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E1 principi

La experiencia de un sigto de explotacién fe-
rroviaria ha dado por resultado el sistema comer-
cial, seguido, de un modo general, por todas las
entidades que explotan ferrocarriles.

Teorias econémicas, muy discutibles, han sido
causa de que nunca hayan faltado enemigos a
este sistema, v aun de que se haya ensayado, al
menos parcialmente, su sustitucién, aunque siem-
pre sin éxito. Sin duda, hay circunstancias psi-
colégicas que influyen en la actitud de los nunca
escarmentados disidentes, en los que el espiritu
comercial se sustituye por su antitético el espiriiu
administrativo, cuyas diferencias mas se compren-
derdn con un ejemplo que con tadas las explica-
ciones.

Un comerciante de objetos de fantasia que care-
ciese de espiritu comercial (caso no tan hipotético
como pudiera parecer), adquiriria cierto’ nimero
de objetos a un precio determinado, y sumando
a este coste sus gastos generales y la proporcion
de ganancia que quisiera obtener, fijaria el precio
de venta: si la experiencia le ha aleccionado ya
sobre el posible fracaso, que él achacard, natu-
ralmente, al capricho del ptblico, tendra en cuenta
para sus cdlculos un tanto por ciento, que las es-
tadisticas le fijar4n, como riesgo por objetos no
vendidos, v hecha esta labor, que supone un tra-
bajo de escritorio bastante intenso, esperara pa-
sivamente los acontecimientos.

La conducta del comerciante que posee espiri-
tu comercial es muy distinta: suponiendo que se
“trate del mismo articulo y comprado en las mis-
mas condiciones, nuestro comerciante empezard
por ocultar su pacotilla y poner en ev.dencia
un corto nimero de objetos, fijandoles un precio
muy superior al de coste, para tentar asi la vani-
dad de los clientes que, disponiendo de bastante
dinero para satisfacer el capricho, cifran su sa-
tisfaccién en poseer cosas nuevas 0 POCO comnoci-
das; una vez que esta clientela, poco numerosa,
ha sido agotada, nuestro comerciante bajara su
precio para alcanzar otra mas numerosa, que se
compone de todos aquellos que, con nenos medios,
tienen la pasién de adquirir los objetos puestos
de moda por los primeros compradores, y que 1no
los adquiririan sin esta especie de consagracion,
as{ como aquellos no los hubiesen adquirido si no
se les hubieran reservado las primicias, y si no
se les hubiese exigido un precio en armonia con
su vanidad.

Al llegar a este punto la operacién mercantil
estd en principio realizada, habiéndose obtenido
una ganancia muy superior a la que podria espe-
rarse administrativamente; pero ain queda algo
por hacer, que es liquidar aquel articulo cuya pre-
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sencia es un estorbo en los almacenes; este articulo
ha perdido ya su valor, que ha sido amortizado
por los altos precios de los primeros compradores;
‘el comerciante no dudarid entonces en vender por
debajo del precio de coste, con tal de llegar a la
liquidacién, y adquirird -asi una nueva clientela,
compuesta de gentes de pocos recursos, que han
visto con envidia, hasta aquel momento, a los afor-
tunados poseedores del objeto deseado.

Io que el espiritu comercial ha conseguido es
la clasificacién de la clientela y el desigual reparto
de las cargas, con arreglo a la capacidad de cada
cual, de modo que, lejos de quejarse de esta des-
igualdad, se ha clasificado automaticamente por
el juego de los intereses y las pasiones, primeros
moviles de la Humanidad. Gracias a esta ponde-
racién entre la capacidad y la carga, no sélo el
comerciante con espiritu comercial obtendra pro-
ducto mayor que el administrativo, sino que ten-
dré al pablico de su parte, porque el otro tendra
por enemigos a todos aquellos cuya vanidad 1o
ha quedado satisfecha, y a los que, por falta de
medios econémicos, no han podido satisfacer el
capricho.

La antitesis entre el espiritu comercial y el ad-
ministrativo es debida a que éste obedece a un
proceso mental consciente, mientras el primero
corresponde a un proceso intuitivo e inconsciente;
como el primero no es transmisible, y si el segundo,
siempre se puede formar un administrativo,
mientras es imposible formar un comercial, y esto
hace que los primeros, no comprendiendo los moé-
viles de los segundos, y no pudiendo adquirir su
especial pericia, hayan inventado dos entidades,
la suerte v la desgracia para explicarse los éxitos
ajenos y justificar las propias torpezas. ¥ quién
sabe si la instruccién meramente informativa,
llevada a ultranza, desarrollando las facultades
discursivas, impide por compensaciéon el desarro-
llo de las intuitivas, haciendo cada vez mas raro
el espiritu comercial.

Que el ferrocarril con sus enormes gastos ge-
nerales y la gran variabilidad del precio de coste
es caso indicado para el sistema comercial, no ne-
cesita demostracién, aunque se prescinda de las
ensefianzas de la experiencia. Que el principio
de hacer que el fuerte soporte parte de la carga
que no puede sostener el débil, no necesita defensa,
salta tanto mAs a la vista cuanto que en materia
tan poco comercial como la tributacién nos acer-
camos cada vez mds a él. Sin embargo, las razoncs
psicolégicas hacen que este tema sea hoy tan de
actualidad como cuando hace un siglo las gentes
se preguntaban lo que traerfa dentro el invento
de Stephenson.
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