EL PROBLEMA
DE LA PRODUCTIVIDAD
EN EL SECTOR SERVICIOS

Tradicionalmente, se ha considerado a las de servicios
como actividades de baja productividad, lo que
probablemente se ha debido a la dificultad de calcular
ésta para una gran parte de esas actividades, unida a la
falta de interés a causa del escaso desarrollo del sector,
que era percibido como complementario. Pero el gran
incremento del terciario en las Gltimas décadas, y su
creciente importancia en el conjunto de la economia, han
generado una cierta preocupacion por su productividad y
por los instrumentos necesarios para medirla. Jacques
De Bandt presenta en este articulo un estado de la
cuestion. Partiendo de las razones por las que se venia
considerando baja la productividad del sector, y tras un
analisis de las principales preocupaciones actuales en la
materia, propone el autor nuevas nociones del concepto
de productividad aplicables a los servicios —como la de
«productividad indirecta»— y se plantea una serie de
interrogantes de sumo interés que trata de responder ().

INTRODUCCION

ON numerosas hoy en dia

las actividades de servi-

cios sobre cuya producti-
vidad existe una cierta preocu-
pacion. Ayer eran las empresas
de ingenieria; mas recientemente,
todo el campo de los servicios
publicos: salud, ensenanza...;
desde hace algunos anos, ias
compariias de seguros y los ban-
cos; hoy, las empresas de aseso-
ramiento y auditoria, los expertos
contables, los consultores en in-
formatica... Dicho de otro modo,
todo o casi todo el mundo de los
servicios muestra hoy preocupa-
cién por cuestiones de producti-
vidad. Habra pues que tratar de
definir y cuantificar la producti-
vidad.

Este articulo intenta plantear
unas cuantas preguntas a este
respecto y aportar algunos ele-
[ mentos de respuesta.

Habra que abandonar la ima-
gen tradicional, tan anclada en
nuestra mentalidad, de las activi-
dades de servicios: se las consi-
dera, en efecto, actividades de
baja productividad o, en el mejor
de los casos, de débil crecimiento
de la misma.

Esta imagen resulta, en mu-
chos sentidos, inquietante: ;qué
futuro se preparan, en efecto,
nuestros sistemas econémicos si
las actividades que se estan con-
virtiendo en preponderantes son
actividades de débil crecimiento
de productividad?

Para hablar con precision, ha-
bra que volver a la nocion de pro-
ductividad. En la medida en que
se trata de una nocion de resul-
tados, puede presentar aspectos
diferentes y, sobre todo, prestarse
a interpretaciones muy diversas.

Esta aclaracion debe hacer que
nos preguntemos sobre las ra-

zones de que exista hoy un inte-
rés tan grande por la productivi-
dad de las actividades de ser-
vicios, puesto que hasta ahora la
baja productividad, dada por su-
puesta, no parecia constituir ape-
nas problema alguno.

Asi las cosas, habra que volver
al propio debate sobre la deébil
productividad de estas activida-
des. Se observa entonces una do-
ble paradoja que nos permite, al
menos, albergar algunas dudas
serias sobre dicha debilidad pro-
ductiva.

La explicacion general, de la
que se espera la resolucion o eli-
minacion de estas paradojas, se
refiere a la deriva de los precios
relativos de los servicios. ¢Por
qué habrian de estar las activi-
dades de servicios en condicio-
nes sistematicas de hacer algo
mas que compensar la débil pro-
gresion de su productividad?

En efecto, y a un nivel mas fun-
damental, habra que cuestionar
la capacidad de los instrumentos
habituales de contabilidad nacio-
nal para medir la evolucion en
precios y volumen de las activi-
dades de servicios.

Sera necesario, por fin, par-
tiendo de la consideracion de lo
que es el servicio prestado, in-
tentar precisar qué pueda ser la
productividad en los servicios. Lo
mas importante en este sector €s,
sin duda, que, en tanto que apo-
yos externos a la produccion, los
servicios a las empresas tienen
una productividad esencialmente
indirecta para aquellas empresas
beneficiarias de tales servicios.

Organizaremos este trabajo,
por tanto, en torno a los puntos
siguientes:

1. Baja productividad de las
actividades de servicios.
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2. Porvenir del crecimiento
en cuestion.

3. Nocion o nociones de pro-
ductividad.

4. Preocupaciones actuales
en materia de productividad.

5. Doble paradoja de la pro-
ductividad de los servicios.

6. Deriva de los precios rela-
tivos de los servicios.

7. Distribucién arbitraria de
los componentes de volumen y
precio.

8. Productividad indirecta.

1. BAJA
PRODUCTIVIDAD
DE LAS ACTIVIDADES
DE SERVICIOS

Se estima, en general, que la
productividad es baja en las acti-
vidades de servicios. Casi se po-
dria decir que esta debilidad lo
es en todos los sentidos del ter-
mino.

Debilidad por referencia a la
productividad de la agricultura y,
sobre todo, de la industria.

Debilidad tambiéen en el sen-
tido de crecimiento: el creci-
miento de la productividad es in-
ferior hasta el punto de que,
aunque no lo fuese en un princi-
pio, la productividad seréa al cabo
del tiempo necesariamente me-
nor que en otros sectores.

Debilidad, asimismo, en térmi-
nos absolutos, dada la naturaleza
de las actividades de servicios.

Al menos, asi s como se per-
ciben las cosas. Asi ha sido siem-
pre, y asi es en casi todas partes
para la mayoria de la gente. De
hecho, son muchos los que si-
guen pensando, mas 0 menos ex-
plicitamente, que los servicios, y

el sector terciario en general, per-
tenecen a la esfera de la no-
productividad.

Se reconocen aqui las nocio-
nes antiquisimas de division de
tareas en el seno de las socieda-
des tradicionales, donde siempre
se descubre esta oposicion entre
los productores y los otros. Estan
los que producen y satisfacen las
necesidades, y los demas. Natu-
ralmente, el principio de distin-
cién puede variar. Los no pro-
ductivos pueden ser las clases
propietarias o dominantes, que
se contentan con aprovecharse
del trabajo ajeno, © que se dedi-
can a tareas superiores relacio-
nadas con la defensa, los cono-
cimientos o la religion. De este
modo, la linea de demarcacion
puede variar, segun, por ejemplo,
se considere al comercio como
actividad productiva o no. Habra
que advertir igualmente que, a
nivel distributivo, los «producto-
res» resultan generalmente des-
favorecidos: no solamente traba-
jan, es decir, producen para los
otros, sino que esos otros se apro-
pian de una parte mas que pro-
porcional del producto.

Los servicios caen del lado de
los no-productivos, de los milita-
res, clérigos, funcionarios... No
existen, para producir, y por tanto
para ser productivos o tener una
productividad.

Estas categorias —funciona-
rios, clérigos, militares...— son
cuantitativamente muy dominan-
tes en el seno del sector terciario;
sin embargo, s6lo Ultimamente
han hecho su aparicion las pre-
ocupaciones por los costes y por
una cierta manera de productivi-
dad de estas actividades.

Se encuentran también aqui,
evidentemente, las distinciones
marxistas entre trabajadores pro-
ductivos e improductivos. Si el
trabajo es la Unica fuente de va-

lor, habra trabajadores que pro-
ducen valores y plusvalias para
los capitalistas, y trabajadores
—como el personal domeéstico—
que solo ayudan a los capitalistas
a gastar su renta y a consumir.
Se distinguen facilmente, de una
parte, los trabajadores involucra-
dos directamente en el proceso
de produccion, gue son por tanto
productivos, y de otra parte, los
demas, vinculados al trafico o
consumo de productos, que no
son (directamente) productivos
y no hacen sino vivir del trabajo
de los productivos.

Por trasnochadas que sean es-
tas nociones de division del tra-
bajo dentro de una sociedad, o
estas distinciones entre trabaja-
dores productivos y de otro tipo,
habra que admitir que las teorias
siguen profundamente marcadas
por estas corrientes de pensa-
miento. Llegados a este punto,
se pasa, de forma natural, a pen-
sar que este estado de cosas
tiene que ver con la misma indole
de los servicios, y que estas no-
ciones y distinciones no han sido
sino la formalizacion, en unas cir-
cunstancias dadas de lugar y
tiempo, del hecho de que ciertas
actividades caigan inevitable-
mente fuera de la esfera produc-
tiva.

Esta «naturaleza» peculiar de
los servicios depende, segun los
casos, del hecho de que la pres-
tacion de un servicio es un acto
unico, no reproducible tal cual
—es una relacion de persona a
persona—, dominado por consi-
deraciones gue nada tienen que
ver con los costes y la producti-
vidad; o de que el producto no
se refiere a especificaciones téc-
nicas, sino que presenta solo di-
mensiones cualitativas...

Se exige de un asesor que sea
competente y acertado. El ase-
soramiento es un acto unico:
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¢que sentido tendria exigir de él
que fuera «productivo»? Se es-
pera de un cantante que sea
«buenor, de un miembro del clero
que cumpla bien su mision...
¢qué sentido tendria en estos ca-
sos ser «productivo»? Se exige a
un docente, a un psicélogo, a un
investigador que sean competen-
tes, pedagogos, imaginativos...
¢queé sentido tendria exigir que
fueran «productivos»?

De todo ello se sigue que todo
el mundo reacciona confusa-
mente ante la baja productividad
y el débil crecimiento de las ac-
tividades de servicios. Se encuen-
tra muy natural que asi sea.

El hecho de que la enorme
mayoria de los estudios empiri-
cos revele esta debilidad de la
productividad y su crecimiento
no sorprende a nadie.

En consecuencia, la gran mayo-
ria de los economistas —por no
hablar de otros colectivos— con-
sidera esta baja productividad
como un dato constatado de una
vez por todas.

Para ser precisos, habra que
anadir que la productividad de la
gue aqui se trata no es, muy a
menudo, sino la productividad
aparente del trabajo (1).

Este matiz reviste gran impor-
tancia.

Si la productividad de las acti-
vidades de servicios es débil (o
crece lentamente), se considera
generalmente que ello se debe,
en parte o en su totalidad, al he-
cho de que la prestacién del ser-
vicio reposa esencialmente en el
trabajo humano directo, poco
ayudado por utensilios o equipo;
es decir, a que la intensidad de
utilizacion de capital es baja.

De aqui se derivan dos impli-
caciones de interés no despre-
ciable.

La primera concierne a la de-
bilidad relativa de la productivi-
dad en la esfera de los servicios.
Si esto parece, en general, evi-
dente, esta debilidad, sin em-
bargo, es necesariamente mucho
menor Si se expresa como pro-
ductividad total (2) de los facto-
res, habida cuenta de la debilidad
relativa de la intensidad de capital
en estas actividades. Dicho de
otra forma, en términos de pro-
ductividad total, la inferioridad de
la productividaad en los servicios
resulta, si no eliminada, al menos
fuertemente reducida.

La segunda implicacién con-
cierne a los crecimientos de pro-
ductividad que pueden derivarse
de un aumento de la intensidad
de capital. En la medida en que
la intensidad de capital tiende a
aumentar, al menos en ciertas ac-
tividades de servicios, deberia 16-
gicamente derivarse de ella una
aceleracion del crecimiento de la
produccion. No deberia, sin em-
bargo, ocurrir asi mas que en la
medida en que la mayor intensi-
dad de capital resulta de sustitu-
ciones de trabajo por capital en
el proceso de produccion (3).
Pero, evidentemente, habra que
tener en cuenta a estos efectos
tanto las inversiones no materia-
les como las materiales.

No se excluye, pues, que la pro-
gresion de la productividad en
los servicios llegue a ser mas ele-
vada en el futuro gracias a una
mayor intensidad de capital; por
ejemplo, gracias al desarrollo de
equipamientos informaticos y de
telecomunicacion.

¢ Podria ocurrir lo mismo, con
independencia de las posibilida-
des de sustitucion de trabajo por
capital, en razon de innovaciones
en las actividades de servicios?
Con independencia de cuanto se
refiere a las innovaciones de pro-
ductos potenciales, la cuestion

se centra en las innovaciones de
procedimiento. La idea preva-
lente es que la productividad no
es susceptible de crecer (mas)
en los servicios si no es mediante
su industrializacion; es decir, me-
diante un desplazamiento en el
continuum bienes-servicios (4)
desde el polo «servicios» hacia el
polo «bienesy.

Cabe preguntarse, sin embar-
go, si no volvemos asi, una vez
mas, a considerar que, para que
la productividad aumente en las
actividades de servicios, es ne-
cesario que se reduzca el com-
ponente de servicios en beneficio
del componente de bienes; es de-
cir, que, en definitiva, se reduzcan
los servicios en beneficio de la
industria. Pero ;no es exacta-
mente lo contrario lo que obser-
vamos?

2. PORVENIR
DEL CRECIMIENTO
EN CUESTION

Si esto es asi, es decir, si la
productividad es baja y crece len-
tamente en las actividades de ser-
vicios, cuya importancia cuan-
titativa tiende a convertirse en
preponderante, ;qué pensar de
las posibilidades de crecimiento?

Algunos autores han intentado
vincular la fuerte desaceleracion
del crecimiento de 1a productivi-
dad en Estados Unidos a partir
de finales de los sesenta (5) con
la importancia adquirida por las
actividades de servicios, cuya pro-
ductividad crece mas lentamente.
Si esto es asi, la recuperacion re-
ciente del incremento de la pro-
ductividad total no puede menos
de significar, si se tiene en cuenta
que las actividades de servicios
no han dejado de aumentar su
aportacion relativa al PIB, que el
crecimiento de la productividad
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se ha recuperado significativa-
mente en dichas actividades.

Habra que admitir que, aunque
la escalada de los servicios es
un fenébmeno continuo —una ten-
dencia secular—, el crecimiento
de la productividad global ha co-
nocido fluctuaciones importan-
tes. Parece, pues, dificil estable-
cer una relacion de causa a
efecto entre la escalada de los
servicios y la desaceleracion del
crecimiento de la productividad
(en los anos setenta).

Se puede, sin embargo, tratar
de ir un poco mas lejos, y pre-
guntarse sobre las modalidades
de crecimientd de los servicios
que han podido, y ain pueden,
afectar al incremento de la pro-
ductividad.

Cuando se estudia mas aten-
tamente la escalada de los servi-
cios, se percata uno del hecho
de que, dada la gran heteroge-
neidad de estas actividades, tal
escalada responde a fendme-
nos muy diferentes y de efectos
acumulativos. Quizés exista un
vinculo —auln por descubrir— en-
tre estos diversos fendmenos. En-
tretanto, habra que razonar se-
paradamente sobre cada uno de
ellos.

El primer tipo de fenomenos
esta integrado por lo que con fre-
cuencia se llama la subida de los
costes de organizacion. La com-
plejidad creciente de los sistemas
(tanto si se trata de sistemas de
salud o de ensenanza, como de
sistemas urbanos o de comu-
nicacion) y de las economias
—transportadas a lo largo de los
«gloriosos treinta» a escalas u 6r-
denes de dimension sin prece-
dentes y cada vez mas interna-
cionalizadas— se ha traducido
progresivamente en rendimientos
decrecientes, no asumibles o con-
trolables salvo mediante costes
de organizacion cada dia mayo-

res. La escalada de los servicios
esta sin duda vinculada, en parte
y directamente, a este tipo de fe-
nomenos. Dicho de otro modo,
la ascension de los servicios es-
taria ligada tipicamente, al menos
en parte, a fendmenos de rendi-
mientos decrecientes. Pero esto
concierne al sistema global; lo
cual no permite prejuzgar el nivel
de productividad de las activida-
des de servicios en si mismas.

¢Se pueden resolver estos pro-
blemas de costes de organiza-
cion?

Ello solo sera posible incre-
mentando la productividad de
las actividades de servicios co-
rrespondientes; es decir, me-
diante innovaciones tecnologicas
(por ejemplo, informaticas) u or-
ganizativas (por ejemplo, descen-
tralizando).

El segundo tipo de fenémenos
esta relacionado con la crisis re-
gistrada desde finales de los arios
sesenta. En efecto, la crisis, en
ciertos aspectos, ha acentuado
la escalada de los servicios. De
una parte, se da el hecho de que
efectivos numerosos, rechazados
por la industria, han buscado re-
fugio en actividades terciarias
con débiles barreras de entrada.
De ahi la hinchazon de efectivos,
por ejemplo, en la hosteleria y,
en ciertos casos, la disminucién
de su productividad. Se da tam-
bién una exacerbacion de la com-
petencia y un desarrollo, ligado
a ella, de actividades de marke-
ting. Se da, finalmente, un desa-
rrollo de actividades especula-
tivas relacionadas con la gestion
de activos desestructurados y des-
estabilizados por la crisis. En los
tres casos, nos hallamos ante fe-
nomenos generados por la crisis.
Pero si, salvo en el primer caso,
No se cuestiona la productividad
en estas actividades, si se registra
en los tres una vinculacion es-

trecha de los servicios con un fe-
némeno global de bajo creci-
miento de la productividad.

El tercer tipo de fenébmenos
esta ligado a la aparicion de mo-
dos nuevos de produccion y con-
sumo. Se trata de servicios rela-
cionados con nuevas «formas de
hacer» en el campo de la pro-
duccion (de bienes y servicios):
los «apoyos a la produccién» se
realizan mediante la incorpora-
cion masiva de informacion tra-
tada. Se trata también de servi-
cios relacionados con todo lo que
gira en torno a la utilizacion de
bienes. Pero nada de esto nos
permitiria, tampoco en este caso,
prejuzgar progresos posibles de
productividad en estas esferas.

Dicho de otro modo, los servi-
cios aparecen con la maxima fre-
cuencia —salvo, sin duda, en el
ultimo caso; si bien aqui es algo
mas potencial que real— asocia-
dos a fenémenos de productivi-
dad global débil o decreciente.

Todo esto no hace sino replan-
tear el problema del crecimiento:
la escalada de los servicios, como
reflejo de fenomenos de baja pro-
ductividad, y a causa también de
la baja productividad propia de
estas actividades, ;no vuelve a
cuestionar las posibilidades ul-
teriores de crecimiento de nues-
tras economias?

3. NOCION O NOCIONES
DE PRODUCTIVIDAD

Antes de proseguir la consi-
deracion del nivel de productivi-
dad, o de su crecimiento, en las
actividades de servicios, habra
que detenerse unos instantes en
la nocion misma de productivi-
dad. Esta nocién, en cierto mo-
do central en economia, ha sido
utilizada con fines tan diferen-
tes que ha terminado adquiriendo
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numerosas dimensiones y una
consecuente ambiguedad. Los
malentendidos pueden ser fre-
cuentes si no se anda con pre-
caucion.

Fundamentalmente, la produc-
tividad mide la importancia del
producto que se deriva de un pro-
ceso de produccion por referen-
cia a la importancia de los in-
sumos o factores utilizados. Se
situa, pues, manifiestamente, en
la vertiente de los rendimientos
y —a precios dados de los insu-
mos— en la vertiente de los cos-
tes. Si se intenta maximizar el pro-
ducto en relacion a los insumos
o minimizar los factores en rela-
cion al producto, se esta pro-
curando reducir al maximo los
costes. De forma paralela, es pre-
cisamente porgque los recursos 0
factores son escasos por lo que
se trata de obtener de ellos el
producto maximo.

En todo caso, se puede decir,
en relacion con esta definicion
general, que a nivel macroeco-
nomico es la maximizacion del
producto (a partir de recursos es-
casos) el elemento decisivo; en
tanto que a nivel microecono-
mico es la minimizacion de los
insumos en relacion al producto
(o por unidad de producto) el ele-
mento decisivo. Esta claro que
ambos aspectos son convergen-
tes (6).

La nocién se situa, pues, cla-
ramente al nivel de la problema-
tica de base de toda la economia
politica, a saber, la de la escasez
de recursos en relacion a las ne-
cesidades que hay que satisfacer.
En este sentido, la nocion de pro-
ductividad adquiere caracter cen-
tral.

Si nos situamos en una pers-
pectiva dinamica, las cosas son,
en ciertos aspectos, todavia mas
claras. Dados unos recursos de-

terminados y plenamente utiliza-
dos, no se podra acrecentar el
producto si no es «exprimiendo»
aun mas los recursos disponibles,
es decir, aumentando la produc-
tividad. Habra, sin embargo, que
tener en cuenta que, con el
tiempo, sera posible desarrollar
nuevos recursos que permitan
acrecentar ulteriormente, al me-
nos en lo referente a los factores
mas escasos, el producto y la pro-
ductividad, sin mencionar las po-
sibilidades, por via de innovacion,
de desarrollar nuevas formas de
produccion. La inversion consti-
tuye, por definicion, un «apoyo a
la produccion» susceptible de
aumentar la capacidad futura, y
con ella, en relacion a los recur-
sos disponibles, el producto y la
productividad.

Mas alla de la necesidad de em-
plear los recursos y factores en
funcién de sus escaseces relati-
vas, y por tanto de sustituir unos
por otros segun las necesidades,
es fundamentalmente el «exce-
dente de productividad» —es de-
cir, lo que se consiga producir
de mas, en relacion al conjunto
de insumos y factores— el que
constituye el reto principal, y el
que alimenta el crecimiento.

De hecho, amparadas tras esta
definicion tan general y sensata,
coexisten varias nociones.

En primer lugar, tenemos una
nocion simple, correspondiente
a la idea de buena gestion: un
taller, un servicio, una fabrica, un
sistema... que funciona bien.
Todo marcha: las cosas estan or-
ganizadas, cada uno sabe lo que
tiene que hacer y lo hace..; en
una palabra, segun diversos cri-
terios, evidentemente relativos
(siempre se puede trabajar
mejor), se trata de una unidad
que funciona correctamente. O
a la inversa.

La dificultad estriba, evidente-
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mente, en fijar los criterios y eva-
fuar la situacion en relacion con
esos criterios. Se puede proce-
der, mas o menos directamente,
por comparacion. El riesgo reside
claramente en privilegiar actos
muy parciales, identificables en
cuanto tales por ser los mas ma-
teriales, los mas repetitivos...

Existe asimismo una nocion
muy técnica de rendimiento, que
corresponde tipicamente a los ob-
jetivos de indole industrial. Los
rendimientos materiales son, en
un comienzo, predominantes, y
las mismas nociones se aplican,
por extension, a las maquinas y
a los hombres. Estamos, pues,
ante una nocion de eficiencia o
de produccion fisica.

Tenemos, finalmente, una no-
cion de resultado.

Mas alla de los rendimientos,
lo que cuenta es, en definitiva, lo
que se consigue, la eficacia del
sistema, las comparaciones de
costes e ingresos. Se trata de una
nocion de eficacia o de produc-
tividad en valor.

Se debe, no obstante, anadir
otra nocion, la de resultado visto
desde el punto de vista del con-
sumidor o usuario. De nada sirve
producir si el resultado es nulo;
si los automoviles producidos se
averian, si las actuaciones medi-
cas no mejoran la salud, si los
asesoramientos inducen al error,
si dos campanas de publicidad
se contradicen mutuamente... Se
trata aqui, pues, de una nocién
de productividad indirecta.

Asi expuestas, estas nociones
—como la nocion general— pa-
recen bastante simples. Sin em-
bargo, lo que hace falta es poder
aplicarlas a la realidad.

De hecho, la nocién de pro-
ductividad plantea, como se sabe,
problemas tremendos de cuanti-
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ficacion. Son los problemas re-
feridos, respectivamente, a los
dos términos de la razon; a saber:
de una parte, los insumos o fac-
tores de produccion, y de otra
parte, el producto.

El primer tipo de problemas se
refiere, pues, a los recursos o
«factores de produccion. Incluso
si nos limitamos aqui a conside-
rarlos en su aspecto genérico
—los factores son genéricos a ni-
vel macroeconomico, y su espe-
cificidad sélo se afirma a nivel
microeconomico— y a suponer
que son todos ellos mensurables
con precision (es decir, en uni-
dades tecnicas), no existe, evi-
dentemente, ninguna razon para
supconer gue las dotaciones de
recursos o factores, o las necesi-
dades que puedan surgir, sean
idénticas.

Se supone que las cosas, te-
niendo en cuenta posibilidades
de sustitucion méas o menos gran-
des, se adaptan, mal que bien, a
traves del sistema de precios. Las
escaseces relativas, que se ma-
nifiestan a nivel de precios relati-
vos, inducen las sustituciones. La
adaptacion se realiza, pues, en
términos de precios relativos y
en términos cuantitativos (susti-
tucion), si bien segun las propor-
ciones derivadas de las elastici-
dades de sustitucién.

Incluso si aceptamos el teo-
rema de la productividad margi-
nal, segun el cual la productivi-
dad marginal (en valor) de un
factor se iguala con su precio,
apenas hay razoén para suponer
a priori que exista una pro-
porcionalidad entre productivi-
dad media y marginal (salvo si
se da por cierto que la funcién
de produccion es del tipo Cobb-
Douglas, lo que constituye una
hipotesis a priori no justificada).

Cuando consideramos factores
particulares, la productividad apa-

rente de los factores mas escasos
tiende tedricamente a elevarse
por razon de las sustituciones.
Su productividad esta, pues, esen-
cialmente ligada al hecho de que
se reemplaza a estos factores por
otros. Asi pues, es solo en este

sentido negativo en el que la pro- |

ductividad acrecentada significa
que la contribucion productiva de
estos factores aumenta (como
media).

Por tanto, si preferimos, por
esta razon, tomar en considera-
cion la productividad total, te-
niendo en cuenta todos los fac-
tores, habra necesariamente que
ponderar éstos, los unos en rela-
cion con los otros, lo que se con-
sigue generalmente por refe-
rencia a la participacion de los
diversos factores en el valor aria-
dido.

Ahora bien, esta participacion
es, evidentemente, funcion de los
precios y de las cantidades de
estos factores. Aunque pareceria
légico atribuir un peso relativa-
mente mas deébil a un factor cuan-
titativamente reducido, no es po-
sible evaluar esa cantidad si no
es haciendo referencia a su pre-
cio, y este precio puede ser rela-
tivamente alto, siendo ésta la ra-
Zon por la que se ha tratado de
reducir su cantidad. Por otra
parte, si la elasticidad de sustitu-
cion es baja, es posible que la
reduccion cuantitativa sea inferior
al aumento del precio (7).

Todo ello significa que el sis-
tema de ponderacion se refiere
necesariamente a los sistemas de
precios, y que la medicion de la
productividad es, por tanto, fun-
cion de estos Uitimos.

El segundo tipo de problemas
concierne al producto mismo. En
tanto que este producto pueda
definirse con referencia a unas
especificaciones técnicas preci-
sas, y por tanto medirse en uni-

dades fisicas, no habra apenas
dificultad. Sin embargo, desde el
momento en que estas especifi-
caciones técnicas cambien o in-
tegren, mas alla de las propias
especificaciones, elementos cua-
litativos —apreciables segtin es-
calas ordinales méas o menos bur-
das, pero no mensurables segun
escalas cardinales—, las dificul-
tades se tornan importantes y, en
el limite, insuperables. ;Como,
en efecto, medir la productividad,
si no podemos medir el producto
ni siquiera con un poco de pre-
cision?

Incluso si las especificaciones
técnicas cambian, se podra siem-
pre intentar, mediante ciertas as-
tucias de calculo —por ejemplo,
mediante la técnica llamada de
los «precios hedonistas»— encon-
trar elementos de referencia téc-
nica suficientes.

Pero, desde el momento en
que los productos sean hetero-
géneos, de forma que las refe-
rencias a especificaciones comu-
nes no sean ya suficientes o, por
extension, desde el momento en
que no se pueda medir el pro-
ducto refiriéndose a especifica-
ciones técnicas pertinentes, ha-
bra necesariamente que medir la
evolucion del producto en volu-
men, esto es, en términos de can-
tidades ponderadas por un sis-
tema de precios de referencia; es
decir, a precios constantes, pero,
en cualquier caso, en funcion de
los precios.

Con independencia del sis-
tema, ello no sera posible sino
en la medida en que se pueda
identificar claramente cual es la
unidad del producto y el precio
de esa unidad, o cdmo ha evolu-
cionado el nimero de unidades
del producto y los precios de
esas unidades. Sin duda, éste no
es con frecuencia el caso. Tan
pronto como intervienen elemen-
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tos de diferenciacién no reduci-
bles a un numero limitado de es-
pecificaciones técnicas (peso,
talla, color...), sino esencialmente
cualitativos, surge el problema.
Es una cuestion de grado, no obs-
tante. Para muchos bienes, las
especificaciones técnicas son de-
cisivas y los elementos de di-
ferenciacion cualitativa siguen
siendo secundarios, incluso mar-
ginales.

Por el contrario, en el caso de
otros productos, los elementos
de diferenciacion cualitativa lle-
gan a ser tan decisivos que toda
referencia a especificaciones téc-
nicas carecera de sentido.

Este es el caso de |os servicios.
El servicio es, ante todo, una re-
lacién entre un prestador de ser-
vicios y un consumidor © usuario.
Los elementos de diferenciacion
cualitativos son decisivos —la ca-
lidad es la esencia del servicio
(8)— cuando no existen especi-
ficaciones técnicas. Y aunque en
nuestra sociedad mercantil el
tiempo dedicado («el tiempo es
oro») €s una dimension impor-
tante, no sabriamos reducir el pro-
ducto a ese tiempo sSino recu-
rriendo a una extrapolacion
totalmente abusiva, que tendria
ademas como efecto la supresion
de la nocion misma de producti-
vidad: el tiempo es, en efecto, un
insumo, no puede ser el pro-
ducto.

4. PREOCUPACIONES
ACTUALES EN
MATERIA DE
PRODUCTIVIDAD

¢{Por qué nos preocupamos
tanto hoy por la baja productivi-
dad en las actividades de servi-
cios?

Las razones son bastantes sim-
ples.

Se refieren, en primer lugar, a
la crisis y al modelo de creci-
miento. En la linea de lo que se
ha dicho, la escalada de los ser-
vicios esta, al menos en parte,
vinculada a fenomenos de rendi-
mientos decrecientes (costes de
organizacion crecientes de I0s sis-
temas), al tiempo que incrementa
la participacion (en el PIB) de ac-
tividades con débil crecimiento
de la productividad. Todo ello
nos lleva a preguntarnos sobre
los «limites del crecimiento». Po-
driamos, en efecto, imaginar si-
tuaciones en las que una propor-
cion creciente de actividades no
generasen ningun, 0 apenas nin-
gun, excedente de productividad,
al tiempo que los «costes de or-
ganizacion» (9) absorbiesen una
parte cada vez mayor de los ex-
cedentes generados. Se podria
incluso llegar a un punto en que
los costes crecientes fueran su-
periores a los excedentes y des-
encadenaran procesos de creci-
miento negativo.

Este tipo de situacion hipote-
tica puede no resultar plausible
cuando parece que los paises
avanzados han reencontrado las
bases del crecimiento.

Cualesquiera que sean las pers-
pectivas de crecimiento —se pue-
de, en efecto, pensar que un
nuevo sistema técnico esta en vis-
peras de aparicion, si bien las po-
sibilidades de crecimiento por el
abiertas estan muy desigual-
mente repartidas en el tiempo y
en el espacio—, habra que tener
en cuenta a este respecto los ele-
mentos siguientes.

El crecimiento puede, sin duda,
coexistir con costes crecientes.
Es facil imaginar situaciones en
las que actividades y productos
crecientes sirvan, esencialmente,
para compensar degradaciones
del medio ambiente y/o costes
crecientes de organizacion. Di-

cho de otro modo, que hagan
falta mas productos para un mis-
mo consumo final.

Por lo demas, este tipo de si-
tuacion no pasa de ser la conse-
cuencia logica de la afirmacion
segun la cual la productividad
crece débilmente en las activida-
des de servicios. No puede uno,
al mismo tiempo, aferrarse a esta
evidencia sobre la baja producti-
vidad de las actividades de servi-
cios e ignorar sus implicaciones
en cuanto a crecimiento global.

Hay quien trata de eludir esta
contradiccion insistiendo en la ne-
cesidad y la posibilidad de que
la productividad crezca mas ra-
pidamente en las actividades de
servicios. En otras palabras, la
viabilidad del nuevo modelo de
crecimiento dependeria de la po-
sibilidad de elevar considerable-
mente los niveles de crecimiento
de la productividad en las activi-
dades de servicios.

A estas preocupaciones sobre
el crecimiento se anaden las re-
lativas al reparto y, mas concre-
tamente, a los gravamenes que
suponen las actividades de ser-
vicios a través de los precios re-
lativos. Pero esto no es sino una
forma de traducir lo precedente:
la situacion antes sugerida im-
plica una escalada de los servi-
cios a costa de las actividades
«productivasy.

Es perfectamente comprensi-
ble esta preocupacion si se tienen
en cuenta la importancia cre-
ciente de estas actividades de ser-
vicios, las condiciones de com-
petencia y formacion de precios
y, por tanto, las condiciones de
fijacion de remuneraciones en las
actividades de servicios.

Las razones de esta atencion
a la productividad de los servicios
se relacionan, en primer lugar,
con preocupaciones crecientes
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acerca de la competitividad vy, por
ende, de la eficiencia y la buena
gestion. Habida cuenta de la im-
portancia creciente de los servi-
cios, y de su contribucion actual
y posible al crecimiento (incluido
el del empleo), y por tanto de los
retos que representan, y habida
cuenta —en gran parte por la pri-
mera razon— de los procesos ac-
tuales de desregulacion e inter-
nacionalizacion, la competencia,
incluida la internacional, no ha
cesado de aumentar. En muchas
profesiones se ve uno obligado,
frente a estas presiones compe-
titivas, a interrogarse sobre los
costes, la organizacion y la ges-
tion; en una palabra, sobre la efi-
ciencia y la productividad. Mas
alla de los intentos, por una parte,
de protegerse contra competen-
cias juzgadas desleales y, por
otra parte, de limitar los salarios
—o0 su progresion (10)—, habra
que preocuparse, evidentemente,
por la organizacion y las condi-
ciones de funcionamiento del pro-
ceso de produccion. Desde este
punto de vista, parece importante
hacer progresar aun mas la pro-
ductividad.

Finalmente, las razones de es-
tas preocupaciones se relacionan
también con los problemas de
empleo, si bien en este caso van
a contracorriente de las prece-
dentes. Porgue, aunque las acti-
vidades de servicios han sido, en
estos tiempos dificiles en materia
de empleo, fuentes importantes
de creacion de puestos de tra-
bajo, cabe preguntarse qué ocu-
rriria en el futuro si la productivi-
dad creciese aun mas. ;Se pue-
den imaginar a este respecto
situaciones en las que la pro-
ductividad creciese lo suficiente
como para asentar o reforzar la
competitividad, aunque no dema-
siado en relacion con la produc-
cion para no reducir el em-
plea? (11).

5. LA DOBLE
PARADOJA DE LA
PRODUCTIVIDAD
EN LAS ACTIVIDADES
DE SERVICIOS

La constatacion general de la
débil progresion de la producti-
vidad en los servicios choca con
una doble paradoja que habra
que estudiar brevemente. Dos ti-
pos de fenémenos contradicen,
al menos a primera vista, esta ob-
servacion.

La primera paradoja reside en
que la productividad relativa es
sistematicamente superior en las
actividades terciarias que en las
demas actividades.

La productividad relativa corres-
ponde al mismo ratio que la pro-
ductividad; tanto es asi que los
dos téerminos —el producto como
numerador y el empleo, o con-
junto de los factores, como de-
nominador— se expresan porcen-
tualmente: el producto como
tanto por ciento del PIB y los fac-
tores como porcentaje del em-
pleo o del conjunto de factores
utilizados.

Todas las productividades re-
lativas se comparan a 1, situacion
en la cual el 1 por 100 del PIB
(numerador) es producido por el
1 por 100 de los efectivos (o de
los factores), lo que, por defini-
cion, es el caso medio. Si la pro-
ductividad relativa fuese igual a
1 en todos los casos, eso signifi-
caria que el 1 por 100 de la po-
blacion activa produciria, 0 como
se quiera decir, el 1 por 100 del
PIB. Significaria también que el
1 por 100 del empleo produciria,
sobre la base de la remuneracion
media, un valor de producto co-
rrespondiente al 1 por 100 del
PIB.

Habra pues que admitir que
en la realidad las productividades

relativas tienden a ser sistemati-
camente superiores en las activi-
dades de servicios: son siste-
maticamente superiores a 1,
sistematicamente superiores que
las de las actividades agricolas
y, en la mayoria de los casos,
que las de las actividades indus-
triales.

Si, por ejemplo, se calculan las
productividades relativas de los
sectores primario, secundario y
terciario a partir de datos relativos
a la distribucion de los PIB y de
sus poblaciones activas respec-
tivas (12), se observa claramente:

1) que las productividades re-
lativas son sistematicamente (con
muy raras excepciones, funda-
mentalmente reducidas a rentas
petroleras o mineras importantes)
superiores a 1;

2) que la superioridad de las
productividades relativas en las
actividades de servicios esta ne-
tamente mas acentuada en los
paises de bajo nivel de desarro-
llo y tiende a debilitarse en los
paises desarrollados. Si se ajus-
ta una curva al conjunto de las
observaciones, ésta decrece vy
tiende asintoticamente hacia 1.

Salvo excepciones (las de los
paises mas industrializados), las
productividades relativas en las
otras actividades son general-
mente inferiores a 1 (13).

Dicho de otro modo, segun un
corte transversal —es decir, en
un momento dado— las produc-
tividades relativas de las activi-
dades de servicios tienden a ser
sistematicamente superiores a la
media, en tanto que, sobre series
cronologicas —es decir, a lo
largo del tiempo— la productivi-
dad tiende sistematicamente a
crecer mas lentamente.

La paradoja solo es aparente.
La diferencia reside en los pre-
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cios relativos, ya que en un caso
se comparan (en el espacio) va-
lores y en el otro se comparan
(en el tiempo) volumenes.

Hay que observar, sin em-
bargo, que si, en la evolucion del
producto en volumen, las varia-
ciones de precios quedan por de-
finicion eliminadas, por el con-
trario ese volumen, referente a
un sistema de precios, se refiere,
en cada renovacion de base, al
sistema de precios que resulta
de las variaciones intervinientes.
En otras palabras, cada renova-
cion de base confirma, de algin
modo, expresado en volumen, lo
que antes no paso de ser una
variacion de precios.

Queda claro que la paradoja
no existe, y no se explica sino en
la medida en que las cuantifica-
ciones de los productos a precios
constantes y las de las producti-
vidades son correctas.

La segunda paradoja estriba en
la progresion de la participacion
de los servicios en el PIB a tenor
del nivel de desarrollo del pais.

Las comparaciones internacio-
nales —segun un corte transver-
sal— muestran con claridad que
existe una relacion significativa
entre el PNB/habitante y la parti-
cipacion de los servicios en el
PIB.

Esto suscita varias considera-
ciones:

— larelacion, fuerte en lo que
se refiere al sector terciario en
general, seria aun mas fuerte si
se tuviese en cuenta solamente
el terciario comercial (estando el
sector no comercial superdesa-
rrollado en numerosos paises en
desarrollo);

— por significativa que sea, la
correlacion permite la aparicion
de varianzas residuales importan-
tes, que reflejan fuertes diferen-

cias segun paises (en funcion de
los contextos sociopoliticos co-
rrespondientes);

— la eliminacion de algunos
paises concretos (por ejemplo,
Hong-Kong o Panama, o los pai-
ses de alta renta petrolera) re-
fuerza intensamente la correla-
cion.

La relacion parece, pues, en
conjunto, muy clara.

Algunos autores, sin embargo,
han argumentado que esta rela-
cion es un puro artificio, y que
en la realidad no se da creci-
miento de la participacion de los
servicios en el PIB a tenor del
nivel de desarrollo.

Por ejemplo, R. Summers (14)
ha intentado demostrar que la
trasposicion de los datos de valor
calculados segun tipos de cam-
bio oficial a datos corregidos se-
gun tipos de cambio correspon-
dientes a las paridades de poder
adquisitivo hace desaparecer
completamente la relacion entre
el coeficiente PNB/habitante y la
participacion de los servicios en
el terciario. Esta relacion mostra-
ria incluso una tendencia a in-
vertirse, y lo haria netamente en
ciertas categorias de servicios.

Esta diferencia se deberia a
que los precios son sensible-
mente superiores en los paises
desarrollados (15). La superiori-
dad de la participacion de los ser-
vicios no seria mas que la supe-
rioridad de los precios. A precios
identicos, el artificio desaparece-
riay la participacion de los servi-
CiOs No seria superior en los pai-
ses mas desarrollados.

Este razonamiento no se sos-
tiene, ya que lleva la légica de la
no-productividad de los servicios
hasta el absurdo. Los resultados
aducidos son inaceptables, por-
que se asientan en hipotesis que
eliminan el problema.

Digamos, para ser breves, que
estos trabajos, de una parte, se
basan sobre la hipdtesis de la es-
tabilidad cualitativa de los servi-
cios en el espacio, al tiempo que,
de otra, recurren al subterfugio
de medir el producto por sus in-
SuUMOos.

La hipotesis de identidad cua-
litativa de las prestaciones de ser-
vicios en los diversos paises es,
evidentemente, insostenible. Bas-
ta haber frecuentado un cierto
numero de paises para estar con-
vencido de la suma heterogenei-
dad cualitativa de los servicios. Y
ello se debe menos a razones re-
lacionadas con la calidad del tra-
bajo de los prestadores del ser-
vicio —si bien las diferencias de
cualificacion son considerables—
que a los niveles de organizacion
y de fiabilidad de los sistemas
(de salud, transporte, comunica-
cion, etc.) en los que se insertan
dichos servicios (16).

Por lo demas, en numerosos
casos de servicios —de hecho,
en la mayoria de ellos— no se
dispone de ninguna medida di-
recta de la produccion. En todos
los casos, el principio de base
de las comparaciones efectuadas
(a nivel internacional) descansa
sobre la medicion de los produc-
tos o producciones a partir de
los insumos, es decir, sobre una
hipodtesis implicita de identidad
de los niveles de productividad
en los diversos paises.

En resumen, si las cantidades
de servicios, supuestamente idén-
ticas, son medidas por los insu-
mos, la productividad no varia, y
soOlo lo hacen los precios en fun-
cion de las remuneraciones.

Un ejemplo nos aclarara este
extremo (17).

Al proceder a encuestas muy
similares entre un conjunto de
empresas de un pais desarrolla-
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do X, y de una pais en desarrollo
Y, se han obtenido los resultados
siguientes:

La encuesta se ha realizado,
en definitiva, a 100 establecimien-
tos, si bien se han dedicado 100
dias a la encuesta en X y 400
en Y (la diferencia se debe a
cuestiones de asiduidad, organi-
zacion, cualificacion, competen-
cias...). Ademas, por lo que se
refiere a la utilidad de las infor-
maciones, el nimero de cuestio-
narios, o de datos, realmente uti-
lizables no pasa en Y del equi-
valente a 50 cuestionarios. Dicho
de otro moedo, aunque una parte
de las imperfecciones ha podido
ser corregida, mediante tiempos
de encuesta suplementarios, en
otros casos, por el contrario, las
imperfecciones han obligado a
rechazar los cuestionarios.

Tenemos, pues:

— En X, 100 dias para 100
cuestionarios; es decir, un dia por
cuestionario util.

— EnY, 400 dias para 50 cues-
tionarios; es decir, 8 dias por cues-
tionario util.

El coste del encuestador es del
orden de 10.000 pesetas por dia
en X y de 2.000 pesetas en Y.

Tenemos, pues:

— en X, un coste de 100 dias
por 10.000 = 1.000.000 de pese-
tas;

— en Y, un coste de 400 dias
por 2.000 = 800.000 pesetas.

Y por cuestionario:

— en X, un coste de 10.000
pesetas;

— en Y, un coste de 16.000
pesetas.

En otras palabras: el producto
y la productividad son netamente
superiores en X, si bien, teniendo

en cuenta los niveles de remu-
neracion, el coste o producto
total también es superior. Si se
tiene en cuenta, sin embargo, la
diferencia cualitativa, el coste de
cada encuesta es notablemente
inferior.

Por el contrario, refiriendonos
al razonamiento critico prece-
dente, diremos que, si el pro-
ducto, cualitativamente idéntico,
es nominalmente de 1.000.000 de
pesetas en un caso y de 800.000
en el otro, de hecho esta siendo
medido por los insumos, de 100
dias y de 400 dias, respectiva-
mente.

La diferencia reside en el pre-
cio: en X el precio es de 10.000
pesetas, y en Y de 2.000; de he-
cho, el equivalente de las remu-
neraciones. Si el precio fuese el
mismo, por ejemplo de 2.000 pe-
setas, esta claro que el producto
en X, de 200.000 pesetas, seria
netamente inferior.

Ese resultado es, evidentemen-
te, absurdo.

Es necesario, por consiguiente,
rechazar este tipo de razona-
miento y volver a la relacion entre
el PNB/habitante y la participa-
cion de los servicios en el PIB.

Una vez establecida esta rela-
cion, habra naturalmente que pre-
cisar que no se trata mas que de
una relacion estadistica, y que
aqui correlacion no significa cau-
salidad. No se puede, sin mas,
deducir de esta relacion estadis-
tica gue una de las variables en-
trana la otra —que €l crecimiento
global supone el de los servicios
o0 que el crecimiento de estos
lleva consigo el crecimiento glo-
bal— o que las dos variables
vienen dadas, segun diversas mo-
dalidades, por un mismo feno-
meno. La relacion, en efecto,
nada dice de los mecanismos y
dinamicas subyacentes gue han

contribuido al crecimiento simul-
taneo del PNB (por habitante) y
de la participacion de los servi-
cios en el PIB.

No obstante, habra que cons-
tatar que esta participacion se ha
vuelto dominante. En estas con-
diciones, el nivel de desarrollo
solo puede explicarse, dinamica-
mente hablando, en el caso de
que las actividades de servicios
sean productivas.

El fendmeno es especialmente
claro en los ultimos afos: mien-
tras que los crecimientos de las
producciones y productividades
industriales han sido bajos, los
crecimientos mas rapidos de los
servicios han sostenido el creci-
miento del PIB hasta el punto de
gue los diferenciales del PNB
(por habitante) en relacion a los
paises en desarrollo se han acen-
tuado notoriamente. Dicho de
otro modo, tras la evolucion y re-
sultados de los paises desarro-
llados se oculta el crecimiento de
los servicios.

6. LA DERIVA DE LOS
PRECIOS RELATIVOS

La superioridad de las produc-
tividades relativas en los servicios,
en la medida en que la producti-
vidad crece en ellos mas lenta-
mente, depende, como hemos
visto, de los precios relativos de
los servicios. Si las cuantificacio-
nes de los productos de estas ac-
tividades con correctas, el com-
plemento de la débil progresion
de la productividad (en volumen)
es la fuerte progresion de los pre-
cios.

Las actividades de servicios se
caracterizarian por una deriva
constante de los precios relativos.
En relacion a las otras activida-
des, las de servicios, 0 al menos
la mayoria de ellas, son tipica-
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mente actividades cuyas produc-
tividades progresan menos rapi-
damente que la media, siendo asi
que los precios aumentan con
mayor rapidez que la media (18).

El argumento generalmente em-
pleado es simple.

Dado que la productividad cre-
ce lentamente, es necesario, para
mantener las remuneraciones en
las actividades de servicios al
mismo nivel (19) que las de otras
actividades productivas, que po-
gresan constantemente gracias a
los avances de productividad que
en ellas se registran, que los pre-
cios de los servicios aumenten
en consecuencia. Hay que recu-
perar por medio de los precios
lo gue no se puede conseguir me-
diante excedentes de productivi-
dad.

En casos limite, en ciertas ac-
tividades de servicios cuya pro-
ductividad no podria apenas
aumentar —por ejemplo, en el
caso bien conocido del pelu-
quero— el aumento de los pre-
cios seria equivalente al de las
remuneraciones.

Es claro que el mismo meca-
nismo podria funcionar si, dado
su peso, ‘fueran las actividades
terciarias las que marcaran la
pauta en lo gque concierne a los
ritmos de crecimiento de las
remuneraciones. En ese caso, las
actividades con crecimiento mas
fuerte de productividad verian
descender sus precios relativos.

Sin embargo, este argumento,
por justificado que parezca, no
es suficiente para explicar la de-
riva de los precios relativos. Este
argumento permite explicar las
variaciones relativas de precios
inversamente proporcionales a
las variaciones relativas de pro-
ductividad, pero nada mas. De
hecho, si se da crédito a la infor-
macion disponible, la deriva de

los precios relativos va mucho
mas alla: los precios relativos
aumentarian mas que proporcio-
nalmente en relacion con las de-
bilidades de la productividad. En
realidad no se limitarian a com-
pensar esas debilidades.

Hay que tener en cuenta, por
supuesto, la heterogeneidad de
las actividades de servicios, ya
que no todas estas actividades
se ven afectadas por las mismas
derivas de precios relativos.

Desde este punto de vista, la
categoria de las actividades de
servicios comerciales (20) se ha
fragmentado, en cierta manera,
en estos ultimos anos, a partir
de evoluciones divergentes:

— un cierto numero de activi-
dades de servicios tienden a re-
gistrar crecimientos mas débiles
tanto de productividad como de
precios. Se trata de actividades
tradicionales, de escasa cualifi-
cacion y con debiles barreras de
entrada;

— ciertas actividades de ser-
vicios tienden, por el contrario, a
experimentar crecimientos mas
elevados de productividad. Se
trata, especialmente, de activida-
des vinculadas a las nuevas tec-
nologias; por ejemplo, las tele-
comunicaciones;

— oftras actividades de servi-
cios tienden a registrar crecimien-
tos relativos de precios mas ele-
vados, siendo la desviacion
aparentemente aun mas acusada
en relacion a los incrementos de
productividad. Se trata en con-
creto del terciario superior, si bien
también se incluyen aqui ciertos
servicios (de lujo) a los consu-
midores.

Esto significa que los proble-
mas de deriva de los precios re-
lativos tienden a concentrarse en
un determinado numero de acti-

vidades de servicios. Se podria
decir, simplificando, gue se trata,
de una parte, de actividades de
servicios a las empresas con altos
contenidos de informacion y, de
otra parte, de ciertas actividades
de servicios a los consumidores
cuyos elementos de lujo y de di-
ferenciacion desempenan un pa-
pel importante.

Haria falta, sin duda, profundi-
zar, en este sentido, el analisis
de formas de competencia. Cier-
tas derivas se explican, cierta-
mente, por las imperfecciones del
mercado.

No obstante lo cual, en el caso
del terciario superior —activi-
dades cuyo peso y cuyos precios
relativos aumentan mas rapida-
mente—, los Unicos elementos de
oferta y demanda, es decir, las
formas de competencia, no pa-
recen apenas justificar el alza de
los precios relativos. Las presio-
nes de la competencia son aqui
fuertes, por el doble efecto de la
internacionalizacion y la desre-
gulacion.

La explicacion en ese caso no
seria otra sino que las empresas
usuarias de esos servicios acep-
tan pagar precios superiores por-
que estos aumentos de precios
se corresponden con ciertos su-
plementos de servicio, es decir,
con servicios cualitativamente su-
periores.

Pero asi volveriamos a cues-
tionar la medicion del producto
y de su precio.

7. DISTRIBUCION
ARBITRARIA DE LOS
COMPONENTES
DE VOLUMEN
Y DE PRECIO

Ya se han senalado (en 3) las
dificultades para medir la produc-
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tividad desde el momento en que
para medir el producto no se
pueda hacer referencia a especi-
ficaciones técnicas, con lo que
los elementos de diferenciacion
cualitativos se habran tornado de-
cisivos. Este es el caso en la
mayoria de las actividades de ser-
vicios, en especial de los servicios
con alto contenido de informa-
cion.

Conviene insistir sobre estas
dificultades. En efecto, ellas afec-
tan muy considerablemente a la
apreciacion que se puede tener
de la evolucion de la productivi-
dad en las actividades de servi-
cios.

Puesto que hay que medir de
algin modo los productos (y las
productividades) de las activida-
des de servicios, se les mide por
analogia con lo que se hace en
la esfera agricola o industrial. Se
procede como si las dificultades
senaladas fueran superables con
un grado suficiente de aproxima-
cion.

Son esas medidas las que tien-
den, por analogia, a indicar que
la productividad crece lentamen-
te en las actividades de servi-
cios.

Se puede, sin embargo, demos-
trar facilmente que estas medi-
das, son, de hecho, arbitrarias.
Demostrar la no validez de estas
medidas no significa que la pro-
ductividad crezca rapidamente en
las actividades de servicios, sino
que no se puede afirmar que
crece lentamente. Simplemente,
no disponemos de instrumentos
adecuados de medicion.

Es este caracter inadecuado de
la medida lo que hay que denun-
ciar.

Para los estadisticos y conta-
bles estatales, no hay problema,
0 al menos no hay un problema
tal que impida la medicion del

producto de las actividades de
servicios de forma valida. A partir
del momento en que se pueda
dar una definicion rigurosa de la
medida de productividad —de su
evolucion—, basta con aplicarla,
aunque sea solo por aproxima-
cion.

¢No es cierto que toda medida
comporta un grado irreductible
de aproximacion?

Los expertos en estadistica de
los paises de la OCDE han pre-
sentado, con precision, la ruta a
seguir (21), distinguiendo con cla-
ridad los servicios no comerciales
de los que lo son. Sin embargo,
son estos ultimos los que recla-
man especialmente nuestra aten-
cion.

Para los servicios comercizales,
se dispone de tres métodos de
estimacion «del valor anadido a
precios constantes de los produc-
tores de servicios comerciales»
0, lo que es lo mismo, para esti-
mar su producto:

1. La doble deflacion.

Dado que el valor producido
es igual a la suma del valor
anadido y de los consumos in-
termedios (22), se obtiene como
consecuencia el valor anadido,
en valor y en volumen, dedu-
ciendo los consumos intermedios
del valor producido.

Dicho de otra forma, la evolu-
cion del valor anadido en volu-
men se obtiene deduciendo los
consumos intermedios «deflac-
tados» (es decir, a precios cons-
tantes de estos consumos in-
termedios) del valor producido
«deflactado» (es decir, a precios
constantes de ese producto). Ade-
mas de por «deflacion», tanto los
consumos intermedios como el
valor producido pueden obte-
nerse por extrapolacion de la evo-
lucién en cantidad.

2. Ladeflacion del valor ana-
dido corriente.

Se deflacta el valor anadido se-
gun la media del indice de pre-
cios del valor anadido o, en su
defecto, del indice de precios del
producto.

3. La extrapolacion del valor
anadido del ario base, por refe-
rencia a otro indice de cantidad
o de volumen.

Se proponen cuatro indices:

— un indicador obtenido por
deflacion; por ejemplo, la produc-
cion en volumen;

— un indicador obtenido a par-
tir de tamanos fisicos; por ejem-
plo, el numero de servicios pres-
tados (o vendidos);

— la masa salarial total redu-
cida a los niveles salariales del
ano base (o deflactada por el in-
dice del salario);

— los efectivos empleados.

En lo que se refiere a los servi-
cios no comerciales, «el valor
anadido a precios constantes
viene practicamente dado siem-
pre por la suma de los aportes
de factores de produccion pri-
marios revaluados a precios o ta-
sas constantesy. Estos factores
primarios son: a) el consumo de
capital fijo (coste de sustitucion
del capital fijo utilizado; b) los im-
puestos indirectos a precios cons-
tantes, y ¢) la remuneracion de
los asalariados a precios cons-
tantes.

Todas estas medidas conllevan
un cierto numero de aproxima-
ciones. Estas consisten, por ejem-
plo, en asimilar la evolucion (en
valor, en volumen 0 en precio)
del valor anadido a la de una
parte del producto (o del valor
producido), o a la de otra parte
de los efectivos o de la masa sa-
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larial. Se trata, en todos estos ca-
sos, de asimilar una parte al todo,
o viceversa. El grado de aproxi-
macion depende, evidentemente,
de la importancia de la parte en
relacion al todo: del valor afiadido
en relacion al producto, o de la
masa salarial en relacion al valor
anadido.

A un nivel mas fundamental,
estas medidas conllevan dos ti-
pos de vicios esenciales.

En primer lugar, en un cierto
numero de casos —algunas me-
didas propuestas para los servi-
cios comerciales y practicamente
todas las medidas propuestas
para los servicios no comercia-
les—, lo que se pretende es medir
el producto o su evolucion a par-
tir de los insumos. Como ya se
ha senalado, medir el producto a
partir de los insumos conduce,
evidentemente, a eliminar la no-
cion misma de productividad.
Aungque nos esforcemos a veces
por corregir los datos, con el fin
de hacer aparecer una progre-
sion de la productividad, ésta
nunca pasara de ser una hipote-
sis superpuesta en relacion a la
evolucion de los insumos.

Pero hay mas. Todas las me-
didas que pretenden cuantificar
directamente (y no a partir de los
insumos) el producto, suponen,
en todos los casos, que el pro-
blema de base —a saber, la iden-
tificacion (de la unidad) del pro-
ducto y de su precio— esta
resuelto. No se puede deflactar,
evidentemente, el producto (el va-
lor producido), y a fortiori el valor
anadido, si no es mediante un
indice de precios adecuado, es
decir, un indice que refleje la evo-
lucién del precio de una unidad
de servicio claramente identifi-
cada. Es ahi precisamente donde
se sitia el problema, en la me-
dida en que, a falta de especifi-
caciones técnicas, no se esta en

condiciones de definir la unidad
de servicio pertinente.

Estos dos vicios se combinan
cuando el deflactor empleado es
un indice de precios de un in-
sSumo.

Todo esto equivale a decir que,
de hecho, la division asi realizada
en el seno de la evolucion del
producto (del valor producido) en-
tre los componentes de volumen
y de precio es, en realidad, arbi-
traria.

Se puede entonces pensar que
las medidas efectuadas conllevan
sesgos sisteméticos que favore-
cen el componente precio y, por
ende, desfavorecen el compo-
nente volumen en el comporta-
miento del producto.

Estos sesgos son los siguien-
tes:

— esta claro, en todos los ca-
sos en que se mide el producto a
partir de los insumos, que el
sesgo en detrimento del volumen
lo es por deficion;

— el principal problema es €l
de la calidad. Cuando se produce
una variacion cualitativa, acom-
pafiada o no de una variacion
(aparente) de precio, siempre hay
un problema de distribucion en-
tre los componentes de volumen
y de precio. Esto se aplica tam-
bién a los bienes. Pero en el caso
de los servicios, cuya esencia es
cualitativa, este problema adopta
una dimension particular.

Cuando existe un aumento cua-
litativo, ello significa gue no se
trata del mismo producto o ser-
vicio: se registra un plus de ser-
vicio. Es el volumen de servicio
el que se ve afectado. Si este plus
de servicio se ve acomparado de
un aumento del precio pagado,
éste sera naturalmente conside-
rado como una variacion de pre-
cio, y no de volumen. Si este plus

no va acompanado de una varia-
cion de precio, no se tendra en
cuenta.

Queda también claro que la va-
riacion cualitativa puede influir en
sentido negativo. Si bien, habida
cuenta de la importancia cre-
ciente de la competencia, se
puede estimar que la calidad (cier-
tos aspectos de ella) tiende sis-
tematicamente a aumentar.

Existen, pues, buenas razones
para pensar que la distribucion
efectuada por los deflactores em-
pleados favorece sistematica-
mente al componente precio, en
detrimento del componente vo-
lumen.

Se podria esclarecer todo lo
precedente mediante numerosos
ejemplos.

Si se mide el «producto» de un
médico por el tiempo dedicado,
no puede, evidentemente, produ-
cirse un aumento de su produc-
tividad. A lo sumo, podréa incre-
mentar su tiempo de trabajo.

Si un asesor de gestion, sobre
la base de estudios o experien-
cias, presta, dedicando a ello tiem-
pos idénticos, servicios de cali-
dad superior y se hace pagar mas
caro, solo se considerara que el
precio ha subido, en tanto que
se considerara que el «wolumeny
se habra mantenido igual.

8. LA PRODUCTIVIDAD
INDIRECTA

La deriva de los precios relati-
vos significa, como ya se ha in-
dicado, que las actividades en
cuestion consiguen, a traves de
la deformacidén de los sistemas
de precios, obtener ingresos o
rendimientos que corresponden,
de hecho, a apropiaciones o gra-
vamenes sobre su entorno. Al mo-
dificar su precio, se hacen con
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una parte considerable de los in-
crementos en los rendimientos y
remuneraciones de ese entorno.
Llevando este razonamiento al
limite, se podria decir que, si es-
tos rendimientos suplementarios
tienen su justificacion en el hecho
de que el consumidor paga este
precio, se trata sin embargo,
desde el punto de vista produc-
tivo, de ingresos 0 excedentes ge-
nerados en otra parte.

Hay que tener en cuenta, no
obstante, la productividad indi-
recta; es decir, la incidencia del
servicio a nivel del consumidor o
usuario.

En lo que se refiere al consu-
midor final, éste evidentemente
hace su eleccion y decide dedicar
su ingreso a diversos bienes y
servicios. Puede, ademas, decidir
prestarse a si mismo ciertos ser-
vicios (limpieza, lavado, pelugue-
ria, transporte...) o, por el con-
trario, recurrir a prestaciones
ajenas. Si decide pagar tales o
cuales precios, es porque estima
que, en el marco de sus limita-
ciones presupuestarias, estos pro-
ductos los valen. El recurso a cier-
tos servicios puede considerarse
un componente esencial del
modo de vida —criterios de co-
modidad, de tiempo liberado, de
presion aliviada...— hasta el pun-
to de que la elasticidad de la de-
manda en relacion al precio
pueda verse muy reducida.

Esto parece bastante evidente,
pero no nos lleva muy lejos. Sin
duda hay gue tener en cuenta la
satisfaccion del consumidor vy el
precio que, por consiguiente, esta
dispuesto a pagar. Pero el servicio
en cuestion no es, en ningun caso,
mas que una de las modalidades
posibles de gastar la renta perso-
nal (23). Si el consumidor paga
mas, es porque estima que vale la
pena y que asi reducirg, en con-
secuencia, otra partida de gasto.

Por el contrario, si se trata de
una empresa, la nocion de pro-
ductividad indirecta adquiere otro
significado diferente. El servicio
consumido, en la medida en que
se integra en un proceso de pro-
duccion (24), tiene una funcion
productiva en pie de igualdad
con los demas factores de pro-
duccion. Por lo demas, estos ser-
vicios se prestan ya por «factores
de produccion» internos (asala-
riados), ya por ofertantes exter-
nos. En muchos sentidos, desde
el punto de vista del proceso de
produccion, es indiferente (25)
que estos factores sean internos
0 externos. Habra, por supuesto,
que tener en cuenta la peculiari-
dad de los servicios, que es la de
ser co-producidos, es decir, la de
no poder ser producidos salvo
en una relacion de cooperacion,
mas o menos intima, entre quien
presta el servicio y el usuario.
Esto da todo su sentido a la inte-
gracion en el proceso de produc-
cion.

En estas condiciones, el re-
curso a los servicios externos
—que aparece formalmente co-
mo un consumo intermedio de
servicios— no es diferente en el
fondo de la actividad terciaria in-
terna, que aparece, a su vez, for-
malmente como integrante del va-
lor anadido. La diferencia formal
consiste en que en un caso se
trata de pagar la factura de los
ofertantes externos, mientras que
en el otro se trata de pagar sala-
rios de la empresa.

Siendo asi las cosas, los ofer-
tantes de servicios externos con-
tribuyen directamente al pro-
ducto del usuario; dicho de otro
modo, su contribucion produc-
tiva —y, por tanto, su productivi-
dad— se sitia a ese nivel.

Esto significa que el ofertante
externo factura por prestaciones,
y de hecho por tiempos de pres-

taciones, que constituyen insu-
mos del proceso de produccion
del usuario, y contribuye no so-
lamente a la creacion del valor
anadido de este, sino también,
en su caso, a la genesis de su
excedente de productividad.

¢No hay que deducir, logica-
mente, que el realizador del ser-
vicio es, al mismo tiempo, parte
integrante de este superavit de
productividad? El no se puede
apropiar, en su totalidad o en
parte, de lo que corresponde a
su contribucion productiva si no
es a través de su precio. Si el
usuario acepta pagar ese precio,
se trata, en cierta manera, de un
reconocimiento de esta contribu-
cion productiva. Se registra asi
una adaptacion, mas o menos
pragmatica, del precio a la pro-
ductividad (26) —indirecta— del
Servicio.

Si ello es asi, la deriva del pre-
cio relativo de estos servicios solo
seria la traduccion en precio de
lo gue habria que considerar fun-
damentalmente un incremento
de productividad (indirecta). Este
precio relativo en alza soélo seria
una modalidad de participacion
en el superavit de productividad
al que el servicio ha contribuido.

Esta interpretacion es impor-
tante, ya que se situa en linea
con las transformaciones en
curso de los modos de pro-
duccion. Las inversiones no ma-
teriales, a las que corresponden
numerosas prestaciones de ser-
vicios a las empresas, constituyen
cada dia mas los «apoyos a la
produccion» representados ante-
riormente en exclusiva por las in-
versiones materiales en los mo-
delos industriales.

CONCLUSION

Cabe preguntarse, con toda ra-
zon, sobre las posibilidades de
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los servicios en materia de pro-
ductividad, dadas sus consecuen-
cias en cuanto a crecimiento,
competitividad y empleo.

Habra que volver a cuestio-
narse a fondo los topicos sobre
los servicios: el débil crecimiento
de la productividad y la deriva
complementaria de los precios re-
lativos. Los instrumentos de anéa-
lisis y medicion aplicados a la es-
fera de los servicios por analogia
no son pertinentes.

En la imposibilidad de definir
y medir claramente la unidad de
servicio y su precio, la division,
en la evolucion del producto, en-
tre los componentes de precio y
volumen es arbitraria y resulta,
de hecho, sesgada en detrimento
del volumen vy, por tanto, de la
productividad.

Por lo demas, tratdndose de
servicios a las empresas, que con-
tribuyen directamente al proce-
so de produccion de éstas, el
debate sobre el reparto produc-
tividad/precios debe replantearse
teniendo en cuenta la producti-
vidad indirecta.

Estos avances, sin embargo,
ponen de nuevo sobre el tapete
la necesidad de estudios mas pro-
fundos; de una parte, sobre la
contribucion productiva de los
servicios —sobre su papel en el
crecimiento, en la productividad
indirecta, en los efectos de pro-
ductividad de las nuevas tecno-
logias...—, y de otra parte, sobre
las formas de competencia o so-
bre los modos de formacion de
los precios de los servicios.

NOTAS

() Titulo original: «Qu'en est-il de la pro-
ductivite dans les activités de Service?». Tra-
duccién de Luis-Carles Benito Cardenal, revi-
sada por la Redaccién de PapeLes e Economia
EsPafOLA.

(1) Se entiende por productividad aparente
del trabajo la productividad medida relacio-
nando el producto (en cantidad o volumen)
con el trabajo como unico factor (personat u
horas trabajadas), con exclusion, por consi-
guiente, de los demas «factores de produccions.

(2) La productividad total establece una re-
lacién entre et producto y el conjunto de facto-
res de produccién.

{3} No es ése el caso cuando el incremento
de las inversiones se debe, por ejemplo, al de-
sarrollo de actividades de alquiler de equipo.

{4) La nocion de «continuum bienes-ser-
vicios» se refiere al hecho de que no existe
apenas en el seno del conjunto de los productos
una linea de demarcacion precisa entre los bie-
nes, de una parte, y los servicios, de otra. Aun-
gue los bienes y los servicios poseen caracte-
risticas particulares que los diferencian entre
si, en la realidad los productos poseen ambas
caracteristicas, si bien en proporciones distintas,
que hacen gue tan pronto se acerquen mas a
lo que serian las caracteristicas puras de los
bienes como a lo que serian las de los servicios.

(5) En muchos paises desarrollados, €l cre-
cimiento de la productividad del trabajo ha al-
canzado su punto de inflexion, de forma que la
productividad total, durante el decenio de los
setenta, ha tendido hacia cero.

(6) A no ser que abandonemos la hipotesis
de la escasez de los recursos o de algunos de

entre ellos. En ese caso, el producto puede
aumentar globalmente gracias a la utilizacion
de recursos complementarios, sin que por ello
se trate de reducir la importancia de los insu-
mos.

(7) Asi, en el sector de la confeccion, la
participacion de los salarios en el valor anadido
puede ser muy alta, al mismo tiempo, en Esta-
dos Unidos —porque alli los salarios son altos—
y en India —porque alli todo se hace a mano—,
es decir, por razones de preCio en un caso y
por razones cuantitativas en el otro.

(8) Se da por supuesto gue la nocion de
calidad cubre diversas realidades diferentes. Si
consideramos la calidad-materia (la calidad de
las materias primas incorporadas), la calidad-
forma (los cuidados con que se procede a
la fabricacion de los productos), la calidad-
adaptacion (el grado de adaptacion a las nece-
sidades y gustos del consumidor), la calidad-
utilizacion (que permita una utilizacion optima)
y la calidad-novedad (vinculada a las innova-
ciones del producto), es sin duda la calidad-
adaptacion la que, tratandose de servicios, es
la mas importante.

(9) Hay que incluir o anadir, naturatmente,
los costes relacionados con la proteccion del
medio ambiente, los cuales pueden, igualmente,
al menos en gran parte, considerarse como
costes de organizacion.

(10) Enciertos casos, se trata de encontrar
en la productividad una base de referencia para
limitar la progresion de las remuneraciones.

(11) ;Puede imaginarse, como en la ley de
Verdoorn, el crecimiento simultaneo de la pro-
duccion, de la productividad {mas o menos los
dos tercios de la precedente, al menos en
Europa) y del empleo?

(12) Cuadros mundiales del Banco Mundial,
ano 1980. Hay que subrayar que los datos uti-
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lizados subestiman el fenomeno de la supero-
ridad de la productividad relativa en las activi-
dades de los servicios comerciales: estos datos
engloban las actividades no comerciales (Cuyos
niveles relativos de remuneracion son general-
mente inferiores) en las actividades de servicios.
Por otra parte, las productividades relativas solo
se calculan en relacion al empleo, y si se tuvie-
ran en cuenta los otros factores, deberia nece-
sariamente descender el nivel de las producti-
vidades en las otras actividades y por tanto
elevarse, de forma relativa, la productividad de
los servicios. Habra que anadir que el sector
terciario incluye actividades de servicios con
niveles muy bajos de cualificacion, de remune-
racion y de productividad relativa (limpieza, hos-
teleria), y que, en contraste, las productividades
relativas de las demas actividades de servicios
deben ser aun mas elevadas.

{(13) Por ejemplo, en el conjunto de los pai-
ses industriales con economia de mercado se
obtienen los valores siguientes (media aritme-
tica) para las productividades relativas (en
1980):

Sector primario: 0,75.

Sector secundario: 0,93.

Sector terciario: 1,08.

(14) R. Summers: «Services in the Interna-
tional Economy», en Managing the Service Eco-
nomy: prospects and problems, edicion a cargo
de R. Inman, Cambridge University Press, 1985.

{(15) El indice de precios de los servicios
variaria de 1 a 5 de los paises mas pobres a los
Mas rcos.

(16) Uno de los problemas importanies en
numerosos paises en desarrollo es, precisa-
mente, el caracter deficiente de muchos de los
servicios.

(17) Se trata aqui de un caso tipico de libro

de texto. aunque los ordenes de magnitud estan
sacados de experiencias vividas.

(18) Si se fija una tipologia de las activida-
des sobre la base de |la combinacion de estos
dos criterios, las actividades de servicios son
«acaparadoras», en el sentido de que se ali-
mentan. a falta de un excedente de productivi-
dad suficiente, de gravamenes recabados sobre
los excedentes de productividad obtenidos en
otras actividades.

(19) Habida cuenta de la diversidad de ni-
veles de cualificacion —en relacion a las demas
actividades (una proporcion elevada de cualifi-
caciones «blandas» en |as actividades de servi-
cios), y también en el interior de estas mismas
actividades (dispersion muy considerable segun
sea la actividad, desde servicios de limpieza a
servicios financieros o de consultoria)— es
desde el punto de vista de la svolucion, es decir,
en términos de crecimiento, como podra man-
tenerse la paridad.

(20) Para las actividades de servicios no
comerciales, no es posible razonar en términos
de progresion comparada de la productividad
y de los precios. Lo Unico que se puede advertir
a este respecto, en los Ultimos anos, es una
disminucion significativa de los niveles relativos
de remuneracion en los servicios no comercia-
les en la mayoria de los paises.

(21) OCDE: Mesure de la Valeur Ajoutee a
prix constants dans les activités de service,
Comptes Nationaux: sources et methodes (1).
Paris, 1987.

(22) VP.=VA + Cl

Por consiguiente, tanto en valor (precios co-
rrientes) como en volumen (precios constantes)
VA =VP. —CGL

(23) Se podria trasponer aqui, a nivel de la
deriva del precio relativo, |2 distincion marxista
enire productivo y no productivo. Si la presta-

cion del servicio es productiva, el suplemento
de precio pagado no corresponde & ninguna
funcion productiva. No es mas que un grava-
men para «ayudar» al consumidor a gastar sus
ingresos.

(24) Entre los servicios a las empresas, fi-
guran servicios de todas clases: hay un con-
junto de ellos relacionados con el manteni-
miento de edificios (limpieza, jardineria), ofros
dirigidos al personal {servicio meédico, forma-
cién, esparcimiento), otros dirigidos al equipa-
miento (mantenimiento, reparacion), otros vin-
culados con el producto y la produccion
(concepcion y diseno, asesoramiento, pericia
contable, abastecimiento, logistica, servicios fi-
nancieros. marketing, inventariado...). Ciertos
servicios (hosteleria, viajes, servicios artisticos...)
pueden incluso contener componentes de con-
sumo o ahorro. Pero estos componentes. no
vinculados a la actividad productiva propia-
mente dicha, son, en su mayoria, marginales, y
pueden considerarse bajo el mismo epigrafe
que los otros. Por el contrario, la distincion
importante en este contexto es la que media
entre estos servicios, segun se integren e influ-
yan. o no, en el proceso de produccion propia-
mente dicho. También adquiere importancia
aqui el hecho de su adaptacion y evolucion,
mas que su funcionamiento repetitivo. A esta
categoria pertenecen la mayoria de |0s servicios
vinculados al producto y a la produccion, asi
como ciertos servicios de formacion.

(25) Esto noes necesariamente indiferente
desde el punto de vista de la eficiencia y los
costes, en la medida en que se trata de moda-
lidades organizativas diferentes.

(26) Apenas se puede hablar aqui de pro-
ductividad marginal. en la medida en que pa-
rece dificil aceptar que la funcidn de produccion
sea continua. De todos modas, en este caso,
es el precio el que se adapta a la productividad,

y no ala inversa.



