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En el comercio horticola

’_ Jnos seguiran sacando las castainas del fuego?

Volver de un viaje es siempre un momento especialmente adecuado para la
reflexion. Cuando vas, tus ideas, tus pensamientos se dirigen hacia el objetivo
del viaje. Cuando vuelves nada te apremia y las sensaciones, los pensamientos
fluyen libremente alentadas por las experiencias vividas. Por eso suele ser mds
facil que aparezcan entonces, las corazonadas, los presentimientos sobre todas
las facetas de nuestra vida.

Cuando escribo este articulo me encuentro de regreso de Polonia, donde
estoy ayudando a una empresa exportadora de nuestro sector a reposicionarsc.
Quiero referiros una de las anécdotas de este viaje porque refleja muy bien la si-
tuacion actual del sector. He visitado una delegacién de ventas y me he entrevis-
tado con su gerente. Al presentarle mi versién de la situacion, simplemente no
me daba crédito, al soportarla con datos incuestionables se ha quedado en estado
de shock. No puede entender que a pesar de todos los esfuerzos. a pesar de ac-
tuar con honradez y honestidad personal y comercial los resultados no acompanen.

No es la primera vez que me encuentro ante una situaciéon como ésta. In-
tentas hacer las cosas bien y los resultados no acompanan. No entiendes como
tu competencia gana terreno, mientras td retrocedes. Sabes que las cosas no pue-
den seguir asi, pero no sabes qué hacer ni por dénde empezar. Simplemente la
forma que tenfas de hacer las cosas, antes funcionaba y ahora no. Nos enfrenta-
mos una vez mas a la gestién del cambio.

El mercado de los paises recién incorporados a la CEE ha evolucionado
muy rédpidamente. Los grandes operadores de la distribucion, obsesionados por
alcanzar una mayor cuota de mercado, ven en los paises emergentes una oportu-
nidad para recuperar terreno y se lanzan a una carrera imparable por la cobertu-
ra territorial. El consumidor observa asombrado ¢omo proliferan centros comer-
ciales, grandes superficies y la capilaridad de las redes de los supermercados
medianos. Tras ellos, dos consignas perseguidas desde hace tiempo por los ope-
radores: unir ocio a compra, y hacer la compra facil, cémoda y agradable. Una
formula que acaba a grandes zancadas con el comercio tradicional. En apenas
unos afos, desde la presencia cero, el 80% de las ventas se realiza a través de
las cadenas de distribucion.

El impacto de este cambio sobre el canal de distribucion desde origen es
sobrecogedor. Las grandes empresas importadoras que sobrevivian al amparo de
las dificultades arancelarias quiebran o cambian de negocio con celeridad, mien-
tras sus proveedores se ven obligados a rehacer su politica comercial, si su si-
tuacion financiera se lo permite, para adaptarse a la nueva situacion.

Los productores, generalmente ficles a un exportador asisten, inermes, a un
cambio de la situacién que se vive con desconcierto. Cambian las necesidades
del consumidor, desaparece la posibilidad de comercializar segundas, deben
buscar nuevos exportadores, deben acostumbrarse a aceptar reclamaciones cuan-
do antes no las habia, y lo peor de todo, nadie les explica nada, no entienden
nada y no saben qué hacer. Saben que el dificil equilibrio de destinar cada parte
de la produccion al mejor postor se ha roto y hay que volver a rehacerlo, sin sa-
ber cémo. Acostumbrados a esperar que toquen a su puerta para comercializar
su produccién, siguen esperando y nada de esto ocurre. Todo es tirar
balones fuera: la competencia, el intermediario, los supermercados,
etc. son los culpables, cuando si miramos dentro de nosotros mismos,
el problema es que estamos acostumbrados a que nos saquen las cas-
tafias del fuego.

Desde aqui, quiero hacer un [lamamiento para que los producto-
res tomen las riendas de su destino, que asuman que todo o que ocu-
rre fuera les afecta, y mucho, dentro de su propia empresa o coopera-
tiva. S6lo asumiendo esta responsabilidad estaremos, con la experien-
cia ganada, en condiciones de anticiparnos a las consecuencias que,
ineludiblemente, todos los acontecimientos que se producen en el
mercado tienen.
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