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AUNQUE parezca absurda la
afirmacion, a nuestros ven-
dedores de frutas les re_ulta me-
jor negocio expender las de ori-
gen extranjero que las del pais.
En las ventajas que obtienen
intervienen factores diversos, di-
jérase en serie, que se concate-
nan en su. beneficio, propician-
doles mayores gananciis con me-
nos capital invertido.

Nuestras frutas finas o comu-
nes, pero siempre deliciosas, han
adquirido el rango de las dos
pesetas, en tanto las manzanas
de California, Argentina o Es-
pafa dificilmente cuestan més de
‘una.

La explicacion de esto que pu-
diera considerarse un fenémeno

de tipo comercial, nos la ofrece-

un pequefio negociante frutero,
que desde hace guince afios su-
fre los altibajos, a veces violen-
tos, de la oferta y la demanda.

Averias Mayores

Independientemente ce la in-
_fluencia de la época de cada fru-
ta del pais, hay que considerar
la zona de donde procede. Todas
nuestras tierras no son iguales
y por tanto el sabor de la fruta
gana O pierde en relacién con la
zona de su origexn.

Valorando ese factor, la mer-
cancia que procede de la parte
oriental de la isla, estd recarga-
da en su precio por el alto cos-
to de los fletes.

Otra cuestion de suma impor-
tancia, que eleva el valor de la
“fruta del pais, es el maltrato que
recibe al ser transportada en fe-
rrocarril o camién desde cual-
quiel parte de la Republica a es-
ta capital. Como la averia que
sufren en las cajas o huacales
alcanza generalmente de un 33
a un 50 por ciento, es preciso,
para procurar la utilidad corres-
pondiente, fijarle un valor que
a vaces no tiene.

Otro factor que no puede des- |

conocerse al analizar e.ta cues-
tion, es la intervenci6n de los
piaceros o revendedores del Mer-
cado. Ellos tienen necesidad de
obtener ganancias en relacion
con el capital invertido y fuer-
zan también los precios a 108
fruteros. .

es decir irresistentes, cosa (¢ ‘a
gue les obliga a no adguirir can-
tidades crecidas y a tratar de
venderlas a la mayor brevedad.
Si no lo hacen asi, afluirdn las
pérdidas»._
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La naturaleza de nuestro cli=
ma produce lo que estos comer-.
ciantes llaman “frutas del dia”, =

| For.otra parte. al comprar su
| mercancia, el vendedor no les
| ofrece garantia de sanidad al-
guna. Es preciso, casi siempre,
tener mejor fortuna que ojo pa-
ra escogerla. : |

- Et “Guajire”: Un Cuento

No cree - nuestro Informante

que a los campesinos les “cogen ™
los mangos’ bajitos”, como suele

| decirse, cuando alguien se les

| acerca para comprarles toda la

| pruduccion de pifia, naranja, ma-

| mey, mango, zapote, platano, to-

| Toaja o cualquier otra fruta. |

| El guajire, nos dice, da también

| Sus bravas.

| “En mauchas ocasiones fuerza
] lg caida de la fruta y la ofrecei
| sin gstar sazonada. El compra-
i dpr_ inmediato conoce estas po- |
lsnblhdades, pero sabe que las va

| & descargar, poco después, sobre

| nosotios, y nosotros, a nuestra

| &z, sobre el publico, porque ta-

|les circunsiancias nos obligan a |
| cuadrar el dinero invertido y ob- .
‘tener nuestra ganancia’,

La Fiuta Extranjera

Nuestro entrevistado nos ofre-
€e su version, al amparo de sus

quince anos en el negocio, sobre
la fruta extranjera.

_Su precio de adquisicién es
| mas bajo, siempre, que cualquie-
ra de las nuestras. Su promedio
de averia no va més all4 de un
tres o un cuatro por ciento. Re-
cibe mejor trato en el transpor-
te maritimo y, posteriormente,
cuando la llevan a su destinata-
rio, ¢u«  tiene camiones propios
“o lcs alquila a obreros cons-
cientes”, se la conduce con su-
mo cuidado.

Tal proceder garantiza al fru-
tero la inversion de su pequefo
capital y le facilita la venta de
la mercancia.

El Bueén Negocie
- Oontrariamente a cuanto nos
| imaginamos todos, no es en ve-
| rano, sino en invierno, cuando
oy

el negocio de venta de frutas
es bueno para estos pequefios co-
merciantes.

En_los meses de verano—jumio,
- julio y agosto—, nos dice, se
Y me mas frutas gque en los
~de inVierno, pero por las razo-
nes antes apuntadas: averias y |
| depreciacién, escasa garantia,
i alto costo 'y demds factores, el |
 yendimiento economico es me-
~ nor, pese a las altas inversio-

! nes realizadas.
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| negocio.
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Y es el invierno, nos dice el ol 7
. frutero, el que compensa los sin- | ate-
‘sabores que, sufren durante el |

resto del afio por las alternati-
vas que juegan papel preponde-
rante en el desenvolvimiento del

.

No es Insoluble

Nuestro comunicante, expresi-

conocedor de la materia,
apunta que no es insoluble el
problema gue ellos confrontan, en
su condicién de revendedores, si
se quiere impedir la resistencia
que hacen algunos comerciantes
pequefios para vender nuestras
frutas.

Esa especne de boicoten, como
antes expresé, tiene su funda-
mento en aue es un mal negocio
vender la fruta cubana. Pues
bien: a su juicio, la férmula ideal
seria vigilar estrechamente Ilas
ventas que se realizan en el Mer-
cado, obligando a los fruteros
mayores a expender mercancia
saludable, fresca y, hasta donde
es posible, garantizada. Es de-
cir, escoglda

Desde luego, nuestro informan-
te acepta que esto posibilitaria
un aumento al precio- de la fru-
ta, pero aun asi siempre resulta-
ria méas barato que el actual,
puesto que no tendrian que re-
cargar el por ciento —del 33 al
50— de unidades perdidas sobre

las restantes en buenas condicios
nes.

Otra cuestiéon seria, para man-
tener- fresco el producto, obligar-
les a tenerlo en refrigeradores,
ya’ que los grandes cargamentos
que proceden de lejanos rincones
de la isia, permanecén a la in=
temperie a veceg varios dias, ree
sultando muchos de ellos dafia-
dos por el sol, ya que sélo se les
cubre con un tapacete de lona
para impedir que lo reciban di-
rectamente.

" Para termmar,eel trutero :ndé

muestra su libreta de ventas du- -

rante un mes. Dia a dla dividi~
’do cada uno en tres turnos de
ocho horas, alcanzé un promedio
de cuarenta pesos. Es decir, ope-
ré6 con mil doscientos pesos;
aboné el jornal diario a dos hom-
bres: trabajé personalmente ocha
horag cada dia; madrugé durans

| horag de la madrugada a realizat
. sus compras—, y obtuvo para s,
como utilidad liquida, novenia

| pesos. ;
Por eso prefiere el invierno,

que con menos inversién, y mas

| tranquilidad le permite aumentae
| B4 ganancias..;
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