecer el principio
de gue los esnacios no son de los operadores sino
de los productos. El mcrcado drbn ser abierto y flexi
hle. Deben npoderse incarporar, sin trobas fisicas
ni operativas, toron lns suh-sistemas que permitan

introdfucir efiric~cicrs nlgbales al sictnma,

l.a “nfornacibdn,

H~=os d-jndo este tema nrra ~) finol, porque se

o ha conciderado, & rurstro juicio enrivocadamente,
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un~ suesrte de prnacea de 1r transparencia. Algo asi
comn aue, si un mercado tiene informacibn, es trans-
parronte, Mo necesariancnte. Si el sistema irperante
1~ difrrmos inferm-cifn meicraria muy poco, porgue

lzs deficiencias st'stantiv~s snon oarte estructural del
si~toma y no son erradicables nor modio de la informa-

ridn,

En un merccdo nunve debe haber informacidn, nero
debe ser ofiriente y econdmica, ajustada a las necesi-
dades oprerativas drn la actividad comercial e ilustra-
dnra de ombos extremos del sistema: la produccidn vy el
consumidor final. DOebe guardar estrecha relacién con

el grado de evolucibn del sistema operativo del merca~

do, del cual debe formar parte. Sobrec este particular:

se debe tener mucho cuidado, porque el grado de sofis-
ticacidn de los sistemas de informacidn, pucde llevar
n la adopcién re un nftode aue no preste el servicio

necesario v ademis seca caro,

Ctros asnrctos, tales como la ilustracibn e in-
frrmocidn del consumidor finmal, garantizar operativas,
las formas de pngc, los horarios diferenciados, el co-
nocimirnto de la oferta, etc., que trataremos cn otros
apecrtados, conforman elernntos cue deben ser estructu-
raros adecundam~nte npars der transrarencia a un nuevo
gictem-. Nr &1 forms porte rl mercado, que serd trans

~~rente en la medida nun~ ~quél lo cen.
Nerecidades urbenisticac determinan 1a ¢onvenien

cia de hacer un traslado del mercado. Necesidades

econdémicas deterninan aque csc troslado fisico costoso
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sirve pora comenzar la modificncidn de un sistema
caro, distecrsionado, injusto y no transparente.

d
El mercado nurde v debe sor ol elemento impulsador

de esa transfarmacibn. Trorsformacidn ogue redunda-

rd, =ir lurar a2 dudas, cen heneficios econdmicos
importantes para cuantos se insScrten.positivamente

en el nuevn modelo operativo.

3.3 =L MERCAGO ABIERTO.

En el mercado ahirrte, la mercaderia que se
concentra es 1n titular del esnacio que, por lo
tinto, no es de los operadores. Ello significa
aue el dimensioranisnto de las superficies comer-
cinles e determinag en funcibn directna de los vo-
limenes que se concentran y no de la cantidad de
onarndor-s. Este concepto se completa con la pro-
ducrividad promecdio anual por metro cuadrado y
con la evolucibn nrevisible de la demanda. De es-
ta manera el Mercado se encuentra en capacidad de
hacer frente a la demanda de espacio que requie-
ren los productos, sean éstos comercializados, por
cualesquiera dr~ las difrrentes ornanizaciones e

operen en aquél,

Los mercrdos cerrados estén determinados
cuando los esracios son de los operadores y, aun-
que disponga~ de playas libres dentro de sus es-
tructuras, éstos se mantienen permanentemante ocu-

padas por los mismos oprradores.
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Para lonrar que el mercado tenga un comporta-
miento abierto, cdebemos partir de los siguientes

postulados:

- La superficie debe ser la suficiente para
dar cabida al vnlumen anual requerido por
la demanda, de acuerdo con una productivi-
dad promedio por metro cuzdrado también
anual., Esta resulta de una ecuacién en la
que se intercombinan la rotacidn, el tipo
de mercaderia, la altura de las estibas de

venta y almacenaje, los movimientos, etc.

- El operador vendedor debe ser llevado a
maximizar la productividad de su superfi-

cie por medio de la tarifa.

-~ La tarifa debe estor en relacibn directa
con la suprrficie ocunada y con la produc-
tividad esperada, nnra leoorar, a mejor y
mis racional anrovechamiento del espacio,

U1 menor costo por unidad comercializoda.

- No debe anlicarse la tarifa por bulto, por-
que desalienta la productividad y renera

el acaparamicnta del esnacic comercial,

~ La tarifa por el uso del esnacio debe ser
lo suficientemente importante como para
desalentar el acapnarcemiento de espacios a
bajoc corto. De todas manearas los ocupantes

tie lurares fijos deber ser controlados para
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determin~r 5i en el transcurso del afio han
usado su espacio de acuerdo con los volime-
naes predeterminados. De no ser asi, la su-

perficie asignada debe ser disminuida.

- Loz espacios lihres, comdrmente denominados
plaoyas libres, deben ser ocupados axclusiva=-
mente por onroductores, no puede haber en
ellos remarnnntes aue superen las 48 horas
ni otornnarse le misma ubicacidn por dura-

ClONes mMIyores.

- Los lurares fijos deben ser ocupados:

. Por nroductores, en forma rotativa, de

acuerdo con su c¢cicln productivo v no por

mas tiempo.

. Por consicnatarics, anunlmente,

. Por me

A
i

maristas, anualmonte.,

Con los postulados precedentemente enumerados
sc pretende,por una parte, que el productor tenga
en todo momento acceso libre y posible al mercado
v no se encuentre sujeto casi exclusivamente a la

venta anticipoda en la zona de produccidn.

Por 1n otra se pretende aue la superficie del
mercado, aue tinone alto cooto de inversién vy consi-
dernble costo de mante-imicrnto, renr la minime posi-

hln vy tenge mfxin~ utiliraridén., Ircualmente, que el
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crecimiento de la demanda sea absorbido por el mayor
y mejnr usa del espacio y no solamente por la ampliaw-
cidbn de la superficie o 1a creacidn do espacios cola-

ternalers,

T-rhidn debemos tensr en curnta que, ohrando
de esta manera, se e crea al sroductor una alterna-

tiva de accesibilidad al mercado que hay no tiene.

2.4 LA COMPETEMCIA.

El mercado debe asecurar la competencia entre
los cperndaores, a través de un justo y similar tra-
tamiento tarifaric para tcdos, y de un idéntico vy
confiabhle sistema informoativo. Sin perjuicio de
ello se debe propender a loarar la mixima transfe-
rencia de earesos del sector intermediario al sector

nroductor,

Los oneradores deben ser fiquras nitidas vy
estar sujetcs a las reglas nue para cada uno se es-
tablezecan, A esos efectos cabe hacer las siguientes

precisiones:

Oreradores vendedores

- Productores: Comarcializnan dnicamente lo que
nroducen y oprran dentro del mercado en luga-
res fijes rot-tivor y/o en playas libres. Si
demuestre=n ten~r uns prodiccién cepstante y
~aurl npu-der agracer a nucstos fijos en for-

ms pormananto,
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Consiaonnt~rios: CLomercialirzan mercaderias
nor ciuenta y orden de terceros productores
mrdiante una comricidn. Mo pueden incresar
al mercadn mAs cde un 10Y de produccibn pro-
nia, ni superar en ningln momento el 25%
del trotnl de lo ofertndeo. Tienen totalmen-
te prohibido ver-er mercaderi~ comprada a
produrtores mayoristas u otros consignata-
rios, Operan en nuestes fijos en forma per-

naneonte .,

Mavoristas: Comercializan morcaderias com-
pradas a productgregen zona de produccibn,
Pueden vender hasta un 30% de produccibn
propia er el afio. Operan en puestos fijos

en forma permanente.

Importadores: Comercializan productos pro-

venientes de otros pnises. Esta figura pue-
de interrelacionarse Gnicamente con la del
mayorista. En su condicidn pura pueden ope-
rar en puestos rotativos; mezclada con la .
del mayorista estén sujetas a las mismas re~
glas que éste.

Tanto los censicnntarios como los moyoris-
tas deben determinnr lns especies gue com-
pondrin el 90% de su oferta. Todos debe-

rdn demostrar fehrcientemente la titulari-

dad de la propia produccifn.

No deber admitirse actividades meznladas

-
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pues desdibujan al oferente y hacen impreci-
so su control. Pero, fundamentalmznte, por-
que en su forma pura cada uno de ellos repre-~
sentan riesqos y beneficios diferentes, como

verem~s a continuacifn:

EY productor oue opera en el mercado tiene
un cocto de prorduccidn y de comercializacidn
gue le determina un precio retributivo A.

Las condiciones de mercado, precio B, deter-
minaran su pérdida o su utilidad. Debemos
saber que, en la mayor.parte de los casos,

su organizaci®n comcrcial no tiene la efi-
ciencia de la de sus competidores, por lo
cual en esta etapa tiene un mayor costo, que
debe compensar con el més bajo de produccibn.
Si no tiene realmente una eficiente organiza-
cifin procdurtiva oo encontrarf en ur mercado
competitivo, en desfavorable situacién donde
muy dificilmente el precio B alcance 2 ser

mayor cue ol A,

El productor capacitado para opcrar en el
mercado & iqualm el marcinal que no
hoce un anflisis pro 1130 de costeo, son los

aque presentan la ofwrlén de baja en la pla-

Zd .
Sin rerjuicio de ello, se dehe tener en cuen-

ta aque =1 productor, al defender el precioc A

de su mercaderina, entd condrnsando en é1 toda
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una problemftica y toda una aspiracibn de la-
nroduccifn, Ningln otro oferente representa
1a miemn, indenendientemente dc sus costos

v de los resultados.

El conssgrateario tienc, a su vez, uUn costo
cromercial C oue debs ser compensado por la
comisidbdn, rue es un norcentaje sobre sl va-
lor de venta de la mercaderia consignadaes E1L
precic rectributivo [ es aquel que, por medio
de la comizibn, satisfoce su costo comercial,
Exctoc se logra por volumen comercializado y
par las mejores condiciones de plaza que de~
terminez el precio B, En consecuencia, el
consignatario tiene que vender mucho y al

m&s elto precio posible. Es en el mercado
una figure que debe minimizar sus costos co-
merciales a través de una gran eficiencia vy
dehe defander al mismo tiesmpo 21 precio, ten-

disndo a su alza.

El mavorista ingresa el producto con un cos-
to, gque es el precio pagado al productor en
~ona mis su costo de comercialirzacidn, que
detrrninan el precic retributivo E. Su or-
nanizocibn comorcial, los vollmenes con que
opera vy su canacidad pare acercar a la plaza
loe oroductos mfAs ~censos y/o de mejor cali-
o 1o oermiticrds crear condicionns de merco-
do, nrecio B, T-vorahles. E! m-yorista es,
por lo tante, un comerciante gue busca su

beneficio maximirardo la eficiencis de su



oreonivacidn y procurando crear las mejores

condiciones de mrrcado precio B,

l'o que mcabamos de resefinr juega o sé interre-
lacions en forma “ifererte, seqdr sean las condicio-

nas do mercano: -

- Mercado de voldmenes minimos donde apareace
una ‘demanda mayor que la oferta. El precio
B satisface con helqura los precios retribu-
tives A, D y L. Mo tienen mayor importancia
ni la eficiencia productiva ni la organiza-
cibn comercial. Permite la coexistencia de
ofganizationes ineficientes y maximiza el
beneficio de las m&s organizadas a través de
sus utilidades merginales. MNo existe compe-

tencia.

- Mercado de volimenes equilibrados con deman-
da similar a la oferta. El precio B satisfa-
ce los A, Dy E. La eficiencia productiva
y de comercializacién tienen importancia pa-
ra maximizar el beneficio. Tampoco existe

competencia.,

- Mercade de ofertns mayor que la demanda. E1
orecio B satisface solamente a2l de los més
eficientes, los demds picrden. Existe com-

petencia y el mrmrcado se selecciona.

- Mercado de vollimeres alternados, gue apare-
ce

cuandn pasa por alauno de los tres nrece-
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dentrs en ciclos inestables. E1 precio pro-
medio anual puede ser satisfactorio de los
precioe ennnrades A, Dy E. En este caso
los meros e~ficientes tsndrin un balance e-
auilibrado o liceranente beneficioso; 1los
aue e~tén oner~ndo en conciciones relativa-
mante eficientes, se verdn mfs beneficia-
dns, y los realmente rficientes podrén ha-
ber tenido ccndiciones mds o menos favora-
bles durante todo el afio y en el balance
anual semrin los que habrén tenido el mayor
bereficio., La compstencia se da ciclica-
mente y tiende a encontrar nautas de “"con-
vivencia” que la normalicen. E)l mercado

no s~ selecciona porauc la eficiencia no

sc privilegia.

Cuando los productos son altamente perecede-
ros con ciclos productivos diferenciados 1la oferta
‘es, naturalmente despareja e inestable, y sus vold-
menes cambian casi diariamente. En la prictica se
ha logrado controlar en alauna medida los vollmenes
torales de oferta, no asi los voldmenes por espeocies
que son sensibles a las condiciones naturales, siendo
fstos los que realmente cambian. Los totales pue-
den ser r-oulodos sobre todo si el mayor volumen

de 1s introducido se encuentra en pocas manos.

El nrecio dado nor la oferta vy la demanda, se-

1

alr 'ns enndicioncs de m-ore~do, se ercuentra sujnto

a lnyes ecrndmicns, determinadas nor 1o existencia
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dr productns lideres. Son &éstos los que fijan los
otros precios. Por eiemplo, el precio de la papa
estd condicionando al de sus sustitutos, el del to-
mate a los suyos, el de la lnchuga y acelga al resto
de las verduras, la naranjn al de los citrus y la
mrnzana a las de su tipo. De cste modo el precio

no gu-rda una relacidén directnmente proporcional

al volumen ofrrcido por esnecics, sino al comporta-

mierto aue tienen en la nlaza los productos lideres.

Por lo tanto, si se controla el ingrroso de
nroductors lideres (no m*s de ocho) nara cue éstos
no superen la demands, s=a nporréd éjﬁrcer un control
sobre el resto, no solamente por "simpatia" sino
porque esos productos lideres constituyen mds del

70 del volumen total del mercado.

Oebemos tencr on cuenta que la demanda 2s ine-
l&éstica y, por lo tanto, es conocida en su composi-
cién y en su volumen., Su tendercia, en vollimenes,
es

constante.,

Resumiendo, para que exista realmente competen-
cia entre los oncradores vendedores de un mercado,
se debe controlar que 1n oferta de los productos lide-
res, que componen su volumen m&s significativeo, no
se encuentre manrsjada por unos pocos introductores,

ya que de esta forma merejarian el precio.
Oneradores Comnradnres

La nréctica he deterrinado nue en los mercados

1~ unidrd de venta s2a el “"bulto", gue voria de peso
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cenlr la es~ecir de ouc se trate. Por consicuiante

tratrre~r=a {odn reloacion®ndolo con esa unidad.

Analirandc los operndores vercdedores, podemos
clmcificarlne con penuefo~, madianos. y arandes y en
rfiricrrtas e ineficientes. Pero si bicn, en las
condicionrs de mercadn dndas en cierto momento, ad-
vertimns gug, casi siempre, los méyores y mis efi-
cientrs tienen mayor utilidad y aprovechan la situa-
cibdn marainal de su competencia, las diferencias en-
tre unos y otros, schre todo en 1o gque a utilidad
marcinal se rnfinre, no es porcentualmente muy gran-
de. Pero e2ntrec los compradores minoristas no ocu-
rre 1o mismo, porque las diferencins entre el pre-
cioc que pacan en el mercado y el de venta al corsu-
miror final snn muy sinnificativos. Porcentualmen~

te es ficil comnrobor oue en muches casos supera el
1007,

Par otra porte, el minorista se enfrernta con
un» demanda muy poco conocedora de las diferentes
variecdndes por esbrcies y de los distintas calida-
des, lo que lleva a que el consumidor final tenga
tendencia a comnarar nrocios nor especies.  Por
ejemplo, cufinto vale en un laodo la pana y cuéinto
vale en otro, con poco anflisis de las posibles di-

ferencias de calidad,.

El pequefo comprador minorista que es, a la
vez, un pcquefio vendedor, es dentro de la plaza un
alcista., Mo le interesa un bulto sin precio, por-

auz con el mismo costo comercial e igual trabajo
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deia una menor utilidad. Rl grande y eficiente obtie-
ne mejor precio, tiene menor costo operative por uni-
dad y vende a iqual precio que el ineficiente. Por

lo tanto su utilidad marginal es, porcentualmente
hablando, mucho mayor que la gque pueda determinarse

antre los vendedores del mercado.

i bien muchas distorsiones entre los operado-
rrs det mercadn mayorista seo deben a polfiticas de
abartecimiento inadecuadrs y cambiantes, aquéllas son
infinitaemente monorns cuc las que esas politicas
h~n nroducid~s en el mrdin minorista. No es 1n opor-
tunidad d~» refarirnos a cada una de ellas; lo que
pretendemos es fijar concentos, Este debe ser: ningu-
na politica de abastecimiento debe crear o favore-
cer condiciones para que exista declealtad comercial
entre los vendederes y compradores del mercado, ni
entre venrdedores minoristas v consumidores finéles.
En todeor los casos deberin establecerse condiciones
de eficiencia terdientes a determinar niveles aue
minimicen los costos opz2rativos, favoreciendo los

circuitos més directos.

En esta actividad y en nuestro caso particular,
lor vallmenes totales de consumo fruti-horticola
son acent~-bhles y tiener ur comporteomiento estable,
nor sor ineldstiros al precic. Sufren si, varia-
cirnes er los wollmenrs pnr esorcies e acuerdo con

el nrecir,

5i predetermiramos unid-~des econdmicas efi-

cicntes dr venta mirorista, o sea una adrcuada ca-
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nacidad d- carpro, hajos ceostos onerntives por uni-
dacd y ~ltos volimenes de venta, loc norcentairs de
utilidoed nor uridad crmrrcializada serdn tamwbién
baior v ~1 nr-cio que pa~ue el consumidor final ser
sepcibicrmante mfs haic qre el actual a valores cons-

rantrs.,

Nehemos tener en cuenta aur~ si no se logra
una adecunda ecstricturacidn operativa del mercado,
no re podrén troner ofrr-ntes eficientes que operen
a costrs minimos. Pero si &sto sc logra, perc no
S0 consicus terer comercios minoristas también al-
tarente eficientes, la eficisncin del mercado pasa-

r% inadvertida nara cl consumidor final.

Por lo tanto cl mercrdo debe definir su de-
manda, n~ra lo cugsl, sin driar de tener en cuenta
lo nrecedentemente dicho en este nunto, se dehbe

rartir de los sicuientes hechos:

- bLa oferta al consumidor final se hace por
una cantidad de bocas de expendio fruti-
horticela que no gunarda relacibn con la
demanda, y por }lo tarto su existencia no
solamente no mroduce un aumentn de volu-
men, sinn qure cnnvierte, a la mayor narte
de ellns, en unidad-o dn comercializocifn
altamanta incfiri-ntes, ohligadss por l-s
circunstensias a ~htener una utilic>d exa-

nerads por uricd~d vendida. No es

cacian, por 1o tonto, =21 falso ¢



aue a mds hocas de oferta, mayor consumo.
Basta comparar las hocas de expendio fruti-
horticolas por habitante existentes en

los paises més evolucionados con las nues-
tras para advertir que alli consumen, en
volimenes totales, casi lo mismo que noso-
tros y son atendidos por un ndmero sensi-
blemente inferior de hocas de expendio mi-
norista. Debe redimensionarse la cantidad
v la enverqrdura de las bocas de exnendio.
La nrolifecracidr v atomizacidn deo la deman-
da peormite ur "mejrr maneijoc” del precio por
parte do guienaes presentan lo oferta. Ese
“meior manejo" sco de por osa condicidn,

oue es bfsice para tener un mercado opaco,

Otre aspecto gue avuda a mantener la inefi-
cirncia del sistrma, estd dado por el “fia-
do" o crédito que sc hace a través del sis-
tema comercinl y creandose asi dependencias
tales oue distorsionan el precio. De sub-

sistir el fiado en el futuroc mercado se lo

deberé canalizar a través del sistema finan-

ciero, desvinculéndole de la actividad comer-

cial.

£l ceonsumidor no constituye una demanda que
tenga los conocimientos necesarios para en-
frentar e influir en la oferta. No solamen-
te no tiene informacidn, sino que carece de
conocimiento. Todn esto hoace gue no influya

en 1a seleccidn ni er 1o eficiencia del sis-
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tema,

El sistome en su conjunto debe ser racionaliza-
o, pern esa rrcionalizacidn no serd valida si no
se abarcan tndos los eslebones de la cadena que se
ancuentren interrelncionadns v tienen comportamien-
tes recurrentes., Por lo tanto, el Modelo Oncrativo
del Mercado, dehe tender a:

- Crear crndicionas de eficiencia en la pro-

duccidn,

- Tener oferentes altamente capacitados y
madernamente rquinados, que comercialicen
volimanes significativos, que encarnen
los distintos intereses que deben existir
fn un mercado para que é€ste tenga una com-
petencia abierta y representativa, vy tra-

bajen a los m&s bajos costos operativos.

- Aumentar la eficiencia de los compradores,

- Informar y educar al consumidor final a los
efectos de crear condiciones favorables pa-

ra la rrcioneplizacidn del oferente.

Sa debe tencr en cuenta cue la comnetencia es
unz resultante el norelo que se estructure. No es
nor lec tanto, un derarrollo que se agote en el an&-
licis rr este punto. Trmpoco debe interpretarse que.

actunimrnte no existe competencia en el mercado abas-
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teccedor de Cérdoba, sino que ésta resoonde a una
modalidad onerativa. Es esta moralidad la que de-
be c-mbhicr, bajo el arincinio de racionalizar el
sistema v hacer altamente eficicntes a sus operado-
res, creandn las condicionecs de mercado abierto, en
el cral comnitan entre si Tlos mercaderias que son
ofertrdas por las distintas organizaciones'de venta

(nroductores-consinratarios-mayoristas),

Tambign los compradores deben ser definidos
y normatizados, para estructurar una demanda que
cemi~nce a racionalizarse por si misma y pueda ejer-

cer presién modificadorn en la oferta.

A esos efectos sc definen los siguientes ope-

radores comprarores:

Mirnoristas: Son aquellos aue disponen de rcomercio
an lurar determinado y oneran, como mfnimo, un pro-
mrdio diario de 20 bultos fruti-horticolas (1). Ha=-
cen sus compras en forma directa y personal en el

mercado y disponen de medio propio de transporte.

Minoristas agrupados: Son las organizaciones exis-
tentes, o gue se conformen, a los efectos de agrupar
compras minaristas nars prsar de la compra por bulto
a la de arsndes cantidades. Disponen de su propia
cadenz de dictriucibn n~ra o} abastecimierrnto de

cur asncirder, Actlan por anndato v sin fines de

(1) Hrgicndr uns relacsén gntre rrecior premedios de
compra y d- venta, e~ ¢condicinnes normales, 30%
de utilidad neta, este vnlumen purd- dejar entre

12 ~» 15 millones de pesos mensuales.
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Jorrn,

Mayori~tas: Son cnmpradores que adavioren mercade-
rias cnn Adestino a otros mercados de la nrovincia o

el pnis. Lo hscen en rrardes cantidades.

Al consumidor final se le debe permitir com-
prar en forma dirccta en el mercado, pero debe ha=-
cerlo en horario diferencindo, tratando de que no

sr ertornezca 12 actividad oprincipal,

3.5 COMPOSTIOCTOM Y PO IVALENCTIA,

Composicibn

n loz arandes mercados, el comnrador se en-
cuentrn ante ura eatructura fisica que le resulta
cesi irnosible recarrer en su totalidad. Diversos
factores firiron hrncen gre existan nuntos de atrac-
cifn y nu-tos deprimidos. Gl riesqo de que se estruc-
turen dictintes morcaedos facalizados en diversos lu-
carcs del conjunto es muy grande, Podemos decir
nue s lo gre sucede er 1n mayor parte de los merca-
Ao modernos. Vale decir gue las ventajas de los
movimierntons firicos han afectado 1la ooorncidn comer-
cinl da 1lns mercados y, sin propondrselo, han aumen-

tado su fnlta de transparenciaz.

Una forma de inmpedir la desarticulzcidn comer-
cial del mercado en la compocicién, la qie deberd es-

tructurarse de acuerdo con el siruinrnte criterio:
- El minorista rdehe poder inaresar al mercado
nor donde le reculte més cdmodo y, en lo po-~

sible, canhicndo permanentemente.,

Mo debe tener necesidad de recorrer m§
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pera efectuar sus compras.

~- En esc recorrido deber aparecer volimenes de
oferta representativos del total del merca-
do por especies e igualmente operadores ven-

dedores que representen las distintas estruc-
turas de la oferta,

En el proyecto realizado para Merconcor se tu-
vo en cuenta, como objetivo, el mayor equilibrio fi-
sico posible,

Polivalencia
Tl marcorn d-be dc-~orer cierpre de la contidad
vorind-d fde ~roucrtos frauti-horticolne drtermin- dos
ner ¢t c'~lo preductive,  Icualmonte lae distintas
rensping y variedades doben 1lecar al mrrcado a través
de Tag difrrertes or~-rni-a~iones - wventa. En tndo
nomerta deber ofrecerce pesihilidades 21 desarrolloe
' can~lec de comercializacidn alternos a los cue se
ectructuren. Por lo tantc, la polivalencia debe ser
de preductos v de ofersontes., Este concepte de.poli-
valencia es de aplicacidn en la distancia y tiempo

rur hemos indicado en el spartado precedente.

2.6 FUNMIOGNAMTENTO CEL M-ROALO.

Parn mat~rializar 1=s condici~nes formuladas
nrocnd-ntemonte y co~dyuvar nl logro de los cbjetivos
de? nurve zicst~ra de cemnrcinlizacibn, el funciona-
mi~nto de! Mrreado ~berd njustarse a las poutns

ot se enineioan a centinuacifdn, inspirndas en el
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Aar~nb-iro de ~rcecurar 1a tropsparencin comercial y el
nivel d~ servirio del e~t~blecininrnto, Debe tenerse
en cuent~, ndemés, que una adecuada orcanizacidn del
funcionamirnto drl mercado poraitec alcanzar recduccio-~

nes imnortartes rn los coctos operativos.

Horarios de funcionamiento

- %1 ahactecimirnto del mercode y la venta de las mer-—

crderias dehen Spcerse er horarions diferoncisados.

- E1 hororio fn ve-tas d-be sor de oocas horas y ter-
mi-rr ~ntes Ade dnicisrse nl horario comercial de 1la

pinze.

- Entre '~ h~ororion de verta v ode obnstecimiento de-
b~ mediar u- tiempo s Tici~mta pors reallivar la lim-
nirrya ol mare~dr y “racacar 1o dnformrc®én de las

mercsdsring Sntrauridas v ove-didas,

- Ln meorcnderin d-be introcucirse dnicamonte durante
el horarico de sbastecimiento y retirarse Gnicamente

dursrte el harario e v-ntas.

Informacidén narn oneradores

- Al iniciarse rl horaric de abastecimiento los opera-
dores vrndedores deben conocer leos precios promedio
nacacdns por los compraderes y los voldmenes vendidos,
de los principales nroductos, durante el horario de

ventas nrrcedente.
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- 21 dpicinrrce o} horario de ventas los operadores:
comoradnres d-ben conocer los vollmenss totales,
nor esrecies, variedandes y calidades, de los pro-
ductos principnles en oferts, estén ellos almace-

nades dentrn o fuera del mercado.

- bBobrn drrse a conocerr, inualmente y por los me-
dios mds adrriardon, loc drnmés datos que permitan
a lor oraradorec hacer su propia evaluacifn com-
narctiva entre las conriniones de mercndo anterio-
rec v l-s del dia, como asi también toda otra in-
formrcidn oue facilite o1 parfesccionamiento del

mercndo.,

Inrreses, earcsos

contrnles

- AL mercmdo sdle deben inaresar oneradores gue estén
inscrintos er los registros correspondicrntes vy cum-

~len con 1lns nrescripciones realamentarias.

- Mo debe introducirse ni retirarse mercaderia cue no
ectd acompafiada por la correspondiente documentaci®n
reqlamentaria (ouins, fecturas, etc.), la que debe

zer controlnda al azar.

- Los controles indisprnsnbles deben ser oportunos,
eficaces y ~inimos, nara evitar demoras innecesa-
rias y porturhpciones del trénsito.

Circol-cidn interna

- L2 circulacidn doc mers-nas, vehiculos vy bultos den-

tro del mercado debe encaminarlos, directamente vy
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Farn-s de ventn

sin demoras, a sus destinos manteniendo la mayor
fluidez de movimientos posible. El estacionamiento
de vehiculos debe hacerse libremente, en lugares

predeterminados.

Las vias de circulacién vehicular y peatonal deben
estar claramente diferenciadas y gspecializadas,
para evitar congestionamientos, accidentes y con-

fusiones de los usuarios.

Los itinsrarios, los espacios comerciales, los ser-
vicios auxiliares y lo=s noneles informativos deben
srfinlizar=se e identificarse clcfamemte, con medios
aproriados y resnetandn las normas aue son habitua-
les »n ectr m-terin, pnra ilustrar y quior a los

uounrios y “acilitvar su gentibn en el lucar,

de noco

.~s oneracionns de compra-verta cdehen realirzarse
driramente de 1~ mnovsra corocida come “"venta al

oido” o bien en subasta,

lLas onernciones deben concretarse al contado y.
renietrarse mediante sistrmas cue permitan obtener
y “ifundir informacién sohre vnllmenes y precios

de los principnies nroductos comarcializados.

En reennrlaro de las "cajns dniceas de paoo", que cau-
sa~ cemplicaciones oneravivas, s~ aconseja recurrir
a fornrs e nreoc gue reemplacen 21 dinero en efecti-

vOo Yy $= bast en le porticinccién de ertidades finan-

©5.



cinr s in~arnoracdas ol sistern del mercacdo.,

- Ca-~lnuierr op~rocidbn de crédite cdebe hncerse con

intoervencidn e les emticdades financieras recono-

cidas,

Corvirios puxilisres

Tl rorinto del mercads v tndas csus abras e dinsta-
laciorns ~“ehen sar mantenidos en un alto nivel de
hiriene, limricza, seouridad y conservacién, sin

nerturbar la mercha de los operaciones comerciales,

El recinto del mercado no rfebe ser utilirado para
nincuna otra activided ni por ningdn otro medio

Pi servicio oue los especificamente inherentes a

le introfuccidn, comercinliracidn y expedicibn de
nroructos frutihorticolas frescos y al buen funcio-

namirntc del nropio mercado,

Lo~ movimientns de bultos deben hacerse desde los
purstos de vente a los vehiculos de los comprado-
res nmediante orcanizaciones privadas que presten
el servicio de acuerdn ¢rpn tarifas preestablecidas
v haio el ~i<tr-ma de concesibn, Sc deben mecanizar

~1 mfxima noaihle,

o~ servicior e li=pinza y de aentenimicrnto deben
corfi-rse, s~hre 1~ hrse de nromramas nreestable-
cidoes, n ~mnreacng nsh-ci~lizadas, hajo el réoimen

de controt-cibn,

66 .



R SIS S S O S Oun i LY

“onjuntaneare con 1-a fuerzas de securidad {noli-
cin y bomheros) debe determinarse si, por sus ca-
racteristicas fisciras, de actividad y de movimien-
tos, sr ju~tiTice ln instalacidbn de destacamentos
drntro del mercado.  De cunleouicr modo debe exis-
tir un servirio de seouridad y vigilancia intcrna
prestndo por emnresas esnecializadas contratadas

al cfecto,

Se deber eatablecer terminales o paradas de lineas
de trans-orts pdbhlico de posajoros que vinculen
difrrentes puntos do 1r ciudad de Cérdoha v ale-

dafios con el mercado.

Debe funcionor, bajo régimen de concesién con

tnrrifas prefijadas, un sorvicio de transporte de
mercaderins destinade nara compradores que carez-
can de vehicnlo y para vendedores aue establezcan

cervicios "puerta a nuerta".

El mercado debe contar con u~a unidad de primeros
atixilios, a cargo do los usuarios, que debe ser
confirda a unn empresa especiclizada bajo régimen

de contratacién,

P e-ntreles bron~toldrines,nue deber ertar a
coro ¢ Tos ~Ticincc cromnetortes de 1o Municipa-
lic~dg e T6rdinfva, “debrn re~ldi- ree deatrn del ho-
ror o e 2Lt tecinicotnh, oo orargs a leoo oneradoraes

del m-readn,
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- D ben teners~ nresente, ademfs, lo~ diversos ser-
vicios oDrevistos an el npreoyecto del mercado que
s~ ectablecerin ~r lrs zoras anexas. Ninguno de
cllo~ debn rravit~r ~= 1n cuenta de exnlotacidn

A~ m~ rC;ﬁ_r\;r\.

.7 CRCAMIZACTOY Y PUTSTA EN M"TCHA.,
Qreanizanifn adninictrativa del Marcndo

lLa estruntura orafnica do la administracidn
del mercadn deobe ser lo mfc reducida posible, tanto:
oac> di~miruir los gastos corricntes como pera evi-
tar, desde el arranque, la tendencia 2 la hipertro-
fin administrativa de las orranizaciones plblicas o
senipiblicas. Las dotacionas “eben concentrarse en
lns funciones de corduccidédn y control de gestibn,
confifirdnse a tarceror, bajo ré-imen de concesidn
o de contr~tnribén, scqln el caso, las funciones de
cjecreidn., Clnro estd que una dedicacién m&s absor-
berte y una responsabilidad mayor de los funciona-
rios dcbe ir acompafiada por la remuneracién vy la ca-

lificacidn debiras.

Las distintas unidades orgénicas deben tener
misiones y funciones muy precisas, responsabilidades
cleranente individualizadas y amplio apoyo de sistemas
administrativos electrdnicos, nn la medida en gue és-
tos reduzcan personal, ahorren tiempo y simplifiquen
trfmites y procedimientos. Es indispensable, en este

aspecto, no drjarse arrastrar npor las ventajas apa-
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ntec dc sistemas muy sofisticadns que requieren
buzncs riveles técrnicos y culturales tanto de quie-
res 1los manejan comn de qi'i~nes los utilizan, sobhre
tode en un medio tan tradicional como el del mercado
de alimentos perercederas, ajeno en su mayor parte &
los avances rie 17 trcenolorcisr, L= dimplantacidn de un
ntieyn sictoms de cormercislizacifn o5 va de nor si su-
ficdiertemarts ardus vy azarnss como pora camnlicarla
cnn medific~cforcs sustonei~las d- 1las prfcticas co-

rricctec de Aoarpmentaci T e 1oa trersacrion~s o de

l1-- ¢csr-a~ tran-pertadac,

Ts tamhidn acrnrseijable, nor le varieded de los acti-
visades que se desrrrollarin ron el mercado y por la
inporteancia nue rovestird su normal funciocrnamiento
para un conglomerado urbano como el de la capital
nrovincial, que exista un~ cnbera visible del es-
trblrecimiento, con autoridad indiscutida, sobre to-
do si el &rgano de nobierno de la entidad titular

del mercado serd cuerno coleqgiado,

Puastn

_en_marcha de] mercado

E' funcionamientoe de un mercado nucvo deter-
minna rautas fe comnortamient~, trmhién nuevas, nque
lo= futures oreradnres desconoren. Se hace, nor lo

tantn, necrserin que s~ nroceda nor atnnas de elabo-

catifnoy iTeeids muy nrolsjomente nlanificadas vy

rancertadoe, a los af-atos d- aue ea 21 momento an

4

~ur e’ comnledig o~ aencn en furcionnmients no nxis-—

t " rrg ~rh-

i

> T QT ergtive,
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Perordrre~os lac princinales:

i

10

Comprtencia y cstructura de la autoridad
el Morcado. Forma en que el poder pid-

hlico ~nlicar® s poder de nelicia.
Definicién del Modelo Operativo -

Concertacidn, entra el noder plblico vy los
operadtores directoes e indirectos del mer-

cado, sohre el Modelo Operativo.

Gecarrollo Adel mpdelo er manusles de fun-

cionamiento,
Preparacibén de los operadores vendedores.
Prenrracid- de los oneradoares compradores.

El Merecodo “che sor asumirdo por la comuni-

dad. Estn dnbe s-r adecuadamente informada.

Fet-hirnini~nto re normrs (de no existir
nacinnales e arliracibén, rn el mnmento de
apcrtura del mrycrda) sobre tipifticacibn
prra los nrincin-les procuctos sohrn los

curles ne "rindar®d informacidn.

Prorra-as o nducacidn del consumidor.

Mleri”as de racionalizacién nara la nctivi-
dad mincorista. OGefinicidn de la unidad
mirims onerativa con disposiciones sobre
metros cuadrados minimes e instalaciones
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gue dehen tener, etc. Sobre ésto existen
muchos antecedentes, tnles cemo las Gispo-
siciones qu- rigen para Panaderias y Far-

MoCias .
11 -Pr-naracibn administrativa y bancaria
12 -Comnoricidn dnl mercndo puesto por puesto.

eta tarea, loreoe v comnleja, se debe realizar
prralelamente a la de implementacibn del proyecto Fi-
sico. Las pautas que lo determinan, asi como su con-
crecidn en un anteproyecto ejecutivo, ya fueron reali-
zadas en el trabajo de 19885/81.

e todes maneras lo nrecedentemente desarrolla-

do, constituye los puntos bAsicos de organizacibn para

Llegor a poner en funcionamiento el mercado, los re-
lacionados con el modeclo operativo son m&s limitados
Y Nnrecisos.
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4,1 CRITERIOS APLICADGS.

El Modelo Uperativeo del MERCOMCOR ha sido
desarrollado subdivididndolo en tres Modelos parti-
cul~res: ¢l Mordelo Comercinl, cue fija las pautas
a lns que debor® ajuctarse 12 operacidn comercial
del Mercado, el todele Funcional, que determina
lns nautas de funcionamientc, y el Modelo Administra-
tivo, que establace las referentes al régimen tari-
fario y de faltas del Mercado vy propone una estruc-

tura orgdnico-funcional de su administracién.

Las normas propuecstas, aque sc rofieren a la pri-
mera etaps de funcionamiento vy, exclusivamente, a las
actividades que tendran lunar en el recinto propic del
Mrrcado, desarrollan los concentos b&sicos expuestos
er e’ Capitulo precerdente y aplicen, cuando correspon-
de, las nrescrinciones de la Ley NO 19,227 y del Re-
clam~rto~Tipo anrcohadn nor Resolucidn NO 1048 de 1=z

Sccretaria de Comercio de la Marién, de fecha 17 de

novn de 1077,

S~ ha porticdo, adenfs, da las siruientes hipd-

I

trgisg

£l Mercado cornta con urn 6roano propio de qo-
bierno y administracién, desionado genérica-
mente "Autoridad del Mercado”™, con un "Con-

sejo cdel Mercado", constitufdo de acuerdo con
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cactne

[N
i

enN

2l Art., 130 de la Ley 19,227, y con un
"Tribhunal del Mercado", cuya inteqracidn vy
funciones sc proponcn en el Apartado 6.2

de este Capitulo.

Lo Autoridad del Mercado tiene una orgnniza-
cibn interna muy restrincida y encomienda a
terceras, nor concesidn o contrato, la pres-
tacifn de tordes los servicios no administra-
tivos, incluidas los funciones de informa-
cién para oneradores y e inspeccidn y con-

trol.

lLas fu-ntrs de recursos de la Avtoridad del
Meorcado estén diversificadas, buscando un
coateo directo de los distintos usos y ser-
vicios del Mercade, en luaar de aplicar un
criterio de agrearcibn, como serfia el de
concentrarleos en los nngos por utilizacibn

de esnacios comrrcinles.,

£l abastecimieontne de la pohlacifin, debido al
cardcter critico de leos productos comerciali-
zados, debe ser ininterrumpido, tanto en lo
nue se reficre a los horarios y serviclos
propios del Mercado como a las ohlicaciones

contraidas ~or los vendedores que los utili-

Cane

nondremos a contiruscida los criterios apli-

las asneccton prrticulsres de los Modelos

ote conctituvan el Modelo Onarativo del Mercado.
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MODELC COMERCIAL (Cap.5)

La organizacibn comercial desarrollada en es-
te Capftulo responde a los conceptos bé-ices del
Modelo Operativeo vy a las prescripciones de la
Ley 19.227 cn cuanto a la naturaleza de las opera-
cicnes, mercaderias y operadoraes del Mercado., Reco-
ge, ademds, la expcriencia nacional e internacional
e~ lo materia en lo que s¢ refiere al tratamiento

dr los aspectos especiiicos.

Op:raciones {(Apartado 5.1}

Se espcecifican las operacioncs y actividades pro-
pias del Mercado, mencionéndose expresamente las
que pueden autorizarse y las que deben prohibirse.
Con refercncia a la forma de pago se ratifica el
concepto bdsico expuesto en el Apartado 3.6 de este
Informe, pero se admite, como excepcidn facultativa
para el productor venrdedor, la compra efectuada en
puestos ce venta de playa libre, pars brindar més
facilidades a los procductores que los utilicen,

que se supone provendrdn de la capa mds modesta de
ese sector. El usc indebido de este privilegio por
operadores de otras categorfas o condiciones puede
ser prevenicdo mediardte la adepcidn de normas adicio-
nales, que dictarfa la Autoridad del Mercado, esta-
bleciendo, por ejemplo, que el uso no esporédico,
vale d-cir continuado, del puesto de venta signifi-

cars la prohibicién, para guien incurra en ello, de
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oparar en playas libres, aunque se le permitiria
seguir introduciendo su mercaderia si cenformara
zlgune de las otras categorias de Operador Vende-
dor previstas en el Reglamento y cumplisra las

condiciones alli estipuladas,

Mercaderias {Apartado 5.2)

Se definen las mercaderias que comercializard el
Mercado, las condiciones que deben reunir, las
obligaciones que deben cumplirse pare introducirla

y retirarla del Mercado y las diversas modalidades
permitidas de almacenamiento, Se aclara asimismo el

concepto comercial de "mercaderia en oferta”.

Operacdorss (Apartado 5.3)

Se describen las distintas categorfas de comercian-
tes y establecimientos que pueden operar en el Mer-
cado, sus obligaciones y sus responsabilidades. Se
propone asimismo un procedimiento de seleccidn de-
Operadores Vendedores, mediante concurso plblico,
tendiente a assgurar el cumplimiento de los conceptos
bldsicos desarrollados en el Capnitulo precedente, me-
di-nte la confeccidn de nbéminas de postulantes, en
sus distintas categorias, dando prioridad a aquellos
gue vendan mayor variedad y cantidad de productos

y tengan mayor antigliedad en la actividad. En cuan-
to a los Operadores Compradores se establecen tam-
b

ién condiciones minimas de admisién que corresponden
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a los principios establecidos en el Capitulo 3.

Espacics comerciales (Apartado 5.4)

Este apartado se refiere, por una parte, a los
aspectos formales y juridicos de la adjudicaciédn
de los locales y puestes de venta y, por la otra,
2 las normas que deben observar los ocupantes en
cuanto al almacenamiento de mercaderias y conser-
vacidn del local.

El criterio adoptado para la adjudicacibn fisica

de los espacios comerciales y, en particular, de
los locales de venta de las naves comerciales, se
ajusta a los conceptos expuestos en el Capitulo 3

y & los objetivos generales de transparencia co-
mercial que inspiraron la Ley 19.227, todo lo

cugl puede resumirse como principios de equilibrio,
equidad, recorrido~tipo, rotacién obligatoria y
polivalencia, La aplicacibn préctica de estos
principios al caso particular del Mercado de Cone-
centracibn de la Ciudad de Cérdoba condujo a adoptar
un procedimiento de distribucién tentativa de los
espacios comerciales, basado en un "modelo de equi-
librio comercial” que la Autoridad del Mercado debe
e~tablecer previamente, de acuerdo con la composi-
cibnr real de la plaza, las tendencias manifiestas
de la comercializacidn frutihorticola y los obje~-
tivos que los poderes piblicos hayan decidido alw~

canhzar en esa materia.
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Se entiende por "modelo ce equilibrio comercial”
una asigracibn de prioridades de la actividad ven-
dedora, realizada nara satisfacer determinada poli-
tica de comercializacibn, qu= pusde exprasarse como
distribucidn porcentual ds categorias y.escalas am-
presarias. Si, por ejemplo, las autoridades desea-
ran estimular 2 los grandes productores a expensas
de los pequefios y de los consignatarios, esa "poli~
tica” se concretaria dando prioridad a aquéllos en
la adjudicacibn de locales de venta y podria expre-

sarse, en términos porcentuales, del siguiente modo

as

"El 60% dc los locales de wventa se destinardn para
qrandes productores, el 25% para consignatarios me-
dianos y el 15% para pequefios productores”. Esta
expresién constituiria el "modelo de equilibrio co-
mercial" y su traduccidn en un diagrama de subdivi-
sifén fisica de las naves comerciales seria lo que

denominamos "esquema de equilibrio comercial®.

Para mayor claridad desarrollaremos un éjemplo ima-
ginario que, por razones de comodidad, simplifica-
remos al mAximo. A tal fin supondremos gue sblo
operan precductores individuales, productores asocia-
dos y consignatarios (o .sea que no aparecen importa-
dores ni mayoristas entre los Operadores Vendedores)
y que todas las concesiones son anuales (o sea que

no hay vendcdores temporarios ni estacionales).
Supondremos también gque el "modelo de equilibrio co-

mercial” adoptado contiene la siquiente distribucibn

de los Operadores Vendedores:
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Por catecorfas comarcia- Por escala empresaria
les

Productores indiwvi~-

dugles ....evs0... 45% Pequefios +isc.00.. 60%
Productores asocia-

OS5 eesseecnncnaas 32% Medianos ..vecease 27%

Consignatarios ,.... 23% Grandes ...:ee0ea. 13%

De acuerdo con la terminologis adoptada (ver apar-
tado 4.2) cada nave comercial queda subdividida en
dos "alas"™ por el pasillo transversal y cada ala
estd dividida en dos "sectores, uno a cada lado de
la playa libre. Designaremos "sector central® al
gue se extiende entre la playa libre y el pasillo
transversal de la nave y "sector de cabecera™ al
restante.

Seglin las normas del Modelo Comercial en cada ala
deben estar representadas las tres categoriass co-
merciales del ejemplo., Cada ala contiene 28 "mb-
dulos”, que deben distribuirse en locales "norma-
les™ de un médulo {(correspondientcs a Operadores
de pequefia cescala), “mecdianos”™ dc¢ un médulo y me-
die, y "grandes” de dos mbdulos, en las proporcio-
nes fijadas en el "Modelo de equilibrio comercial”
En noestro ejemplo la distribuci’n de médules gue
satisface esa condicidn arroja 22 locoles por ala,

repartidos del siguiente modo: 13 normales, 6 me-

-
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dianos y 3 grandes (donde se cumple:
13 x MM + 6 x 1,5M + 3 x 2M = 28M),

Los 22 locales deben repartirse entre ambos sec-

tores del ala. Una distribucién posible seria:

SECTOR LOCALES
Normales Mediancs Grandes Totales

Cabecera 4 .| 2 10
Central 9 2 1l iz
TOTALES 13 6 3 22

donde so cumple:
4x1IM + 4x1,5M + 2x2M = 9x1M + 2x1,5M + 1x2M = 14M

Los 22 locales deben ser luego asignados a las tres
categorias comerciales registradas, en las propor-
cicnes dadas por el "modelo de cquilibrio comercial®.
Los productores individuales deben contar con el

45% del total, ¢ sea 10 locales; los asociados

con el 32%, o sea 7 locales y los consignatarios

con el 23% restante, o sea 5 lecales por ala. Un
reparto de las tres dimensiocnes  de locales entre

las tres categorfas respetando, lo mds aproximada-
mente posihle, la distribucibén del "Modelo“,

arrojaeria el siguiente cuadro.
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TAMATO DTL LOCAL TOTALES

CATEGCORIAS Normal Mediano Grande Por ala Mercado

Produc.indivi-

duales 6 3 i 10 80

Produc.asocia-~
dos 4 2 1 7 56
Consignatarios 3 1 1 5 - 40
Totales Por ala 13 6 3 22 o
Mercado 104 48 24 - 176

Los valores de la Gltima columna, que suponen cua-
tro naves comerciales en le Primera etapa del Mer-
cado, indican los “"cupos m&ximos”, por categorfia co-
mercial, de este ejemplo imaginario, que deben des~
com~onerse en los “cupos parciales" de escala empre-
saria correspondiente. Segln este ejemplo el Merca-
do admitiria hasta 48 pequefics productores indivi-
duales, 24 medianos y 8 grandes productores indivi-
dunlez. De acuerdo con el procedimiento de selec-
cidbn descripto en el Apartado 5,3, dentro de cada
grupo de productores individuales tendrian priori-
dad los que intrcdujeran mayor variedad de mercade-
ria, para que prevalezca el principio de polivalen-
cia. A igualdad de condiciones se preferirfa el

que v.ndiera méds (mayor lote minimo garantizado) y

a igualdad de lote, el de mayor antigliedad en la ac-

tividad, Si los producteores individuales admitidos
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en cl con urso de seleccibn hubieran sido, segdn su
escala emprisaria, 60, 30 y 50, los 12, 6 vy 2 exce-

dentes intcgrarian las "néminas de reserva”.

El "esquema cde equilibrio comercial” resultante, o©
sea una distribucidén de locales por categorfia y esca=
la comercial que respeta el "modelo de equilibrio co--
comercial” establecido por la Autoridad decl Mercado,
seria, para cada ala de nave, un diagrama trazado de

acuerdo con la sicuiente distribucidn:

SECTOR CABECERA SECTOR CENTRAL TOTAL
CATEGORIAS Norm, Med. Grande Subtot, Norm Med Grande Subtot., ALA
Prod.indiv. 2 2 1 5 4 1 0 5 10
Prod.asoc. 1 1 1 3 3 0 7
Consignat. 1 1 0 1 3 S
TOTALES 4 4 2 ixe; 9 2 L 12 22

MOGCELO FUMCIOMAL (Cap.b6)

El régimen de funcionamiento del Mercado que se desarro-
112 en este Capftulo se ajusta, como el Modelo Comer-
cial, a las prescripciones bé&sicas del Cap,.3 y abarca
los aspectos relativos a horarios de funcionamiento,
circulaciones internas, documentacidén e informacidn

de opcraciones, controles y servicios auxiliares, que
comprenden: ligquidacibn bancaria de operaciones, movi-
miento de bulto, limpieza del Mercado, sanidad, mante-

nimiento ce obras e instalaciones, fletes externos y
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sequricad y vigilancia.

Las normas propusstas llegan hasta un grade de deta-
lle compatible con el carfcter orientative del Mode-
lo, reservando a las futuras sutoridades del Mercado
la tarea de dictar resoluciones especificas que ade-
clien estas normas a lo que aconsejen la préctica y
la experiencia. Por otra parte, cuanto mis minucio-
s0s son los manuales m&s dificil es controlar su
cumplimiento y mds proclives resultan al establecimien
to de précticas ilegales y hasta inmorales, implanta
das muchas veces para sortear exigencias que compli-
can excesivamente una actividad que, por su propia
naturaleza y la de sus agentes, debe ser extremada-

mente fluida y simple.

Con recspecto o los aspectos particulares cabe formu-

lar las siguientes consideraciones:

Horarios de funcionamiento {(Apartado 6.1}

Las pautas propuestas parten de horarios diferencia-
dos para el sbastecimiento del Mercado (de 09:00 a
23:00) y para la venta y retiro de las mercaderias
(de 01:00 a 07:00) de scuerdo con las conclusiones
del Canitulc 3.

Circulaciédn do vehiculos, personas v bultos (Apar-

todo 6.2)

Se establecen pautas referentes al ingreso, egreso,
circulacién y estacionamiento de vehiculos, movi-

mientos de bultos y de personas, que tienen por fi-
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nalidad principal lograr la mayor fluidez del trén-
sito-y facilitar asi la gestibn de compra de los ope-

radorcs.,

Cocumentacibn e inforazcidn de operaciones (Aparta-

do 65.3)]

Se describen los documantos y procedimizsntos indig-
pensables para asegurar la obtencibdn de los datos
cuyo procesamiento parmitird elaborar la informa-
cibn, que también se describe, destinada a propor-
cionar a los operadores una visidn clara de la ofer-
ta y de los precios, condicibn bésica de la transpa-
rencia comercial que debe caracterizar al Mercado.
Con referencia al disefio v contenido de la documen-
tacibn gue debe acompafiar a las mercaderias (gufas
v facturas) cabe reiterar aqul la prevencidn formu-
lada anteriormente en el sentido de extremar su sim
plificacibn, haciéndola lo m8s parecida posible a
los papeles utilizados hahitualmente por camioneros
y minoristas. De lo contrario se convertirdn en
una exigencia de dificil cumplimiento y se perderé
como ha ocurrido en otros casos, un instrumento
esencial de la transparencia comercial. En este
sentio es aconsejable evitar la tentacibn, frecuen
te entre analistas de gabinete, de aprovechar el
formulario para ohtener otras informaciones que po-
dr4n ser muy interesantes pero que no hacen al ob-
jeto especifico del documente. En lo posible el
formulario cdeberd ser disefiado por los usuarios

(vendedores y minoristas) y adaptado, pero no enri-



quecido, por la Autoridad del Mercado para adecuarlo
al medio (¢ procesamiento de informacibn que se deci-

do utilizar.

Controles a efectuarse [(Anartado 6.4)

Se describen, someramente, los controles minimos de
mercaderias, documentacibn, vehfculos, locales y en-
vases que deben realizarse para asegurar el cumpli-

micnto de las normas prescriptas en el Modelo Opera-
tivo.

Servicios auxiliares (Apartado 6.5)

-~ Liquidacidn bancaria de operaciones:

£1 Modelo Funcional propone, como forma de pago,
la utilizacidn de la Credencial del Operador Com-
prador a modo dr "tarjeta de crédito” extendida
por una agencia bancaria, reconobcida por la Auto-
ridad del Mercado, en la cual deben abrir sus
cuentas corrizntes Compradores y Vendedores. E1
Comprador sella con su credencial la Factura de-
venta en el local del Vendedor y &ste hace lle-
gar el monto de la compra a la agencia bancaria
correspondiente, por intermedio de la cabina de
control donde deja copia de la factura al reti-
rarse dcl Mercado. La agencia acredita el monto
en su cuenta corriente y lo debita en la del
Comprador. Quecda entendido que, al abrir su cuen-
ta corriente, el Comprador ha depositado un im-

poerte equivalente a varios dias de compra y que
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manticne, mediante imposiciones adecuadas, el debi-
do nivel de liquidez (» bien quc la agencia le ha
otorgado crédito o autorizado a operar en descu-
bierto). El sistema establece una relacibn direc-
ta Op.radores-Agencia que excluye toda intervenci6n
de la Autoridad del Mercado, excepto la recepcibdn y
envioc matsrial de las Facturas conformacdas y la re-
gistracibén de sus datos con fines informativos o
estadisticos., E1l control de las operaciones lo ha-
cen, como en los sistemas corrientes de "tarjetas de
crédito” y de cuentas bancarias, los propios intere-
sacdos revisando los estados peribdicos confecciona-
cos per la agencia bancaria. Como se aclarbd al tra-
tar ¢l Apartado 5.1 (Operaciones), esta forma de
pago es optative para los productores que operen

en playa libre.

Movimiento de bultos:

Se estipulan las normos minimas a las que deberén
ajustarse quienes presten el servicic de movimiento:
de bultos, tritese de personal de la propia Autori=-
dad del Mercado o de organizaciones contratadas a
tal efecto, previéndose que, en ambos casos, la
facturacibn seré por bulto transportado y de acuer-
do con taritas aprobadas previamente por la Autori-
dad del Mercado.

Limpieza del Mercado:

Se describen los servicios bfsicos a prestarse y
les horarios aconscjables a cumplirse, dejéndose
est ivlecida una prefarencia por la prestacifn a

carqgo do la Municipalidad de la Ciudad de Coérdoba
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0 (e empresas especializadas.

- Sanidad humana, ambiental y vegetal:

Se especifican los servicios a prestarse, los
horarios respectivos y la conveniencia de enco-
mendar a terceros su prestacibn, excluidos los

bromatolégicos, que deben ser municipales.

- Mantenimiento de obras e instalaciones:
S5e cstablecen normas b&sicas de organizacidn
del mantenimiente, distinguiéndose los distintos
tipos de servicios: conscrvacidn de obras, man-

tenimicnto de rutina y emerccencias.

- Securidad y vigilancia:
Se distingue entre la scguridad pdblica, que
debe ectrr 2 cargo de la Policia y los 8Bomberos,
v la seguridad interna, que puede encomcndarse a

terceros, incluyendo el control del trénsito.

- Fletes externos:
Se gstablecen las normas b&sicas que deben respe-
tar los concesionarios de este servicio, desti-
nado a facilitar el retiro o expedicidn de los
procuctos del Mercado.

MOGELO ADMINISTRATIVO (Cap.7)

El capitulo del Modelo Operativo consagrade a los
aspectos administrativos establece pautas generales-
para los regimenes tarifario y de faltas y desarro-

lla, esquem&ticamente, la estructura orgénica de
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la Autoridad del Mercado durante lz primera etapa

de su funcionamizrnito,

Régimen tarifario (Apartado 7.1)

Se propone una ndmina de concepros susceptibles

de ser tarifados por la Autoridad del Mercado. Co-
mo se sefiald al comienzo de este Capitulo, el cri--
terio adoptado fue diversificar las fuentes de re-
cursos, gravando directamente los distintos usos

de instaslacioncs y servicios en lugar de incluir=
los ern el pago de cénones y arriendos de espacios-
comerciales. E£n cuanto a las distintas modalida-
des propuestas, tienen s6lo carfcterindicativo y
estdn sujetas a la politica que, en definitiva,

se adopte respecto de la financiacibén de los gas-
tos e inversiones del Mercado. Con referencia al
control de las recaudaciones, sélo requieren con-
trol directo, por parte de la Autoridad del Merca-
do, las tasas por utilizacibn de instalaciones.
Para las "tasas de ingreso" y de "espera” puaden
utilizerse talonarios numerados, con fecha y mon-
tos impresos. Las "tasas de limpieza" pueden cal-
cularse anualmente y facturarse mensual o bimensual-
merite, comp Si se tratara de facturas de servicios
ptiblicos, pagaderas en la agencie bancaria a la
orden de la Autoridad del Mercado., Las tasas por
utilizacibn de servicios (movimiento de bultos,
fletes externos, etc.) son percibidas y controladas
por las firmas prestadoras o concesionarias, debien-
do limitarse la Autoridad del Mercado a realizar

inspecciones esporéddicas y resolver reclamaciones de
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los usuarios, aparte del control estadistico que
pueccda ejercer a través del sistema electrdnico de
procesamiento de datos, aprovechandeo los rocogidos

para emitir informacibn para operadores.

Régimen de fTaltas {Apartado 7.2)

En ¢l Apartado 7.2 se desarrolla el tema de las
sanclones aplicables a los Operadores del Mercado
por infracciones a l&s normas reglamentarias, to-
mandoc como base lo prescripto en el Articulo 270
de la Ley N 19,227, que estipula expresamente
las de carécter discriplinario.

“os recursos de apelacibn sc resuzlven en juris-
diccidn del Mercado, pero cabe recordar gue, de
acuerdo con el Art.279 antes citado, las sancio-

nes son recurribles ante la autoridad de aplica-
cibén de la Ley 19.227 y que, en virtud de lo que
tanbhién alli se dispone, la Secrctaria de Comer-

cio de la Nacidn dictd, el 30 de junio de 1976,

la Resolucibén NC 188, que zstablecib el procedi-
miento a seguirse en tales casos, OUebe entender-
se, por lo tanto, que la norma inclufida en este’
tra“ajo propone simplemente una alternativa de des-
centralizacidn, peroc no pretende reemplazar al sis-
tema juricdico de la Constitucidn Nacional, que ofre=-
ce garantias suficientes para recistir y doblegar
las decisiones injustas o inconstitucionales que
afecten a los particulares.

En cusnto a las sanciones pecuniarias se pPrefons,un
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procedimiento objetivo y de extrema simplicidad, ba-
sado en la utilizacibdn de un mbdulo purnitorie, deno-
minado “cargo H&sico”, que no obligaria a modificar
constauntemente la reglamenkacién por motivo de la

constante pérdida del valor adquisitivo de la mone=~
da.

Réaimen orgdnico (Apartado 7.3)

Oe acuerdo con las ,autas establecidas en el Capitu-
lo 3, se propone una estructura organica muy restrin-
gida, basada principalmente en el criterio de subcon-
tratar todos los servicios y funciones delegables.
Como alli tembién se aconseja, se crea una “"Gerencia
del Mercado” que asume la responsabilidad ejecutiva
global y constituye la cabecza visible del estableci-

miento.

Para aclarar mejor la concepcifn bésica de la estruc-
tura administrativa adoptada, describiremos su compor
tamiento funcional cdesde el punto de vista de los

ustlarios y servicios del propio Mercado:

- Operadoras: Las concesiones de locales de venta
se tramitan a través de la Divisidén Administra-
tiva, de acuerdo con el "esquema del equilibrioc
comercial" preparado por la Jefatura de Opera-
cién y aprobado por la Autoridad del Mercado.,
Las relaciones entre ésta y los Operadores se
establecen por intermedic de la Jefatura de Ope-

racidbn.,

~ Inspeccidn de locales y mercaderias: E1 cuerpo
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de inspectores, gue puede incluir a los guardas
de las cabinas de control, es contratadoc a tra-
vés de la Div., Administrativa y supervisado por

la Div.Inspeccidn.

Informacifn de operaciones: La el-boracidn de
lz informacién mediante computadora estd a car-
go de un "service" contratado, que extrae los
dotos de los documentos entregados por los Ope=
radores en las cabinas de control y que es su-
prxrvisado nor la Oficina de relaciones pilblicas,
la cual supervisn, también, la difusibn de los
resultados mediante los boletines y demés me-
dios previstos cn la reglamentacibn. Esta di-
fusién esté t:zmbién a2 cargo de una organiza-
cidn co~tratada al efecto. En sintesis, el
sistema informative cutd en manos de dos fir-
mas contratadas, que son coordinadas y supervi-
sadas por una misma Oficina dependiente de la

Gerencia.

Liquidacién bancaria de operaciones: El siste-
ma es supervisado por la Divisién Finanzas, que
ticta las normas y resuclve las cuestiones gue
puedan suscitarse. La relacidn con las agencias
bancarias sr establece a través de la Divisidn
Servicios, qun recibe tembién las reclamacio-

nes y consultas de los (peradores,
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- Movimientos de buites, limpieza, sanidad, segu-
ridad y fletes: Estos servicios, teodos encomenda-
dos a tercecros, son contratados u otorgados en
concesidn a través de la Oivisibn Administrati=~

va y supervisados por la Divisidn Servicios.

- Mantenimicnto de obras e instalaciones: La pres-
tacibn directa del servicio y la supervisifn de
los contratados estén a2 cargo de la Divisién

Manterimiento,

Con recpercto al control de la gestién comercial y
funcional del Mercado, sc entiende gue el primero
esté a cergo de la Autoridad del Mercado asesora-
da por la Ger.ncia y el zequndo a cargo de la Jefa-
turz (e Operacidén. Se sunone que habréd completo
aroyo del sistoma de procesamiento elrctrdnice de
datos, medinte aplicecion s "ad hoc” que realicen
autondti amente los anfilisis estadisticos necesa-
rices, ©noun caso, y pormitan confrontar, en el
otro, los dictintorn meovimientos registrados (de

morecaarr

]

cs y vehiculos) vy sefialar las posibles
anomaliss modiante uso de incdices (ratios) apro-

niados.

4,2 TER'INOLOGIA UTILIZADA. (1)

En el Modelo Op~rotivo se utilizan las si-

[ia]

uicnter expresiones con el significado qgue se

(1) Er este Apertado s¢ desarrolla un léxico des-
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incCica a continuacibn:

Acceso de Nave : Cualquiera de las entradas de

una nave comercial. Puede ser"de cabecera" o “la-
teral" segdn que corresponda a un pasillo central o

a uno transversal.

Acgpio temnorario: Almacenamicnto de mercade-

rias en los enpacios destinados para tal fin, pa-
ra ser vendidas oosteriormente en el Mercado en

alguna de las modolidades cutorizadas.,

Agencia bancaria del Mercado: Cuslquiera de

e
las entidades financieras incorporadas al sistema
d iguicdacidn de operaciones basado en la utili-

i
zacidn dc lgs credoenciales de los Operadores Com-
o

tinado, por una parteo, 2 precisar el significado

c¢e les expresiones utilizsdas en el texto y, por

la otra, a2 clarificar la toponimia del Mercado,
asignando a cada elemznto fisico una designacidbn
especifica. En algunos casos la designacidn adop-
tada no coincide con la que figura en las descrip-~
ciones y planos del Estudio, pero ha sideo escogi-
da para lograr, en todos los casos, un sentido uni-
voco y preciso. MHaca obsta, sin embargo, para modi-
ticar los noabros propuestos, si se los hallara
mejores, Siempre gue se mantenga cl criterio de

precisidn y uniformidad gue se tratd de satisfacer.
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Ala de nave: Cadz uno do los tramos de una nave

comercial que se exticnden a ambos lados del pasillo
trznsversal,

Andén de carca: Plataforma lateral de una nave

comercicl o de acopio destinada parac la carga o des-
carga de bultos. En las naoves comerciales estd sub-
dividido longitudinalmente en franjas de almacena-

miento y de circulacién.

Andénr de control: Plataforma préxima 2 una en-

trada del Mercado donde se efectla la descarga y

cirga ce vehiculos scmeticdos a control de composicifn.

Autoridad del Mercado: Organismo pdblico o pri-

vado a rcarge del gobierno y administracién del Mer-
cado, y también sus funcionarios o agentes en cjer-

cicio de sus atribuciones.

r-confiterfa: Ceda uno de los locales grastro-

a
n6émicos situados en las naves comerciales y destina-

uos pare operacores y empleados del mercado.

B8scula de control: Aparatos para pesar vehicu-

los situados préximoSa una entrada del Mercado.

Bulto: Designacidn genérica de los fardos, bol-

sas y cajones quo permiten manipular la marcaderia.

Cabina de contrel: Cad: uno de las situadas en

ura entrads del Mcrcado, donde se detienen los vehicu-
lee e transporte, al entrar o salir del Mercado,pa-

ra entregnr la documentacidn que acompafia a la mer-
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caderia.

Cabina principal: La preparada para atencifn

del puolico.

Calzada: Parte de la calle destinads al trén

sito vehicular,

Calle de circunvalacibn: La que rodea a las

naves comerciales y a las naves de acopio, desti-

nada a transito répido.

Calle de servicio: Cada una de las dos calles,

de sentido opuesto de circulacifn que separan las
naves comerciales. Estd subdividida en franjas

de atraque, de tréansito vy de estacionamiento.

Cemino auxiliar: Carretera paralela a la ru-

ta provincial y lindera con el predio del Mercado,
destinade a canalizar el trénsito hacia y desde

las zonas anexas.

Caming provincial: Carretera que desemboca en
la ruta provincial y constituye el limite Oeste
del predic del Mercado.

Conal: Cada una de las subdivisiones de la
entrada del Mercado, comprendidas entre isletas

de control, destinadas al paso de los vehiculos.
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Canal descubisrto: Fl. exterior a la entrada

del Mercado, destinado para vehiculos cuyas dimen-

siones excedan la altura de paso de aquélla.

Cierre del Mercedo: Cada uno de los nerfo-

dos comprendidos entre los horarios de abasteci-
miento y de venta, durante los cuales el Mercado

perminece cerrado al pdblico,

Cochera; Espacio destinadn para estaciona-
miento de un vehiculo.

Conseje del Mecrcado: Organismo creado por el
Art,130 dr la Ley MNQ 19.227.

Changarin: £1 que musve bultos dentro del re-
cinto del Mercado.

Bependencilas del Mercado: Edificios situados

en las zonas anexas, que alojan servicios adminis-

trativos, auxiliares y complementarios del Mercado.

Genendencias Administrativas: El Centro Admi-

nistratvivo del Mercado.

Dependencias comegrciales: E1 Centro Ccmercial,

el Supermercado Mayorista y Mercado Minorista, el

Motel y ¢l Restaurante del Mercado.

Dependencias auxiliares: El conjunto destinado

m

los servicios de sanidad, de seguridad y de movi-
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miento de bultos,

Cenbsito de mercaderias: Cada uno de los espa-

cios comercinlas formados mediante particiones per=

mane1tes de una nave de acopio.

Entrada del Mercado: Cada una de las construccio-

nes por donde ingresan los vehiculos al recinto del

vercado.

Entrada principal: La situada en el sector de
acceso principal.,

Entrada Sur: La situada en el sector de acceso

Sur.

Espacio comercial: Designacidn genérica de los

espacios destinados para venta y almacenamiegnto de

marcaderias.
Especie: Producto frutihorticols definido por
variecdad, calidad y tamafio, grado de madurez u otras

caracteristicas adicionales,

Especies significativas: Las que en conjunto

renrecentan €l ochenta por ciento del consumo total.
Estiba: Conjunto de bultos apilados.

Fletero comisionista o distribuidor: transportis

ta que adqguiere mercaderias por encargo de terceros



y la cntrega en los locales de los compradores, me-

dicnte el paco de una comisidn,

Fletero externo: Transpartista que lleva la

marcadrria adguirida por un Operador Cemprador
hasta ¢l local comercial de dizhe comprador, me-

diante el naco de una tariie ectipulada.

Frania de almacenamisnto: Subdivisién longi-

tudinal de un andén de cargas, adyacente al local

de ventas, destinada para estibar envases vacfos.

Fronjoa de atraque: Subdivicién longitudinal

de una calle de servicio, adyacente al andén de
cargas, destinada pera vehiculos que cargan o des-

cargan bultos,

Franja de circulacidn: Subdivisibn longitu-

dinal de un andén de cargas, adyacente a la calle
de servicio, destinada prra circulacibén de changa-

rines.

Franja de estacionamiento: Subdivisién lon-

gitudineal de una calle de servicio, opuesta a la

nave comercial,

Franja de exhibicidn: Cada una de las subdi-

visicnes longitudinales situadas a ambos lados
de un pasillo central, cue se destinan para exhi-

hicidén de mercaderfas del local correspondientes



Franja de trénsito: Subdivisibén longitudinal
de una calle de servicio destinada para circula-

cidén de wvehiculos.

Isieta de control: Cada una de las plataformas

de una entrada del Mercado donde 'se encuentran las
ca

abinas de control.

Locel de venta: <Espacio comercial definido

por narticion2s permancntes de una nave comercial.,

Lote de venta: Conjunto de los bultos de una

misma especie gue se venden de una.sola vez.
Maycrista: Cperador comprador que adquiere
wercaderia destinada a otros mercados de la Provine

ciz o del pais.

Mercaderia: ®froducto comercializadoe en el

Mercado.
Mercado: Morcado de Concentracibdn de la Ciudad
de Cordoba. También sindnimo de Autoridad del Mer-

cado,

Minorista: Operador comprador que cuenta con

local de comercio instalaco.

Minoristas agrupadoes: Orgoenizacidn de minoristas

48]

sin finss de lucro destinad

o

para comprar en gran-
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M6dulo comercial: Unidod minima de superficie

comercial utilizada como unidad de cuenta para ad-

judicar espacios comerciales.
J

Nave comercial: Cada uno de los pabellones des-

tinados para almacenamiento y venta de mercaderias.

Nave de acopio: Cada unc de los pabellones des-

tinados exclusivemente para almacenamiento de mer-

caderins de Cperadores Vendcrdceres.,
i

Oficina de ventas: Tepondencia interna de un lo-

cal fc vrntes, para uso exclusivo del Operador Vende-

dor, situadz en un entrepiso,

Operador: Persona de existencia visible o

esl, autorizada para vender, adquirir, introducir

1
o ~xpedir mercaderiaos en el {ercacdo.

Fasoje: Espacio libre de un local de ventas o
depbsito de mercaderias, destinado para circulacién

de personas y bultos.

Pasillo: Espacio libre de una nave comercial

destinado para circulacibn de compradores.,

Pasillo central: El que se extiende a lo largo

de lao nave.

Pasillo trensversal: E1 gue la atraviesa por

sU narte media.
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Ploya de espera: Espacio libre del sector de

acceso principal Jestinado para estacicnamiento de
veniculos arribados durante tin cierre del Mercado
0 almacenamiento tcmporario de bultos no admitidos

al recinto del Mercado.

Playa libre: Espacio libre de una nave comer=-

cial destinado para productores que comercialicen

su produccibdn por dia.

Predio del Mercado: Terreno destinado para el

decarrollo el ficrcade y actividades conexas. Se
subdivide en: recinto del Mercado; zonas anexas;
drecn de reserva; centro de cargas; ruptura de car-

gas Terroviarias,

Préstamo interoperacores: Suministro con car-

qo de devolucidn de mercaderias para completar exis-
tencias, heche entre locales de venta pertenecientes
a distintos operadores, con conocimiento de la Au-
toridad del Mercado.

Puesto de venta: Cada uno de los espacios comer-

ciales sefiilados con marcas horizontales en una pla-

ya libre.

Recinto del Mercado: Parte del predio del Mer-

cado donde se drtarrollan las operaciones comercia-
leg, delimitada fisicamente y -rovista de entradas
propias. Se subdivide en: sector de vantas; sec-~
tor de almacenamiento; scctor de acceso principal

v scctor de acceseo Sur.
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Ruptura de carqga: Uescomposicién de una cargs

a granel en bultos,

Ruptura mayorista de cargas: Descomposicién

o recomposiciftn de una cargs introducida al Merca-
do, en lotes menores o en bultos para su distribu-
cidn entre operadores vendedores o su reexpedicidn

a otros mercados de concentracién.

Ruta provincial: Carrctera designada como Ru-

ta Provincial N2 19 gue constituye el limite Sur

da} predio del Mercado.

Sector de Acceso: Cada una de las partes del

rccinto cel Marcado gue lindan con las carreteras

y contienen las entradas del Mercado y las insta-

laciones decstinades pora control de wvehiculog; --
]

principal, &l gque linde con el camino provincial;

-- Sur, el que linda con la ruta provincial.

S

1D

ctor de almacenamiento: Parte del recinto del

Mercado donde se encuentran las naves de acopio.

Sector de nave: Cada uno de los tramos de un

ala de nave que se extisnden a ambos lados de la

plavae libre.

Sector de ventas: Parte del recinto del Mer-

cado donde sc encuentran las naves comerciales.

Senda peatenal: Bemarcacién horizontal de

uno calzada por donde deben atravesarla los pea-

tones.
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Servicio completo: E1 prestado por Operadores

vendedores que entrcgan la mercaderia en el local

del Opcracor Comprador. También: servicio puerta

a_p uerta,

Subasta: Ver Venta en subasta.

Taller del Mcrcado: Edificio destinado para

talleres y almacenes de repuestos del Mercado.

Transferencia de bultos: Transporte de bultos

desde un sitio de almacenamiento a otro (vg. depb-
sito a local de venta) ambos dentro del recinto

del Mercado,

Transaortista: Persona de existencia visible

0 ideal que transporta exclusiva y habitualmente
productos frutihorticolas,

Venta al ofdo: Transaccidn efectuada con la

presencia fisica del comprador, el vendedor y la

mercaderia, en el lugar de ventas.

Venta de servicio completo: La efectuada me-

diante =21 transporte, por persona autorizada, des-
de el Mercado hasta el local del comprador, de mer-
caderia que ha sido adquirida por via postal o te-
lefédnica, o por contrato de suministros registra-

do en el Mercado.

Venta en consioracidn: Lz efectuada al ofdo

poro por cuenta y orden «de un productor, mediante
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€l pago de una comisibn.

Venta en subasta: La venta de lotes de merca-

derias sin rresencia fisica, excepto muestras, en
1

ruedas celebradas en la salz de remates del Mercado,

conas Anexas: Parte del predio del Mercado conm-

prendida entre el recinto del Mercado y la ruta pro-
vinoial, destinada para dependencias del Mercado. Se
subdivide en: zona administirativa, dondes se alza

el Centro Administrativo; zona comercial, que con=-
ticne las dependencias comerciales, y zona de servi-

cios, gue contiene las dependencias auxiliares.
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