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A raiz de la reciente controversia surgida en diferentes paises sobre el precio de los libros de texto, en este tra-
bajo se examina la organizacion del mercado de los libros y se entra en el debate de la introduccion del sistema
de precio neto, propiciado y llevado a cabo por Macmillan con Los Principios de Economia, de A. Marshall,
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El sistema de precio fijo 0 Unico tiene su origen

en la muy liberal Inglaterra de finales del siglo XIX.

Fue impulsado por el gran economista Alfred Marshall y el editor
Macmillan, quienes aplicaron por primera vez este sistema

al libro Principios de Economia, escrito por el propio Marshall.
Utilizaron el precio Unico para conseguir libros mas baratos,
accesibles a todos los estudiantes y, sobre todo, para garantizar
la igualdad de todos los lectores, tanto de las grandes

ciudades como en las zonas rurales. Marshall consiguid
multiplicar por cinco las ventas de su libro.
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1. Introduccion

En este trabajo nos proponemos averiguar cual fue el papel de
Alfred Marshall en la limitacion del mercado del libro que llevé
a cabo la editorial Macmillan en 1890 mediante la fijacion del
precio final de venta de los Principios de Economia.

Recientemente se ha planteado en los mercados editoriales de
diversos paises, y entre ellos en Espafia, una fuerte controversia
entre quienes defienden que hay alguna justificacion posible
para la existencia y mantenimiento de una restriccion en el pre-
cio de los libros que, al considerarse un bien de difusion de la
cultura y el conocimiento, pudieran ser portadores de econo-
mias externas positivas no imputables en el propio precio de
mercado, y quienes sostienen que el mercado de libros deberia
disfrutar de plena libertad para el establecimiento de los precios
finales, mediante un sistema de descuentos que convengan
tanto a la politica comercial de los detallistas, como a los intere-
ses de los compradores, en la creencia de que ello adecuara
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mejor los productos a las demandas de los consumidores, redu-
cird los precios finales de los libros, mejorara la calidad de los
mismos, y fomentara la aplicacion de innovaciones tecnoldgicas
y comerciales a dicho mercado.

Los defensores de la fijacion de precios para los libros utilizan
—injustificadamente, como veremos— la figura del economista
Alfred Marshall como el autor que impulsé y defendi6 dicho sis-
tema, al estar en connivencia con su editor, Frederick Macmillan,
para aplicarlo por primera vez a su libro Principios de Economia.

En la lucha que mantuvo Macmillan para la implantacion de
un precio neto a los libros esgrimid varios de los argumentos
que se han manejado en la disputa reciente. Inicialmente Mars-
hall no opuso mucha resistencia al plan de Macmillan —su edi-
tor, al fin y al cabo— porque éste le aseguraba el menor precio
de venta de su libro, y Marshall insistia en abaratar un libro que
iba destinado a estudiantes, pero que también queria difundir al
maximo entre el pablico en general. Sin embargo, pronto trans-
mitidé a su editor cierta preocupacion por lo que consideraba
eran fallos del sistema de precio neto aplicado, y que pretendid
arreglar desde el propio sistema.

Los argumentos de Marshall contra del sistema de precio
neto son que impedia la préctica de descuentos por pagos al
contado y en efectivo, y que —en determinados casos— transfe-
ria rentas al grupo inadecuado: los libreros en lugar de los escri-
tores. Ademas, los argumentos que ofrece Marshall sobre los
aspectos mas criticos del sistema de precio neto lo confirman
como un defensor de la libertad de comercio, contrario a las
coaliciones monopolistas y a los acuerdos de precios por parte
de los productores.

En el articulo presentamos, en primer lugar, una discusion
acerca de si el mercado de los libros se halla organizado de
manera que la introduccion de restricciones o férmulas organi-
zativas alternativas a la libertad de mercado permitirian un fun-
cionamiento mas eficiente del mismo. Las consideraciones que
aqui hacemos nos conducen a deducir que no es el caso, y que
los libros debieran comportarse, como los discos o los videos,
en régimen de libertad de descuentos.

Y en segundo lugar, entramos en el debate de la introduccion

del sistema de precio neto para los libros que fue propiciado y
llevado a cabo por Macmillan, en 1890, con los Principios de
Economia de Alfred Marshall. Ahi veremos que Marshall no
impulsé ni defendid el sistema de precio neto, sino que lo acep-
t6 con reparos y trato de perfeccionar algunos de los fallos que
encontrd en el mismo; y que en absoluto el sistema de precio
neto promovio las ventas del libro de Marshall como han soste-
nido los defensores de la fijacidn de precios. Veremos también
las condiciones en que Marshall acepta cierta regulacion en
este mercado, y como ve las posibilidades que el propio sistema
de precio neto ofrece para la subvencién de determinados gru-
pos participantes.

2. Los argumentos del debate actual

La primera reaccion légica de cualquier economista ante la
fijacion de un precio por ley es que tal restriccion genera ine-
ficiencias en la determinacion de los valores de mercado, por
tanto generara escaseces al restringir las ventas de libros, o ele-
vara los precios artificialmente, y de paso permite un excedente
de tipo monopolico, extraido de manera forzada de los consumi-
dores, para el grupo productor del bien, en este caso los edito-
res fundamentalmente. Pero no es menos cierto —como sabe-
mos desde Adam Smith y, principalmente, desde Ronald
Coase— que los mercados no funcionan de manera perfecta,
sino mediante sistemas de reglas o normas, mas o menos expli-
citas, que permiten los acuerdos entre individuos con menores
costes de transaccion®. Lo cierto es que nuestros mercados rea-
les estan limitados de muy diversas formas (legalmente, capaci-
dad de accion de los agentes, informacion de éstos, restriccio-
nes de cantidad y de precios, etcétera), y los estudios recientes
en el ambito de la economia institucional nos muestran que no
todas esas restricciones o limitaciones son contraproducentes,
sino que en muchos casos permiten la existencia de equilibrios

1 La literatura neo-institucionalista, sobre todo a partir de Oliver
Williamson, ha ido sefialando cuéles son o en qué consisten esos costes de
transaccién para cada problema planteado.
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0 acuerdos préximos o similares a los que proporcionaria el
mercadoZ ;Ocurre asi en el mercado editorial?

En noviembre de 1997 el Gobierno espafiol incluye en la
Ley de Acompafiamiento de los Presupuestos Generales del
Estado para 1998 la posibilidad de realizar descuentos en el
precio de venta al plblico de los libros de texto por una cuan-
tia maxima del 12 por 100. Inmediatamente los editores y dis-
tribuidores de libros manifiestan una fuerte oposicién a tal
medida y a su posible caracter permanente®. Observara el lec-
tor que tan solo se trata de la posibilidad de descuento sobre
una parte de los libros, y no de cualquier descuento sino de la
aplicacién maxima del 12 por 100. Cabe afiadir aqui que, de
acuerdo con la legislacion (Ley 9/75 de 12 de marzo y RD
484/90 de 30 de marzo), el precio de venta al pablico y al con-
tado de los libros oscilara entre el 95 y el 100 por 100 de su
precio fijo de venta al publico establecido por el editor o
importador, y en los casos tipificados, como ferias del libro,
bibliotecas y centros docentes, el descuento no podra superar
el 15 por 100.

Los argumentos de productores y vendedores para limitar la
accion del mercado son de variado cariz. Se suele insistir en la
necesidad de subvencionar la cultura para facilitar su difusion
que, de otra manera, no seria adquirida por un publico que no

2 «La nueva economia institucional ha sido capaz de explicar en términos
de eficiencia muchas pautas organizativas que antafio se consideraba que
eran fruto inicamente del monopolio.», ARRUNADA (1995), pagina 12.
Arrufiada profundiza mucho mas, generalizando su argumentacion para
otros servicios profesionales, en ARRUNADA (1998).

3 Tras no haberse aplicado practicamente dicho descuento en 1997, la
historia se repite de nuevo en septiembre de 1998 con la aprobacion de las
leyes de acompafiamiento de los Presupuestos Generales del Estado para
1999, en los que se vuelve a incluir, esta vez con caracter indefinido, la
posibilidad de una aplicacién de descuento maximo del 12 por 100 para los
libros de texto exclusivamente. En este caso, la Federacion de Gremios de
Editores de Espafia solicita al Consejo Econdmico y Social que este descuento
tenga un caracter provisional y aduce que, dado que los casos en que se
aplican las excepciones (la venta a crédito, los descuentos en ferias de libros,
las compras de bibliotecas y el 12 por 100 aplicado a los libros de texto)
suponen el 40 por 100 de las ventas del sector, en la practica «ya no existe
un sistema puro de precio fijo», Manifestaciones de Antonio Maria Avila,
director adjunto de la FGEE, a La Gaceta de los Negocios, 22 de octubre de
1998. Véase también El Mundo, 22 de septiembre de 1998.

percibe de forma inmediata sus beneficios. Se afiade a este
argumento cultural el que muchos libros minoritarios, cuya sali-
da es més dificultosa, no se publicarian si no fuese gracias al
excedente 0 margen que permite la fijacion del precio sobre
libros de tirada mayoritaria. Y también dentro de la preocupa-
cion cultural y de su difusién se encuentra el principio del «ser-
vicio universal de correo»: tal es que se evita el efecto distancia
sobre el coste de un bien en regiones remotas y se asegura una
prestacion minima del servicio o del bien a un mismo precio
para todos los habitantes de un pais con independencia del
lugar donde vivan*.

Por otra parte estan argumentos como que la fijacion del pre-
cio de los libros tiende a reducir el precio de venta al publico;
que permitira a los libreros un margen estable y mas alto que
con el sistema de descuentos, con lo que se protegera la super-
vivencia de pequefias librerias®; o que la unificacion, mediante la
fijacion de los precios, disminuira los costes de informacion e
impedira una posible discriminacion de los mismos.

4 Puede argumentarse que los habitantes de un remoto pueblo de la Costa
de la Muerte, o del interior, en Galicia no tienen por qué pagar un precio
mas elevado por unos libros que los habitantes de La Corufia, de la misma
manera que ocurre con el sistema universal de correos y telecomunicaciones.
Lo cierto es que la mejora de las comunicaciones, gracias a importantes
avances tecnoldgicos, permiten que actualmente los precios no sean muy
distintos en los medios rurales que en los urbanos. Y, sin embargo,
recapacitese en la enorme diferencia de precio existente entre una
adquisicion de un libro anglosajon en una libreria espafiola y la adquisicion
de ese mismo libro cuando el lector espafiol solicita directamente a la
editorial su envio y el pago lo realiza mediante tarjeta de crédito. Dicha
diferencia no tiene justificacién en los argumentos que estamos dando aqui.

5 Se suele afadir que ese margen estable y alto permite a los libreros
exponer mas titulos para su venta, que de ese modo aumenten la tiradas de
libros, se reduzcan, pues, los costes y, a fin de cuentas, los costes y precios
de toda la industria editorial se reduzcan a largo plazo. Este fue el
argumento empleado por Macmillan en su correspondencia con Marshall.

Nuestro evaluador sugiere que igualmente importante en este sentido
es el argumento de que si la libertad de precios hace salir del mercado a
muchos pequefios oferentes, la estructura de mercado y su grado de
concentracion quedan alterados. Tal cambio en la estructura de mercado,
con una mayor concentracion en el sector, podria potencialmente hacer subir
el precio, después de un tiempo. De modo que, aunque se acepta que
una regulacion del precio en el corto plazo disminuye la competencia y
perjudica a los consumidores, es posible que en el largo plazo permita en
este mercado un mayor nimero de vendedores, con menor poder, y mayor
competencia.
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3. Peculiaridades del mercado de los libros

Especial atencién merecen dos caracteristicas de este merca-
do editorial que suelen utilizarse como defensa de la fijacion de
precios: la no homogeneidad del producto y la asimetria de
informacion existente.

Se suele argumentar que los libros no son un producto homo-
géneo como pueda ser la leche o un barril de petrdleo brent.
Por el contrario, en el mercado del libro existe una elevada
especificidad de los productos y una gran variedad de plblicos
distribuidos en compartimentos estancos que «hacen que sea
natural una gran variedad de tipos de fijacion de precios, por lo
que no [se deben] prohibir los precios recomendados o los pre-
cios netos»®. Al no ser el producto homogéneo, no existe una
Unica demanda del mismo y no es posible afirmar que los lecto-
res-compradores muestren una determinada (la misma) elastici-
dad-precio para todos los libros que compran, con lo que la com-
petencia en precio queda muy dificultada’.

En este sentido, la intervencion en el precio o «clausula de
precio impuesto» es vista como elemento que mejora la eficien-
cia en el caso de existencia de externalidades en la provision de
un bien. Pero la cuestion esta en saber si los proveedores del
bien homogeneizan la calidad del servicio; es decir, si nos ase-
guran buenos libros.

Desde luego no parece ser este el caso de los libreros que no
suelen ser capaces de aconsejar sobre los libros y su servicio se
limita a comprobar sus existencias y encargar las obras que no
disponen. Tampoco vale el argumento de acercamiento de la
cultura y la ciencia en un mundo crecientemente intercomunica-

6 Esta frase aparece en SCHWARTZ (1998), pagina 77, donde se realiza
una critica a la fijacién del precio de los libros, y donde, por tanto, se
recogen exhaustivamente los argumentos en favor y en contra de la fijaciéon
del precio de los libros. Véanse paginas 74-96.

7 Arrufiada considera que «el poner excesivo énfasis en los precios,
considerandolos como la Unica variable competitiva relevante» es un error,
que ademas puede relegar el papel de las barreras a la entrada que son muy
importantes. Se ha de considerar en este sentido «que el legislador puede
alterar no sélo la intensidad de la competencia sino también las dimensiones
de la competencia, asi como la definicion del producto y el grado de
integracion». ARRUNADA (1998), mimeo, pagina 11.

do y con mejoras sustanciales en las tecnologias de la comunica-
cion. Tal vez, quienes si producen efectos externos sean las edi-
toriales, vistas como organizaciones empresariales. Estas cuen-
tan con consejos asesores, formados normalmente por expertos
en las distintas materias, estructurados por areas de conoci-
miento, que determinan la calidad de las obras que recomien-
dan, o no, para su publicacion y, por tanto, homogeneizan la cali-
dad del producto que se ofrece.

Sin embargo, no parece que —al menos necesariamente— en
el campo de la produccién de cultura y ciencia la homogenei-
dad, o ausencia de variaciones cualitativas, sea un valor en si
mismo. Y en este sentido, los precios impuestos conducen a que
el consumidor no pueda satisfacer sus preferencias, que son
muy diversas en cuanto a cantidad, calidad y contenido. Con lo
que se produce el efecto contrario de posible tendencia a la
homogeneizacion de la calidad, cuando los consumidores-lecto-
res consideran positivamente la existencia de heterogeneidad.

Por otra parte, la heterogeneidad en la demanda configura la
existencia de asimetrias informativas, y esta es la otra peculiari-
dad que impide una solucién de mercado puro. La asimetria de
informacion entre proveedores y receptores del servicio, en el
caso de los libros, se encuentra claramente a favor del lado de
los clientes-lectores, quienes cuentan de forma creciente con
servicios de informacidn, seleccion y resefias bibliogréficas rea-
lizadas por especialistas en prensa diaria, en revistas especiali-
zadas, en internet, en catalogos, etcétera. Las librerias especiali-
zadas en textos profesionales, académicos, libros universitarios
0 publicaciones extranjeras si crean ciertas economias externas
positivas en cuanto a la unificacién de la informacion, muy tami-
zadas, no obstante, por la existencia de esos otros servicios de
informacion referidos.

Si acaso, en este sentido, si se encuentra en manos de los edi-
tores el generar cierta asimetria de informacion promocionando
determinados libros, mediante publicidad especial, o creando
premios y concursos literarios y cientificos, que luego deven-
drén éxitos editoriales de ventas.

La no homogeneidad del producto «coloca la pelota» sobre el
tejado de la distribucién y la especializacion de las librerias por
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temas o bloques. Los defensores del precio fijo de los libros
argumentan que, al garantizar dicho sistema un margen mas
amplio para los libreros, les permite que cuiden mas la exposi-
cion y venta de los libros y que el sistema de distribucion
adquiera mayor capilaridad. Este sistema de distribucién aho-
rraria, ademas, costes de informacion, ya que al fijar los produc-
tores el precio, los consumidores no tienen que perder el tiem-
po y otros recursos en busca de la libreria o distribuidor que
ofrezca la mejor oportunidad®. Lo cierto es que la existencia de
esos costes de informacidn ha permitido la creacion de librerias
especializadas en precios fijos sin descuento para publicos con
prisa y utilidad marginal de la renta baja, y otras con ofertas casi
permanentes y variadas «para compras de necesidad y recu-
rrentes»’.

En este «rio revuelto» que es el mercado editorial no faltan
propuestas de todo tipo que incluso llegan a pasar de la liberali-
zacion del precio a la gratuidad del bien, lo que es absurdo®.
Esas propuestas para romper la fijacion del precio de los libros
incluyen desde el cambio del precio fijo por un precio maximo
que luego permita incluir descuentos; pasando por la posibili-
dad de desgravar de la declaracién del IRPF una cuantia deter-

8 Es lo que denominamos el «efecto gasolineras». El sistema de
liberalizacion del precio de los carburantes, implantado en 1998, puede ser
similar al caso que tratamos aqui. Con la liberalizacién, el consumidor no va
a saber exactamente cuanto le va a costar 1 litro. de gasolina de una calidad
dada en diferentes estaciones de servicio; e incluso puede ocurrir que
estaciones de una misma marca no cobren el mismo precio, variando éste
segun la localizacion. El peligro que muchos manifiestan es que este mercado
pudiera convertirse en un oligopolio con fijacién de precios por zonas (de
localizacion espacial). Y algo similar podria ocurrir entre las librerias si se
liberalizase completamente el precio. Las de zonas con publico mas
«intelectual o culto», o las que son mas conocidas, 0 mas visibles, cargan un
precio mayor dada la demanda cautiva de que dispondrian.
Alternativamente, también se argumenta que las librerias en puntos remotos y
alejados de un cierto ndcleo intelectual también se veran forzadas a cargar
un precio mas elevado por los libros para poder subsistir.

9 SCHWARTZ (1998), pagina 89.

10 Como se suele decir «There is no such a thing as a free lunch». En el
caso de los libros la entonces Ministra de Educacion, Esperanza Aguirre, lo
manifestd con las siguientes palabras: «Las cosas gratuitas no existen. Ni los
servicios publicos ni los libros lo seran porque alguien los paga. Y siempre
son los contribuyentes. Si los libros de texto son gratuitos, el Parlamento
debera decidir a qué otros servicios se quita ese dinero o si se sube algin
impuesto». La Gaceta de los Negocios, 22 de enero de 1998.

minada por hijo en edad escolar obligatoria, que actualmente es
de 25.000 pesetas, por concepto de libros de texto y material
didactico; hasta la propuesta de la Confederacion Espafiola de
Asociaciones de Padres de Alumnos de cargar el precio de los
libros a los Presupuestos Generales del Estado, de modo que
los libros pertenezcan al centro y no a los alumnos y valgan para
cuatro afios, que es el periodo establecido por la ley sobre la
duracion de los manuales escolares, pasando de unos alumnos a
otros, transcurridos los cuales los manuales serian renovados y
de nuevo el Estado tendria que asignar una partida por alumno
y centro'!. Ademas, se podria cargar a cada alumno que fuese
utilizando los textos una cantidad, a modo de alquiler, que con-
tribuyera a la financiacion de los libros, lo que evitaria la gratui-
dad completa.

Por su parte los libreros entran en el doble juego de posicio-
narse con los editores y defender el precio fijo en los libros, asi
como solicitar la supresion de los descuentos del 12 por 100
aprobados para los libros de texto, y al tiempo abogar por la
«gratuidad» de los libros de texto pero, claro esta, con cargo a
los Presupuestos Generales del Estado.

Los argumentos muchas veces manejados por unos y otros se
parecen a los que tuvieron lugar en Gran Bretafia hace mas de
un siglo, en la disputa habida por el establecimiento de un pre-
cio neto o precio fijo por parte de las editoriales a los libreros.
El impulsor de la fijacion de un precio neto para los libros fue la

11 Se estima que el coste de esta operacion es de unos 21.000 millones de
pesetas, que incluso podrian compartirse entre el gobierno central y las
comunidades autbnomas. Cada alumno gasta anualmente en libros unas
20.000 pesetas de media segun estimaciones de la Unién de Consumidores
de Espafia UCE. El Mundo, 22 de septiembre de 1998. El hecho de que el
descuento del 12 por 100 no sea obligatorio hace que en determinadas
comunidades auténomas, como en Galicia, exista un acuerdo tacito entre los
libreros para no aplicar ningln tipo de descuento. En algunos pueblos de
Castilla-La Mancha los cuadernos de actividades se borran al finalizar cada
curso y se entregan a los alumnos entrantes para que los reutilicen. Y algunas
asociaciones de padres en Catalufia se han dado de alta en Actividades
Econdémicas y adquieren los libros a su nombre, de modo que el beneficio del
librero (un 25 por 100) es el dinero que consiguen ahorrar.

12 Vvéanse las posturas de la Confederacién Espafiola de Gremios
y Asaciaciones de Libreros (CEGAL) en El Mundo, 22 de septiembre 1998
y El Pais, 15 de septiembre de 1998.
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editorial Macmillan y el experimento se realizé con el libro de
Alfred Marshall, los Principios de Economia.

4. Marshall, Macmillan y los Principios de Economia

Hasta 1890 la practica habitual en Gran Bretafia en el mercado
de libros consistié en un sistema en el que los libreros ofrecian a
sus clientes descuentos de las listas de precios publicadas por las
editoriales, con lo que el precio final de venta al pablico de un libro
no solo podia variar segin la libreria donde fuese adquirido, sino
que dentro de la misma libreria podia variar segun el tipo de clien-
te, su asiduidad, la formula o rapidez de pago. EI 6 de marzo de ese
afo, el editor Frederick Macmillan, en una carta abierta dirigida al
editor de la revista The Bookseller, propone la creacion de un siste-
ma de precio neto; esto es, «un precio fijado por el editor, por deba-
jo del cual un librero no podria rebajar el precio a su cliente, bajo la
penalizacion de que le fuesen retirados todos los suministros de
libros que en el futuro le fuese a hacer dicha empresa editora»'®,

Ya en 1852 los libreros hicieron un intento de acabar con los
descuentos en el precio de los libros!*. Pero en esta época dis-
tinguidos personajes de la ciencia y la literatura apoyaron la
posibilidad de poner precios rebajados, y consideraron la pro-
puesta de los libreros como una conspiracion ilegal contra la
libertad de los agentes de determinar y aceptar los precios esta-
blecidos libremente entre ellos. Charles Dickens presidia un
grupo que contaba —entre otros— con Owen, Newman, 0
Babbage, con el apoyo expreso de Thomas Carlyle, John Stuart
Mill, Gladstone, Cobden, y el profesor De Morgan.

Pero, en marzo de 1890, Frederick Macmillan sugirié cambios
en el sistema imperante e introdujo un cuestionario en su articu-
lo de The Bookseller para que fuese rellenado por los distribuido-

13 GUILLEBAUD (1965) en WOOD, J. C. (ed.) (1982), pagina 252. Tanto
la carta que recoge la propuesta de Macmillan como un editorial de la revista
The Bookseller pueden encontrarse en MACMILLAN, F. (1924), paginas 5-10.

14 yéase GRETHER (1934) en WOOD, J. C. (ed.) (1982), pagina 61. Por
cierto, en esta ocasion fueron los libreros, y no los editores, los que
propusieron acabar con las rebajas en el precio, concordando sus intereses
con los de los editores.

res. Inicialmente, las respuestas a dicho cuestionario, asi como
una encuesta que llevo a cabo la Pall Mall Gazette, mostraron
un sentimiento mayoritario en contra de introducir cualquier
cambio en el sistema de descuentos. Sin embargo, Frederick
Macmillan se encontraba plenamente dispuesto a dar la batalla
por instaurar un sistema de precio neto —que a la postre se
transformaria en un sistema de precio fijo— para los libros, con
el doble propdsito de reducir el precio final de los libros y de
acabar con los descuentos de los libreros®.

Anteriormente, en abril de 1887, Marshall habia propuesto a
Frederick Macmillan la publicacion de lo que «ser4 la obra cen-
tral de mi vida... un libro de “Economia” que cubrird mas o
menos el mismo terreno que la Economia Politica de Mill, y que
probablemente serd de la misma extension o un poco mas
corto»'6, Naturalmente se trataba de los Principios de Economia,
libro que inicialmente Marshall proponia editar en dos volime-
nes en octavo, el primero en el otofio de ese mismo afio de 1887,
y unos dos afios después el segundo volumen. En la carta que
Marshall envia a Macmillan le indica que le gustaria que el pre-
cio del libro no fuese muy elevado ya que los libros de econo-
mia van dirigidos principalmente a estudiantes, y éstos no dispo-
nen de «posibilidades econdémicas». Consideraba, pues, su libro
como de texto universitario.

Macmillan responde que esta de acuerdo con ciertas condi-
ciones iniciales de Marshall y le envia un contrato que incluye
sus peticiones®’. Tres afios mas tarde, en marzo-abril de 1890, la

15 Véase MACMILLAN, F. (1924), pagina 13. Dentro de los sistemas de
fijacion de precio de los libros, Schwartz diferencia entre precio neto, en el
que «los editores coaligados acuerdan marcar los precios de cesion de sus
libros a los detallistas o libreros,... [quienes] modulan el margen comercial
que juzguen oportuno. El libro, sin embargo, nunca se vendera por debajo
del neto». Y precio fijo, en el que «la ley deja en manos del editor el sefialar
el precio de venta al publico del libro, y atribuye al librero unas posibilidades
estrictamente limitadas de descuento». Creemos que en la practica no hay
diferencias, ya que la primera férmula se convertira —antes o después— en
la de precio fijo. Citas tomadas de SCHWARTZ (1998), pagina 75.

16 GUILLEBAUD (1965), paginas 253-4.

17 En 1887 Marshall le pregunta a Macmillan si aceptaria «un sistema de
royalty con la condicion de que el copyright desaparezca pasados unos
cuatro (o cinco) afos de la publicacién del segundo volumen». GUILLEBAUD
(1965), pagina 253.
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discusion acerca de la edicién del libro, ya préximo a su publica-
cidn, se sitdia en torno al precio de salida, y siempre dentro del
sistema de descuento por parte de los libreros.

Inicialmente, Macmillan insinta un precio de 18 chelines como
el mas alto sin perjuicio en las ventas, si bien le dice a Marshall
que considerara como definitivo fijar el precio en 16 chelines,
sugerido por Marshall en una conversacion anterior. Cuatro dias
después, Marshall responde agradeciendo que fije el precio del
libro a 16 chelines, en lugar de a 18 chelines, pero afirma que
«hubiese preferido 14 chelines; pero soy consciente de que
usted ha ido todo lo lejos que yo podia esperar en mi peticion»t,

Hasta aqui la discusion en el terreno del sistema antiguo de
descuento. Observara el lector que una preocupacion primor-
dial de Marshall era el abaratamiento del libro. Més adelante
veremos a Marshall insistir en esta preocupacion, guiado, cree-
mos, tanto por la razon «altruista» que él mismo aduce de facili-
tar al maximo el acceso de su libro a un publico sin medios
materiales muy elevados, como por la razén mas «crematistica»
de asegurarse un nimero de ventas mayor.

Tan s6lo diecinueve dias después de la discusion anterior, el
15 de abril de 1890, Macmillan escribe a Marshall sugiriéndole
un precio neto para su libro de 12 chelines 6 peniques, en lugar
de los 16 chelines y transmite a Marshall su preocupacion por
los dos males que aquejan al sistema de descuentos en el precio
de los libros sobre el precio anunciado: encarece el precio de
partida de los libros «de forma ridicula», ya que deben propor-
cionar un margen suficiente después del descuento, y, en segun-
do lugar, el sistema de descuentos ha creado tal espiritu de
competencia entre los libreros «que el negocio de los libros no
deja suficiente beneficio como para mantener stocks adecuados,
0 como para vivir Unicamente de la venta de los libros»; tenien-
do el librero que «complementar su negocio con la venta de
“caprichos o chucherfas”, de lana de Berlin (sic), etcétera»®,

18 GUILLEBAUD (1965), pagina 256.

19 MACMILLAN, F. (1924), paginas 14-15. Se reproduce integra la carta
de Macmillan a Marshall en GRETHER (1934), pagina 59, y GUILLEBAUD
(1965), paginas 256-257.

Para entonces, Macmillan admite que habia llegado a «la conclu-
sion de que lo mas prudente para la introduccion del sistema de
precio neto era proceder por etapas, dada la ausencia de una opi-
nion uniforme al respecto entre los editores, libreros y autores»%.

Como se observara, pese a la ausencia de opiniones comunes
entre los afectados, los argumentos dados por los defensores
del sistema de precio neto eran muy similares a los expuestos
en nuestro debate actual. La introduccion del precio neto permi-
tirfa a los editores abaratar los libros ya que, en lugar de tener
que marcar precios muy elevados para que los libreros apliquen
sus descuentos, marcan un precio de venta de salida con el 25
por 100 de descuento de mayorista para el librero y, de paso,
asegurarfa un beneficio adecuado al librero que vendiese el
libro al precio marcado por la editorial.

Por supuesto, dada su preocupacion por conseguir el precio
mas bajo posible, al parecer Marshall aceptd inicialmente de
buen grado la propuesta de Macmillan, si bien se plantearon
algunos inconvenientes. Primero hubo un problema con el pre-
cio neto inicial de salida al pablico. Macmillan, tras proponer los
12 chelines 6 peniques, quiso elevar dicho precio a 14 chelines.
dada la extension del libro, mayor de lo que inicialmente se
esperaba, y debido a las mdltiples y tediosas correcciones que
Marshall habia introducido en las pruebas de imprenta. Puesto
que Marshall parecia inquieto por conseguir el precio mas bajo,
propone a Macmillan contribuir con 20£ para los gastos extra de
edicion a cambio de no mover el precio final. A lo que Macmi-
llan accede recordandole de nuevo a Marshall que «como usted
ya sabe, los costes de las correcciones han sido cuantiosos»?.,

Ademas, como subraya Guillebaud, Marshall se mostré tem-
pranamente critico, 0 al menos renuente, con ciertos aspectos
del sistema que Macmillan estaba empefiado en instaurar. Prin-

20 GUILLEBAUD (1965), pagina 256. Cursivas nuestras. Guillebaud recoge
en estas dos lineas lo expresado por Sir Frederick MACMILLAN (1924),
péaginas 5-13. Relata Macmillan que, en general, los profesionales (editores,
libreros, escritores,...) mostraron hostilidad inicial a su plan y la opinién
general parecia ser que Macmillan era un reformador con buenas intenciones
pero un tanto utépico.

21 Carta de 9 de julio de 1890 de Macmillan a Marshall. Véase
GUILLEBAUD (1965), paginas 259-60.

JULIO-AGOSTO 1999 NUMERO 779

95



ICE

COMERCIO MINGRISTA: COMPETENCIA Y POLITICA DE MARCAS

cipalmente en lo referente a la nula posibilidad que dejaba a los
libreros para ofrecer descuentos en las compras al contado?.

Antes de pasar a narrar como estas dudas de Marshall le lle-
varon a sugerir el abandono del sistema de precio neto para su
libro, quisiéramos plantear por qué se escogié el libro de Mar-
shall y si el sistema de precio neto tuvo que ver o no con las ven-
tas del libro, tal como sostienen los defensores actuales del sis-
tema de fijacion de precios.

5. Establecimiento de un precio neto y las ventas
de los Principios

El precio de salida de los Principios de Economia fue, finalmen-
te, de 12 chelines 6 peniques, y en el catalogo de julio de 1890
que hizo la editorial Macmillan se advierte que: «Debe afiadirse
que el precio del libro es neto, de modo que los libreros no estan
en condiciones de ofrecer descuentos a los compradores»?,
Hasta la aparicion de la octava edicion, en 1920, dicho precio no
se modifica, y entonces pasa a ser de 18 chelines.

En su propuesta a Marshall, Frederick Macmillan reconoce
que ya se habia aplicado el establecimiento de un precio neto a
algunos libros, pero siempre se habia hecho con grandes obras,
mas bien caras, y de forma aislada. Nunca anteriormente se
habia tratado de poner en préctica con un libro popular, «de
interés general» y que no «vaya a parar a las estanterias de sal-
dos» o liquidaciones?. Por tanto, los Principios de Economia no
es el primer caso de precio neto, aunque si parece ser el primer
libro de texto, con un precio moderado y elevadas expectativas
de venta, en el que se experimenta.

22 En fecha tan temprana como el 28 de julio de 1890 expresa Marshall
esta duda acerca del sistema, tan sélo a la semana siguiente de la
publicacién de los Principios. Ver GUILLEBAUD (1965), paginas 260-1.
Véase también, GROENEWEGEN (1995), paginas 421-22.

23 MACMILLAN, D. (1942), en WOOD, J. C. (ed.) (1982), pagina 128. Sir
Frederick Macmillan relata como se notifico a los libreros que segin los
términos en los que se comercializaba el libro no se admitiria descuento
alguno sobre el precio anunciado en catalogo. Ver MACMILLAN, F. (1924),
pagina 15.

24 MACMILLAN, F. (1924), pagina 15.

Macmillan sabia —y asi ocurrié— que se encontraria con el
rechazo frontal de la mayor parte de los libreros a su plan. Por
tanto, queria asegurarse un autor que aceptase realizar el expe-
rimento con su libro, y «que el libro escogido fuese bueno» y se
vendiese; «porque si el primer libro con sistema de precio neto
no se vendia, su fracaso se atribuiria sin duda alguna no a su
calidad sino a su precio neto»?. Por aquel entonces la editorial
Macmillan se encontraba preparando la edicién de los Princi-
pios de Marshall, «reconocido economista y catedratico de Eco-
nomia Politica en la Universidad de Cambridge. Existia poca
duda de que este libro ocuparia enseguida un lugar destacado
en la literatura econémica, y se mostraba como el mas apropia-
do para el experimento que desedbamos poner en marcha»?,
Parece, pues, que la intencion de Macmillan era retorcer el
argumento de modo que lograse dar con una obra cuyas altas
ventas estuviesen aseguradas para luego afirmar que el sistema
de precio neto habia contribuido a asegurar las ventas del libro.

Marshall acept6 inicialmente el sistema de precio neto para su
libro, a pesar de sus dudas, ya comentadas. La insistencia de
Macmillan en que «se trata, no obstante, de un experimento y
no deseariamos llevarlo a cabo sin su pleno consentimiento», asi
como su indicacion de que «no existe temor alguno de que el
experimento vaya a tener repercusiones negativas en las ventas
del libro»?', pudieran haber tranquilizado las dudas de Marshall.
Ello junto con el favorable precio de salida, segun los deseos de
Marshall.

La oposicidn inicial al plan de Macmillan provino de los libre-
ros que venian practicando con asiduidad el sistema de des-
cuento. Pero Macmillan relata:

«Esperaba completamente esta reaccion y permaneci impasi-
ble. En primer lugar estaba seguro que la demanda que tendria

25 MACMILLAN, F. (1924), pagina 14. Esto aparte de utilizar todo tipo de
trucos comerciales con los libreros que mostraban su descontento con el
sistema, como obligarles a firmar un compromiso de que no modificarian el
precio, retirar las cuentas de la editorial a los libreros que no firmaban, o
conseguir cooperacion de la division mayorista de la propia editorial para
retirar también las cuentas de ésta. Véase GRETHER (1934), pagina 60.

26 MACMILLAN, F. (1924), pagina 14.

27 MACMILLAN, F. (1924), pagina 15.
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el libro del profesor Marshall iba a ser tal que ningun librero
podria lograr ignorarlo; aunque si —Unicamente para fastidiar a
los editores— alguno insistia en adquirir ejemplares sueltos en
lugar de comprarlos de diez en diez, sacrificando asi el 5 por
100 de sus beneficios, Gnicamente se perjudicaba a si mismo y a
nadie mas. En segundo lugar, el nuevo libro disfrutaba de tantas
adhesiones incondicionales entre los libreros de primera fila,
tales como Mr. Bumpus de Oxford Street, mi primo Robert
Bowes de Cambridge, mis amigos Robert y James MacLehose
de Glasgow y tantos otros, que ningun intento de boicotear los
libros de precio neto o a sus editores podria haber resultado
duradero.»?®

Y cuando, tras el éxito obtenido con los Principios de Mars-
hall, Macmillan introdujo el sistema de precio neto en otros
libros, tomé sumo cuidado de «que en cada caso el autor estu-
viese de acuerdo en que su libro se vendiese a precio neto, y
que si éste expresaba la mas ligera objecion —y algunos auto-
res objetaron mucho— su libro se publicaba, manteniendo el
sistema antiguo, sujeto a descuento»?,

Lo cierto es que Frederick Macmillan acerto, ya que los Prin-
cipios de Economia de Alfred Marshall fueron un éxito editorial.
A los cinco afios de su publicacion, en 1895, iba ya por la tercera
edicion, con 7.000 copias, y 5.347 ejemplares vendidos. Sin
embargo, el libro alcanza, de hecho, su méxima circulacion en
su cuarta década de existencia, en la octava edicion, y ya con la
discusion sobre el sistema de precio neto muy olvidada®. Mac-
millan logré con ello no sélo «tapar la boca» a los criticos sino
ademas, en buena parte, la defensa del sistema de precio neto.
Estos no podrian aducir que hundia las ventas de un buen libro.

Por tanto, quienes afirman en la actualidad que el sistema de
precio fijo sirvié para multiplicar por cinco las ventas de los
Principios cometen un doble error. No fue el precio neto la
causa de éxito en las ventas del libro, sino que era un libro exce-

28 MACMILLAN, F. (1924), pagina 16.

29 MACMILLAN, F. (1924), pagina 17.

30 Se pueden ver las cifras que aporta MACMILLAN, D. (1942),
péaginas 130-1.

lente, con vocacion de ser tanto un libro de texto para los estu-
diantes de economia de futuras generaciones como un libro de
lectura para los hombres de negocios, disefiado para ser popu-
lar y —como dice el propio Macmillan— «de interés general» y
para no terminar en las estanterias de liquidaciones. Y, ademas,
Macmillan jamés penso en si la aplicacion del sistema de precio
neto iba a aumentar o no las ventas del libro, sino que utilizo a
sabiendas un gran libro, con ventas aseguradas y con las carac-
teristicas mencionadas anteriormente, como eran los Principios,
para consolidar el sistema de precio neto que pretendia instau-
rar y para que, cuando menos, no se pudiese achacar a dicho
sistema un fracaso de ventas.

6. Marshall y el sistema de precio neto

Lo que planted Marshall fueron ciertas objeciones a algunos
aspectos de dicho sistema, especialmente con algunas rigideces
que imponia para la aplicacion de descuentos por pronto pago.
Marshall no fue favorable a la fijacion de precios y «adopté una
actitud muy critica ante el sistema de «precios netos» o fijados
por el editor sin opcién a descuentos en libreria, especialmente
para libros de texto universitarios como sus Principios de Econo-
mia%L. Si bien suaviza su postura mediante la propuesta de sub-
vencionar a los escritores de libros cientificos y de texto univer-
sitario con los excedentes que el sistema de precio neto pudiese
generar.

Guillebaud recoge que, ya el 28 de julio de 1890, Marshall se
queja en una misiva a Macmillan de algunas confusiones que el
propio sistema de precio neto ha generado, incluso en periédi-
cos importantes como el Western Morning Review, que confunde
el precio del libro, anunciado en catélogo, con el precio al por
mayor; al tiempo que le transmite algunas dudas acerca de si los
libreros que venden libros editados a precio neto «podréan car-
gar diferentes precios a clientes que pagan en efectivo y al con-
tado» frente a aquéllos que paguen a crédito o con letra de cam-

31 SCHWARTZ (1998), pagina 97. En general véanse las paginas 96-9.
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bio. Marshall, quien se declara «serio defensor de los incentivos
que otorgan los minoristas a los clientes que pagan al contado»,
parece entender que es posible aplicar esa discriminacion aun-
que admite que puede resultar complicado. Por lo que pasa a
realizar las siguientes recomendaciones para perfeccionar el sis-
tema, después de afirmar que no entiende de asuntos comercia-
les y que habla desde la ignorancia:

«... estaria inclinado a recomendar que (i) el precio publicado
deberia ser el que permitiese al librero vender el libro a crédito
a corto plazo; es decir, cuando tenga todo el gasto anotado en
sus libros de contabilidad, pero no tenga su capital inmovilizado
por mucho tiempo. (ii) EI comprador que pagase al instante en
efectivo deberia obtener un penique por cada chelin como des-
cuento. (iii) EI comprador que solicitase un crédito a largo
deberia pagar un 5 por 100 adicional por cada medio afio; el
recargo usual del 5 por 100 al afio es, considero, del todo insufi-
ciente; pero no creo que sea muy facil lograr que el publico
adopte esta Ultima sugerencia.

Otro punto que pudiera precisar explicacion adicional es la
relacion del nuevo sistema de precio neto con las revistas men-
suales. Estas se venden con un 25 por 100 de descuento en Lon-
dres, pero a todo su precio —incluso pagando al contado—,
segun tengo entendido, en Cambridge y otros lugares. Esto
siempre me ha confundido.»*

Macmillan elude «entrar al trapo» que le propone Marshall,
afirmando que no cree prudente establecer ni dictar reglas de
descuento para el pago al contado, a crédito, etcétera. Opina
que «seria imposible obligarles [a los libreros] a cumplirlas y
consideramos que estas cosas es mejor dejar que se establezcan
entre los libreros y sus clientes»®.

La correspondencia entre ambos personajes sobre la materia
se suspende hasta siete afios después, en diciembre de 1897,
cuando se reinicia como consecuencia del ataque sistematico a
la venta de libros con descuento que lanza la Publisher's Asso-
ciation, creada apenas un afio antes, en 1896, y apoyada por los

32 GUILLEBAUD (1965), pagina 261. Cursivas en el original.
33 GUILLEBAUD (1965), pagina 262.

Associated Booksellers of Great Britain and Ireland formada en
1895. Como parte de dicha campafia algunos editores miembros
enviaron, al parecer, una circular a sus autores mas importan-
tes, indagando sus puntos de vista sobre la materia. La respues-
ta de Marshall al requerimiento de Macmillan reproduce basica-
mente los puntos del texto citado anteriormente, argumentando
que los descuentos para pagos al contado son «un servicio al
progreso econémico y moral» logrado originalmente por el
movimiento cooperativo que lo impuso por encima de la resis-
tencia de los comerciantes. En esta ocasion, la nueva campafa
para restringir, primero, y acabar, después, con los descuentos
en el precio de los libros se encontré con la oposicion de la
Sociedad de Autores.

Pero Marshall se hallaba a las puertas de publicar la cuarta edi-
cion de su libro. Para entonces el éxito del libro estaba asegurado
y las ventas eran elevadas. Incluso Marshall le propone a Macmi-
llan que esta cuarta edicién tenga una tirada inicial de unas cua-
tro o cinco mil copias, por lo que hace la siguiente sugerencia:

«Crece mi opinion de que los pagos al contado debieran favo-
recerse y no penalizarse. No deseo interferir con la manera en
la que usted considera deben llevarse a cabo sus negocios. Pero
tengo la mas fuerte objecidn de ser complice de una imposicion,
si bien con un método indirecto, de castigos a los libreros que
venden libros al contado a precio mas bajo de lo que venden a
crédito. Entiendo que esta dificultad surge tan sélo con respecto
a los libros que se publican a precio neto. ;No seria lo mejor vol-
ver con el antiguo plan en mi nueva edicion: es decir a 15 6 16
chelines no neto?»*

La respuesta de Macmillan no se hace esperar y tan sélo dos
dias después contesta:

«Lamentaria mucho tener que alterar el precio publicado [en
catalogo] de su libro después que ha dado tan buen resultado,
durante tanto tiempo, como libro a precio neto. Sin embargo
estoy dispuesto a acatar sus deseos si usted se mantiene en su
opinion cuando la nueva edicidn esté lista.»

3¢ GUILLEBAUD (1965), paginas 264-5.
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En septiembre de 1898 Marshall realiza un Gltimo esfuerzo
para que Macmillan introduzca en el sistema de precio neto una
rebaja en el libro que sea abonado en efectivo y al contado. Y
deja entrever sus preocupaciones cuando escribe:

«Sigo sin ver por qué es razonable que el inactivo librero deba
obtener hasta dos veces mas de cada copia de mi libro de lo que
usted o0 yo obtenemos. Se trata, sin embargo, de un simple asun-
to de dinero, y no me preocupa demasiado.

Me preocupa mucho mas la cuestion de obligar al librero a
que cargue precios iguales por servicios diferentes, aquéllos
que presta al cliente que paga al contado y no le acarrean riesgo
alguno, frente a aquéllos que presta al cliente que paga una vez
al trimestre.»®

A partir de esta carta de 10 de septiembre de 1898, la corres-
pondencia posterior entre Macmillan y Marshall muestra més
crudamente las diferencias de criterios entre ellos, y saca a la
luz los razonamientos mas sélidos de ambas partes.

La respuesta de Macmillan, el 15 de septiembre de 1898,
argumenta tanto contra la idea de que el librero minorista
obtenga demasiado beneficio de los libros vendidos a precio
neto, como contra la introduccion de descuentos por pronto
pago, que conducirian al suicidio del plan y a volver al sistema
de descuentos de forma generalizada. De hecho, defiende
Macmillan, lo que ocurre es que con el sistema de precio neto
al librero le queda algo de beneficio para su sustento —inclui-
dos sus salarios de gestion—, en tanto que con el sistema de
descuento ni siquiera le llega para su sustento. Macmillan
afade:

«El Unico plan seguro es tratar toda la venta de libros como si
fuese un negocio al contado (cosa que en su mayor parte es) y

35 GUILLEBAUD (1965), paginas 265-6. Vemos aqui a Marshall
razonando como economista, diferenciando productos y servicios e
incluyendo riesgos. Pero a continuacion del texto justifica de nuevo el
descuento sobre los pagos al contado porque dicho sistema ha contribuido al
desarrollo, moral y econémico, de la sociedad. En su defensa del sistema de
comercio a crédito, Marshall pone el énfasis en el descuento que deberia
aplicarse al cliente que paga al contado, en tanto que Macmillan,
observando que ello hundiria el sistema de precio neto, lo pone en la carga
que deberia penalizar a todo el que pague a crédito.

no hacer provision alguna para el crédito a largo plazo. El precio
neto es un precio al contado y si un cliente desea realizar la
compra aplazada a crédito deberia estar de acuerdo en pagar un
porcentaje adicional dependiendo de la extension del crédito...

Estoy completamente de acuerdo con usted respecto a las
ventajas que tiene hacer negocios al contado y me parece que la
forma mas préctica de favorecerlo es publicar libros de acuerdo
con un sistema que no permita otra cosa.»*

Tan sélo dos dias después Marshall acepté muy a regafiadien-
tes los argumentos de Macmillan como los del experto, y al fin
y al cabo su editor. Y aunque observa que Macmillan «se opone
firmemente a cualquier cambio en los términos en los que mi
libro se facilite a los libreros y, si es asi, yo no considero que
deba presionarle mas, al menos por lo que a esta edicién con-
cierne»; sin embargo, lanza una segunda andanada de criticas
contra el sistema de precio neto, esta vez orientadas a la subven-
cion de la ciencia y la cultura rigurosas.

Considera ahora que, en el caso de los libros cientificos y mas
densos, el sistema pudiera beneficiar injustamente a los libreros
porque estan obteniendo unos beneficios extraordinarios que
remunerarian un servicio que no prestan, y de esta forma el sis-
tema perjudicara a los autores de este tipo de libros:

«Estos [los libros cientificos] no le ocasionan al librero tras-
torno alguno ya que jamas sabe nada acerca de ellos, y nunca
mantiene existencias de los mismos; sus servicios son compara-
bles en este caso con los que ofrece un quiosquero mas que con
los de un proveedor especializado. En los libros de literatura y
arte de puro entretenimiento, y especialmente en aquéllos que
se ajustan al prototipo de libros de regalo, es dificil [elegir].
Aqui puede ser util como consejero, y su stock es algo casi esen-
cial...

El pablico deberia subsidiar sélo a los pocos que resisten la
tentacion de escribir rapidamente, y que les gusta mas hacerlo
lo mejor posible y despacio... De modo que a quienes el pablico
debiera subvencionar es precisamente a quienes los libreros

36 GUILLEBAUD (1965), pagina 267.
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explotarian para asf evitarse tener que hacer un poco mas de
negocio en papeleria, etcétera, de lo que hacen ahora.»*

El argumento de Marshall ahora no es el de una defensa de la
libertad en la determinacidn del precio de los libros o de la libre
aplicacion de descuentos, sino que, en el caso de los libros cien-
tificos y de texto (como era el suyo), el precio regulado y garan-
tizado ha elevado las rentas de los libreros por un servicio que,
en realidad, no prestan y tales rentas deberian ser desviadas
hacia los autores. Especialmente, dice Marshall, cuando estos
autores son jévenes y no encuentran facilmente una subvencion
0 un puesto universitario. Por tanto, el sistema de fijacion de
precio estd otorgando una renta extraordinaria a la persona no
adecuada, segiin Marshall. La labor de los libreros ha sufrido
modificaciones en el tiempo y éste ha dejado de prestar un ser-
vicio especializado, pasando a ser un trabajo que puede realizar
cualquier persona con algo de cultura, y para el que no se preci-
sa una remuneracion elevada; al contrario que ocurre con los
jovenes cientificos:

«Usted afirma que los costes de los libreros son muy elevados
en proporcion a sus ingresos. Desde luego lo son por ley econd-
mica. No estan mal pagados porque la competencia sea dura,
sino que la competencia es intensa porque poco de su trabajo
precisa hoy en dia un pago muy elevado. La creciente especiali-
zacion del conocimiento y la proliferacion de revistas especiali-
zadas han desplazado al librero de su posicion de mentor, y
hacen imposible para él mantener un stock de cualquier servicio
salvo en la literatura que se compra por parte del pablico en
general mas que por especialistas. Un movimiento amplio y
moderado para mejorar la posicion del librero en el manejo de
libros de arte, bellas letras, y esa importante forma de arte apli-
cado, cual es la papeleria, colocarian a las fuerzas econémicas
de su lado... Pero el intento de clasificar los libros cientificos
con los libros de arte en lugar de con los libros de texto me
parece ir contra las leyes econdémicas; exactamente igual que
una ordenanza que estableciese que los cocheros de Londres

37 GUILLEBAUD (1965), pagina 268. Es notorio que Marshall escribia muy
lento y con numerosas revisiones.

debieran recibir dos chelines por milla. Tal ordenanza no enri-
queceria a los cocheros, ya que su trabajo es sencillo. Disminui-
ria el nimero de viajeros, aumentarfa un poco el nimero de
calesas, y un mucho el nimero de las que circulan en busca de
clientes...

Los libreros quiza puedan aumentar las ventas agregadas de
una literatura general barata. No podrian aumentar mucho las
ventas agregadas de literatura cientifica cualificada aunque lo
intentasen; y rara vez lo intentan. Ellos pueden desviar muy
poco la demanda de libros que ofrecen un bajo descuento a
otros libros que dan un descuento elevado. Aunque esta influen-
cia jamas ha sido muy fuerte en ningun pais salvo, creo, en
América; e incluso alli casi ha desaparecido recientemente debi-
do al desarrollo de buenas revistas [cientificas]. Pero usted
sabe mas de esto que yo.»*

Marshall observa que con el sistema de descuentos los libros
cientificos y de texto pueden tener mejor salida de venta, lo que
beneficia a sus autores aunque los margenes de los libreros
queden afectados para estos libros, y esto es un escollo para el
sistema de precio neto. Pero en este caso sus argumentos que-
dan muy matizados y pueden interpretarse como una acepta-
cién, aunque no como una defensa, del sistema de precio neto,
ya que defiende que los margenes comerciales de los libreros
sobre publicaciones cientificas se disminuyan, para asi proveer
de ingresos adicionales a los autores jovenes y desconocidos,
mediante la fijacion de precios netos mas bajos para estos
libros. E incluso llega a proponer que sean los jovenes autores
cientificos quienes disfruten del posible beneficio extraordina-
rio que permite el sistema de precio neto, en lugar de ser los
libreros los beneficiarios. Marshall parece proponer, igual que
argumentan hoy en dia los defensores de la fijacion del precio
de los libros, que con los mayores margenes de los libros que
tienen gran tirada y se venden bien se cubra o subvencione a los
«graves libros cientificos», de menor tirada y venta. Sin embar-
go, su opinion sobre el sistema que fija los precios en los libros

38 GUILLEBAUD (1965), pagina 268 y 272. Cursivas en el original.
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cientificos y los de texto queda meridianamente clara cuando
los equipara con una fijacién en el precio de los taxis, que pro-
duciria —aplicando la mas elemental teoria econémica— una
disminucién en la demanda, como consecuencia del encareci-
miento en el precio, y un aumento en la oferta, consecuencia de
las ganancias extraordinarias que percibirian los oferentes
como resultado de la tarifa fijada. En definitiva, un mercado mal
ajustado.

Sus méximas criticas llegan cuando Marshall se percata de
que el publico tiende a protegerse, en la medida de sus posibili-
dades, de los efectos perjudiciales que el sistema de precio neto
tiene sobre los bolsillos de los lectores. Y que dichas actuacio-
nes van también, y principalmente, en perjuicio de los autores;
ya que —en este caso— las rentas extraordinarias que propor-
ciona el sistema de precio neto, y que pudieran perder los libre-
ros, no van a parar a manos de los jovenes autores cientificos;

«Aprobé cordialmente el sistema de precio neto para mi libro
cuando se me sugirié. Pero fue porque malinterpreté la pro-
puesta... La Unica persona a quien he oido defenderlo es un
hombre que gasta varios cientos [de libras] al afio en libros. Me
quedé sorprendido, hasta que me lo explicéd rapidamente:; «Oh!
Generalmente la gente esta de acuerdo en pagar precios eleva-
dos por sus libros. Pero yo soy pobre. No puedo pagar los altos
precios que cuestan los libros nuevos. Y nunca los pago. Espero
por un libro nuevo hasta que las copias de presentacion apare-
cen en los catélogos de segunda mano.» Eso es bueno para
algunos libreros, pero no para los autores.»®

Y Marshall afiade que cree haberle expresado claramente a
Macmillan cémo debe reformarse el sistema de precio neto de
los libros si se pretende que éste haga mas beneficio que dafio.

Una carta posterior de Marshall a Macmillan, que Guillebaud
fecha en torno al 15 de octubre de 1898, dado que la primera
pagina esta perdida, revela —finalmente— interesantes datos
sobre la postura de Marshall en este asunto. Ciertamente en
dicha misiva Marshall se lamenta de las practicas oligopolisticas

o colusivas que atentan contra lo que denomina la formacién de
los precios de manera natural, y afiade que en la industria edito-
rial los mas débiles, y por tanto quienes salen mas perjudicados,
son «los escritores de libros cientificos serios». Pero en la
segunda parte de esa misma carta, tras conocer la maniobra
defensiva que algunos lectores pueden adoptar para eludir un
precio neto elevado, utilizando las copias de presentacion de los
libros cientificos que aparecen meses mas tarde en catalogos de
segunda mano, la reaccion inmediata del «viejo zorro» —como
le llamaban algunos de sus discipulos— fue reducir al maximo
las copias de presentacion de su libro. Ademas, logico valedor
de sus intereses como autor, no duda Marshall en tratar de cap-
tar la demanda cautiva y lamentarse cuando ello no es posible:

«Como economista que soy siento que el progreso del mundo
se estd dafiando seriamente por el reciente aumento de los
acuerdos para controlar los precios en muchas actividades; por
lo que los precios se ajustan no de manera natural y en propor-
cién a los servicios prestados, sino artificialmente en propor-
cion a la superioridad de la fortaleza tactica de las partes con-
tendientes. Nadie es més debil tacticamente que los escritores
de solemnes libros cientificos; y considero que supone un gran
dafio el que se ayude a los libreros a obtener una parte despro-
porcionada de sus beneficios de las pequefias ganancias —que
con frecuencia son todas— de individuos a quienes el pudblico
debiera subvencionar en lugar de seleccionarlos para colgarles
cargas especialmente pesadas...

Le envio una lista escueta de copias de presentacion que me
gustaria sugerir. Consultando me encontré con que la lista para
la tercera edicion era larga en lugar de corta, como le habia pro-
metido. De modo que he recortado ésta.

Lamento que usted no viese manera de anunciar la nueva edi-
Cién a tiempo para que los estudiantes comprasen sus libros...
Supongo que ahora ya no hay mucha diferencia si esperamos
unos pocos dias mas.»*

Marshall y Frederick Macmillan volvieron a cartearse sobre

39 GUILLEBAUD (1965), pagina 269.

40 GUILLEBAUD (1965), paginas 269-70.
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este asunto nueve afios después, en octubre de 1907, como con-
secuencia de los Ultimos coletazos en la lucha por la instaura-
cion del sistema de precio neto.

En 1899 se habifa alcanzado un acuerdo general sobre la apli-
cacion de un precio neto para los libros que fue aceptado por las
asociaciones de editores y libreros casi de forma generalizada,
logrando Macmillan su objetivo. Pero el Club del Libro del
Times se opuso a su aplicacion y se neg6 a firmar el acuerdo,
manteniendo asi una disputa con la Asociacion de Editores,
especialmente fuerte entre 1906 y el 18 de septiembre de 1908,
fecha en que dio por perdido el conflicto sin obtener, segun rela-
ta Macmillan, concesion alguna.

Las dos misivas de Marshall a Macmillan que se conservan
no hacen sino abundar en los argumentos anteriormente esgri-
midos por aquél*’. Marshall insiste en la necesidad de corregir
el que los libreros, que hacen poco o nada por difundir el cono-
cimiento, obtengan «una participacion demasiado grande del
precio de aquellos libros que interesan relativamente a peque-
fias audiencias»*. Para ello propone, esta vez de forma explicita,
gue una parte del exceso que obtiene el librero por el precio
neto se otorgue al escritor:

«Considero que el autor deberia recibir una parte (no necesa-
riamente la mitad) del exceso del precio neto al contado (no del
precio de crédito a tres meses) sobre los gastos reales de
imprenta y encuadernacion. Y todos los gastos de manipulacion
de los libros, bien sea al por mayor o al detalle, deberian impu-
tarse a la parte del editor. Si el editor quisiese participar del
negocio del librero como socio, eso podria estar bien; pero no
espero que suceda.»®

41 Sin duda alguna Marshall echa mano de la no constancia en la utilidad
marginal del dinero cuando llega a afirmar que: «Mantengo que cuando no
se subvenciona a un joven escritor con un puesto universitario, cada chelin
que sale de su bolsillo —suponiendo que tiene elevados propésitos— supone
un dafio nacional mayor que la pérdida de cinco chelines por parte de un
prospero artesano o la pérdida de varias libras esterlinas por un hombre
rico. Y el sistema actual enriquece a los (relativamente) ricos libreros muy a
expensas de los pobres estudiantes.» GUILLEBAUD (1965), pagina 274.

42 GUILLEBAUD (1965), pagina 272.

43 GUILLEBAUD (1965), pagina 274. Cursivas en el original.

7. Conclusiones

No parece estar justificada en el mercado de los libros una
intervencion que permita fijar a los oferentes el precio final del
producto, pese a ser los libros una mercancia que cuenta con
ciertas caracteristicas de bien cultural y cientifico, posible porta-
dora de economias externas positivas, no homogénea, y con
ciertas asimetrias de informacion. El hecho de que las asimetri-
as de informacion se encuentren principalmente del lado de los
demandantes, la heterogeneidad del producto sea percibida
como positiva por los participantes en el mercado cultural y
cientifico y que las externalidades finalmente reviertan en favor
de una sociedad mejor formada intelectualmente, y ello dentro
de un posible escenario con creciente competencia entre prove-
edores de libros (escritores, editores y libreros), impiden que la
fijacion en el precio de los libros permita su produccién de
manera mas eficiente, con menos costes y mayor calidad de pro-
ducto, de lo que lo haria un sistema de descuentos.

Pese a todo, el empecinamiento de quienes defienden la fija-
cion del precio de los libros les lleva a mencionar el nombre de
Alfred Marshall como el gran economista que, junto a su editor
Frederick Macmillan, aplicaron por vez primera el sistema de
precio neto a los Principios de Economia, en 1890, y a utilizar los
argumentos que en aquella época esgrimieron los defensores
del sistema que ide6 Macmillan.

La oposicion de Marshall al sistema de precio neto fue clara
aunque estuvo, en ocasiones, débilmente argumentada. Su pri-
mera y principal critica era que el sistema, tal y como se aplica-
ba, no permitia la posibilidad de realizar descuentos por pronto
pago, lo que rechazaba fundamentalmente no por razones teori-
cas de inclusion de riesgos o de diferenciacion de servicios
segun la forma de pago, sino porque ello atentaba contra el pro-
greso economico y moral que siempre ha supuesto el sistema
de pago al contado con descuento frente a los pagos a crédito o
diferidos y que, en consecuencia, el primero no debia ser penali-
zado.

Su otra critica era que al ser el precio neto un sistema de fija-
cién de precios no competitivo, se permite algun tipo de apro-
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piacidn del excedente de los consumidores que va a parar, a
veces inadecuadamente, a manos de los libreros. Ya que si bien
en el caso de libros generalistas, obras de referencia, o de rega-
lo, remunera un servicio que el librero presta por consulta, con-
sejo y mantenimiento de existencias, en el caso de obras técni-
cas, libros cientificos y de texto, el librero no presta servicio
especial alguno, en tanto que el autor precisaria de esa renta
para poder seguir produciendo. Ademas, aqui si emplea Mars-
hall argumentos tedricos de no constancia en la utilidad margi-
nal del dinero o de la renta para defender que un chelin que no
gana un escritor de este tipo, mas pobre, genera mayor pérdida
para la sociedad que una libra perdida por un comerciante o una
persona rica y, de este modo, justificar una redistribucion
mediante subvencion.

Parece, pues, que Marshall, viendo la imposibilidad de con-
vencer a Macmillan, estaba dispuesto a no desestimar las
ganancias «extraordinarias» que el propio sistema de precio
neto pudiera reportar, para llevar a cabo una redistribucion de la
renta en favor de los escritores de libros técnicos, cientificos y
de texto. Intento realizar propuestas a Macmillan para que éste
flexibilizase algo el sistema de precio neto, en las dos vias indi-
cadas. Pero Macmillan se opuso obstinadamente a cualquier
minima flexibilizacidn de un sistema de fijacion del precio que
veia como suyo propio. Marshall no enfrentaba un problema
abstracto: negociaba la publicacién de su propio libro con el
principal editor de obras de economia. En este contexto, su opo-
sicion al sistema de precio fijo resulta quiza mas destacada.

No le faltaba cierta razén a Macmillan al pensar que si en los
afios iniciales del plan se introducian descuentos por pago al
contado, como pidié Marshall desde el principio, se abria la
puerta para practicar descuentos mas generales que precisa-
mente el sistema pretendia evitar. Habria supuesto la defuncién
del propio sistema.
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