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1. Introducción



La concentración geográfica de empresas de sectores similares o relacionados permite la existencia de economías de escala externas y, como consecuencia, tiende a convertirse en una fuente de ventaja competitiva para la industria. La mayoría de científicos sociales está de acuerdo con la anterior afirmación.2 En cambio, el consenso es menor a la hora de identificar los mecanismos concretos que impulsan la ventaja competitiva de la industria geográficamente concentrada y, particularmente, el papel que en todo ello juegan las empresas que habitan los distritos o clusters. No hay duda de que la naturaleza y las características de las aglomeraciones empresariales se han convertido en tema de debate. Por ejemplo, algunos autores insisten en el hecho de que los distritos industriales se caracterizan por el predominio de pequeñas empresas, más dinámicas y flexibles que las grandes y medianas. En cambio, otros especialistas consideran que la competitividad de los distritos o clusters no es ajena a las capacidades empresariales desarrolladas por las firmas de mayor dimensión, las cuales pueden actuar como jerarquizadoras de la industria geográficamente concentrada.


El presente capítulo se propone un doble objetivo. El primero es ofrecer una síntesis interpretativa que presente los principales elementos de debate en torno a los distritos industriales, los clusters y la formación de la ventaja competitiva en el sector industrial. En concreto se discuten tres aspectos básicos: las causas que pueden contribuir a explicar la concentración geográfica de la industria, las principales características que se atribuyen a dicha concentración y, finalmente, el papel de las mejoras de eficiencia derivadas de la misma (economías externas) y de las estrategias y capacidades empresariales (economías internas) de los distritos y clusters3. El segundo objetivo del capítulo es presentar un marco teórico, que volverá a recuperarse en las últimas páginas de este libro, en el que se insertan los trabajos que forman el presente volumen. Por tanto, las páginas que siguen tienen también un carácter introductorio, a modo de presentación de los principales planteamientos sobre los que este libro pretende contribuir.


El presente capítulo consta, además de esta breve introducción, de siete secciones. La siguiente sección sintetiza los planteamientos del economista inglés Alfred Marshall sobre el origen y las ventajas asociadas a la concentración geográfica de la industria. La tercera sección presenta las interpretaciones de las externalidades marshallianas que realizaron diversos autores italianos a partir de finales de la década de 1960, empezando por Giacomo Becattini. La cuarta sección pone de manifiesto la influencia que los estudios de autores italianos tuvieron en los trabajos dedicados al análisis de los procesos de desarrollo territorial en España. Las dos secciones siguientes sintetizan otras interpretaciones de las economías externas de Alfred Marshall, complementarias o alternativas, según los casos, a las realizadas por los autores italianos. Así, la quinta sección se centra en los planteamientos de Michel Porter y, por tanto, en el concepto de cluster, mientras que la sexta sección presenta las aportaciones realizadas por otros economistas, historiadores y geógrafos en torno a las capacidades empresariales y el desarrollo de distritos jerárquicos. Aunque brevemente, en ambas secciones también se hace referencia al caso español y se formulan algunas hipótesis en relación con la ventaja competitiva de la industria peninsular contemporánea en el mercado mundial. La última sección del capítulo presenta, de forma sucinta, el plan del libro.



2. El distrito de Marshall



Todo parece empezar con Marshall4. Hace ya más de un siglo, el economista inglés Alfred Marshall, en la parte dedicada a la organización industrial de sus Principios de Economía, distinguió entre dos clases de economías derivadas de un aumento en la escala de producción. Las primeras estaban asociadas a la eficiencia obtenida con la asignación de recursos en el seno de una empresa. Las segundas estaban vinculadas al desarrollo general de la industria [Marshall 1963: 222]. Al primer tipo de mejoras productivas las llamó econom ías internas, mientras que al último lo englobó en la categoría de externas. Entre las economías internas consideró las ganancias de eficiencia derivadas de nuevas formas de organización de la empresa vía incrementar la división del trabajo, incorporar nuevas máquinas, ahorrar materiales o mejorar la eficacia en la dirección. Las economías externas serían las obtenidas gracias a la concentración de negocios de carácter similar en localidades particulares. En otras palabras, por economías externas entendería las mejoras de eficiencia derivadas de una concentración localizada de la industria [Marshall 1963: 223].


Inicialmente, la concentración geográfica de la industria podía derivar de varias causas. Entre ellas, Marshall destacó la naturaleza del clima y del suelo, la existencia de minas y canteras en los alrededores o la fácil accesibilidad de la localidad por tierra o agua. El emplazamiento de una corte, es decir, de un núcleo denso de demanda, podía también dar lugar a la emergencia de una localización industrial concentrada [Marshall 1963: 224].


Una vez arraigada en una localidad, por cualquiera de las causas anteriores, Marshall consideraba muy probable que la industria siguiese allí, debido a las ventajas derivadas de la mutua proximidad. Entre dichas ventajas, o economías externas, el profesor de Cambridge comenzó apuntando que en las localidades en cuestión los «misterios de la industria pierden el carácter de tales; están como si dijéramos en el aire de modo inconsciente» [Marshall 1963: 226]. Más adelante aclaraba que «si una persona lanza una nueva idea, ésta es adoptada por las demás y combinada con sus propias sugerencias, de este modo se transforma en una fuente de otras ideas» [Marshall 1963: 226]. Esta primera ventaja de la localización concentrada de la industria podemos considerarla como ligada a la naturaleza de bien casi público de la innovación. El conocimiento no puede ser codificado en su totalidad y, por tanto, un sistema de patentes no evita plenamente que vecinos avispados repliquen la innovación e incluso la mejoren. La industria concentrada da lugar a lo que, más modernamente, se ha llamado efecto desbordamiento del conocimiento tecnológico5.


La segunda ventaja asociada a la concentración de la industria que tiende a reproducirse en el largo plazo es, según Marshall, el surgimiento de industrias subsidiarias [Marshall 1963: 226]. El ejemplo que utiliza es la aparición en el distrito de fabricantes de maquinaria cuya producción sería inviable por cada empresa separada debido a su elevado coste. En cambio, la concentración de fábricas de un determinado producto en el distrito favorece que aparezcan los proveedores capaces de suministrar la maquinaria especializada.


Por último, la tercera externalidad destacada por Marshall es que la industria localizada se beneficia de la existencia de un mercado constante de mano de obra especializada [Marshall 1963: 226-227]. Los trabajadores de la localidad en cuestión suelen estar dotados de la habilidad particular que van a buscar los empresarios del ramo. Cualquier nueva empresa que surja en el distrito gozará de ventaja en relación a una fábrica aislada a la hora de reclutar personal familiarizado con las técnicas empleadas en la industria.


El conjunto de los tres tipos de externalidades mencionadas (conocimiento no codificado, presencia de proveedores y existencia de un mercado de trabajo especializado), suelen considerarse como economías típicas del distrito industrial marshalliano. Aunque Marshall utiliza algunas veces la expresión de distrito, en el título de su capítulo y en la mayor parte de su texto opta por la expresión de industrias especializadas en localidades particulares. También en algunas ocasiones se refiere a que las mencionadas ventajas aparecen cuando en una misma localidad se concentra un número considerable de pequeños negocios. Pero más que el tamaño medio de las empresas, lo que centra la atención del maestro de Cambridge es el conjunto de economías generadas por la concentración geográfica de la industria. Por tanto, utilizaremos ventajas marshallianas o del distrito marshalliano para referirnos a los tres primeros tipos mencionados de economías externas6.



3. Marshall en Italia: el distrito neo-marshalliano o italiano



Casi ochenta años después de la publicación de los Principios de Economía y bastante lejos de Cambridge, la Italia de finales de la edad de oro comenzó a desempolvar el análisis de las externalidades marshallianas. En la Toscana de 1969, un instituto de investigación recientemente creado, el Istituto Regionale per la Programazione Economica della Toscana (IRPET), intentaba explicar el modelo regional de desarrollo recurriendo a las categorías acuñadas por Marshall. La síntesis entre tradición artesanal y oficio industrial alcanzada en algunos municipios toscanos como Prato, Empoli, Pontedera o la propia Firenze se atribuía a «un clima especial, en el que la base técnica del trabajo se respira en el aire» [Becattini 1987: 11]. El trabajo del IRPET [1969] detectaba, para las industrias de significativas localidades de la región, la existencia de «un flujo de economías externas a la empresa singular, pero internas al sector» [Becattini 1987: 11]. Algo más tarde, en su análisis de la evolución de la estructura de clases de Italia, Paolo Sylos Labini llamaba la atención sobre el desarrollo de un nuevo tipo de artesanado, que no sucumbió con el avance de la industria moderna, sino que obtuvo ventajas de ella. Para Sylos Labini, dichos artesanos supieron situarse en un papel complementario al de la gran industria, proveyéndola de bienes y servicios [Sylos Labini 1979: 35-67 y 144-145].


En 1975, Giacomo Becattini [1975a] prologó la traducción al italiano de la obra de Alfred Marshall y su esposa Mary Paley, The Economics of Industry [Marshall y Paley Marshall 1879]. También se encargó de editar otro trabajo del IRPET, centrado en analizar el papel de la industria ligera en la pauta de desarrollo de la región italiana donde la persistencia de una tradición artesanal más allá de la hegemonía de la gran industria parecía más evidente [Becattini 1975b]. En dicho libro se utilizaba el concepto de campagna urbanizzata para caracterizar el desarrollo de aquellas poblaciones toscanas que, sin pertenecer al grupo de grandes capitales provinciales, habían experimentado un perceptible proceso de industrialización durante la segunda posguerra. Los antiguos trabajadores aparceros (mezzadri) habían contribuido a engrosar pequeños negocios industriales, que progresaron apreciablemente durante la edad de oro.


Hacia 1979 Becattini formulaba ya un programa científico provocador: «del sector al distrito industrial» [Becattini 1979b]. Su propuesta quedaba a medio camino entre el manifiesto político y la reivindicación del pensamiento de Marshall, que había sido parcialmente ensombrecido en el curso del ascenso de la teoría neoclásica al escalón más alto del podio económico. Desde entonces el profesor de la Universidad de Florencia insiste en la necesidad de tomar el distrito como unidad de análisis de la economía industrial en lugar del sector. Su concepción del distrito no sólo incorpora lo que hemos considerado más arriba como las tres externalidades marshallianas clásicas, sino que incluye dos elementos adicionales: el dominio de la pequeña empresa y la existencia de un marco cultural, político e institucional específico de la localidad.


Aunque Marshall considera que la pequeña empresa se beneficia más que la grande de la existencia del distrito y que en el mismo puede haber cooperación entre las fuerzas sociales, consideramos que el profesor británico no exige ambas condiciones para la aparición de lo que él llamaba la industria localizada. Además, la exclusión del sector o industria, propuesta por Becattini, se aleja todavía más del pensamiento del profesor de Cambridge, para quien una de sus prioridades es precisamente explicar por qué un sector se presenta concentrado a nivel geográfico. A nuestro entender, la interpretación italiana de Marshall peca de restrictiva y se refiere, más bien, a un tipo determinado (o subconjunto) de distrito marshalliano.


Prato es quizás el caso canónico de distrito industrial según la interpretación italiana. Desde finales de la propia edad de oro de posguerra, los estudios centrados en el desarrollo económico de la Toscana apuntaban la relevancia del caso pratense de industrialización, con un papel estelar desempeñado por los artesanos y las pequeñas empresas. Prueba de su carácter de piedra miliar en el análisis del distrito italiano es que el propio Becattini acabara dedicándole todo un libro [Becattini 2005]. Para entonces el caso de Prato ya había logrado despertar mucho interés entre los medios académicos anglosajones.


Para Becattini, el período de desarrollo clásico del distrito industrial pratense correspondería al intervalo de 1954 a 1974 [Becattini 2005: 57-133]. Antes de dicho período el distrito había progresado de forma embrionaria gracias a una cultura productiva artesana del trabajo de la lana cardada regenerada, acumulada durante siglos. Dicha cultura habría conllevado una cierta ética comercial de asunción de la palabra dada. Además, la tradición aparcera dominante en el campo habría prefigurado la gestión de la fuerza de trabajo típica de la organización productiva de la pequeña unidad familiar y una preferencia por el trabajo por cuenta propia. La progresiva articulación de la comunidad productiva pratense habría cristalizado en un último actor singular, el agente coordinador (impannatore), evocador de los viejos pelaires del putting out system, que contribuiría a conectar las tendencias de la moda y los pedidos comerciales con las diversas fases específicamente productivas. Junto a éstos, proliferaron los artesanos (terzisti) que trabajaban para terceros en régimen de subcontratación.


Durante la edad de oro, en lugar de experimentar una creciente integración de fases productivas en el marco de empresas de tamaño creciente, el emporio toscano de la lana regenerada registró una profundización en la división del trabajo por fases. Cada fase albergaba a multitud de pequeñas empresas altamente especializadas e innovadoras. Las fábricas de más de 500 trabajadores desaparecieron de la localidad, mientras el número total de empresas pasaba de poco más de un millar en 1951 a casi siete mil en 1971. El número de trabajadores también aumentó, pero menos (desde 22.000 hasta más del doble). El distrito, además, reveló su capacidad de pasar del uso de una materia prima de muy bajo coste, la lana procedente de los traperos, a incorporar fibras nuevas, como el nailon, o extremadamente caras, como la cachemira o el mohair.


Según otra buena conocedora del distrito pratense, Gabi Dei Ottati, la reducción del tamaño de la empresa y la profundización en la especialización por fases, permitieron hacer frente a la caída de las exportaciones posterior a 1948, derivada de la adopción de políticas de substitución de importaciones en mercados tradicionales como Sudáfrica, el Oriente Próximo y la India. La masiva entrada en el mercado de autoempleados y subcontratistas favoreció la reestructuración del distrito y mejoró su competitividad. Entre 1963 y 1981, las exportaciones pratenses se multiplicaron por cuatro en valor real [Dei Ottati 1994 y 2003].


Junto a la cultura del trabajo artesano de la lana, la preferencia por el autoempleo de los antiguos aparceros y la presencia de agentes coordinadores, Becattini, otorga un papel relevante al antiguo PCI en la gestación del éxito del distrito durante la edad de oro. El partido comunista habría sido proclive a la firma de acuerdos y convenios en defensa de los intereses locales. En este sentido, Becattini coincide con Dei Ottati en señalar la importancia del acuerdo de fijación de tarifas de las operaciones del tisaje, negociado por la Asociación de Artesanos y la Unión Industrial Pratense y firmado en 1959. Por esta vía quedaría institucionalizada la negociación colectiva en el distrito. La capacidad de combinar el uso de la voz (reivindicación organizada) con la salida (abandono de la empresa hacia el autoempleo) ha constituido una característica institucional del distrito, la cual, según Dei Ottati, ha reforzado su competitividad7.


Becattini caracteriza el período de 1954-73 en la historia de Prato como de integración flexible. Ésta habría consistido en el tránsito de una organización productiva basada en la gran empresa individual a un sistema basado en agrupaciones de pequeñas empresas especializadas. La integración flexible habría facilitado la adaptación a los cambios de la demanda y la incorporación de las nuevas técnicas (como el uso del nailon como refuerzo). Tenemos aquí, por tanto, una característica del distrito supuestamente marshalliano de Becattini que no nos parece central en Marshall: la flexibilidad. Dicha característica, derivada del dominio de la pequeña empresa, consideramos que puede ser otra de las ventajas de la concentración geográfica de multitud de unidades productivas. Pero en nuestra opinión es una ventaja relativamente independiente de la tríada marshalliana y debe considerarse aparte.


Si la industria textil y de la confección de Prato es un caso típico de lo que ha sido conocido como el modelo de desarrollo del made in Italy, el crecimiento de las construcciones mecánicas puede considerarse el otro ejemplo característico de la especialización del país transalpino en el largo plazo. Sebastiano Brusco detectó, en el momento relativamente temprano de 1975, la existencia de un proceso parecido al de la creciente flexibilidad pratense en una industria que no podemos considerar de la Primera Revolución Tecnológica, como la textil, sino de la Segunda. Brusco habló de descentralización productiva en el sector metal-mecánico [Brusco 1982]. Su atención posterior se concentró en la región de la Emilia-Romagna, presentada como modelo de descentralización productiva e integración social. Entre los múltiples elementos de interés destacaremos dos para el objeto que nos ocupa. Primero, la región acabaría siendo la de mayor renta per capita de Italia, por encima de los tradicionales emporios fabriles del Triángulo del Norte. Segundo, su participación en la exportación italiana aumentó del 6,0% al 9,4% del total entre 1963 y 1980.


El principal sector industrial de la región era, hacia finales de la edad de oro, el metalmecánico (con un 38,7% del empleo), pero la Emilia-Romagna contaba asimismo con una notable implantación en industrias más tradicionales como la agroalimentaria, la confección, el calzado o el mueble. Se ubicaban en la región algunos de los distritos más característicos de la península como el género de punto de Carpi, la cerámica de Sassuolo o la alimentación de Parma. También cobijaba concentraciones industriales especializadas en la construcción de motocicletas, maquinaria de empaquetado y equipo para la agricultura, la alimentación y la madera.


El 53% del empleo manufacturero en la región hacia 1971 se concentraba en empresas de menos de 50 trabajadores. Brusco destacó que en la región era común la monocultura industrial en localidades donde imperaban una baja concentración vertical de los procesos productivos y un extenso recurso a la subcontratación. También señaló que era común el trabajo clandestino. No sólo las pequeñas empresas operaban en la economía sumergida. Las grandes empresas de la región solían subcontratar frecuentemente determinadas fases del proceso productivo. Este movimiento hacia la descentralización productiva, dominante en la región, fue atribuido por Brusco a la confluencia de tres factores. Primero, la fortaleza del movimiento sindical desde los años sesenta hizo que los despidos fueran prácticamente imposibles para las grandes empresas, de forma que éstas canalizaron los progresivos aumentos de la demanda subcontratando a terceros. Segundo, el notable aumento de la renta durante la edad de oro hizo florecer una demanda más diversificada y personalizada, que valoraba los productos diferenciados. Tercero, el cambio tecnológico permitió utilizar maquinaria más adaptada para las pequeñas series.


Brusco señaló que, además, las pequeñas empresas de la región cooperaron para superar posibles desventajas del tamaño. Crearon asociaciones y cámaras que les ayudaron a llevar la contabilidad, establecer redes comerciales, adquirir conjuntamente insumos y acceder al crédito preferencial. La cohesión social que ayudaba a completar el éxito emiliano no derivaba, según Brusco, del apoyo del estado central. De una parte, resultaba de unos salarios relativamente altos, ligados a la fuerte implantación sindical. De otra parte, venía reforzada por el buen hacer de la administración local que, controlada entonces por el partido comunista, se encargaba de proveer servicios que mejoraban notablemente la calidad de vida regional.


Interesa aquí destacar especialmente cuáles eran los tres factores de competitividad exterior que el profesor de la Universidad de Módena señalaba. Primeramente, el dominio de la pequeña empresa garantizaba la flexibilidad en el uso de la fuerza de trabajo. En segundo lugar, el nivel de salarios estimulaba la substitución de trabajo y conducía a la utilización de maquinaria sofisticada con elevadas prestaciones. Por último, la elevada propensión innovadora de trabajadores cualificados y empresarios condujo a la mejora y diversificación de calidades. Junto a ventajas de tipo marshalliano, volvemos a encontrar la idea de la flexibilidad, que puede equipararse a la descentralización de Brusco. Además, como en Becattini, se dibuja un específico marco cultural, político e institucional proclive a la cooperación. La acción de la administración local y de unos sindicatos razonables, según Brusco, habría garantizado la integración social necesaria para la reproducción del modelo.


Otra de las grandes reflexiones sobre el modelo italiano de desarrollo que arranca en los años setenta es la de Arnaldo Bagnasco. Este autor subtituló su libro de 1977 con el significativo encabezamiento de la problemática territorial del desarrollo italiano [Bagnasco 1977]. Bagnasco descubre una Terza Italia industrial, contrapuesta tanto al Triángulo del Norte como al Mezzogiorno. Dicha Terza Italia vendría constituida por las ya mencionadas Toscana y Emilia-Romagna y las restantes regiones nororientales de la península, entre las que destacarían casos como el Veneto o Le Marche.


Aunque el autor denota una cierta visión pesimista sobre la Terza Italia, que califica de economía periférica en relación al Triángulo industrial, su aportación empírica es muy estimable. Corrobora un dominio mayor de la pequeña empresa en el conjunto de regiones nororientales, tanto con respecto al anterior como a un Mezzogiorno que, favorecido por las políticas de posguerra, había atraído importantes inversiones de actores públicos (IRI y ENI) y de grandes empresas privadas septentrionales. También detecta lo que él llama una presencia más acusada de industrias tradicionales (las de la Primera Revolución Industrial) y un menor capital por ocupado que en el norte clásico. Su propensión a la exportación sería, sin embargo, superior, con un 19,5% de la facturación de las empresas de más de 20 trabajadores hacia 1971.


Bagnasco asocia las regiones de la Terza Italia con una industria fuertemente estructurada en sistemas productivos locales [Bagnasco 1977: 168-187]. Detecta lo que él considera una herencia cultural de complementariedad entre el ingreso campesino y el trabajo industrial. Así, por ejemplo en Carpi, desde el siglo XVI, los campesinos solían incrementar ingresos manufacturando sombreros de paja. Este trabajo, coordinado por comerciantesempresarios, se realizaba en el marco de la economía familiar. Durante el siglo XVIII, el negocio se internacionalizó y prosperó la división del trabajo por fases, con familias especializadas respectivamente en el trenzado y el cosido de los sombreros. Cuando la demanda de dichos sombreros declinó, empresarios y trabajadores se orientaron hacia la industria de la confección y el género de punto. Los empresarios comerciantes seguirían coordinando las fases de la producción. Hacia 1973, el trabajo a domicilio permitía ahorrar un 35% de costes en relación al trabajo en la fábrica.


En la región de Le Marche, donde prolifera la industria del calzado, detecta, sin embargo, otro fenómeno. En distritos como Montegranaro, el desarrollo de la industria del calzado coincide con el desmantelamiento del sector en el Norte. Aunque algunas empresas pueden llegar a poseer marcas y redes de comercialización propias, una gran mayoría trabajan para empresas septentrionales. Las operaciones clandestinas suelen ser la norma.


Bagnasco también apuntaba como características comunes de ambas pautas, e incluso de ramas más modernas como la industria mecánica de Bolonia o de Reggio Emilia, el uso flexible de la fuerza de trabajo y la tendencia a la descentralización productiva. Flexibilidad o descentralización, por tanto, vuelven a configurar una ventaja decisiva de la Italia de los distritos. Frecuentemente, esta característica permitía obtener ventajas de costes, vía ahorro en salarios. Por consiguiente, cuando se incluía en la imagen a regiones más atrasadas, como Le Marche o el Veneto, el mundo de salarios elevados de los distritos emilianos no parecía tan representativo.


Bagnasco, como sociólogo, aportó también al debate una ampliación de la base empírica utilizable para medir los aspectos político-culturales. Confirmó la hegemonía política comunista en las provincias de la Toscana y la Emilia-Romagna, con proporciones de votos mayores para el PCI que en la mayoría del Mezzogiorno e, incluso, del Triangolo. Pero en regiones como el Veneto o Le Marche, la democracia cristiana registraba apoyos porcentuales muy superiores a las del noroeste y del sur [Bagnasco 1977: 188-245]. La característica política de la Terza Italia sería, por tanto, la de resultados electorales menos ajustados que en el resto de la península, donde la distancia entre rojos y blancos era más equilibrada. La Italia de los distritos respondería a un modelo más cercano a la hegemonía absoluta del PCI o de la DC. Bagnasco lo interpretó como pervivencia de formas culturales anteriores, conservadas y adaptadas a las circunstancias contemporáneas. Podría también interpretarse como evidencia de un mayor peso de la componente consensual en la política del distrito. Frente al cooperativismo de la Terza Italia roja, las regiones nororientales políticamente blancas habrían desarrollado un asociacionismo de matriz católica.


En síntesis, desde los años setenta fue patente en Italia que la industria localmente concentrada se comportaba bien en el mercado mundial. Su óptima competitividad exterior resaltaba especialmente en un momento en que la crisis de la estanflación comenzaba a afectar con tintes dramáticos a otros sistemas industriales del globo. Desde la península transalpina se popularizaron las externalidades marshallianas y se reivindicaron las ventajas del distrito. Los estudiosos añadieron a la trinidad marshalliana una ventaja adicional, la flexibilidad, que podemos considerar típica de la concentración industrial con gran presencia de pequeñas empresas. Los italianos también se distinguieron por insistir en una notable tendencia hacia el predominio de las actitudes cooperativas en el distrito de pequeña empresa, asentadas en una herencia cultural, política e institucional específica. Una ingente cantidad de estudios seguiría por las vías trazadas por Becattini, Brusco y Bagnasco. El tipo canónico descrito podemos calificarlo, siguiendo a Jonathan Zeitlin, como de distrito neo-marshalliano o italiano8. La difusión en el mundo anglosajón de las ventajas asociadas a dicho tipo de distrito comenzaría con el libro de Michael J. Piore y Charles F. Sabel [1990].



4. La influencia neo-marshalliana en España y la perspectiva territorial en la historia económica



En la Península Ibérica, el desarrollo de la Italia nororiental y el dinamismo de la pequeña empresa a ella asociada despertó el interés de algunos estudiosos bastante antes que en el mundo anglosajón. En 1976, Ernest Lluch [1976], en su libro La via valenciana, hacía referencia a algunos de los análisis que atribuían el crecimiento experimentado por las regiones nororientales de Italia al desarrollo de la pequeña y mediana empresa. En La via valenciana, Lluch interpretaba los primeros resultados de investigaciones centradas en la expansión de industrias geográficamente concentradas del País Valenciano, como por ejemplo el Bajo Vinalopó, estudiado por Josep Maria Bernabé [1976b]. Una de las preocupaciones de Lluch era intentar explicar la expansión de las exportaciones que registraban dichas industrias desde 1967. Su trabajo destacaba que la difusión del proceso de desarrollo desde el Triángulo industrial a la Italia nororiental y central había consistido en una expansión, no programada y sin grandes inversiones, del empleo y de la exportación. Y afirmaba que «la indústria de l’Itàlia central i nord-oriental coincideix exactament amb el que podem dir de la indústria valenciana» [Lluch 1976: 242].


Posteriormente, los trabajos de Vicent Soler [1984 y 2000], Josep Antoni Ybarra [1991 y 1992], Juan A. Tomás Carpi y Juan Such [1997], César Camisón y Javier Molina [1998], o José Miguel Giner y María Jesús Santa María [2002] mostraron tanto la existencia de distritos industriales en el arco Mediterráneo como las ventajas que de ello se derivaban. Estas evidencias confirmarían la equiparación, apuntada por Lluch, entre las pautas de industrialización del País Valenciano y de las regiones luego bautizadas como de Terza Italia. Por otra parte, es necesario señalar que los trabajos mencionados se inspiraban en la línea interpretativa trazada por Becattini y, por tanto, en la concepción italiana del distrito. Recientemente, Vicent Soler ha continuado defendiendo la validez de esta interpretación. Según él, frente a conceptos alternativos, «para las realidades de Italia o España, Becattini parece ser más preciso» [Soler 2008: 13]. Desde el ámbito de la historia económica, José Antonio Miranda [2003b y 2004] también ha defendido, que el concepto de distrito industrial neo-marshalliano se ajusta bien a la realidad de la industrialización valenciana.


Fuera del País Valenciano, el estudio del distrito marshalliano también ha sido objeto de análisis desde la economía aplicada. Por citar algunos autores pioneros, Antonio Vázquez Barquero [1984, 1986, 1987], influido por la honda crisis de la siderurgia asturiana, comenzó en 1983 a interesarse por la industrialización de las áreas rurales de España y ha persistido en el análisis de las pautas de desarrollo local. En Cataluña, María Teresa Costa ha reivindicado la flexibilidad asociada al dominio de la pequeña empresa, el papel de las economías externas o la importancia del efecto distrito en varios estudios publicados desde 1988 [Costa 1988, Callejón y Costa 1995, Costa y Viladecans 1999]. Joan Trullén, que a principios de este milenio utilizó la noción de distrito marshalliano en el análisis de la transformación económica del área metropolitana de Barcelona, también ha insistido en la necesidad de impulsar políticas de apoyo a los sistemas locales de producción para articular estrategias de relanzamiento industrial [Trullén 2002 y 2009]. Joan Miquel Hernández, Jordi Fontrodona y Alberto Pezzi [2005] han cartografiado el mapa contemporáneo de los sistemas productivos locales industriales en Cataluña, aunque estos estudiosos se inspiran, además de en los autores italianos, en Michel Porter, al cual nos referiremos en la siguiente sección9.


La aplicación más estricta a España del concepto italiano de distrito, desde la economía aplicada, podemos encontrarla en el trabajo de Rafael Boix y Vittorio Galletto [2006a]. Ambos autores se propusieron aplicar la metodología desarrollada por Fabio Sforzi y el Istituto Centrale di Statistica [ISTAT 1997] para detectar los distritos industriales existentes en la España de 200110. En primer lugar, delimitaron los sistemas locales de trabajo de la península a partir de los datos de movilidad laboral intermunicipal. Una vez detectados, seleccionaron aquellos sistemas locales especializados en la producción de manufacturas. Dicha especialización se obtuvo mediante coeficientes de localización que indicaban una concentración en los puestos de trabajo industriales superior a la media nacional. A continuación, partieron de los sistemas locales especializados en manufacturas y, usando el Directorio Central de Empresas, detectaron aquellos distritos con una proporción del empleo significativa en empresas de menos de 250 trabajadores. Seguidamente, identificaron la industria principal de cada sistema local, mediante la ratio entre el porcentaje de ocupados en cada rama a nivel local y el porcentaje respectivo del conjunto de sistemas locales de pequeña y mediana empresa. La industria con la ratio mayor se consideró característica del distrito. Si, además, se comprobaba que en dicha industria la mayoría del empleo local se concentraba en empresas de menos de 250 trabajadores, el sistema era calificado como de distrito industrial. En función de dicho método, de 806 sistemas locales obtenidos para el conjunto de España, 237 obtuvieron la clasificación de distritos industriales (en Italia se habían identificado un total de 199)11.


Entre los cincuenta primeros distritos de Boix y Galletto, el podio en número corresponde a las industrias alimentarias (doce), cuero y calzado (once) y textiles y confección (diez). Siguen en importancia los distritos de la cerámica (seis), mueble (cuatro) y construcciones metal-mecánicas (tres). A continuación figuran la química orgánica (dos), edición y artes gráficas (uno) y juguete (uno). Atendiendo al empleo, la palma corresponde a cuero y calzado (64.000), textiles y confección (63.000) y edición y artes gráficas (43.000). Entre 30.000 y 40.000 empleos, se sitúan la cerámica, alimentación y mueble. Por último, con menos de 15.000 empleos cada una, figuran las industrias de química orgánica, metalmecánicas y del juguete.


Cuadro 1.1  Primeros distritos industriales neo-marshallianos en empleo, 2001.
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Fuente: Boix y Galletto [2006a:179-183].





Al igual que en la Terza Italia, los distritos hispánicos detectados por Boix y Galletto se concentran mayoritariamente en actividades que experimentaron hondas transformaciones durante la Primera Revolución Industrial o incluso antes (véase cuadro 1.1). Sólo aparece un 10% de distritos especializados en industrias más propias de la Segunda Revolución Industrial, como la química orgánica o las ramas metal-smecánicas. Destaca, por tanto, un peso inferior de la organización en distritos de la industria mecánica, que en una región italiana nororiental como la Emilia-Romagna tenía mucho peso. Por último, la presencia de distritos asociados a la Tercera Revolución Tecnológica es inexistente en la Península Ibérica.


A nivel territorial, la hegemonía en número de distritos corresponde al arco mediterráneo, con 35: entre Molina de Segura y Olot y entre Inca y Almansa, se concentran el 70% de los distritos con más de 1.500 personas empleadas. La primera comunidad es el País Valenciano, con un total de diecisiete (el 34% de los relevantes). Por tanto, y como ya se ha señalado anteriormente, la evidencia cuantitativa disponible confirma lo que apuntaba Lluch y han defendido muchos de los estudiosos valencianos de los distritos: la región ibérica que encaja mejor en el modelo italiano de la Terza Italia es la valenciana.


Sin embargo, le sigue en importancia Cataluña, una región de vieja industrialización, con 13 distritos (26%) entre los cincuenta primeros. Cataluña, como la Lombardía italiana, [Amatori 2004, Amatori y Colli 1999 y 2001, Colli 2002a] compatibilizó el protagonismo en sectores líderes de la Primera Revolución Industrial con un desarrollo más capilar en forma de distritos industriales. A una distancia lejana figura, en tercera posición, Castilla-La Mancha, con 4 distritos (8%).


Las similitudes entre los procesos de industrialización de Italia y España despertaron tempranamente el interés de los historiadores económicos. En 1980, Rosa Vaccaro [1980] publicó un primer estudio pionero centrado en la evolución de la industria en los dos estados. El trabajo más preciso, temporalmente extenso e innovador en el método fue la construcción de índices homogéneos de la producción industrial de ambas economías a cargo de Albert Carreras [1983 y 1990]. Leandro Prados y Vera Zamagni [1992] coordinaron, posteriormente, a un grupo de estudiosos que intentaron comparar diversos aspectos de las pautas de desarrollo de ambas economías en el largo plazo. Desde entonces, se han publicado un número significativo de trabajos y libros colectivos con la misma finalidad comparativa12.


A pesar de ello, los estudios sobre la evolución histórica comparada de los distritos industriales en España e Italia son prácticamente inexistentes. De hecho, en España, el análisis territorial de los procesos de desarrollo desde la perspectiva de la historia económica ha dado preferencia a la óptica regional frente a la del distrito [Nadal 1975]. La primera obra de referencia, dirigida por Jordi Nadal y Albert Carreras [1990], analizó las pautas regionales de industrialización. Jordi Nadal y Jordi Catalan [1994], intentaron presentar la historia de aquellas industrias que, sin haber ejercido el liderazgo en el proceso de desarrollo contemporáneo, desempeñaron un cierto protagonismo en la difusión de la industrialización a nivel territorial. Un trabajo posterior, coordinado por Luis Germán, Enrique Llopis, Jordi Maluquer de Motes y Santiago Zapata [2001], aumentó el número de regiones consideradas y amplió el análisis al conjunto del PIB. Jordi Nadal [2003] ha impulsado una nueva obra colectiva con objeto de cartografiar el proceso de industrialización español desde el siglo XVIII y detectar el protagonismo local y regional en la producción de manufacturas. Albert Carreras [1985b], Jordi Maluquer de Motes [1994], Julio Martínez Galarraga [2009] y Antonio Parejo [2001, 2004a, 2004b, 2005 y 2006] han calculado índices de la producción industrial para varias regiones españolas y el último de ellos ha propuesto completar el análisis del desarrollo regional otorgando más atención al papel del desarrollo local. Diversos trabajos han incorporado los planteamientos de la Nueva Geografía Económica [Krugman 1991, 1992 y 2000] al análisis territorial de la industria española en perspectiva histórica. Entre ellos deben citarse los realizados por Concha Betrán [1999], Elisenda Paluzie, Jordi Pons y Daniel Tirado [Paluzie, Pons y Tirado 2001 y 2004; Tirado, Paluzie y Pons 2002], así como el de Joan Ramon Rosés [2003].



5. Los clusters de empresas



La segunda gran reinterpretación de las economías externas de Marshall se debe a Michael Porter [1980, 1991, 1998a, 2000]. El profesor de Harvard ha insistido en que los sectores de gran éxito internacional van asociados a una elevada concentración geográfica de la actividad económica. Para referirse a dicha concentración ha utilizado la expresión cluster, que ha definido como un grupo de firmas e instituciones interconectadas en un campo determinado y una localización geográfica próxima [Porter 1998a]. Las empresas e instituciones del cluster están vinculadas por lazos de complementariedad y compiten entre sí, pero también cooperan. La voluntad explícita de Porter ha sido enmarcar el concepto de cluster en el proyecto más ambicioso de formular una teoría de la competitividad nacional en el contexto de la economía global, con base microeconómica.


La competitividad internacional del cluster de Porter deriva en primer lugar del acceso a insumos y trabajadores especializados. Los insumos incluyen componentes, maquinaria o servicios financieros, que pueden obtenerse a menor coste. La disponibilidad de personal especializado reduce el precio de la mano de obra y permite externalizar fases productivas, si es necesario. Estamos, en definitiva, ante las dos primeras ventajas marshallianas de existencia de industrias subsidiarias y mercado de trabajo conjunto.


En segundo término, Porter señala que la concentración de empresas favorece el acceso a la información y el conocimiento. Las empresas e instituciones del cluster tienden a acumular conocimiento, explícito e implícito, de los mercados y las técnicas. La proximidad incentiva, además, que dicho conocimiento circule en el seno del cluster. En nuestra opinión, Porter se está refiriendo a la ventaja marshalliana asociada al conocimiento difuso. El propio profesor de Harvard reconoce que «El flujo de información, la notoriedad y el mutuo esfuerzo dentro de un escenario así, dan significado a la perspicaz observación de Alfred Marshall en el sentido de que hay lugares en que la afinidad con un sector flota en el aire» [Porter 1991: 215].


El tercer elemento de competitividad internacional del cluster lo atribuye a la complementariedad de actividades. Porter utiliza el ejemplo del turismo y señala que su competitividad no sólo depende de atractivos primarios como, por ejemplo, la playa, sino de la calidad de otros complementarios como hoteles o restaurantes. Aunque Porter diferencia esta ventaja de la ya mencionada provisión de insumos, a nosotros nos parece que no se aleja significativamente de la noción marshalliana de industrias subsidiarias.


En cuarto término, sintetiza Porter, el cluster facilita el acceso a instituciones y bienes públicos. El agrupamiento de empresas va asociado a la emergencia de un marco institucional que, a través del suministro de servicios educativos o infraestructuras, puede contribuir a reducir costes a las empresas. El propio conocimiento acumulado en el cluster tiene, para Porter, el carácter de bien casi-público. En nuestra opinión, si bien la trinidad de externalidades marshallianas incluye claramente el componente de bien público del conocimiento, Porter aquí va bastante más lejos que Marshall, al insistir en el efecto reductor de costes de determinadas ventajas con fuerte protagonismo público. Los beneficios de la inversión pública en educación técnica o infraestructuras debieron ser mucho menos evidentes en la Inglaterra victoriana, que estudió el profesor del primer Cambridge, que en el Massachussets de finales del siglo XX.


El quinto elemento de competitividad del cluster radica en la disminución de los costes de supervisión en el seno de la empresa. Porter insiste en la rivalidad competitiva, como uno de los vértices de ventaja del agrupamiento de empresas. La intensa competencia del distrito, fuerza a que los factores y los productos de fase se obtengan a los precios más bajos posibles. También evita los problemas de agencia, que surgen cuando la empresa opera en un marco demasiado aislado.


Mientras las anteriores ventajas mejoran la productividad estática, el cluster también favorece la innovación. Según Porter, ésta constituye la ventaja más importante de la concentración geográfica. Los rivales situados a escasa distancia intentan emularse y superarse mutuamente, procurando mejorar en todas las fases de producción y distribución. El profesor de Harvard también reseña que el cluster vale más que la suma de sus partes. Dicha ventaja dinámica, netamente marshalliana, es, sin embargo, difícil de separar de la ventaja más estática asociada al acervo de conocimiento. Además, debemos volver a recordar, con Paul Krugman [1992], que sus efectos son muy difíciles de medir.


Por último, el cluster contribuye a la creación de nuevos negocios. En su seno, las barreras a la entrada son menores que en una localización aislada, incentivando la proliferación de nuevas empresas (y también su amplia mortandad). Tiene razón Porter cuando dice que la concentración geográfica actúa como vivero de empresas. De hecho, el propio Marshall utilizó el símil del bosque para referirse a las industrias localizadas, con árboles nuevos que surgen al lado de los más viejos. Creemos que, en efecto, la creación de nuevos negocios es más bien el resultado de la disponibilidad de fuerza de trabajo, industrias conexas y conocimiento, de modo que el efecto de vivero de empresas, indudable, parece más bien el resultado de la tríada de externalidades marshallianas que un factor autónomo.


En síntesis, Porter afina el análisis de las vías por las que el cluster mejora la competitividad internacional de una industria y, también, la prosperidad de los territorios13. No obstante, su propuesta no se aleja en lo fundamental de la marshalliana. La aportación más alejada de Marshall es, quizás, su insistencia en que el cluster facilita la reducción de costes de las empresas al acceder a bienes casi-públicos como la formación o las infraestructuras.


Si el cluster de Porter se aproxima bastante a la industria localizada de Marshall, en cambio, se aleja mucho de la visión italiana del distrito. En nuestra opinión, existen tres diferencias básicas entre ambas concepciones: tamaño de la empresa, composición sectorial y énfasis en la ventaja competitiva de la industria14.


Primero, el cluster de Porter no implica necesariamente dominio de la pequeña empresa como en el distrito italiano. Por ejemplo, entre los clusters más relevantes de los Estados Unidos, el profesor de Harvard incluye la automoción de Detroit, dominada por GM, Ford y Chrysler, la industria farmacéutica de New Jersey/Philadelphia, bajo hegemonía de Merck y GlaxoSmithKlein o la aeronáutica de Seattle, dependiente de Boeing. Entre los grandes clusters alemanes escoge los productos químicos de Leverkusen o Ludwigshafen, bajo control respectivo de Bayer y BASF, o de Stuttgart y Munich, donde Mercedes-Benz y BMW, actúan respectivamente como líderes o nodos del cluster.


Segundo, el cluster de Porter no se limita a sectores estrictamente industriales o fabriles. Incorpora también actividades terciarias o primarias como los casinos de las Vegas, la atención hospitalaria de Nashville, la horticultura del Alentejo portugués o la cría ovina en Bragança. De hecho, Porter insiste, con razón, en que las divisiones estadísticas convencionales impiden, frecuentemente, captar la complementariedad entre actividades productivas de un mismo cluster. También insiste en la necesidad de estudiar el conjunto de la cadena de generación de valor añadido y no sólo una o unas pocas fases.


Por último, frente a la visión italiana que proclamó anticipadamente la muerte del sector en favor del distrito, Porter asocia la concentración a un campo o industria determinada. Su voluntad es, precisamente, buscar las causas de la competitividad exterior de algunos sectores en cada economía nacional o regional. Reconoce, sin embargo, que un componente básico de dicha ventaja competitiva radica en las externalidades derivadas de la concentración geográfica.


El esquema interpretativo de Porter sitúa en el vértice inferior de su diamante (véase cuadro 1.2) una ventaja indiscutiblemente marshalliana: la existencia de sectores conexos y de apoyo. Además, sintetiza las fuentes de ventaja comparativa en tres vértices adicionales de su diamante o esquema analítico: condiciones de los factores, condiciones de demanda, y contexto de estrategia, estructura y rivalidad de las empresas.


Entre las condiciones de los factores, Porter incluye el coste de los factores clásicos (tierra, trabajo y capital), pero también considera las infraestructuras (físicas, administrativas y de I+D). Siguiendo uno de los trabajos seminales de la organización industrial, el de Joe S. Bain [1956:144-181], podemos equiparar la primera parte de este vértice del diamante de Porter a la capacidad de establecer ventajas de tipo absoluto sobre posibles rivales, vía el acceso a suministros privilegiados de recursos naturales, fuerza de trabajo o financiación e, incluso, el control de técnicas de producción superiores. De todas formas, pensamos que conviene separar de dicha consideración a las infraestructuras, cuya oferta depende, como el mismo Porter reconoce, de las políticas de instituciones y gobiernos.


Las condiciones de demanda se refieren a la naturaleza de la demanda interior de los productos o servicios del sector que presenta una notable ventaja competitiva. El dinamismo de la demanda doméstica favorecerá el desarrollo de un sector. Cuanto más exigente y sofisticada sea la demanda local, más estimulará la innovación en el sector. La existencia de segmentos especializados de mercado a nivel local estimulará la oferta exterior de dichos productos. Coincidimos con Porter en que una demanda interior dinámica y variada puede favorecer la competitividad exterior de un sector. En definitiva, se está aquí recuperando la vieja idea de Adam Smith de que la especialización y división del trabajo dependen del tamaño del mercado. La idea tampoco está muy lejos de las teorías del comercio exterior que defendieron la tesis del desbordamiento de la demanda interior: la exportación, a veces, sería la consecuencia de haber desarrollado previamente una industria en base a la demanda doméstica.


Cuadro 1.2  El diamante de Porter.
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Fuente: Elaborado a partir de Porter [1991].





El último componente del diamante de la ventaja competitiva radica en el contexto de estrategia y rivalidad de la empresa. Dicha expresión se refiere a cómo se gestionan las empresas y al grado de competencia existente en los mercados en que operan. Como profesor de la Escuela de Negocios de Harvard, Porter prestó siempre mucha atención a las estrategias adoptadas por las empresas. En los manuales de organización industrial se reconoce que su libro, Competitive Strategy [Porter 1980], «no es más que una traducción cualitativa de los modelos formales tratados en la Economía Industrial lo que, dicho sea de paso, tiene gran mérito» [Cabral 1998: 64]. La estrategia competitiva de las empresas depende, según el profesor americano, de cinco factores: la rivalidad establecida entre firmas, las amenazas de competidores potenciales, la posibilidad de encontrar productos substitutivos, el poder de compra a los proveedores y la capacidad de negociar con los clientes.


En síntesis, el análisis de Porter parece más adecuado para interpretar la dinámica competitiva del capitalismo que la visión idealizada del distrito marshalliano, difundida desde Italia. La idea de cluster es más útil para entender las externalidades generadas por la concentración geográfica de la industria y también resulta de mayor interés su insistencia en la ventaja competitiva de sectores y territorios, así como el intento de explicar esta ventaja competitiva en base a externalidades marshallianas, ventajas absolutas en el acceso a los factores, disponibilidad de infraestructuras, papel de la demanda doméstica y estrategias adoptadas por las empresas de la industria.


¿Cuáles eran los sectores de la industria española con mayor ventaja competitiva en los mercados internacionales en el cambio de siglo? El cuadro 1.3 responde esta pregunta con datos del año 2001. La ventaja competitiva de un sector la establecemos a partir del cálculo de la ventaja comparativa revelada, que hemos efectuado a partir de la clasificación agregada que ofrece la Estadística de Comercio Exterior de España (ECE) del año en cuestión15.


Cuadro 1.3  Una aproximación a la ventaja competitiva de España en 2001.
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* VCR = Ventaja Comparativa Revelada, Ln ((Xi/Mi)/(X/M)), donde Ln significa logaritmo natural, Xi es el valor de las exportaciones del bien i, Mi es el valor de las importaciones del bien i y, finalmente, X y M se refiere al valor de las exportaciones e importaciones totales, respectivamente.


Fuente: Elaboración propia a partir de la Estadística del Comercio Exterior de España del año 2001.





La ECE agrupa el comercio exterior de España en 96 sectores. Una vez realizados los cálculos oportunos, obtenemos una ventaja comparativa revelada positiva para 54 actividades. Dejamos de lado aquéllas en que la cifra resultante es tan pequeña que tiende a ser poco significativa y nos concentramos en aquellas 30 primeras actividades que podemos considerar de ventaja competitiva clara.


Cuadro 1.4  La exportación española en el mercado mundial, 2001.
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Fuente: Elaboración propia a partir de la Estadística del Comercio Exterior de España del año 2001.





Sin menoscabo de otras consideraciones, lo que ahora interesa destacar es que en el podio de la clasificación presentada en el cuadro 1.3 figuran sectores con una fuerte concentración geográfica de la actividad. Se trata de los productos cerámicos, las legumbres y hortalizas y los frutos comestibles16. Asimismo, entre los treinta primeros sectores relacionados, también aparecen otras industrias organizadas en forma de distritos o clusters. Probablemente, las más conocidas son el calzado, los productos editoriales, los tejidos de punto, las manufacturas de algodón o los vehículos automóviles. Pero no son las únicas17.


El análisis de las exportaciones brutas es otra vía complementaria, aunque menos rigurosa, de aproximarse a la ventaja competitiva de la economía española. Dicha aproximación nos permite obtener un indicador del peso cuantitativo de cada una de las actividades consideradas. La presentamos en el cuadro 1.4. En los primeros lugares de la exportación aparecen, además de los vehículos automóviles, tractores y ciclos, maquinaria y aparatos no eléctricos, y maquinaria y aparatos eléctricos. A partir del indicador de ventaja comparativa revelada, España no registra ventaja competitiva en los dos últimos sectores mencionados, pero sí en algunas especialidades dentro de los mismos, que vuelven a estar altamente concentradas en forma de cluster [López, Elola, Valdaliso y Aranguren 2008 y Valdaliso 2010]. Y lo mismo podríamos decir de un número considerable de los treinta primeros sectores con mayor exportación en 2001, algunos de los cuales ya han sido mencionados anteriormente18.


En fin, la evidencia disponible parece indicar que una parte nada despreciable de los sectores que gozaban de ventaja competitiva en la España de principios de este milenio se beneficiaron de externalidades marshallianas. Sin embargo, y como se comentará posteriormente, en muchos casos estas externalidades se vieron reforzadas por las estrategias adoptadas por las empresas.



6. Capacidades empresariales y distritos jerárquicos



El análisis de las decisiones estratégicas de las empresas constituye, precisamente, otro eje vertebrador de nuestra discusión sobre la competitividad internacional de la industria. Entre los grandes economistas es quizás Joseph Schumpeter el que insistió más en el papel tractor de la actividad empresarial: «Los mecanismos de cambio económico en la sociedad capitalista se fundamentan en la actividad empresarial» [Schumpeter 1968a: 222]. En la industria existen algunas empresas que deciden llevar a cabo algo que está fuera de la práctica corriente, una respuesta creadora. La característica definitoria del empresario reside en hacer nuevas cosas o llevar a cabo, de una manera nueva, otras que ya se habían hecho: innovación. Los economistas evolucionistas, siguiendo a Schumpeter, ponen a la empresa en el centro del debate y consideran crucial para el éxito industrial a largo plazo el esfuerzo en innovación. Richard R. Nelson, Sydney G. Winter, G. Nicholas Von Tunzelmann, William Lazonick, Bengt-Ake Lundvall, Giovanni Dosi, Christopher Freeman, Franco Malerba o David Teece, entre otros, coinciden en defender la apuesta de la empresa a largo plazo en I+D+i como garantía de acumulación de capacidades dinámicas que permiten replicar el éxito industrial en el largo plazo19. En España, el evolucionismo ha alcanzado un gran predicamento entre los historiadores económicos gracias a la síntesis pionera de Santiago López y Jesús María Valdaliso [López y Valdaliso 1997 y Valdaliso y López 2000]. En la economía de la empresa cabe destacar la atención que le ha prestado Vicente Salas [2007].


Los evolucionistas han defendido que las capacidades o las ventajas competitivas de la empresa dependen básicamente de procesos, posiciones y trayectorias. Los procesos se refieren a las formas de coordinación, las rutinas organizativas, el aprendizaje y la competencia para reconfigurar la estructura de activos de la empresa en un mundo cambiante. La posición competitiva de la empresa va asociada a un acervo de activos como tecnología, redes de distribuidores y asistencia, capacidades financieras y localización. Las trayectorias introducen un cierto grado de irreversibilidad en las decisiones, que los modelos neoclásicos acostumbran a pasar por alto. Las economías de escala internas a la empresa suelen amplificar las ventajas de los que llegan primero. Alfred Chandler [1992a: 85-87, 1992b: 490-491] ha apuntado que, frente a concepciones alternativas de la empresa como la neoclásica, la teoría de la agencia y la de los costes de transacción, el evolucionismo permite explicar mejor el crecimiento y la transformación industrial.


Un elemento adicional de interés de los evolucionistas, especialmente de Lundvall y Freeman, es la relación que se establece entre empresas y gobiernos para el fomento de la innovación. Llegan incluso a inspirarse en Friedrich List, que en 1841 publicó El sistema nacional de política económica, para acuñar el concepto de «sistema nacional de innovación» [List 1841]. El economista alemán propugnó la idea de la protección a la industria naciente como instrumento de desarrollo del sistema nacional de economía política. En determinadas industrias con presencia de rendimientos crecientes y barreras a la entrada creada por los pioneros (first movers), la protección puede haber sido una política transitoriamente aceptable para crear ventaja comparativa [Chang 2004, Cimoli, Dosi y Stiglitz 2009, Lin y Chang 2009].


La defensa de la protección chocaría con la idea favorable al ambiente en extremo competitivo del distrito industrial o del cluster de Porter. Éste considera que la política industrial debe limitarse a suministrar educación, infraestructuras y sistema de patentes. Precisamente, un entorno fuertemente competitivo llevaría a que las propias empresas intentaran resguardarse de la competencia en precios a base de crear mayor valor para el cliente y posicionarse en nichos de mercado inexpugnables.


La intensa rivalidad doméstica es, ciertamente, una externalidad típica del distrito marshalliano, la cual tiende a favorecer la competitividad. No obstante, debemos tener en cuenta que, como destacaron los teóricos de la competencia oligopolística y la organización industrial [Chamberlin 1933, Robinson 1933, Schumpeter 1942, Bain 1956, Sylos Labini 1964 y 1992, y Tirole 1988], existe un número óptimo de empresas en cada mercado atendiendo a las técnicas de producción más eficientes. Por otra parte, en determinadas industrias, un exceso de empresas puede perjudicar la competitividad en el largo plazo, especialmente en las industrias nacientes. Desde Joe S. Bain [1956] existe, además, toda una tradición analítica en la economía y la organización industriales de estudio del efecto de la creación de barreras a la entrada a los mercados. La construcción de dichas barreras con estrategias de diferenciación de producto, creación de marca y marketing pueden haber permitido aprovechar las economías de escala internas a la empresa.


Algunas de las conclusiones del análisis de la competencia estratégica efectuada por Carl Shapiro y Hal R. Varian [1999] y Jean Tirole [1988] pueden ser útiles para nuestro debate, puesto que introducen la perspectiva temporal en el marco teórico. A corto plazo la competencia estratégica entre empresas se efectúa en base a precios, a medio plazo con cambios en la escala y diferenciación de producto y, a largo plazo, con transformaciones organizativas, imagen corporativa/publicidad e I+D.


Entre los historiadores económicos han sido quizás Alfred Chandler [1987 y 1996] y David Landes [1988] quienes más fieramente han arremetido contra las ventajas de la pequeña escala típicas del distrito industrial a la italiana. Ambos autores estadounidenses han sido, sin duda, los máximos especialistas en la historia de la Segunda Revolución Industrial. Los dos subrayaron las enormes economías de escala obtenidas en el seno de la gran empresa desde los años ochenta del siglo XIX en Alemania y los Estados Unidos en la producción de acero, anilinas, fertilizantes, armas, maquinaria o automóviles. Chandler ilustró contundentemente el cambio de hegemonía industrial abierto por la Segunda Revolución Tecnológica afirmando que «las ventajas competitivas de Alemania rápidamente demolieron las ventajas comparativas de Gran Bretaña» [Chandler 1992a: 91]. Su contribución continúa siendo objeto de apasionada controversia entre destacados historiadores de la empresa en Europa y América [Scranton 1997, Amatori 1997, Wilson y Popp 2003, Popp y Wilson 2009].


Chandler, además de subrayar el potencial de rendimientos crecientes asociados a las nuevas técnicas en el que insistían historiadores industriales como Landes, analizó los cambios organizativos requeridos por la adopción de las nuevas tecnologías, muy capitalintensivas. Los enormes costes fijos y hundidos de las tecnologías de la Segunda Revolución Industrial exigían esfuerzos para asegurar la efectiva utilización de la capacidad instalada. Esto conllevó que la estrategia empresarial de mayor éxito radicase en combinar la inversión en las técnicas de producción más eficientes con la inversión para desarrollar capacidades de gestión y para crear organizaciones de distribución y marketing que garantizaran la venta continua del producto. Se trataba de aprovechar simultáneamente economías de escala y diversificación [Chandler 1996]. La diversificación rentable se daría hacia actividades que permitieran utilizar la misma estructura de organización multidivisional de la firma y las capacidades acumuladas en distribución y marketing. Chandler destaca la importancia de haber sido pionero en esta triple inversión manufacturera, organizativa y en distribución. Las capacidades resultantes constituirían barreras a la entrada decisivas que mermarían la rentabilidad de posibles rivales que quisieran acceder al mercado. En la mayoría de nuevas industrias de la Segunda Revolución Industrial las barreras a la entrada permitieron la consolidación de las pioneras del sector y sólo un pequeño grupo de seguidores tempranos pudieron unirse a ellas.


La estrategia de éxito de las grandes empresas, siguió siendo, de una parte, la diversificación hacia industrias relacionadas que permitieran sacar partido de las rutinas organizativas establecidas en la producción, la distribución y el marketing, la relación con proveedores y la incorporación de innovaciones. Por otra parte, la estrategia de éxito de la gran empresa al inicio de la Segunda Revolución Industrial fue desembarcar en los mercados exteriores. Dicha penetración, muestra convincentemente Chandler, no derivó tanto de problemas de agencia o de querer reducir costes de transacción, como del deseo de utilizar las ventajas competitivas creadas por las rutinas aprendidas en la coordinación de la producción, la distribución, el marketing y la mejora de los procesos y productos existentes. La gran competitividad internacional que mostraron las grandes empresas estadounidenses y alemanas durante la Segunda Revolución Industrial derivaría, por tanto, de las capacidades dinámicas acumuladas. Chandler también insiste en que cuando la empresa, en lugar de elegir una estrategia de diversificación relacionada, opta por entrar en mercados alejados de sus rutinas aprendidas suele fracasar estrepitosamente.


Chandler extendió el esquema interpretativo de Escala y diversificación a industrias de la Tercera Revolución Tecnológica como la electrónica de consumo y la informática [Chandler 2001]. Se reafirmó en que en las economías de mercado «la fortaleza competitiva de las firmas industriales reside en las capacidades organizativas aprendidas» [Chandler 2005:6]. Dichas capacidades organizativas dependen de tres tipos de conocimiento: técnico, funcional y de gestión. Las capacidades técnicas son las aprendidas en la aplicación del conocimiento acumulado por científicos e ingenieros y asociado a la componente investigación del I+D. Las capacidades funcionales vienen vinculadas al producto y se subdividen en tres categorías: las capacidades de desarrollo, que permiten pasar del conocimiento técnico a un producto comercializable o un proceso productivo viable (la D del I+D); las capacidades de producción, referidas a las necesarias para operar con un gran volumen de fuerza de trabajo y proveedores; y las capacidades de marketing y distribución, adquiridas con el conocimiento de las preferencias de los consumidores, el diseño de la publicidad y la construcción de la red de ventas. Por último, las capacidades de gestión son las asociadas al sistema de coordinación existente en el seno de la empresa, que posibilitan que sus unidades funcionales de operación sean rentables y la firma opere como una organización viable en la generación de beneficios.


Según Chandler, las industrias que emergieron durante la Segunda Revolución Industrial difirieron de las industrias anteriores por ser mucho más capital-intensivas y susceptibles de aprovechar las potenciales economías de escala y diversificación. Entre dichas industrias más tradicionales incluía a los textiles, muebles, madera, cuero, edición, construcción naval y minería. La mayoría son, precisamente, las industrias típicas de los distritos industriales italianos. Una posible interpretación del fenómeno podría ser que las externalidades marshallianas y la concentración geográfica de la industria dominarían en aquellas industrias donde las economías de escala internas a la empresa eran débiles. Con el desarrollo de la Segunda Revolución Tecnológica tenderían a perder peso.


Sin embargo, en sus obras más recientes dedicadas a la historia de las industrias de la electrónica de consumo y la informática y de la química y la industria farmacéutica, Chandler ha destacado que el desarrollo de estos sectores y de sus grandes empresas ha estado geográficamente concentrado. En Alemania, las industrias químicas y farmacéuticas de mayor relevancia todavía siguen ubicadas a lo largo del Rin. En los Estados Unidos, la industria química originariamente se localizó entre el Atlántico y el Mississipi, al norte de la línea Masson-Dixon y al sur del Canal Erie. Luego se extendió a California, Texas y estados vecinos, a partir de que las petroleras comenzaron a comercializar productos derivados del crudo. La industria farmacéutica se concentra en el Noreste (Nueva York y el este de New Jersey y Pensilvania). El nuevo sector de la biotecnología se ha polarizado en California y Massachussets. En clusters del mismo tipo se concentró el sector de la informática: Nueva York, la Carretera 128 de Boston, el Sillicon Valley, Houston y Seattle. En Japón, la industria de las TICs (Tecnologías de la Información y de la Comunicación) se localiza preferentemente en el eje Tokio-Osaka. Chandler concluye que una característica común de las tres Revoluciones Tecnológicas ha sido la fuerte concentración geográfica por industrias [Chandler 2005: 284].


Si, como apunta Chandler, el desarrollo empresarial durante las tres Revoluciones Tecnológicasb se ha dado en un marco de fuerte concentración geográfica, es que la competitividad derivada de las capacidades y las economías de escala y diversificación ha debido ser reforzada por las ventajas externas atribuidas a los clusters. De manera recíproca, pensamos que la ventaja competitiva de éstos puede haber salido favorecida por la emergencia de algunas medianas o grandes empresas, que han contribuido a mejorar las capacidades tecnológicas, de marketing y distribución o de gestión en el territorio correspondiente.


Los estudios empíricos relativos a los dos principales protagonistas en la eclosión de la gran empresa industrial, Estados Unidos y Alemania, han tendido a confirmar que la existencia de clusters con empresas medianas y grandes, cuyas capacidades reforzaban la ventaja competitiva del territorio, ha sido más común que el distrito industrial neo-marshalliano. Como ya hemos apuntado, un especialista estadounidense en el estudio de la economía de los negocios como Porter, acuñó un concepto, el de cluster, compatible con cierto protagonismo de la gran firma, y reservó a las estrategias empresariales un papel cardinal en su diamante de la ventaja competitiva. Estudiosos de la geografía económica, como Ann Markusen [1996], han defendido que en los Estados Unidos el distrito marshalliano de tipo italiano es más bien la excepción que la regla. En cambio, los distritos plataforma-satélite y los distritos con empresa(s) líder(es) o nodal(es), son más habituales. El distrito plataforma-satélite viene definido como un territorio donde se localizan filiales de compañías transnacionales de una cierta dimensión y con un bajo grado de desarrollo de las empresas locales. El distrito con empresa(s) líder(es) se refiere a una concentración industrial dominada por una o varias empresas verticalmente integradas, bajo control local, y con un gran número de proveedores, donde se establecen relaciones de cooperación y compromisos de largo plazo. Este último tipo de distrito, al que nos podemos referir aquí como cluster jerárquico, puede beneficiarse en el largo plazo de las capacidades técnicas, funcionales y de gestión de la firma o firmas situadas en el centro de la red (véase cuadro 1.5).


Por otra parte, los trabajos de Steven Klepper ponen de manifiesto la importancia que han tenido las empresas líderes tanto en la formación de capacidades organizativas como en el origen y desarrollo de los clusters. Centrado inicialmente en el estudio del sector del automóvil en Detroit, Klepper empieza por señalar que, en las etapas iniciales de esta industria, las nuevas empresas establecidas en el distrito se enfrentaron a importantes retos organizativos, los cuales pudieron ser superados gracias al aprendizaje que los fundadores de las nuevas empresas habían realizado en las firmas pioneras. De hecho, fueron las empresas fundadas por empleados de las empresas líderes del sector las que superaron a las demás y dominaron la industria [Klepper 2002: 645 y 664]. Y más aún, según este autor norteamericano, el crecimiento del cluster del motor de Detroit, pero también del de semiconductores de Silicon Valley, estaría muy relacionado con las firmas pioneras. De ellas nacieron muchas empresas (spin-offs) algunas de las cuales, como se ha señalado, acabarían siendo líderes del sector, propiciando, a su vez, la aparición de nuevas iniciativas empresariales. Todo ello provocaría que tanto en Detroit como en Silicon Valley se fuera concentrando un parte cada vez mayor de la industria norteamericana del automóvil y de los semiconductores, respectivamente [Klepper 2010: 22]. Asimismo, en ambas áreas también se localizaron las empresas de más éxito. A partir de estas evidencias, Klepper concluye que la «reproducción organizativa y la herencia parecen haber tenido una gran influencia en la aparición y el crecimiento de ambos clusters» [Klepper 2010: 29].


Cuadro 1.5  Tipología de distritos en Estados Unidos según A. Markusen.
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Fuente: Elaborado a partir de Markusen [1996: 297].





Para la Alemania actual, Litzenberger y Sternberg [2005] han observado una fuerte concentración geográfica tanto en la industria fabril como en los servicios. Excluyendo a las actividades extractivas, la máxima concentración industrial correspondería, por este orden, a la fabricación de relojes, armas, equipo aeronáutico, fibras artificiales y sintéticas, automoción, acumuladores, tejidos, motocicletas y género de punto. Para este conjunto han detectado 115 clusters regionales al combinar índices de densidad industrial y de capacidad industrial relativa. Tomando el caso del automóvil, los más importantes clusters de la industria del motor alemana corresponden, de mayor a menor, a Bremen, Stuttgart, Ingolstadt, Brunswick y Starkenburg. Se trata, en efecto, de las localidades donde radican las grandes plantas de los fabricantes alemanes, con Daimler-Benz a la cabeza. Estamos, por consiguiente, ante clusters jerarquizados por grandes empresas. Estas grandes firmas, rodeadas de constelaciones de proveedores, actúan como empresa líder o nodal de cada cluster.


En España, algunos de los economistas aplicados más atentos a las pautas de desarrollo local han reconocido el papel destacado atribuible a algunas empresas de cierto tamaño en los sistemas de producción locales. Así, por ejemplo, Joan Trullén [2006] ha apuntado que dentro del distrito industrial caben las grandes empresas, formando parte de la industria de especialización local o no. Los ejemplos citados son Volkswagen-SEAT, para la industria del automóvil de Barcelona, y Ford, para Valencia. El propio Trullén ha sintetizado en cuatro vías el camino hacia la innovación: junto al efecto difusor del distrito de Becattini [1979b y 1992] y el cambio incremental de Baumol [1968 y 2002], sitúa al empresario innovador de Schumpeter [1968a] y a los efectos de arrastre provocados por determinadas empresas tractoras, siguiendo al Atlas de la Industrialización dirigido por Jordi Nadal [2003].


Los datos sobre exportación parecen confirmar la importancia de las capacidades y estrategias de las grandes firmas en la competitividad internacional de la industria española contemporánea. El cuadro 1.6 presenta las 30 principales empresas exportadoras de España en 2001. A nuestro entender, estas firmas pueden agruparse en cinco grupos: exmonopolios, constructoras, fabricantes de automóviles y sus componentes, otras filiales de compañías transnacionales, e industrias fabriles bajo control doméstico.


Para el propósito de este capítulo, interesa centrarnos en el tercer y el último grupo de empresas20. En relación con los fabricantes de automóviles y sus componentes, es necesario destacar que este grupo dispone de doce entradas de 30 en la muestra (Renault, SEAT, Peugeot-Citroën, Opel, Ford, Volkswagen, Mondragón, Mercedes, Michelin, Nissan, Bosch e IVECO). Como ya se ha indicado, la automoción ha generado importantes clusters en los grandes países industriales, donde al lado de una o varias empresas líder gravitaban constelaciones de industrias conexas y proveedores. En el caso de España, las capacidades acumuladas por las grandes empresas de la automoción también parecen haber contribuido de forma significativa a asentar la ventaja competitiva de la industria española durante el último tercio del siglo XX. Como vemos, el 40% de las grandes empresas exportadoras que figuran en el cuadro 1.6 pertenecen al sector. Además, más del 20% de la exportación española en 2001 era atribuible a la especialidad.


El otro grupo de grandes empresas está formado por las firmas Valenciana de Cementos, Mondragón, Acerinox, Aceralia, Ebro-Puleva e Inditex. En este caso, se trata de empresas fabriles de origen local que han logrado acumular capacidades en un marco de rivalidad doméstica, alejado del monopolio y de los privilegios de la demanda pública. Y más importante aún. Algunas de estas empresas, como la Corporación Cooperativa Mondragón y el Grupo Inditex, están integradas en distritos y clusters y forman parte de sectores con ventaja competitiva (véase cuadros 1.3 y 1.4). En línea con lo señalado por Michael Porter o Alfred Chandler, estas evidencias parecen indicar que, junto a las economías externas, las estrategias y capacidades tecnológicas, funcionales y organizativas de las empresas han tenido un papel nada despreciable en la formación de la ventaja competitiva de la industria española contemporánea.


Cuadro 1.6  Las grandes empresas exportadoras de España en 2001.
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Fuente: Fomento de la Producción, 2001.






7. Distritos, clusters y ventaja competitiva: el plan del libro



La concentración geográfica de la industria en forma de distritos o clusters forma parte de nuestra realidad económica. Fuente de ventaja competitiva, el análisis de la naturaleza y características de las aglomeraciones industriales ha generado un importante debate entre economistas, historiadores, geógrafos y sociólogos. Y lo mismo podría decirse del papel otorgado a las empresas de cierta dimensión en la competitividad de distritos y clusters. Las páginas precedentes han intentado ofrecer una síntesis interpretativa de lo que, a nuestro entender, han sido los aspectos de mayor controversia. Los debates señalados tienen evidentes implicaciones en términos de política económica y desarrollo territorial. A pesar de ello, la participación de los historiadores económicos de la Península Ibérica en dichas controversias ha sido relativamente escasa. Quizás ha llegado el momento de empezar a modificar esta tendencia. Y más cuando la concentración de la actividad industrial en el territorio y las ventajas competitivas que de ello pueden derivarse no son fenómenos que surgen de la nada. Todo lo contrario. Son procesos acumulativos en los que la historia cuenta [Porter 1991 y Krugman 1992].


Este libro ofrece una perspectiva histórica del papel de los distritos industriales y los clusters de empresas en la formación de la ventaja competitiva internacional de la industria de la Europa del Sur, especialmente de la ibérica. Con ello, nos proponemos dos objetivos complementarios. El primero es, precisamente, aportar desde la historia económica nuevas evidencias en torno al debate sobre la formación, la estructura y las fuentes de competitividad de los distritos industriales y los clusters de empresas. El segundo es el de aumentar el conocimiento general sobre las fuentes que han impulsado la internacionalización de la industria del mediterráneo occidental, un proceso que, ciertamente, se ha acelerado en las últimas dos o tres décadas, pero que de modo alguno se circunscribe a ellas.


Los estudios que componen este libro han sido escogidos, por tanto, con tres criterios. Primero, hemos buscado distritos o clusters en los que la Península Ibérica haya tenido una importante exportación, es decir, revelado una cierta ventaja competitiva en el mercado mundial. Segundo, hemos intentado que los diversos casos cubrieran las tres grandes revoluciones tecnológicas. Por último, hemos seleccionado experiencias que, además de permitirnos analizar las ventajas clásicas de la industria geográficamente concentrada, pudieran ayudarnos a determinar si en esta parte del Mare Nostrum han dominado los distritos de pequeña empresa o aquéllos liderados por firmas de un cierto tamaño.


El libro se organiza atendiendo a criterios cronológicos. Los capítulos 2, 3 y 4, que temporalmente finalizan antes de la Guerra Civil española, están dedicados a los casos del papel de fumar de las localidades de Capellades y Alcoi (Miquel Gutiérrez), el aceite de oliva en Cataluña (Ramon Ramon-Muñoz) y la industria editorial barcelonesa y madrileña (Ana Martínez Rus). Los capítulos 5 y 6 ofrecen una perspectiva de muy largo plazo para analizar los éxitos recientes en el mercado mundial del cava catalán (Francesc Valls-Junyent) y de la industria corchera portuguesa (Amelia Branco y Francisco M. Parejo). Los capítulos 7 y 8 se circunscriben a los años del franquismo, ya sea para analizar los orígenes del cluster automovilístico de Valladolid (Tomás Fernández-de-Sevilla) o para ofrecer nuevas evidencias sobre la formación de distritos industriales durante el período del «desarrollismo» (Antonio Parejo). Los capítulos 9, 10 y 11 cubren la segunda mitad del siglo XX a partir del análisis de los distritos industriales valencianos (José Antonio Miranda), la industria del calzado balear (Carles Manera, Ramon Molina y Miquel Àngel Casasnovas) y los distritos del género de punto catalanes (Montserrat Llonch). Los cuatro capítulos siguientes inician el análisis en la década de 1980 y llegan prácticamente hasta la actualidad. El capítulo 12 está dedicado a SEAT y su relación con el distrito de la automoción de Barcelona-Baix Llobregat (Jordi Catalan), el capítulo 13 al cluster de las TICs del País Vasco (Santiago López y Jesús M. Valdaliso), el capítulo 14 al grupo Inditex (Luis Alonso) y el capítulo 15 a los distritos y las empresas familiares italianas (Andrea Colli). El último capítulo del libro sintetiza e interpreta los anteriores trabajos a la luz de los debates sobre distritos industriales, clusters y ventaja competitiva.
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1. Introducción



En el debate sobre el atraso de la industrialización española se han contrapuesto dos interpretaciones. La primera ha enfatizado el papel de una exigua demanda interior como elemento explicativo del atraso. La segunda se ha centrado en la reducida competitividad exterior del sector secundario español, fruto del proteccionismo. En esta ocasión se utiliza el sector papelero para revisitar el papel de la demanda en la industrialización española. La industria papelera de España se caracterizó a lo largo del siglo XIX y buena parte del XX por su lenta y difícil mecanización [Gutiérrez 1994]. El principal argumento explicativo ha sido el reducido nivel de alfabetización, que lastraba el consumo de papel de escribir y, sobre todo, de impresión. A ello, se sumó el propio atraso en la industrialización, que condicionó a la baja el uso de las calidades destinadas a embalaje y del cartón. La otra cara de la moneda fue la larga permanencia, incluso dinamismo, del papel manual, centrado en el mercado de las administraciones públicas y en el usado para fumar. En ambos casos, especialmente en el papel de fumar, se desarrolló un potencial exportador nada desdeñable a partir de un mercado doméstico en constante expansión. En esa continuidad de un modelo tecnológico tradicional, y en su proyección exportadora, fue fundamental la dinámica derivada de la concentración productiva. En ese plano se hace necesaria una reflexión sobre el papel de los distritos industriales en el desarrollo de ventajas competitivas [Valdaliso 2004]2.


El objetivo de este trabajo es analizar la evolución del papel de fumar español [Gutiérrez 2006a] y la de sus exportaciones a lo largo del siglo XIX y primer tercio del XX. El texto se divide en siete apartados (más las conclusiones). En el primero se analiza la relación entre distrito industrial y dinamismo exportador. En el segundo se aborda el desarrollo del papel de fumar durante el siglo XVIII. El tercero se centra en la evolución del sector durante el siglo XIX y primer tercio del XX. El cuarto tiene como hilo conductor la dinámica del mercado interior y el dinamismo exterior. En el quinto se abordará con mayor detalle el mercado preferencial de los papeleros españoles: Latinoamérica. Los dos últimos se dedican al análisis de la dinámica exportadora de los dos principales distritos productores de papel de fumar: el de Capellades (Barcelona) y el de Alcoy (Alicante).



2. Distritos industriales y capacidad exportadora



Durante la etapa de clara hegemonía del enfoque chandleriano en la historia de la empresa, el principal objeto de estudio de esta disciplina fue la gran corporación. Sin embargo, diferentes razones han llevado a la recuperación del primer plano por parte de la pequeña y mediana empresa. Este tipo de empresa ha conseguido ser perfectamente competitiva en ciertos mercados. Una de las fuentes de su ventaja comparativa procede de la dinámica de distrito industrial. Este concepto marshalliano explica la concentración geográfica de una actividad en función de tres variables: la existencia de un mercado de mano de obra especializada compartido por la totalidad de las empresas, la disponibilidad de actividades complementarias que facilitan el aprovisionamiento de materias primas y productos intermedios y, por último, una mejor y mayor difusión de los cambios técnicos. En ese contexto aparecen y se desarrollan economías externas y una serie de dinámicas derivadas de su ambiente social. Sin embargo, las formas de organizarse los distritos son variadas e, incluso, cambiantes en el tiempo. A este respecto, uno de los equívocos a que ha llevado la versión becattiniana del término, en su versión extrema, ha sido identificar el concepto de distrito en su integridad con concentraciones de pequeñas y medianas empresas sin una jerarquía clara. Esta imagen recoge la realidad únicamente de forma parcial. En muchos casos existe una clara jerarquía, nacida con frecuencia de un ámbito como el antes descrito. En uno u otro caso, las empresas insertas en el distrito pueden aprovechar esa dinámica para presentar una brillante trayectoria exportadora. De nuevo, la literatura sobre los distritos italianos ha sido terreno preferente para esta aproximación. Estos trabajos muestran cómo las empresas que aprovechan la dinámica de un distrito presentan un mayor potencial exportador [Becchetti, De Panizza y Oropallo 2007]. Desde la historia económica española también se han realizado contribuciones en ese sentido [Miranda 2005].



3. El desarrollo del papel de fumar durante el siglo XVIII



El desarrollo de la manufactura papelera española en el último tercio del siglo XVIII fue de cierta consideración. Se pasó de unos 200 molinos en 1760 a alrededor de los 400 en la década final de siglo (supondría aumentar las poco más de 200 tinas de 1760 a las 550-600 de finales de siglo). Debe mencionarse que la tina es el centro productivo del molino y se utiliza como aproximación a su capacidad. El crecimiento reseñado estuvo vinculado a la expansión de la demanda de papel de fumar (junto al papel de Estado), especialmente el dedicado a la exportación a Nueva España. El dinamismo exportador fue alimentado por la legislación liberalizadora del comercio con América (Real Decreto de Libre Comercio de Barlovento de 1765 y el de Libre Comercio de 1778) y el Estanco del tabaco en Nueva España (14-12-1764 y 18-1-1765). El impacto de la demanda mexicana para la manufactura papelera fue enorme. La eclosión se relacionaba con el incremento de la venta de cigarrillos, que pasó de unos 28,5 millones de paquetes (1773) a 113,7 (1798) [Deans-Smith 1986: 378]. Dado que las colonias carecían de una manufactura papelera propia, el incremento de la demanda supuso cuadruplicar los pedidos de papel de encigarrar. A ello se sumó el cambio en las pautas de consumo en el propio mercado peninsular, caracterizado por la caída de peso del tabaco aspirado frente a la emergencia del fumado, especialmente los cigarrillos [Alonso 2006: 250-251].


Este desarrollo tuvo una base preferentemente regional, concentrada en Cataluña y el País Valenciano, que pasaron del 40-45% de los molinos en la década de 1760 al 70-75% en la de 1790. Dentro de cada una de las regiones, la concentración también se acentuó alrededor de diferentes distritos. En el caso catalán en los de Capellades, Sant Pere de Riudebitlles, La Riba y Sant Joan les Fonts. En el valenciano, el eje articulador fue Alcoy. Los núcleos catalanes, especialmente el de Capellades, se distinguían del distrito valenciano por la mayor versatilidad de sus molinos ya que éstos, además del papel de fumar, fabricaban papel florete o fino de escritura, mientras que los alcoyanos estaban centrados casi en exclusiva en el primero. El volumen de los asientos para el Estanco de Nueva España exigió la organización de un sistema descentralizado de producción. Los firmantes de los asientos establecían convenios con otros papeleros de la zona para cumplir los objetivos marcados en el contrato con el Estado. En definitiva, ya durante el siglo XVIII, la dinámica exportadora contribuyó a la aparición de una cierta jerarquía en esos nacientes distritos industriales.



4. El dinamismo durante el siglo XIX y el primer tercio del XX



El papel manual, con un fuerte protagonismo del de fumar, mantuvo una trayectoria expansiva en España hasta 1880. En 1879, las 266 tinas dedicadas a papel de fumar representaban el 35% del total. De ellas, 213 se concentraban en el País Valenciano. La práctica totalidad de las fábricas alcoyanas contestaban a una encuesta de 1875 que fabricaban papel de «cigarrillos» o «para fumar»3. El segundo centro era Cataluña con 33 tinas aunque, en realidad, algunas registradas con otra dedicación también elaboraran el destinado a cigarrillos. En el resto de España había otras instalaciones dedicadas a este tipo de papel, pero sin alcanzar un grado de concentración significativo (en Vizcaya, Segovia y Granada, por ejemplo.). El protagonismo de los distritos catalanes (del de Capellades, en especial) y de Alcoy volvió a ser central. Alcoy era calificada en 1858 como «el emporio del comercio del papel de fumar»4. La totalidad de la demanda española de este tipo de papel (el del monopolio y el del cigarrillo liado) fue proveída por estos medios técnicos manuales hasta mediados de la década de 1870. A partir de entonces se configuraron dos mercados diferentes.


Hasta 1880, aunque contaban con idéntica tecnología e intensos contactos personales y comerciales, los papeleros de Capellades y Alcoy utilizaban diferentes estrategias productivas. Los papeleros de Capellades, alejados de los pedidos oficiales de papel de fumar, reforzaron su estrategia de vender con marca propia en el mercado interior y, sobre todo, exterior. Los papeleros alcoyanos, en cambio, disponían del estímulo de la fábrica de tabacos de Alicante, llegando inclusive a contar con una instalación de este tipo en su propia localidad entre 1858 y 1870. Su gestión estaba a cargo de José Valor Llorca en condición de contratista. Valor era miembro de una de las familias papeleras de Alcoy con mayor raigambre [Beneito y Salinas 1991]. En las ventas de los papeleros alcoyanos el mercado del monopolio de tabacos era esencial, aunque tampoco renunciaban a comercializar papel con marca propia. En ese contexto debe interpretarse la diferente apuesta tecnológica adoptada por catalanes y valencianos a partir del momento en que el Monopolio empezó a solicitar el papel fabricado mecánicamente. El papel catalán se continuó elaborando a mano (o de forma semimecánica), mientras que el valenciano pasó a fabricarse en máquinas continuas (con una fuerte dedicación a papeles de embalaje de bajo gramaje).


El total de tinas manuales de papel de fumar fue disminuyendo. En 1890 eran 164, 150 en 1895, en 1900 había 114 y 76 en 1910. A escala regional destaca el declive valenciano en favor de la centralidad catalana. En Cataluña se pasó de las 33 tinas de 1879 a 124 en 1894. No en vano en 1894 se afirmaba que «Barcelona es el centro de la fabricación de papel de cigarillos. Tan solo dos fábricas producen 180.000 resmas al año» [«Barcelona is the centre of the manufacture of cigarette paper. Two houses alone produce 180.000 reams a year»]5. En el País Valenciano en 1900 funcionaban únicamente 21 tinas y 80 en Cataluña. Fueron dos respuestas diferentes al estímulo de la demanda. El País Valenciano reorientó su modelo tecnológico en función de la realidad del mercado interior de consumo masivo y profundizó su relación con el papel de envoltorio de cítricos. En Cataluña, la opción mayoritaria fue la continuidad de su apuesta tecnológica, pensando en el tipo de demanda existente en el mercado latinoamericano. Únicamente en La Riba y en Sant Joan les Fonts se produjo un cambio parcial de modelo. Progresivamente, la capacidad de producción catalana se iba concentrando en la zona de Capellades (y en el área de influencia de Barcelona). A inicios de la década de 1920 todavía dominaba la producción valenciana (el 54,5% frente al 38,2% catalán)6. Cuando el proceso de mecanización ya se había completado, durante la década de 1930, se confirmó el predominio catalán y valenciano. Atendiendo a la totalidad de la capacidad productiva de papeles de bajo gramaje (fumar, sedas y manilas) en 1934 prácticamente el 85% se fabricaba en el País Valenciano, aunque en 22 empresas (7 de ellas en la zona de Alcoy). Su producción media era de 424 toneladas. En cambio, la cuota catalana del 18% se correspondía con una sola empresa, que además fabricaba únicamente papel de fumar [Ministerio de Industria y Comercio 1935: 10]. La hegemonía de la firma catalana sería mucho más acentuada si la estadística utilizada contemplara en exclusiva el papel de fumar.


Durante toda la etapa analizada, el peso relativo del papel de fumar sobre el total producido en España era relativamente apreciable. En 1897 la producción de este tipo de papel era de diez toneladas/día que suponía un 5,9% del total7. Este indicador puesto en un plano internacional muestra la importancia de esta industria. Según datos de 1908 el papel de fumar suponía el 1,8% del total de la producción española, porcentaje únicamente superado por Francia y Austria-Hungría [Krawany 1910]. El protagonismo del papel de fumar continuaba siendo evidente en las décadas de 1920 y 1930. En 1930, la capacidad de producción de papel de fumar era el 1,9% del total (un 6,7% con sedas y manilas), mientras que los tres tipos de forma conjunta representaban en 1934 el 4,1%. En este caso, la caída de capacidad fue causada principalmente por la crisis en el papel seda y manila [Dieterich 1934: 150-151; Ministerio de Industria y Comercio 1935: 6-7]. Este indicador adquiere su total significación atendiendo al valor, dado que el de papel de fumar multiplicaba, por ejemplo, por tres al del papel prensa. En términos de valor, englobando todo el papel de bajo gramaje, suponía en 1926 el 22% del total español (un 16%, el papel fumar)8.



5. Mercado interior y dinamismo exportador



5.1 El mercado interior


El éxito en los mercados exteriores del papel de fumar español no se puede entender sin una demanda doméstica muy expansiva. El consumo de tabaco estancado se multiplicó por 4,5 entre 1830 y 1880 [Alonso 1994: 175 y 2006: 265]. Esta trayectoria se confirmó en las décadas siguientes. El consumo per cápita de tabaco era claramente superior al de la mayoría de países europeos [Alonso 1994: 164]. Una de las formas de consumo más expansivas fue la del cigarrillo, primero elaborado por el propio fumador y adquirido ya elaborado, más tarde. Esta forma de consumir el tabaco entró en Europa por España. La creciente demanda de tabaco en cigarrillo estimuló el uso de papel de fumar, cuyo consumo se estimaba en 1902 en 7.000 u 8.000 kg/día9. Diferentes testimonios avalan el dinamismo del mercado doméstico de papel de fumar. Con motivo de la Exposición Universal de 1867 se decía que «El papel para cigarrillos […] es un artículo de gran consumo en el país» [«Le papier pour cigarettes [...] est un article de grande consommation pour le pays»] [Roulhac 1868: 112]. El sueco Lennart Akesson afirmaba en 1896 que «Todo el mundo fuma en España» [«Tout le monde fume en Espagne»] [Akesson 1896: 61]. Inclusive, fuentes norteamericanas atribuían, en parte, la derrota española en la guerra cubana que acabó con la independencia de la isla antillana a «los efectos debilitadores del hábito de fumar cigarrillos» [Gálvez 2006: 369]. La expansión de la demanda originó el desarrollo del sector y posibilitó la articulación de una estructura empresarial sólida y de un mercado de trabajo abundante y cualificado. Esa fue la base de la ventaja comparativa que los papeleros españoles disfrutaron en el mercado internacional.


El mercado español del papel de fumar tenía dos segmentos: las fábricas de tabacos y el consumidor que liaba sus cigarrillos. El primero sería el destinado a la fabricación de cigarrillos, comercializados como tales y producidos por el monopolio estatal de tabacos, primero, y por la Compañía Arrendataria de Tabacos, más tarde. Su existencia favoreció la fabricación estandarizada y las economías de escala, en especial, a partir de la obligatoriedad de usar papel continuo. Su forma de comercialización era doble: en hojas o en bobinas. El mercado del papel en bobinas pasó a ser suministrado por fábricas mecanizadas y de gran capacidad con localización en el País Vasco (primero La Papelera Vizcaína y La Papelera Española, más tarde). El papel manual, elaborado hoja a hoja, también se podía comercializar en forma de bobina dado que a finales del siglo XIX se desarrollaron máquinas que unían las hojas.


El segundo mercado de papel de fumar, el conformado por el papel destinado a liar tabaco por parte del usuario, continuó siendo expansivo hasta muy entrado el siglo XX. Con esta demanda se consolidó el desarrollo de los talleres de libritos de papel de fumar, cuyos orígenes datan de inicios del siglo XIX. En este tipo de papel se favorecieron las economías de gama, una fuerte presencia de la pequeña y mediana empresa y una importante competencia en precios pero, sobre todo, en calidad y prestigio. La mayor concentración de talleres de libritos se dio en la provincia de Alicante. En 1890, según la Estadística de la Contribución Industrial, sobre un total de 62 talleres existentes en España, 43 estaban en la mencionada provincia, frente a los doce de Barcelona. En esa época era habitual que un taller de libritos comprara papel a los fabricantes y lo comercializara con marca propia. Los fabricantes alcoyanos habían internalizado plenamente esta actividad tanto a nivel de empresa como de distrito. Así las cosas, en 1885 los empleados en los talleres de libritos de Alcoy eran 900, frente a los 1.980 que totalizaban las fábricas de papel manuales y continuas10. La producción anual en Alcoy era estimada en 1930 en unos 300 millones de libritos con valor entre 10 y 12 millones de pesetas11. Los productores catalanes estuvieron presentes en el mercado de libritos con marca propia y a través de los talleres existentes en la capital catalana. Los talleres de libritos de la Ciudad Condal adquirieron creciente desarrollo a finales del siglo XIX. Entre los más importantes deben mencionarse Joan Balmas Planas, Francesc Pucurull, Conrado Valadia, Cel·lestí Campmajó, Pere Roger, Nicolau Griñó o J. Renom Llonch. Estos fabricantes de libritos registraron gran cantidad de marcas. Estas instalaciones no eran exclusivas de los grandes núcleos productores del papel, dado que por toda España existían pequeños talleres con un mercado preferentemente local. En muchas ocasiones estas fábricas de libritos estaban relacionadas, como sucedía en Barcelona, con almacenes de papel al por mayor. Con mucha frecuencia, estos talleres eran proveídos por los productores alcoyanos quienes acostumbraban a producir para ellos con marca propia. Sirva como ejemplo C. Gisbert y Terol, que producía el papel Torre de Hércules para un depósito de La Coruña, Librito Montillano para un depósito de la localidad cordobesa de Montilla y Andaluz para otro de Sevilla. Estas marcas fueron progresivamente desplazadas del mercado ya entrado el siglo XX por otras como la alcoyana Bambú, primero, o la catalana Smoking, años más tarde. Además, el gusto por los libritos franceses era creciente (muestra de ello es el uso del francés en algunas marcas de productores españoles).


Como ya se ha visto, hasta mediados de la década de 1870, la totalidad de este papel se elaboraba a mano, es más, el de fumar fue uno de los puntales de la pervivencia, e incluso expansión, del papel de tina. Con todo, la Junta de Gobierno de los Fabricantes de papel de Alcoy (8-5-1862) advertía que «Hasta el papel de fumar que se cree intocable por el continuo, que se tiene por producto hecho exclusivamente a mano y ello por operarios entendidos y hasta edad determinada, se ha visto imitado por el continuo»12. Ya en una licitación para el año económico de 1878-79 de «papel para liar cigarrillos» para las fábricas tabacaleras del monopolio estatal se decía que «el papel objeto de este contrato será continuo»13. A mediados de la década de 1880 ya había desaparecido cualquier espacio para el papel manual en las contratas del monopolio español de tabacos, especialmente a raíz de la creación de la Compañía Arrendataria de Tabacos en 1887 y su ambicioso proyecto de mecanización [Torres 1998, Alonso 1993, Alonso 1994, Gálvez 2000a y 2000b]. A partir de entonces se produjo la antes reseñada convivencia de dos modelos tecnológicos que fabricaban un producto similar, aunque no totalmente idéntico, el papel de fumar.


Los fabricantes catalanes y valencianos, a pesar de las crecientes diferencias tecnológicas, e incluso de precio, coincidieron en una estrategia comercial: la diferenciación de producto. Su catálogo era extenso. El papel se podía distinguir por la materia prima (algodón, hilo, cáñamo, paja de trigo o arroz); por el color y/o aroma (había unas clases pintadas: pectoral, balsámico, de regaliz, caña de azúcar, berros, tabaco, hierro, etc.); por si estaba encolado o no. Respecto a las variedades de papel pintado en Capellades y Alcoy proliferaron los pintadores, instalaciones dedicadas a aromatizar el producto hoja a hoja. Este tipo de papel, especialmente el pectoral, se dirigía a los segmentos superiores del mercado. En esta política de diferenciación de producto fue esencial la incorporación de la marca, frecuentemente vinculada a la comercialización en libritos, como un valor comercial ya a mediados del siglo XIX. Las marcas de Capellades14 y Alcoy15 eran dominantes junto, en menor medida, a las de Sant Joan les Fonts y de Sant Pere de Riudebitlles. La marca era un referente de excelencia y un instrumento para alcanzar el éxito comercial, siendo, por tanto, habituales la falsificación, la venta de una marca y/o la lucha por el uso de una de ellas. Respecto a Alcoy se comentaba que la marca «si era acreditada, constituía una fortuna para sus propietarios, y llegóse a pagar en muchos casos, fabulosa suma por adquirir la propiedad de alguna» [Moltó 1900: 204]. Asimismo, era frecuente que el mismo fabricante elaborara diferentes marcas, dirigida cada una a un mercado. La principal diferencia entre el distrito de Capellades y el de Alcoy era una mayor proliferación en éste de una política multimarca con, incluso varias decenas de referencias, mientras que los fabricantes de aquél acostumbraban a tener a lo sumo dos o tres.


5.2 El mercado internacional de papel de fumar


El mercado internacional de papel de fumar estuvo durante el siglo XIX en continua expansión fruto de la generalización del consumo de cigarrillos. Lina Gálvez afirma que el cigarrillo «fue introducido en España por los españoles» [«was introduced in Europe by the Spaniards»] y que «únicamente en España la producción de cigarillos parece ser importante antes del cambio de siglo» [«was only in Spain where the manufactured production of cigarettes seems to be important before the turn of the century»] [Gálvez 2003: 7]. Como afirma Luis Alonso [2006: 260], «el Romanticismo, que puso de moda en Europa las ‘cosas de España’ [...] favoreció la difusión del cigarrillo como complemento de toda persona, culta, elegante y en sintonía con los nuevos tiempos». Ciertas fuentes defienden que el hábito de fumar cigarrillos llegó a Francia de la mano de las tropas napoleónicas retornadas en 1814. Ángel Fernández de los Ríos, comentando la exposición universal de París de 1878, afirmaba que «Los franceses que volvieron el año 14 de su visita a España, trajeron la afición al cigarette, y cuando repitieron la expedición en 1823 contrajeron definitivamente el vicio y lo extendieron por su país» [Fernández de los Ríos 1878: 313-314]. Inclusive, para los británicos todavía en la década de 1840 el fumar cigarrillos era relativamente exótico [Alonso 2006: 258]. Hasta la década de 1820, la posición de España en el mercado internacional de papel de fumar era de práctico monopolio y contaba, por tanto, con una presencia significativa en los mercados europeos. A partir de entonces fueron surgiendo competidores en Francia, Alemania, Austria-Hungría, Finlandia e Italia. Ya entrado el siglo XX penetró en los mercados internacionales el papel japonés. Las exportaciones de estos países estaban más encaradas a Europa central y oriental, Grecia, Egipto o Turquía. Aunque también mantenían, hasta la Primera Guerra Mundial, una posición de privilegio en determinados países de la América Latina (Argentina, Brasil, Uruguay, etc.).


A principios del siglo XX la principal potencia en el mercado mundial era Francia, cuya tradición en la fabricación de papel de fumar se remontaba a 1824. A partir de las décadas centrales del siglo XIX, la fabricación francesa prosperó notablemente16. A principios del siglo XX la mayoría de fábricas francesas se había mecanizado. En 1923 se afirmaba que «Francia, en primer término, es la nación que produce mayor cantidad de papel de fumar». En 1930, la capacidad de producción francesa era de 15.500 toneladas (un 80% iba a los mercados de exportación)17. Con todo, todavía a inicios de la década de 1930 la oferta mundial de papel de fumar estaba todavía relativamente concentrada. Se comentaba en 1932 respecto a España y su papel en el concierto internacional, que «los países productores de papel de fumar son muy pocos y la producción española es notable» [«The countries producing cigarette paper are very few and the Spanish production is notable»]18.


5.3 Las exportaciones españolas de papel de fumar


España fue perdiendo peso en los mercados del viejo continente frente al empuje de la competencia. Los productores españoles mantuvieron el reducto de la América Latina. Estos mercados se recuperaron, al menos parcialmente, después de la emancipación de las colonias continentales y se mantenía además, en su integridad, la dinámica demanda cubana. El peso total de las exportaciones de papel de fumar sobre el total de papel exportado en términos de valor osciló a partir de 1880 entre el 60 y 80% –véase cuadro 2.1–. Muestra de esa proyección exterior fue la constante presencia y los diferentes premios en las Exposiciones Universales, hecho que contrastaba con la sistemática ausencia de los fabricantes de papel continuo. Se pueden encontrar ejemplos de esta circunstancia tanto en el País Valenciano como en Cataluña. En la Exposición Universal de Viena los papeleros de Alcoy obtuvieron seis premios [Navarro 1875: 266]. Bartolomé Costas, con fábricas en el distrito de Capellades, tuvo medalla de oro en la Exposición Universal de Barcelona de 1888 y de plata en la de París de 1889. Según una estimación propia, en 1879 se exportó el 28% del total producido de papel de fumar. Ese porcentaje se situaba en 1a década de 1920 por encima del 50%. Hasta 1880 la totalidad del papel exportado había sido fabricado manualmente. A partir de entonces, las estadísticas también pueden incluir partidas elaboradas mecánicamente. Las dos coyunturas más favorables de ventas en el exterior fueron 1886-1900 (con el interludio de la crisis cubana) y la Primera Guerra Mundial (al entrar en mercados antes cubiertos por franceses o austro-húngaros) –véase csuadro 2.2–.


El puerto de Barcelona se convirtió en el principal origen de las exportaciones, mientras que el peso relativo de Alicante fue cayendo en paralelo a la pérdida de los mercados europeos. En 1870, el 15% de las exportaciones todavía salía del puerto alicantino (en un porcentaje del 70% para Europa). En el mismo año, desde Barcelona se exportó el 59% del total (en un 85% destinado a América). El porcentaje exportado desde Alicante en 1890 había caído hasta el 1,5%, mientras que en Barcelona se había situado en el 82%. El predominio de la Ciudad Condal únicamente hizo que incrementarse en los años siguientes, situándose cerca del 90%. Esta centralidad fue una notable ventaja comparativa para los núcleos papeleros catalanes que tenían el principal puerto exportador de España mucho más cerca que los alcoyanos. Incluso, la mayor parte de las partidas exportadas por los alcoyanos eran expedidas desde Barcelona. Muestra de ello fue la radicación en Barcelona de sedes comerciales (Francisco Ridaura e Hijos ya existente en 1865 y José Laporta Valor a principios del siglo XX) o de talleres (Genaro Marín creado en 1890 y que adquiría su papel a firmas alcoyanas) con capital procedente de la ciudad alicantina.


Cuadro 2.1  Porcentaje en valor de las exportaciones españolas de papel.


[image: images]


Fuente: ECE.





Cuadro 2.2  Exportación española de papel de fumar (en kgrs.).
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Los fabricantes catalanes y valencianos competían en el mercado internacional principalmente a través de la diferenciación de producto. La ventaja competitiva del papel español no estaba en el precio sino en sus características. Un observador norteamericano afirmaba en 1917 frente al dominio español del mercado en Ecuador que «el precio […] es una cuestión poco relevante» [«The price [...] is a matter of small moment»] [Barret 1917a: 62]. Sintomáticas de la vía escogida para competir en el mercado internacional son las afirmaciones contenidas en la revista Tabacos en 1934, cuando se decía que «el papel de fumar español [...] debe su prestigio mundial a su calidad no a su precio»19. El amplio catálogo presente en el mercado interior tenía extensión en el exterior. Igualmente, la marca era esencial para conseguir el éxito hasta el punto que fabricantes extranjeros llegaron a falsificarlas. Un oficial de la aduana de Barcelona hacía referencia a inicios de la década de 1890 a que «parece que este artículo sufre alguna competencia en América, con géneros similares procedentes de Alemania e Italia, falsificando las marcas acreditadas de esta provincia» [Díaz Tejeiro 1892: 124].



6. La concentración de las exportaciones españolas en el mercado latinoamericano



Con el declive de las exportaciones a Europa el papel de fumar tenía cada vez más como destino la América Latina, que representó entre 1850 y 1935 un porcentaje próximo al 75% del total. En 1923 se afirmaba que «la exportación de papel de fumar se dirige a toda América sin excepción»20. En ocasiones, el papel español detentaba el virtual monopolio en algunos mercados. Esta circunstancia es apuntada por un observador norteamericano para el mercado peruano o ecuatoriano [Barret 1917a: 26 y 62] o para el chileno [Barret 1917b: 42]. Respecto a Cuba, según una investigación comercial realizada en la década de 1920, se decía que «España disfruta de un monopolio virtual del mercado de este tipo de papel» [«Spain enjoys a virtual monopoly of the market for this class of [cigarette handmade paper]»] [Murray 1931: 13]. A este predominio contribuyeron el conocimiento del idioma, la existencia de amplias capas de población de origen español, la capacidad de adaptación a las exigencias de los mercados y una política comercial versátil y muy activa. Un analista de los Estados Unidos lo tenía claro «los fumadores se han acostumbrado al papel de fumar producido en España y parece casi imposible que cambien su preferencia» [«the consumers of cigarettes are accustomed to the Spanish paper, and it would be almost impossible to alter this preference»] [Barret 1917a: 62]. Al margen de Latinoamérica merece ser reseñada la presencia en Portugal (osciló entre el 3 y el 8%), en Francia y, fuera de Europa, en Filipinas (que en la década final del siglo XIX y primera del XX suponía alrededor del 5%). El mercado filipino no se perdió después de su independencia de España. Según un testimonio alcoyano recogido en 1940, los filipinos «antes de la guerra nos consumían doscientos mil kilos»21. El éxito comercial en la América Latina no se consiguió por la pasividad de la competencia, es más, los fabricantes franceses, austro-húngaros e italianos, primero, y norteamericanos, después, hicieron de la conquista del mercado latinoamericano un objetivo prioritario. Un observador norteamericano constataba esta realidad en 1917 y afirmaba que las fábricas de tabacos de Valparaíso «Todos utilizan papel de fumar fabricado en España, y los esfuerzos de fabricantes en terceros países para acceder al mercado han fracasado» [«They all use paper manufactured in Spain, and efforts on the part of manufacturers in other countries to secure a part of the business have been unsuccessful»] [Barret 1917b: 42].


Dentro de la América Latina los destinos preferentes fueron Cuba y México. El mercado más importante era el cubano, fruto de sus grandes fábricas de tabacos y de su inicial estatus colonial [Piqueras 1998]. Adicionalmente, La Habana representaba un punto redistribuidor de papel de fumar destinado a otros mercados americanos. El dominio español en Cuba era absoluto en el papel hecho a mano, mientras que en el mecánico compartía protagonismo con Francia. Respecto al primer tipo de papel era importado en hojas y después en Cuba se preparaba para las fábricas de cigarrillos. De todos modos, el peso relativo del mercado cubano sobre el total exportado fue menguando desde el 60% que suponía en las décadas de 1850 y 1860 hasta el 20% en la de 1880 o el 25% en la primera del siglo XX. El techo de las ventas en Cuba se alcanzó en 1896 (725 toneladas), fruto de la entrada en aplicación de los aranceles de 1895. La pérdida del estatus colonial frenó la expansión. Las ventas se reactivaron hasta alcanzar un nuevo techo en 1913. A partir de entonces, la evolución negativa del mercado del azúcar (1920-1921) contrajo la demanda cubana. La hegemonía del papel español en el mercado antillano aún persistía durante la década de 1920, suponiendo entre el 80 y el 90% de las importaciones cubanas. La Gran Depresión redujo el consumo y la producción de cigarrillos. Las exportaciones de 1930 fueran las más bajas desde 1898 (253 toneladas).


El mercado mexicano, que demandaba productos de una gama inferior al cubano22, avanzó desde la marginalidad de la primera mitad del siglo XIX hasta el 35-50% del total entre 1886 y 1900. Sirva como ejemplo Cristobal Vila e Hijo que fabricaba 120.000 resmas al año de las cuales unas 70.000 iban al mercado mexicano [Serrate 1888: 19]. A partir de 1900, y a resultas de la inestabilidad política, las expediciones fueron decayendo. En 1915 se decía que uno de los motivos de la disminución de la producción del «papel de barba, estraza y cigarrillo» fue «la guerra civil de Méjico» [Instituto de Reformas Sociales 1916: 23]. El papel español era dominante en aquel mercado, oscilando entre el 70 y el 80% de las importaciones entre 1890 y 1928. Un observador norteamericano evaluaba en 1917 en un 90% el papel de fumar procedente de España sobre el total importado [Barret 1917c: 29]. Mercados secundarios dominados por el papel español eran el colombiano, el venezolano, el andino y el centroamericano.


A partir de 1910 se produjo una clara diversificación de los mercados. España entró en países donde hasta entonces su presencia era relativamente marginal. Este sentido, la Primera Guerra Mundial fue decisiva, ya que permitió a los productores españoles incrementar sus ventas en Brasil, Argentina, Uruguay y Chile (cubierto tradicionalmente por comisionistas de Hamburgo con papel español) y sustituir a franceses y austro-húngaros. Especial relieve tuvo la recuperación del mercado argentino. El cónsul americano en Rosario decía que «de acuerdo a las estadísticas aduaneras que cubren los años entre 1908 y 1912, el 64% del papel de fumar importado provenía de Francia, el 12% del Imperio Austrohúngaro y el 9% de Alemania» [«According to customs statistics covering the five years from 1908 to 1912, 64 per cent of cigarette paper imported came from France, 12 per cent from Austria-Hungary, and 9 per cent from Germany»] [Bureau of Foreign and Domestic Commerce 1915: 303]. En 1913, las importaciones procedentes de España suponían únicamente el 9% del total. En 1925 era el 45% y en 1933 del 69%.


La comercialización del papel de fumar español utilizaba diferentes canales. Las empresas pequeñas y medias se servían de comisionistas y las visitas planificadas de un viajante. En cambio, las mayores llegaron a establecer depósitos permanentes en las principales ciudades latinoamericanas. Las estrategias variaban según el tipo de cliente. A este respecto, se podían distinguir dos tipos básicos de clientes: las grandes compañías de cigarrillos (con ventas de papel en resmas o bobinas) o el consumidor individual (con preferencia del papel en libritos y con marca). La vía del comisionista siempre tenía el peligro de la ruptura y la utilización de la información comercial acumulada a favor de la competencia. Un ejemplo de ello es como agentes de Miquel y Costas & Miquel pasaban a operar a favor de alguna empresa de la competencia. Millet, Planas y Cía., comisionista barcelonés, puerta para la entrada de la empresa de Capellades en el mercado venezolano en 1914, después de veinte años de relaciones comerciales, estaba intentando introducir papel alcoyano de Laporta en Cuba23.



7. La estrategia exportadora del distrito de Capellades: la articulación alrededor de una empresa



7.1 La estructura productiva: la hegemonía de la familia Miquel y Costas


La continuidad, tanto territorial como familiar, fue la norma habitual entre la manufactura papelera catalana que protagonizó la emergencia del sector en el siglo XVIII y la persistencia de la fabricación manual a lo largo del siglo XIX. Durante este periodo se consolidaron las rentas externas fruto de la alta densidad productiva. La comarca de Capellades es un buen ejemplo de ello.


Capellades era el centro del distrito que alcanzaba a la Pobla de Claramunt, la Torre de Claramunt, Carme, Orpí, Vilanova del Camí, Òdena, Cabrera, Montbui y algún otro pueblo cercano. Hacia 1880 el número de molinos del distrito de Capellades se aproximaba al medio centenar (con unas 100 tinas). Decisivo para el mantenimiento de esa importante capacidad productiva fue el papel de fumar que pudo aprovechar y, a su vez, contribuir a la dinámica establecida por otras producciones. El distrito de Capellades [Gutiérrez 1999 y 2008], como ya se ha comentado, se diferenciaba del de Alcoy por su notable versatilidad productiva, que hacía que el papel de fumar fuera un puntal más del sistema, junto al papel florete o fino de escritura. Buena parte del centenar de tinas que funcionaban en el distrito fabricaban indistintamente uno u otro. Otra diferencia era la inferior capacidad productiva de los molinos de Capellades. La media de tinas por molino en éstos era de dos, mientras que en Alcoy superaba las cinco. El papel proveniente de Cataluña competía en los mercados de gama alta y media, mientras que el alcoyano se centraba en la media. Sirva como indicador que los precios del papel alcoyano presente en la exposición universal de París de 1867 estaban por debajo de los catalanes. En el distrito de Capellades la opción fue doble: aprovisionar las grandes fábricas de cigarrillos americanas y comercializar en el mercado doméstico los libritos (orientación decreciente a lo largo de las últimas décadas del siglo XIX).


La existencia de una dinámica de distrito no suponía la falta de competencia entre las empresas que lo conformaban. Partiendo de la mencionada versatilidad productiva, que no se abandona nunca del todo, fueron apareciendo empresas, como Miquel y Costas, Pablo Miquel Barral e Hijo y Bartolomé Costas, que hicieron del papel de fumar su eje productivo. A ellas se debían sumar otras, como José Vilaseca y Doménech o Antonio Serra y Sobrino, que sumaban a su gama central de papel florete determinados tipos del de fumar. Especialmente destacado fue el caso de Vilaseca, cuyo principal referente como marca era La Mariposa. Su mercado preferente en el papel de fumar fue México (llegó a contar con una marca llamada Hispano-Mexicana). Unas y otras empresas competían tanto en el mercado interior como en el exterior y se disputaban las vías de comercialización. La competencia se fue centrando cada vez más en las firmas más especializadas. Del mismo modo, las empresas de Capellades competían con las de Sant Pere de Riudebitlles, La Riba (Parera y C.ª) o Sant Joan les Fonts (Cristóbal Vila). La introducción de la máquina picardo en la elaboración del papel fino de escritura e impresión, a partir de 1877, dejó muchas tinas sin trabajo. Ello generó una capacidad sobrante que se concentró en el papel de fumar, dado que en este tipo de papel la aplicación del citado ingenio fue tardía y minoritaria, como señalaba un observador foráneo en 189024.


La estructura empresarial de la producción de papel de fumar en el distrito de Capellades cada vez se fue concentrando más en las manos de una única compañía: Miquel y Costas Hnos. [Gutiérrez 2006b], fundada por Antoni y Llorenç Miquel Costas. Ambos hermanos llevaban una política de arrendamiento de molinos bastante dinámica desde 1870. La primera sociedad que formaron fue Miquel y Matosas, creada en 1874 con Josep Matosas, un comerciante de papel de Barcelona, aunque originario de Capellades. En 1879, ya en solitario, fundaron la mencionada Miquel y Costas Hnos. (a partir de 1902, Miquel y Costas & Miquel, a la que el texto se referirá como MCM). Su papel se comercializaba con la marca El Pino (en resmas y bobinas). Esta firma empezó siendo una más de la media docena de empresas del distrito con especial dedicación al papel de fumar, que no exclusiva, y con una fuerte orientación exportadora. Más tarde, la especialización de MCM en el papel de fumar fue prácticamente absoluta. Un elemento que la diferenciaba claramente de sus competidoras valencianas fue la ausencia de producción de papel seda o manila. Es más, la firma catalana estaba muy interesada en no identificarse con esa producción.
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