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ALGUNOS ASPECTOS DE LOS MANUALES DE MERCADURIA.
EL VALOR DEL APRENDIZAIJE.
LA PEREZA ES LLAVE DE LA POBREZA'

SOME ASPECTS OF MEDIEVAL MANUALS FOR MERCHANTS.
THE VALUE OF LEARNING.
SLOTH IS THE KEY TO POVERTY

Resumen: El objetivo de este trabajo es
presentar algunos aspectos claves del
aprendizaje mercantil que aparecen indi-
solublemente ligados en diferentes ma-
nuales de mercaduria medievales. Con ti-
tulos muy esclarecedores, pretendieron la
forja de un buen mercader merecedor de
éxito. Para ello, le proporcionan una in-
formacién mercantil rigurosa y necesaria,
le muestran unas técnicas consideradas
imprescindibles, pero también un conjun-
to de preceptos, reglas y recomendaciones
relativas a su forma de comportamiento,
que podian y debian aprenderse. Su prac-
tica ayudaria al nuevo grupo mercantil a
conseguir la benevolencia de la sociedad
y su definitiva redencién social a la vez
que reforzaba su coherencia grupal. Entre
estos manuales de mercaduria se mencio-
na un brevisimo fragmento de un hasta
ahora desconocido manual para mercade-
res portugués, sobre el que es necesario
seguir trabajando.

BETSABE CAUNEDO DEL POTRO
Universidad Autonoma de Madrid

Abstract: The purpose of this paper is to
present some key aspects of the learning
of the merchant’s trade that appear closely
linked in various mediaeval merchants’
manuals. With very illustrative titles, their
aim was to produce able merchants de-
serving of success. For that purpose, they
provided rigorous and necessary mercan-
tile information, they demonstrated tech-
niques that were considered essential and
they also presented a set of precepts, rules
and recommendations relative to attitudes
and behaviour, which should and could be
learnt. Putting all this into practice would
assist the emerging merchant class in ob-
taining the benevolence of society and
their definitive social redemption, while
reinforcing their coherence as a group.
Mentioned among these merchants’ ma-
nuals is a brief fragment from a hitherto
unknown Portuguese manual for mer-
chants, on which there is still work to be
done.

! “A priguiga he chave da proveza”. Significativa expresion que creemos puede ser un manual
portugués de “mercaduria”, cuya novedad queremos vivamente destacar. Se cobija en Arquivo Distri-
tal — Biblioteca Municipal de Evora, Cédice CXXI, 2-19, f. 181v, con la siguiente nota: “este cddice
tiene numeracion coetdnea’; segun ella el presente texto aparece en los ff. 181v—182v. Sin embargo,
han desaparecido muchos folios del original. Por esta razén, probablemente en el siglo XX, se su-
perpuso a la numeracion coetdnea otra reciente, colocada entre paréntesis (...) Segun estd, el texto
ocupa los folios 130v—131v. Queremos dar las gracias a nuestro buen amigo Luis Miguel Duarte por
su valiosisima ayuda en la localizacion del texto y en su reproduccion.

Este trabajo ha sido realizado en el marco del proyecto de investigacion HUM2007-63856, “La
transmision del saber técnico y profesional en la Edad Media: literatura técnica en la Espaiia medie-
val”, subvencionado por el Ministerio de Ciencia y Tecnologia, parcialmente con fondos FEDER.



804 BETSABE CAUNEDO DEL POTRO

Palabras clave: manuales de mercaduria Keywords: mediaeval merchants’ ma-
medievales; formacién mercantil; habili- nuals; merchant training; technical abili-
dades técnicas; valores; pautas de com- ties; values; behaviour patterns; coheren-
portamiento; coherencia grupal. ce as a group.

SUMARIO

1. Desarrollo del comercio. Nuevas necesidades.— 2. Una enseflanza especifica. Habilidades
técnicas y pautas de comportamiento.— 2.1. Habilidades técnicas.— 2.2. Pautas de comporta-
miento.— 2.3. Valores. Aceptacion social y coherencia grupal.— 3. A modo de conclusién.—
4. Fragmento del manual portugués.— 5. Bibliografia citada.

1. DESARROLLO DEL COMERCIO. NUEVAS NECESIDADES

El crecimiento y dinamismo de los mercaderes de los siglos XIII y XIV
en Europa Occidental estimularon y demandaron un inherente desarrollo técnico,
pues la buena marcha de los negocios, exigia, cada vez mas claramente, una mejor
preparacion e instruccién. Los nuevos hombres de negocios necesitaron un apren-
dizaje eficaz y rdapido que les permitiese organizar y racionalizar su oficio. De ese
modo, acuciados por unas novedosas y recientes exigencias, comenzaron a elaborar
una auténtica “cultura mercantil y financiera” que sobrepasaba el simple nivel de las
tradiciones orales o de las practicas empiricas —que nunca se desecharian—y que se
fij6 por escrito. Los manuales de mercaduria y 1os manuales de dbaco, de aritmética
mercantil, son los mejores exponentes de esas nuevas necesidades de instruccion
puestas al servicio de una técnica mercantil cada vez mds depurada.> Los manuales
de este tipo muestran una auténtica literatura técnica, innegable aunque no profusa,
que comenz6 a difundirse por Europa Occidental como consecuencia del contacto
del mundo musulmén y la Europa cristiana a través, aunque no Unicamente, de la
gran via de comunicacién y difusién que fue el Mediterraneo. Los contemplamos
también como muestra de una actividad técnica puesta al servicio de la actividad co-
mercial totalmente ensamblada, primero en la Europa del Sur y mediterranea y mas
tarde en la fachada atldntica y la Europa Central. La existencia de mds de 300 manua-
les de dbaco y més de una docena de manuales de mercaduria® medievales respalda

2 Debemos mencionar algunos trabajos, ya cldsicos, sobre la educacién mercantil: G. Airaldi (a
cura di), Gli orizzonti aperti; F. Borlandi, La formazione; M. Cassandro, Istruzione tecnica; C.M.
Cipolla, Istruzione e sviluppo; A. Fanfani, La préparation intelectuelle; A. Sapori, La cultura del
mercante; C. Bec, Les marchands écrivains, o C.B. Mason, Renaissance business, donde presenta
diferentes manuales de comercio y realiza un interesante andlisis comparativo de los que considera
mas significativos. Le interesan sobre todo desde el punto de vista de su contribucion al proceso
educativo. Para los dltimos afios de la Edad Media, F. Angiolini, D. Roche, Cultures et formations.

* Hemos repetido en diferentes ocasiones el elevado nimero de manuscritos italianos, mds de
300, que presenta W. Van Egmond, en su valiosisimo catdlogo, Practical Mathematics. Después de
su publicacién, se identificaron, segiin el mismo autor, una docena mas. Dominaron los italianos,
pero no fueron los tnicos, ya que textos franceses (unos 30 manuscritos franceses elaborados durante
el mismo periodo y que ocupan la segunda posicién en el acerbo de la produccion de la aritmética
comercial), catalanes, alemanes, castellanos..., se incorporarian a este elenco. Los tres ejemplos
castellanos que yo misma he presentado en anteriores trabajos prueban la falsedad de la afirmacion
en el sentido de que una literatura técnica y comercial se habia difundido solamente por Catalufia,
Valencia y Baleares, durante el siglo XV, en contacto directo con los circulos mercantiles italianos.
Ultimamente, J. Docampo, A new source, ha realizado un buen estudio del manuscrito conservado
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plenamente el término “cultura del dbaco” descrita por Jean Hoyrup* y muestra como
los logros técnicos se desplazaban al igual que las mercancias, colocdndose, cada
vez con mayor eficacia, en unos “mercados internacionales”. Una eficacia que, no
lo olvidemos, venia propiciada por esos mismos logros técnicos.’ Los mercaderes
se vieron obligados a ampliar sus conocimientos generales y técnicos para ofrecer
productos que se vendian en mercados cada vez mads lejanos, ademds de crear redes
empresariales, financieras y de transporte que funcionasen eficientemente. Los ma-
nuales, obras de consulta, orientaron a los mercaderes medievales sobre las comple-
jidades del comercio. Su objetivo fue capacitarles y transmitirles los conocimientos
técnicos necesarios para progresar. Ante unos retos y unas necesidades similares, se
respondi6 con soluciones también muy similares que se perfeccionarian y multipli-
carfan en tiempos modernos®.

Unos nuevos manuales, si, pero también necesitaron una nueva institu-
cién docente ya que las existentes no se avenian, no se ajustaban plenamente, a sus
nuevas exigencias profesionales. Asi surgié la escuela de dbaco, botteghe,” escuela
privada o publica que aseguraba la instruccién demandada por los nuevos hombres
de negocios, a quines consideramos auténticos disefladores de su propia educa-
cién, una genuina y original “formacién profesional” que deberia combinar teoria
y préictica y que se alejaba tanto de la proporcionada por las antiguas escuelas mo-
nasticas como de las flamantes e innovadoras universidades.® En estos centros, con
manuales de este tipo —sin olvidar tampoco la figura del profesor particular— los
futuros mercaderes aprendian los rudimentos tedricos de su profesion, que luego
completarian con el ejercicio prictico de la misma en la tienda, taller o factoria.’
Los objetivos de formacién emanaban tanto de los deseos personales como de ne-
cesidades externas.

en la Biblioteca Nacional al que yo misma me habia referido en diferentes ocasiones. Para los ma-
nuales de mercaduria, remito a la presentaciéon que hago en B. Caunedo, La formacion. A los alli
mencionados en las pp. 449-453, debemos afiadir como minimo uno portugués, del que hemos tenido
constancia tltimamente y que mencionamos en el titulo. Y, con cardcter mas general pues supera los
limites cronoldgicos del presente trabajo, J. Hoock, P. Jeannin, Ars Mercatoria. Apenas 16 titulos
de los aqui recogidos son anteriores a 1500. Entre ellos figuran manuales de aritmética mercantil,
manuales di mercantintie y el Anénimo Coutumes de la Mar. Especial referencia se puede hacer al
tercer tomo, elaborado en colaboracién con Wolfgang Kaiser, con el subtitulo Analysen 1470-1700,
que vio la luz unos afios mas tarde, en 2001.

* Asi la denomina Jean Hoyrup cuando nos explica la enorme difusion de estos manuales:
J. Hoyrup, Jacopo da Firenze, pp. 27-29.

> Asi lo ha puesto de manifiesto Hilario Casado en lo que denomina poder del saber: H. Casado,
El comercio internacional.

® Un elevado nimero de obras de este tipo publicadas en la Edad Moderna se recogen en el Ars
Mercatoria mencionado en la nota 2.

7 Gino Arrighi, Raffaella Franci, Laura Toti Rigatelli, Richard A. Goldthwaite y Elisabetta
Ulivi nos ofrecen un amplio y completisimo panorama sobre estos centros donde los futuros mer-
caderes adquirfan los rudimentos teéricos de su profesion: G. Arrighi, Un “programa”di didattica;
R.A. Goldthwaite, Schools and Teachers, se detiene en la explicacion de su funcionamiento en
pp. 22-23; R. Franci, L. Toti, D. Gori, Introduzione all’aritmetica, pp. 25-26; L. Traviani, Monete.
También, E. Ulivi, Scuole e maestri 'y, de la misma autora, Benedetto da Firenze.

§ Sefialamos algunas diferencias en B. Caunedo, Una ensefianza, vol. 1, pp. 209-222.

° Véase B. Caunedo, La formacion, pp. 443 y ss.
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2. UNA NUEVA ENSENANZA:
HABILIDADES TECNICAS Y PAUTAS DE COMPORTAMIENTO

2.1. Habilidades técnicas

Estamos viendo como una buena formacién mercantil se perfilaba clara-
mente como garantia del anhelado éxito profesional. Esta debia combinar adecuada-
mente diferentes elementos tedricos y practicos para obtener el resultado esperado.
Si hasta ahora no se habia dudado de la importancia y peso del elemento practico de
la misma, en este momento, deseamos poner de manifiesto e insistir en la no menor
relevancia y trascendencia del ingrediente tedrico. Para hacerlo seria suficiente fijarse
en que los mismos mercaderes protagonistas de su crecimiento, consideraban que eran
tres las condiciones que necesitaban reunir todos aquellos que quisiesen dedicarse con
garantia al ejercicio del comercio. Necesitaban: dinero o patrimonio, destreza en el
cdlculo mercantil y conocimientos contables.!” Dos de ellas aluden claramente a su
formacion tedrica: destreza en el calculo mercantil y conocimientos contables. Pero,
(podemos estar seguros de esta afirmacién? En principio, si, pero sin olvidar que
incluso sus manuales, los ejemplos mds claros de una “cultura libraria”, ofrecian un
enfoque pragmatico y no conocimientos especulativos. Nunca se p-erdian en digre-
siones tedricas.!" Ademads, esos conocimientos tedricos previos a la practica diaria de
la profesién seguian incrementandose con la experiencia derivada del propio ejercicio
de la misma y también con el uso de unas acertadas fuentes de informacién. La mejor
manera en que se combinaron esta teoria y practica, fue con una preparacién “escolar”
en un primer momento, y en un segundo, con el ejercicio de la factoria que seguia
también unas pautas preestablecidas y mds o menos regladas.'> No era lo mismo co-
nocer un procedimiento que saber utilizarlo en la realizacién de una tarea.

Ejemplos de esta simbiosis los encontramos en diferentes momentos del
siglo XIV y XV, y también en diferentes lugares: Italia, Cataluiia, Mallorca... ;No
fue el florentino Francesco Balducci Pegolotti, factor de los Bardi, el autor de uno de

19 Son las que nos presenta Luca Pacioli en su Summa de Arihtmetica, Geometria, Proportioni et
Proporcionalita (E. Hernandez, Luca Pacioli). En este tratado especifica que se limita a explicar el
método que utilizan los mercaderes para registrar sus anotaciones, exponiendo a estos efectos, “el
método de Venecia, que es ciertamente el mas recomendable de todos y que puede servir de orienta-
ci6n en todos los demds casos”. Esta parte consta de 36 capitulos donde se detallan la técnica de la
partida doble; la naturaleza y forma de funcionamiento de los tres libros principales: Borrador, Diario
y Mayor; el sentido y razén de ser de la contabilidad; las reglas practicas de anotar el patrimonio y
las operaciones comerciales comenzando por la clasificacion, valoracion y registro de los bienes po-
seidos; el modo de cerrar y traspasar las cuentas y los libros y de hacer el balance de comprobacion;
las particularidades de determinadas operaciones y de su contabilizacion, como las baratas, las com-
paiiias, las cuentas con organismos ptiblicos, bancos, etc. aspectos que va desbrozando uno a uno con
minuciosidad el autor mencionado. Seguimos lo por él resefiado en la obra citada, pp. 72-80. Hemos
elegido esta edicion castellana de la obra de Pacioli y no la italiana de A. Conterio, B.S. Yamey,
G. Belloni, Trattato di partita doppia, porque es con la que hemos trabajado y por tratarse, ademas,
de una preciosa edicion facsimilar. Ambos trabajos vieron la luz en el mismo afio.

' Una de las principales caracteristicas de las colecciones de problemas que se insertan en todos
los manuales de dbaco es su perfecta adecuacién al mundo real. Sus enunciados reflejan situaciones
en las que los jovenes se desenvolvian. Fue ésa, en parte, garantia de su éxito. Ver al respecto
B. Caunedo, Una enseiianza, p. 217.

12 La preparacion practica y ejemplos de diferentes grados en el ejercicio de la factoria pueden
seguirse en B. Caunedo, Factores burgaleses.
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los manuales de mercaduria mds conocido?'® ;No le sirvieron esos afios de tratos, de
viajes, su estancia en Amberes, Brujas, Ndpoles, Inglaterra, Chipre... para contar con
minuciosidad lo que habia visto, su propia experiencia personal y ofrecerla para el
provecho de su compaiia? ;No fue su intencién mejorar la eficiencia de sus aprendi-
ces y empleados, aunque hoy contemplemos la pratica della mercatura como mucho
mds que una herramienta de trabajo para la firma comercial? Una manera rdpida de
aprender los intrincados detalles de la actividad era seguir las indicaciones de quien
hubiese alcanzado su dominio.

El primer manual hispanico de mercaderia" incluye en sus paginas ademads
del contenido comtn a todos ellos como descripcion de las mercancias, relaciones
econdmicas entre zonas, equivalencias de monedas, pesas y medidas, tarifas aduane-
ras, impuestos mercantiles, rutas, ferias, mercados," calculos aritméticos. Cien afnos
mds tarde, en 1485, Benedetto Cotrugli en su precioso manual Della mercatura et
del mercante perfetto’® da un paso mds, y junto a las cuestiones generales trata de los
conocimiento que debe poseer un hombre de negocios. No duda en considerar los
conocimientos contables como fundamentales al igual que la aritmética, la buena es-
critura y la gramdtica. Nos ofrece algunas consideraciones generales sobre la utilidad
y objeto de la contabilidad asi como de la naturaleza y uso de los tres libros: borrador,
diario y mayor que recomienda utilizar."” Contiene casi tolos los elementos que unos
afios mas tarde desarrollaria Luca Pacioli tradicionalmente considerado el padre de la
partida doble, sin que ello empafie el mérito y originalidad de la obra del franciscano

13 EB. Pegolotti, La pratica della mercatura. Se impone una nueva edicién critica. El mds antiguo
conservado parece ser el titulado Memoria de tucte le mercanti, redactado en Pisa en 1278 y estudia-
do por R.S. Lopez, Un texte inédit.

4 M. Gual, El primer manual; fechado en 1385.

15 El éxito de los mercaderes dependia en parte de estar bien informados. Todos los manuales
comparten una informacién de este tipo de caricter general. Dieron una enorme importancia a las
operaciones de cambio mostrando detalles vitales, también al comportamiento de los precios. Estaba
claro que los mercaderes, a medida que se complicaba su actividad, necesitaban disponer de una
mejor y mds fiable informacién, mds que nunca en tiempo de recesién, de descenso de actividad
econdmica, de incertidumbre y dificultades. De ah{ que su nimero se incrementase tras la “crisis del
siglo XIV”. La calidad y el valor de la informacion servirdn para tomar las mejores decisiones, Se
convierte en fundamental. Quiza se hubiesen identificado algunos problemas y se trataba de dar los
pasos necesarios para reducir las posibilidades. Se lograba, en parte, aprendiendo sobre el mercado,
clientes y de que se planteasen los altibajos del negocio. L. Cifuentes, La ciéncia en catala, pp. 310-
313, nos ofrece un breve panorama de los producidos en la Corona de Aragén. Javier Docampo Rey
también ha considerado los manuales de mercaduria como fundamentales en el proceso de formacién
del mercader, centrandose en el ambito catalan. (J. Docampo, La formacio professional).

16 B. Cotrugli, 7/ libro dell’arte. Excelente edicién con buen estudio preliminar. Esta obra se divi-
de en cuatro libros. En el primero expone los conocimientos que debe poseer el hombre de negocios,
entre los que destaca la contabilidad; en el segundo, cuestiones morales y religiosas; en el tercero, las
cualidades morales que deben adornar a un mercader; y en el cuarto, otras cuestiones relativas a su
vida y familia, desde cualidades de su esposa a la educacion de sus hijos o el trato con la servidumbre.
Se podrian destacar las observaciones especiales para las mujeres, mas obligadas que sus esposos a
ser cultas, discretas y modestas: “mercante debbe essere buono scriptore, abachista et quaderniere,
cio ¢ tenere et menare bene uno libro et cet etiamdio buono rectorico, il che gli & necesarisimo, per-
che la gramatica fe e homo intelligente in cognoscere bene uno contracto, uno comandamiento, uno
privilegio” (Libro Tercero, cap. 3, p. 210).

7 E. Hernandez, Benedetto Cotrugli.
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italiano'® y las précticas toscanas anteriores en el tiempo'. Ambos valoran y aprecian
exactamente las mismas destrezas. Su necesidad dependia claramente de la cantidad
de operaciones que se quisiesen registrar. A medida que la complejidad y el nimero
de transacciones aumentaba resultaba evidente que el registro no podia hacerse de
cualquier manera. Era necesario efectuarlo de forma clara, ordenada y metddica. La
contabilidad medieval que pretendia el seguimiento de la marcha de los negocios y
de la situacién patrimonial del mercader, implicaba orden, disciplina y requeria una
adecuada formacidn aritmética. El propio Pacioli no dudaba en afirmar, haciendo suyo
un dicho popular, que e/ que tiene un comercio y no estd al tanto de él, los dineros se le
escapan volando igual que si fueran moscas; para continuar: y, segiin como le vayan
los negocios, asi actuard; y, si para ello le faltara alguna informacion, siempre podrd
afiadir nuevas cuentas, tantas como necesite.*

En ese momento, la nueva disciplina, la contabilidad, era considerada ttil
y necesaria. Harfan falta casi 300 afios para encontrarla imprescindible. Goethe no
dudard en considerarla una de las mejores invenciones del género humano, y por lo
tanto, fodo el que aspire a administrarse bien debiera adoptarla.*

Esas mismas destrezas también supieron apreciarlas en el siglo XV los pro-
pios mercaderes. Sus testimonios asi nos lo confirman. Si nos trasladamos a Castilla
nos encontramos con que Fernando de Covarrubias, fue considerado en su entorno
como uno de los mds dindmicos y afamados mercaderes burgaleses de finales del siglo
XV. Los que asi lo consideran alegan que esa fama y reputacion se la ha granjeado
en gran parte su formacion aritmética: era entendido en cuentas, uno de los que en
estos reinos mds saben e entienden en libros de caja e en cuentas entre mercaderes.”
Vemos que se valoran y aprecian exactamente las mismas habilidades tedricas que en
Italia y que acabamos de mencionar.

2.2. Pautas de comportamiento

Es facilmente apreciable que a los nuevos mercaderes se les exigia unos
conocimientos especificos sobre su actividad y que la instruccidn constituia una herra-
mienta insustituible y necesaria. Los diferentes manuales de dbaco 'y de mercaduria
se la proporcionaban y ayudaban en su consecucidn, a la vez que su existencia prueba
la total confianza en la instrucciéon como medio de capacitacién profesional. Pero
estos manuales también cumplieron otra importante funcién que queremos destacar,

18 Ibidem, p. 90. Sefiala cémo ambos bebian en unas tradiciones y practicas contables vigentes
entonces en Italia.

1 No podemos olvidar los estudios sobre contabilidad de Federico Melis que muestran como el
método de la partida doble fue utilizado en el mundo mercantil toscano con anterioridad a la obra de
Cotrugli: F. Melis, Storia della ragioneria. Esta claro que la contabilidad de los mercaderes era patri-
monial y contenia cuentas para registrar la riqueza del propietario de los libros. Independientemente
de todo posible debate historiogréfico, en los primeros tiempos de la partida doble, contabilidad de
los mercaderes, ideada por y para ellos, fue habitual encontrar contabilidades que solamente conte-
nian cuentas patrimoniales relativas a la marcha de los negocios. Esta problematica la analiza
E. Herndndez, Reflexiones sobre la naturaleza.

20 E. Hernéndez, La historia de la contabilidad, p. 14.

2! Decia Goethe: “Welche Vorteile gewihrt die dopplete Buchhaltung dem Kaufmanne! Es ist
eine der schonsten Erfindungen ders menschlichen Geistes” (“es una de las mejores invenciones del
género humano y —continuara— todo el que aspire a administrarse bien debiera adoptarla”). Es ésta la
traduccion que nos brinda Miguel Salmerdn en la obra de J.W. Von Goethe, Los aiios de aprendizaje,
Libro I, cap. 10, p. 117.

22 Véase B. Caunedo, Comercio y hombres de negocios, p. 271.
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pues en algunos de ellos ademds de habilidades técnicas se incluian todo un conjunto
de normas de conducta, valores, virtudes... exigibles a los mercaderes en el desempe-
flo de su actividad. Analizdndolas vemos que actuaron como guias de comportamiento
reguladoras de una conducta determinada, y como la adopcién de unas determinadas
pautas de comportamiento facilité la legitimacion y aceptacion social del grupo mer-
cantil. A la vez, se reforzaba su coherencia afianzdndose un cierto proceso de diferen-
ciacién social. El fortalecimiento del grupo sélo podria ser posible cuando el merca-
der cultivara una serie de valores éticos y de principios de comportamiento de acuerdo
a los ideales de una sociedad. Esta no parecia dispuesta a tolerar comportamientos
que no fuesen éticos en un grupo que aspiraba a la aceptacion social. Demandaba una
apropiada formacién en valores que debian ser compartidos por los que ejerciesen una
misma profesion; asi se creaba y reforzaba el sentimiento de pertenencia a un grupo
social especifico. Vemos que estos manuales, estaban destinados con exclusividad a
los miembros del grupo mercantil, no a un piblico general.

Teniendo en consideracién breves comparaciones entre diferentes manuales
de mercaderia,”® vemos que la regulacion conductual fue similar aunque se hubiesen
elaborado en paises diferentes. Los mercaderes guardaban semejanza y afinidad entre
si, y los manuales se dirigian a ellos y hablaban de un mundo que les resultaba fa-
miliar sin pretender alcanzar a otros grupos. Su objetivo prioritario fue en todos los
lugares, la forja de un buen mercader merecedor del éxito empresarial. Podemos decir
que perseguian la promocién y triunfo social. Tenian objetivos y enfoques comunes y
cubrieron por tanto necesidades y metas iguales. Esta similitud conduce a pensar en
una préctica o conducta mercantil general, piblica, reiterada y uniforme en una época
y al menos en la amplia franja mediterranea.

2.3. Valores. Aceptacion social y coherencia grupal

Los diferentes manuales de mercaduria consultados son undnimes a la hora
de enumerar las virtudes y valores recomendados. Todos destacan como fundamenta-
les: la prudencia, la circunspeccion, la caucion, la integridad, la justicia, la fortaleza y
la templanza. También la constancia, la paciencia, la diligencia, la honradez, la auda-
cia y la honestidad.?* Pero algunos van mas alld y se presentan como auténticos ma-
nuales practicos de moral social. As{ lo hace Benedetto Cotrugli, quien amplia manua-
les anteriores y quiere ensefiar todo lo que se ha de hacer o evitar para ser apreciados
por los demds y tener, asimismo, éxito en los negocios. Los “mercaderes perfectos”,
como los que él aspira a formar y para los que ha elaborado su manual debian cuidar
su porte,” ser amables, apacibles, honestos, generosos, agradables en el trato, alegres,
pacientes y sobrios...?¢ También buenos conversadores y oradores. Le da una enorme
importancia al don de la palabra y asi, para ser “juicioso en palabras” y triunfar en
su dominio, les aconseja no abordar temas impertinentes, no interrumpir a los demas

% Como la que en su dia hizo M.Gual, El primer manual; véanse los cuadros tras la p. 45 de su
manual. Sobre los “manuales catalanes” nos presenta un breve resumen L. Cifuentes, La ciéncia en
catala, pp. 310-315.

24 Gual, una vez que ha presentado las cualidades del buen mercader (pp. 29-30), compara, como
dijimos en la nota anterior, seis manuales, cuatro del siglo XIV: Pegolotti, Tarifa veneciana, Practica
Datiniana y Saminiato de’ Ricci, y dos del siglo XV: el Manual da Uzzano y el de Chiarini. Todos
estan de acuerdo en valorar las virtudes mencionadas. También lo hacen otros manuales no compa-
rados por Gual como el de Cotrugli.

2 B. Cotrugli, 11 libro dell’arte, Libro Tercero, Cap. 1, p. 208.

% Ibidem, Cap.15, pp. 224-225.
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cuando hablan, no ser demasiado prolijos sino claros, licidos y breves, y sobre todo,
tener en cuenta quien es el interlocutor y adecuar siempre el tono a la situacién.”’” Por
el contrario, “el mercader perfecto”, no ha de ser rencoroso, ni vengativo, ni violento,
avaricioso o usurero.”® Debe huir de la gula y de la embriaguez,” también de la lujuria,
ya que no duda en recomendar al mercader cierta castidad, “una sola mujer”.* En una
palabra, debe tener “tranquilidad de animo”, estado que le resultaria sumamente bene-
ficioso, ya que ademds de facilitar su trato con los demds, tener éxito en sus negocios,
prolongaria su vida.’' En todas las cualidades que destaca insiste que ha de prevalecer
siempre “el justo medio”. Aunque lo observamos con cardcter general es muy claro y
a la vez sutil cuando se refiere a la generosidad y prodigalidad. Se ha de ser generoso
pero no prédigo. Se debe retribuir “ampliamente pero no abundantemente”.*

Ademas de enumerar los conocimientos técnicos y habilidades humanas que
han de adornar al mercader, Cortugli, se permite aconsejarle sobre qué negocios em-
prender o cémo elegir a sus socios ya que tendrd muchos conocidos pero pocos amigos.
Asf, le insta a analizar todas las iniciativas y proyectos de negocios que se le presenten, a
reflexionar sobre ellos, pero a emprender y concluir solamente aquellos que se ajusten a
su capacidad econdmica y de gestién. En el momento de elegir a sus socios le recomien-
da desconfiar de los presuntuosos, petulantes, ostentosos y fatuos.* Pero por encima de
todo, el “mercader perfecto” debe perseguir y procurar el buen nombre de su firma. Este
debe prevalecer incluso en situaciones que signifiquen pérdidas coyunturales. A largo
plazo, no duda que generara beneficios.* Siguiendo los consejos de su manual, no duda
que los mercaderes triunfaran, alcanzaran éxito, gloria y prosperidad, aunque reconoce
que la fortuna siempre ayudard y reforzard una adecuada preparacién.®

Fijandonos en estos valores vemos que lo que estas pautas pretendian con-
seguir era:

- dedicacién y esfuerzo en el trabajo

- honestidad en sus negocios

- honorabilidad en sus relaciones sociales
- responsabilidad en sus acciones

2 Ibidem, Cap. 18, p. 227.

2 Ibidem, Cap. 15, p. 223.

2 Ibidem, Cap. 18, pp. 225-226. Gual también comenta que el manual analizado entra en el cam-
po de la sociologia humana dando consejos como “no hablar mal de otros, huir de la embriaguez y la
gula, gastar con moderacion” (p. 30). Poco antes, nos habia dicho que debia amar al préjimo y tener
presente que, asi como €l no desea ser engafiado, tampoco debe engafiar a nadie.

3 B. Cotrugli, I/ libro dell’arte, Libro Tercero, Cap. 17, p. 225: “casto cum sola ussore, perché el
coito distruggie la borsa et la persona et mancha I’intellecto”.

31 Ibidem, Cap. 15, p. 223: “il medico cognobbe la tranquilita della bene composta mente essere
cagione della sua lungha et prospera vita”.

32 Ibidem, Cap. 14, p. 221: “conviene retribuire li benefitti amplamente una non farne abundan-
ter”. Esta reflexion la acompaiia con una distincién con respecto al noble. Mientras que éste puede
dar con largueza, sin medida, el mercader debe meditarlo, ya que es inherente a su profesion el
perseguir un beneficio.

3 Ibidem, Cap. 18, p. 228.

3% Ibidem, Cap. 6, p. 216. Para ilustrarlo narra una anécdota de Cosimo de’ Medici a quien un
forastero demandaba 300 ducados que decia haber depositado en su banco. Cosimo, conocedor de
la falsedad de un depdsito que no figuraba en ningtn libro ni apunte, ordena que sea entregada la
cantidad demandada, para mantener as{ su fama, buen nombre e integridad.

¥ Ibidem, Cap. 5, p. 215.
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Trabajo, honestidad, honorabilidad, responsabilidad... Especialmente que-
remos resaltar el reconocimiento y aprecio que se hace del esfuerzo y trabajo, pues
nos permite conectar directamente con el breve fragmento del texto portugués loca-
lizado en Evora. A falta de estudios mds profundos®®, vemos una clara exaltacion del
trabajo duro como factor de éxito. Va incluso mds alld e identifica pobreza con pereza
y actividad y dedicacién con beneficio, considerado éste una justa recompensa: a
priguica he chave da proveza e aguca he chave ( f. 182)¥ da riqueza, ca o bulico he
carreira pera chergar a ganho e a muita fulgura traz o homem pedir e nom se podem
acabar os grandes feitos sem grandes trabalhos (f. 182r). Para el anénimo autor de
este manuscrito, un buen mercader deberia desterrar la inactividad, la indolencia, la
desidia y la negligencia. Sélo el trabajo duro y el esfuerzo le granjearian buenos resul-
tados y lo que tal vez fuese mds importante, la ayuda divina: e a priguica e o descu-
ydamento aduz (f. 182v) hoem a pobreza e aquelle que he bem andante em este mundo
e no outro he quem Deos querer ajudar e guardar (ff. 182r-v). La riqueza que tanto se
anhelaba, sélo se conseguiria con dedicacién. Cuanto mayor fuese la entrega, mayor
seria la recompensa. Se reconoce el esfuerzo individual como uno de los elementos
fundamentales para alcanzar la prosperidad econémica.

Ademads de la insistencia undnime en este tipo de valores, algunos manuales
como el 1l libro dell’arte di mercatura atisban nuevas posibilidades que estimulan
flamantes aptitudes tales como: capacidad de iniciativa, cdlculo, ahorro, prudencia
inversora... que resultarfan imprescindibles para moverse con soltura en el terreno de
los negocios.

El modelo conductual formulado no encuentra excepciones a la regla pues
propone normas de cardcter imperativo. El mercader asi formado presumia ser una
persona que se distinguia de los demds por un conjunto de valores y por un compor-
tamiento ético que revelaba el ejercicio de un cédigo que promovia valores éticos y
morales. Pero estos textos no son propiamente escritos morales donde se establecen
sin mds deberes o prescripciones cuyo contenido sea ético. Estan constituidos mas
bien por preceptos para la vida social reguldndose el comportamiento respecto a otros.
Parece que se trata de instituir una cierta moral social, un cierto comportamiento en
relacién con los otros. Ademds, tampoco debemos olvidar que se dirigen a un sector
social determinado, no a todos los que quisiesen ser educados para la vida social, y
que no podemos establecer con exactitud si las pautas que recogen estos compendios
eran representativas de practicas reales. Recogen modos de comportamiento que en la
préctica ya se estaban produciendo y que también podian ser promotoras de conductas
novedosas. Mas bien, serian sintesis de lo que debe hacerse y que si se sabe apreciar.
Si volvemos a la Castilla de finales del siglo XV, constatamos que la excelente repu-
tacion del joven mercader Fernando de Castro se resalta con la hermosa frase era un
mangebo de muy linda crian¢a.®® Crianza, cortesia, civilidad... tenian por entonces un
alcance muy amplio y estaba ligado estrechamente a un concepto fundamental para
la sociedad de aquellos dias, al del honor.*

Aunque ya hemos insistido mas que suficientemente en el objetivo didactico
de estos manuales, queremos resaltar que también las pautas de comportamiento en

3¢ Ver el inicio de este trabajo. Evidentemente es necesaria una rigurosa labor de contextualizacion.

3 El original en nimeros romanos: CLXXXII.

3% También, “mancebo de pro e de mucha crianca”... frases que dejan claro que el joven gozaba
en Burgos de una excelente reputacién. Véase B. Caunedo, La formacion, p. 443.

¥ J. Laspalas, La “reinvencion de la escuela”, p. 95. Recoge el autor cémo la difusién de las “buenas
maneras” quedo subsumida en una concepcién educativa amplia y comenz6 a delinearse un programa
de vida para nifios y jévenes a los que a partir de entonces se les llamarfa “bien educados”, pp. 96-97.

ANUARIO DE ESTUDIOS MEDIEVALES, 41/2, julio-diciembre 2011, pp. 803-817. ISSN 0066-5061



812 BETSABE CAUNEDO DEL POTRO

ellos recogidas podian aprenderse. Cualquier mercader mediante la instruccién ade-
cuada y el esfuerzo individual propio podia aprender a comportarse con arreglo a los
cdnones de las buenas maneras que hasta entonces aparecian asociadas indisoluble-
mente al estamento nobiliario. Este proceso de aprendizaje resulta innovador, incluso
podriamos decir revolucionario; lentamente se fue imponiendo frente a la idea de que
las buenas maneras eran patrimonio de los poseedores de un linaje nobiliario. A ellos
aparecian asociadas como instrumento del que se servian para exhibir su prestigio y es-
timacion social asi como el cardcter diferencial que posefan con respecto a otros grupos
inferiores en rango social. Eran un medio de despliegue publico de su honor. Al noble
le resultaban relevantes las buenas maneras puesto que a través de ellas podia publicitar
su condicién de privilegiado y distinguido. Con ellas expresaban la conciencia de su
propia valia, de sus modos de vida y se diferenciaban de otros grupos sociales. Estaba
claro que las buenas maneras eran pertinentes para quienes precisaban del despliegue
publico de su honor.* Al noble se le presuponian por nacimiento; ahora el mercader
podia y debia aprenderlas. En virtud de su esfuerzo, de sus méritos y de unos atributos
adquiridos estarfan en condiciones de acceder a una posicién social acorde con su
nivel de riqueza. Pero la sociedad les exigia también un comportamiento en consonan-
cia con el grado de estimacién social que querian adquirir. Debian demostrar a través
de su conducta porqué eran dignos de alcanzar la estimacion social que reclamaban.
Necesitaban una conducta que los distinguiese frente a otros grupos, que les diferen-
ciase y que tuviese siempre en consideracion su presentacion frente a los demads. Los
manuales de mercaduria les ayudarfan en este objetivo puesto que les proporcionaban
una serie de preceptos cuya mision era guiar el comportamiento y suavizar las maneras.
Su incursién en estos manuales nos revela su total confianza en la instruccién como
medio de capacitacion profesional. Las buenas maneras comienzan a ser valoradas por
el grupo mercantil en términos de utilidad, del mismo modo que los conocimientos
técnicos cuyo valor ya nadie ponia en duda. Ademads, estos nuevos atributos al igual
que las habilidades técnicas podian adquirirse. Con todo ello se mostraba claramente
que el éxito dependia de factores de naturaleza adquirida: instruccién, esfuerzo, mé-
rito... Incluso podriamos decir que se alzan como factores prioritarios, puesto que
gracias a ellos una persona atesora la posibilidad de ocupar una posicién ventajosa.
Al enarbolar la bandera del quehacer personal como factor de éxito en los negocios
se negaba al tiempo los fundamentos del privilegio nobiliario. No podemos dejar de
recordar que también en el siglo XV, intentaba abrirse paso la concepcidn tedrica que
apostaba por la difusion de los valores de la nobleza de privilegio o politica, adquirida
por méritos, frente al principio determinante de la sangre.*! Desde este punto de vista,
estos manuales podrian considerarse revolucionarios. Si fuésemos un poco més alld, se
podria decir, que dejaban abierto un pequefo resquicio a la afirmacién de la igualdad
de los seres humanos. Todos podrian aspirar a ocupar posiciones sociales de poder y
prestigio, ya que de cada uno, de su esfuerzo personal y de sus capacidades, dependia
el alcanzar el éxito social.

3. A MODO DE CONCLUSION

Las profundas transformaciones que trajo el comercio podian producir
vértigo a los ojos de muchos sectores influyentes que, sin embargo, no serian ajenos

4 Una panoramica general sobre estos aspectos nos la ofrece M*.C. Quintanilla, La sociedad
politica.
41 Véase eadem, Los grandes nobles, p. 134.
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a la nueva realidad social que se imponia. La actitud de la Iglesia, de sus intelectua-
les més brillantes variard sustancialmente. Los pensadores cristianos ofrecieron el
marco general que dio sentido a las practicas mercantiles. Flexibilizaron sus con-
cepciones econémicas y de ese modo se acercaron y legitimaron al nuevo grupo.
Comenzaron refiriéndose a la determinacion del valor de las mercancias, después
explicaron los conceptos de indemnizacién, remuneracion del trabajo y del riesgo.
Por tdltimo distinguieron entre usura e interés. Fueron los predicadores los que real-
mente recondujeron el problema de la inclusién del mercader en el orden social,
pero su encauzamiento debia producirse dentro de unas pautas o normas de com-
portamiento comtinmente aceptadas®. La sociedad les demandaba una adecuada
formacién en valores y una cierta responsabilidad social. Unas guias de comporta-
miento como las que aqui hemos presentado, les ayudarian, pues debemos insistir en
que los manuales de mercaduria contribuyeron claramente a establecer los ideales
morales y de conducta que los mercaderes debian cultivar en sociedad. Les ofre-
cian un patrén de comportamiento al que ajustarse para ocupar un puesto digno en
la sociedad que ya habia sabido reconocer la importancia, riesgo y utilidad de su
trabajo. Por su mediacion, el nuevo grupo mercantil fue adquiriendo una identidad
que le permitia diferenciarse y distinguirse de otros grupos sociales a la vez que les
facilitarfa el crecimiento de virtudes ciudadanas, virtudes que empezaron a consi-
derarse imprescindibles para la buena marcha de los negocios, para la prosperidad.
Con ellas también se buscaron formas de distincién. Asimismo, estos manuales les
enseflaron habilidades técnicas igualmente imprescindibles. No siempre una per-
sona bien formada tomaba las mejores decisiones, pero ayudaba. Con respecto a la
importancia de la formacién, Benedetto Cotrugli se mostré rotundo: el saber llevar
bien y ordenadamente las escrituras ensefla a saber contratar, comerciar y tener
beneficio®. Rotundo también el documento portugués en su exaltacion del trabajo:
la desidia agudiza la pobreza... la actividad es el camino para el beneficio... la
holganza conduce a la pobreza™.

Estas médximas, ensartadas en los manuales mercantiles, no estdn lejos de la
valoracion moral del trabajo personal y condena de la ociosidad que hacen pensadores
tan diferentes como Eiximenis o Savonarola,” o de la presentacion que de los merca-

42 Los predicadores contribuyeron claramente a legitimar y a acreditar la actividad comercial y la
economia de mercado desarrollando una ética que justificé la actividad lucrativa de los mercaderes y
profesionales urbanos. La importancia y amplitud de este tema ha generado una ingente bibliografia
que no podemos especificar pero tampoco obviar. Puede bastar como muestra referencias a algunas
obras de uno de los grandes pioneros en el estudio de estos aspectos como Raymond de Roover y
a las de Giacomo Todeschini, investigador que continda trabajando en ellos en la actualidad. Asi:
R. de Roover, The Concept of the Just Price; idem, San Bernardino; idem, Monopoly Theory; idem,
Scholastic Economics;, idem, The Scholastic Attitude. Véanse también: J.T. Noonan, The Scholastic
Analysis; G. Todeschini, Un trattato francescano; idem, Il prezzo della salvezza; idem, I mercanti e
il tempio.

4 Véase el cap. 13 del Libro Primero.

# Traduccion libre de: “e sabede que a fulgura adoz proveza”, (f. 182r) y “o bulico he carreira
pera chegar a ganho” (f. 182r).

4 Eiximenis considera que nadie debe estar ocioso en la reptiblica, porque el hombre ocioso no
s6lo es indtil, sino dafioso a la comunidad de la que es verdadero enemigo. También Savonarola
exalta el trabajo, condena la ociosidad y recomienda esforzarse para alcanzar lo que requiere la pro-
pia condicién, la “decenza dello statu suo”, que ya no se estimara en el sentido del nivel estamental
heredado, sino de lo que a cada uno pueda concurrir por sus méritos. J.M. Maravall, Franciscanismo,
pp. 379-382.
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deres nos hace el primero como personas discretas, corteses y prudentes.* La nueva
valoracién, claramente se imponia.

Si los mercaderes seguian los consejos presentados en sus manuales convir-
tiéndose en buenos profesionales, no cabia duda de que gozarfan de prosperidad, del
beneplacito de la sociedad y también de la ayuda divina como no duda en afirmar el
an6nimo autor del manual portugués.*’

Estos “nuevos valores” ya los detectaron los propios mercaderes, pues entre
los mds prestigiosos se fue generalizando una idea: los profesionales que tenian compor-
tamientos socialmente responsables mejoraban sus resultados. De ahi su enorme impor-
tancia que no harfa mds que incrementarse con el transcurso del tiempo®; pero ya en la
Baja Edad Media fue patente que sélo tendrian éxito quienes fuesen competentes, quie-
nes se perfeccionasen y quienes tuviesen mayores conocimientos. Ademads, en el con-
texto tan cambiante del siglo XV europeo, el comportamiento individual empez6 a jugar
un papel determinante en el éxito profesional. Los conocimientos resultaban esenciales
pero Unicamente el trabajo duro y sistematico y todo un conjunto de valores en alza
como los que contenian los manuales para mercaderes los convertirian en resultados.

4. FRAGMENTO DEL MANUAL PORTUGUES

Capitollo dos mesteiraes e dos que querem ganhar sua vyda em boa guissa
(Arquivo Distrital — Biblioteca Municipal de Evora, Codice CXXI, 2-19)

Sabede que as mercadarias som coussas que os mercadores em logares
fazem com que Deos governa seus povos e quem for sabedor e agugosso
guanha sua parte dereitamente e com lealdade ea o aver que assy he gan-
hado Deos o aproveita tanto que os homens ussem assy como devem e
sabede que nom morre o homen ataa que seja acabado aquell governo que
lhe Deos pos em este mundo porem temede Deos e tende em elle boa fee e
buscade vosso governo apostamente e bem pois punade (sic) em demandar
vossa razom dereitamente e nom emprigicedes (sic) de andar por ella ea as
vezes quantos passos faz homen per sa parte tanto se lhe achega seu ganho
e quanto mais tarda tanto se lhe alonga e se torna em seu pessar e pois a pri-
guica he chave da proveza e aguga he chave (f. 182)* da riqueza e quem se
esconde ou arrencoa em sua casa com priguica jamais nunca ganha coussa
com que alegre ca priguica he inmiga das obras e estornador das gangas
e nom se atrever he morte dos priguicosos e sabede que a fulgura adoz
proveza e lazeria porende apara tuas costas a todos os cabos ca o buli¢o he
carreira pera chergar a ganho e a muita fulgura traz o homem pedir e nom
se podem acabar os grandes feitos sem grandes trabalhos e pero demandes
fulgura nom deixes de lazerar e pero queiras assessegamento nom te leixes

4 J.M. Maravall, Franciscanismo, p. 377; también deben ser claros y transparentes en su modo
de proceder, p. 379. Para Eiximenis no habia ninguna duda de que eran miembros principales de la
comunidad pues proporcionaban riqueza favoreciendo su desarrollo. Mientras los habitantes de una
ciudad se dediquen al comercio todos prosperaran. E. Juncosa, Si-s volia conservar, p. 159.

47 “E aquelle que he bem andante em este mundo e no outro he quem Deos quer ajudar e guardar”
(f. 182r).

“ A principios del siglo XVIII se publican titulos como “Educacién y urbanidad del comerciante
moderno”, mostrando el grado de especializacion que se habia alcanzado. Sus valores también los prac-
tican hoy las grandes firmas internacionales. Asi lo recoge Julia Varela en su comentario a la obra de
Erasmo, De civilitate morum puerilium, en la edicion bilingiie de 1a misma que hace A. Garcia, p. 103.

4 El original en nimeros romanos: CLXXXII.
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demover pois pensa deffeito de tua alma como se ouvesses a morer oras
e outrossy prova em ganhar verdadeiramente como se ouvesses de viver
sempre ca malhor he que fique o teu aver a teus emmigos depois de tua
morte que averes a pidir algo a teus amigos em ta vyda pois se meteres
mentes na meor coussa das tuas acrecentaras as outras € se nom parares
mentes na maior (?) mingoaram as outras e por que ajas muyto nom leixes
de meter mentes no pouco e cousa ha homen que valeria mais de a nom
avecer ca meter vyssom em ella e sabede que o que compra o que nom ha
mester avera de vender o que ha mester e a priguica e o descuydamento
aduz (f.. 182v) hoem a pobreza e aquelle que he bem andante em este mun-
do e no outro he quem Deos querer ajudar e guardar.
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