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Resumen. Este articulo analiza la estrategia de la United Shoe Machinery Company,
empresa que dominé el mercado mundial de maquinaria para calzado en la primera
mitad del siglo XX, su penetracién en Latinoameérica y en el resto del mundo y los
procesos judiciales antimonopolio que sufri6 en Estados Unidos. A pesar de su posicion
de practico monopolio, la empresa tuvo un desempefio eficiente que impuls6 la
innovacion tecnolégica y la modernizacion de la industria del calzado en muchos paises.

Palabras clave: monopolio; industria del calzado; mercados disputados; leyes antimonopolio;
estrategia empresarial.

Abstract. The United Shoe Machinery Company dominated world market for footwear
machinery in the first half of the twentieth century. This article analyzes the company’s
strategy, its penetration in Latin America and the rest of the world, and the impact on
the company of antitrust lawsuits in the United States. Despite its practical monopoly,
the company had an efficient performance, which fueled technological innovation and
modernization of footwear industry in many countries.
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INTRODUCCION

a teoria econdmica neoclasica afirma que los monopolios, es de-

cir, las situaciones opuestas a los mercados perfectamente compe-

titivos, se caracterizan porque el monopolista puede determinar
el precio al decidir qué cantidad produce. En estas circunstancias, para
maximizar sus beneficios, la empresa con poder de monopolio reducira
la cantidad final producida y elevara el precio en comparacion con lo
que sucederia en una situacién de mercado competitivo. Los precios del
monopolio se diferenciaran mas de los de competencia cuanto menor
sea la elasticidad de la demanda respecto del precio del bien producido.
Por tanto, el monopolio no permite al mercado funcionar eficientemente
y tiene un costo social. Este razonamiento justifica que los poderes publi-
cos intervengan activamente para combatir las situaciones de monopolio
y fomentar la competencia.

Estados Unidos, a finales del siglo XIX, fue uno de los primeros paises
en adoptar medidas antimonopélicas al elaborar una legislacion especifica
para ello. El gran tamano del mercado estadunidense acentud la tendencia
hacia la gran empresa generada por la segunda revolucion tecnolégica y
el poder politico intent6 limitar el fenomeno al aprobar la Ley Sherman
en 1890 y la Ley Clayton en 1914. La aplicacion de ambas leyes dio lugar
a complejos procesos judiciales, en los que se vieron envueltas algunas de
las principales empresas del pais. La United Shoe Machinery Company
(en adelante USMC) fue una de estas empresas donde los procesos que se
abrieron contra ella, especialmente el iniciado en 1947, se convirtieron en
una referencia ineludible dentro de la jurisprudencia sobre la materia. Se
trata de un caso interesante, donde se aprecia que la realidad no siempre
se ajusta a las simplificaciones de la teoria econémica.

Si se define el mercado de maquinaria para calzado como el de las ma-
quinas especificamente realizadas para el proceso de fabricacion de este
tipo de articulo, cuya oferta esta integrada por las empresas especializadas
en la produccion de estas maquinas y su demanda por las empresas fabri-
cantes de calzado, y si se mide la participacion de las empresas oferentes
a través de la proporcion de unidades fisicas de maquinaria en activo su-
ministradas por cada una de estas empresas, se puede afirmar que la USMC
logré hacerse con una posiciéon ampliamente dominante en este mercado,
cercana al monopolio, en Estados Unidos y en muchos otros paises en la
primera mitad del siglo xx (Kaysen, 1956).

Esta situacion impidi6 el desarrollo de otras empresas de maquinaria
con esta especializacion y canalizé un notable flujo de recursos desde las
fabricas de calzado hacia la compania. Sin embargo, este articulo intenta
mostrar que, frente a lo que pronostica la teoria econémica, ese dominio
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fue acompanado de un desempenio eficiente, que facilité la modernizacion
tecnologica de la industria del calzado en muchos paises.

En una primera parte, se sintetiza el origen y la trayectoria de la usmc,
ademas de mostrar los rasgos principales de su estrategia empresarial, en-
tre los que sobresale el sistema de arrendamiento de la maquinaria. Tam-
bién se resume la situacion en la que se encontraba la industria del calzado
en Europa y Latinoamérica a principios del siglo XX y la influencia que en
ella tuvo la USMC. A continuacion, se expone como afect6 a la compaiiia la
politica antimonopolio de Estados Unidos. En el apartado siguiente se re-
coge la revision que diversos autores han realizado, desde el punto de vista
econémico, de las sentencias contra la USMC. Esto da pie a un analisis de
las consecuencias que tuvo para la industria la posicion monopolistica de
la compania y las medidas dictadas por los tribunales para contrarrestarla.
Finalmente, se concretan las conclusiones del trabajo.

LA USMC Y LA MODERNIZACION DE LA INDUSTRIA DEL CALZADO

La industria del calzado no comenz6 a mecanizarse verdaderamente hasta
mediados del siglo XIX. Este retraso se debi6 principalmente a la dificultad
técnica que suponia mecanizar el trabajo con la piel, material no homogé-
neo, pero también a la compleja forma del zapato, que requiere realizar
movimientos curvos, y la necesidad de fabricar un producto diversificado,
para ajustarse a las distintas tallas, y sujeto a los cambios de temporada y las
modas. Fue en Estados Unidos donde se gestaron las principales innova-
ciones técnicas en esta industria y donde mas rapidamente se difundieron.

Gracias a las aportaciones de un nutrido grupo de inventores, al acabar
el siglo XIX ya se contaba con maquinas especificas para cada una de las
multiples tareas del proceso de fabricacion del calzado, y la rapida acepta-
ci6n de la nueva tecnologia por parte de las empresas zapateras hizo que
se creara una importante industria de maquinaria para el sector en Estados
Unidos. El desarrollo de esta industria, a su vez, impulsé la generacion de
innovaciones y su difusion, de modo que a finales del siglo XIX la mayoria
de las empresas zapateras estadunidenses tenia ya muy mecanizado casi
todo su proceso de fabricacion y la mejora de la productividad, respecto a
décadas precedentes, habia rebajado sustancialmente los costes del trabajo
por unidad de producto (Hoover, 1937, p. 206).

Inicialmente surgieron numerosas empresas especializadas en la pro-
duccién de maquinaria para una fase determinada de la fabricacion de
calzado. Sin embargo, estas empresas fueron diversificando progresiva-
mente su oferta e intentaron desarrollar un sistema completo de maqui-
naria para todo el proceso. La estrategia comercial adoptada result6 clave
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para la rapida difusion de las innovaciones, ya que las empresas tendieron
a crear extensas redes comerciales y de asistencia técnica, con delegacio-
nes en las principales ciudades productoras de calzado, que aseguraban
a los clientes el mantenimiento de las maquinas y facilitaban la forma-
cion de los operarios que iban a utilizarlas. Ademas, la maquinaria no era
vendida, sino que se arrendaba, de modo que los fabricantes de calzado
no tenian que realizar ninguna inversién importante en capital fijo para
adoptar la nueva tecnologia.

La aspiracion de ofrecer un sistema integrado de maquinaria condujo a
una mayor concentracion empresarial. El principal exponente de este feno-
meno fue la constitucion de la United Shoe Machinery Company of New
Jersey (USMC) en febrero de 1899. La compaiiia fue el resultado de la fusion
de cinco empresas, tres de las cuales tenian una posiciéon dominante en
el mercado de sus respectivas especialidades: Goodyear Shoe Machinery
Corporation, especializada en maquinaria para el calzado empalmillado;
McKay Shoe Machinery Company, lider en maquinaria para la construc-
ci6on de tacones y cierres metalicos, y Consolidated and McKay Lasting Ma-
chine Company, especializada en maquinas de montar. La cuarta empresa,
Davey Pegging Machine Company, estaba especializada en una tecnologia,
la del “estaquillado”, que ya comenzaba a quedar obsoleta. Finalmente,
la quinta integrante de la fusién fue Eppler Welt Machine Company, una
pequenia empresa que estaba introduciéndose en el sector. Los servicios téc-
nicos de las companias fusionadas se integraron en una sola red y, a partir
de 1906, la firma concentr6 la produccion en una nueva planta en Beverly,
Massachusetts, con 3 000 trabajadores, que era la mayor y mas avanzada
fabrica de maquinaria en Estados Unidos (Thomson, 1989).

La usMmc logré ofrecer maquinaria para todas las operaciones basi-
cas del proceso de produccion del calzado, salvo para coser las partes del
empeine. Al constituirse, su participacion en el mercado de la maquinaria
superaba el 70% en Estados Unidos. Ademas de esto, una estrategia de
amplia reinversion de los beneficios le permitié crecer con rapidez: en
diez afos, el valor de los activos de la compaiia pas6 de 15 000 000 de
dolares a mas de 40 000 000 de dolares. Ademas, la USMC ampli6 su oferta
de maquinaria al tiempo que reforzo6 su control del mercado mediante una
inversion fuerte en investigacion, a través de la adquisicion de patentes, de
otras empresas menores y contratacion de personal de I+D (investigacion
y desarrollo) procedente de compaiiias competidoras. Fue una de las pri-
meras compaiias estadunidenses en establecer un departamento de inves-
tigacion e invirti6 anualmente en €l alrededor de medio millon de délares
en los quince afios siguientes a su constitucion. En 1920 su departamento
de investigacion multiplicaba por cinco en personal y por ocho en gasto
el tamafio medio de estos departamentos en las empresas estadunidenses.
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También adquiri6 mas de medio centenar de patentes y activos de
otras empresas en su primera década de existencia. Estas adquisiciones de
empresas y la creacion de filiales produjeron una reorganizacién corpo-
rativa, con la constitucién de la United Shoe Machinery Corporation en
mayo de 1905 y bajo las leyes del estado de Nueva Jersey, que adquirié
todas las acciones de la United Shoe Machinery Company. Doce aios des-
pués, en diciembre de 1917, hubo una nueva reorganizacion y la United
Shoe Machinery Company de Nueva Jersey se fusion6 con la Corporation
(Kaysen, 1956, pp. 6-11).

La elevada inversion en I+D y la adquisicion de activos de la compe-
tencia, incluso fuera de Estados Unidos, continué en las décadas siguien-
tes. Hacia 1930, la empresa contaba con una plantilla de 271 empleados
en su departamento de investigacion e invertia anualmente en el mismo
casi 2 000 000 de dolares. Veinte afios después, tanto el nimero de inves-
tigadores como la inversion en este campo se habian mas que duplicado
y en la industria mecanica sélo la empresa automovilistica General Mo-
tors poseia un departamento de investigaciéon mayor. Esto permiti6 a la
compaiia aportar cerca de 40% de todas las patentes de maquinaria para
calzado registradas en Estados Unidos y ser una de las cinco compaiiias
del pais con mayor nimero de patentes. También desarroll6 cuatro de las
seis maquinas fundamentales incorporadas al sector entre 1925 y 1950, se-
gun algunos expertos. Ademas, el departamento de investigacion realizaba
continuas mejoras en la maquinaria que en su mayoria no se patentaban.
Ao largo de la vida activa de un modelo de maquina se introducian como
promedio mas de 190 modificaciones, de las que se patentaban menos de
5% (Kaysen, 1956).

La cuota de mercado de la compaiia siguié incrementandose de modo
que a finales de la década de 1940 la USMC ya concentraba mas de 90%
del mercado de buena parte de la maquinaria fundamental y casi 75%
de la maquinaria auxiliar en la fabricacion de calzado en Estados Unidos
(Kaysen, 1956). El valor de los activos de la compaiiia hacia 1950 supera-
ba los 100 000 000 de doélares. Su actividad no se limit6 a la fabricacion y
comercializacion de la maquinaria para calzado, sino que la USMC también
se dedico a la maquinaria para la industria del curtido y a la produccién
y distribucién de complementos para las maquinas, de accesorios para la
fabricacion de calzado y de componentes y materiales para calzado.

Desde un principio, la compania continué con la practica de arrendar
la mayoria de la maquinaria e incluir el servicio técnico en el arrenda-
miento, sin cargo separado (instalacion de las maquinas, instruccion de los
operarios y reparacion de la maquinaria estropeada). A mediados de la
década de 1940, 80% de la maquinaria de la USMC que era utilizada en las
empresas estaba en arrendamiento y s6lo 20% de ellas habia sido vendido.
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Solian venderse las maquinas sencillas, de caracter auxiliar y algunos mo-
delos antiguos. Estas ventas s6lo proporcionaban aproximadamente 2% de
los ingresos de la compaiia. Inicialmente los contratos de arrendamiento
se realizaban por un plazo de 20 anos, pero a partir del segundo proceso
por practicas monopolisticas contra la USMC el plazo se acorté a diez afios
y tras la sentencia de 1953 se redujo a cinco. El pago solia estar en funcion
del uso de la maquinaria o bien era una cantidad mensual fija, aunque
también habia maquinas en las que se combinaban ambos tipos de tarifas.
Los contratos incluian una variedad de clausulas que limitaban la libertad
de utilizar maquinaria que no fuese de la USMC e incluso obligaban a los
arrendatarios a utilizar repuestos, complementos y materiales de la com-
paiiia, y que permitian a esta retirar la maquinaria si el arrendatario no
alcanzaba un volumen de produccion suficiente (British Boot Machinery
Manufacturers’ Association, c. 1919).

Ya antes de la constitucion de la USMC, las empresas de maquinaria
para calzado de Estados Unidos habian buscado la comercializacion inter-
nacional de sus productos, estableciendo puntos de venta y empresas de
distribucién en otros paises, principalmente en Europa. La UsMC dio un
impulso sustancial a esta expansion exterior y, por lo tanto, a la difusion in-
ternacional de la tecnologia estadunidense para el calzado, principalmente
en Europa, pero también en Latinoamérica y en los dominios britanicos en
América, Oceania y Africa. El impulso dado por la USMC a la penetracion
de la maquinaria estadunidense para el calzado en los mercados interna-
cionales puede verse reflejado en la evolucion de las exportaciones: entre
1899 y 1906, es decir, en los siete primeros anos de vida de la UsMC, el
valor de las exportaciones de este tipo de maquinaria desde Estados Uni-
dos creci6 a una tasa acumulativa media superior a 8% anual, y en 1912,
cuando estas exportaciones alcanzaron el maximo del periodo anterior a la
primera guerra mundial, su valor multiplicaba por mas de dos el registrado
en 1898, previo a la constitucion de la compania (Church, 1968).

La compaiiia fue capaz de trasladar al exterior, mediante una extensa
red de delegaciones y empresas filiales, la estrategia de comercializacion
que habia permitido la rapida difusion de la maquinaria en su pais de
origen y consiguio asi facilitar enormemente la mecanizacion de la indus-
tria del calzado en otros territorios. Las primeras empresas filiales de la
USMC se establecieron, el mismo ano de constitucién de la compaiiia, en
Canada y en el Reino Unido. En 1900 se crearon empresas similares en
Francia y Alemania, y cuando se inicié la primera guerra mundial ya se
habian instalado empresas de este tipo en Italia, Austria, Argentina y Mé-
xico. Por entonces, la USMC contaba también con delegaciones o depésitos
de maquinaria en Suiza, Dinamarca, Noruega, Suecia, Bélgica, Australia,
Nueva Zelanda, Chile, Brasil y Espana. De esta forma, la USMC consiguio
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trasladar a sus principales mercados exteriores la posicion dominante que
disfrutaba en el mercado estadunidense. En Europa, por ejemplo, en vis-
peras de la primera guerra mundial, ya controlaba 80% de la maquinaria
instalada en la industria del calzado britanica, alrededor de las tres cuartas
partes de la instalada en Francia y 90% de la existente en Italia y en Espana
(Butman, 1912a, 1912b, 1913a, 1913b).

La expansion internacional de la USMC fue de la mano del desarrollo
de la industria del calzado en los distintos paises y contribuy6 decisiva-
mente a la modernizacion técnica del sector e incremento de la produc-
tividad. Siguiendo el ejemplo estadunidense, Reino Unido fue el primer
pais europeo en disponer de una industria del calzado moderna y com-
petitiva internacionalmente. A pesar de que Inglaterra contaba con una
industria de maquinaria para calzado importante y mantenia un estrecho
contacto con las empresas estadunidenses de maquinaria desde décadas
atras, la intervencion de la USMC también fue decisiva. Su filial en el pais,
la British United Shoe Machinery Company, intensificé la influencia es-
tadunidense sobre la industria del calzado britanica y logr6 que la ma-
yor parte de esta estuviese tan bien equipada tecnolégicamente como las
empresas de Estados Unidos. Con ello, la industria britanica mejor6 su
competitividad y pudo frenar en los primeros afos del siglo XX el acele-
rado crecimiento de las importaciones de calzado americano que se ha-
bia producido en el Reino Unido desde las tltimas décadas del siglo XIX
(Church, 1968, pp. 247-254).

Tras la industria britanica, las siguientes en modernizar sus estructuras
y convertirse en destacadas exportadoras a principios del siglo XX fueron
las industrias de calzado alemanas y suizas. En Alemania el rapido avance
de la mecanizacion no sé6lo se vio impulsado por la Deutsche Vereinigte
Schuhmaschinen Gesellschaft, filial de la usMcC establecida en Francfort,
sino también por las dinamicas empresas alemanas de maquinaria para el
calzado, entre las que destacaba Maschinenfabrik Moenus A. G. La indus-
tria del calzado aleman, bien equipada técnicamente y con salarios mas
bajos que los britanicos y franceses, logré penetrar en los mercados exte-
riores desde principios del siglo XX y se convirtié en una gran exportadora
a escala mundial desde mediados de la década de 1920 (Butman, 1912c;
The Leather Trade’s Review, 14 de noviembre de 1928, p. 908).

La industria suiza se beneficié de la maquinaria de la USMC por medio
de la delegacion de esta empresa en Zurich, pero recibié también maqui-
naria alemana y francesa. Casi la mitad de la produccion del sector pro-
cedia de una sola compania, Bally, que antes de la Gran Guerra fabricaba
aproximadamente 3 000 000 de pares anuales, la mayor parte era calzado
para mujer de calidades media y alta, destinado a los mercados europeos
y de Latinoameérica (Butman, 1912a, pp. 27-39).
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En Francia, la United Shoe Machinery Company de France favoreci6
la introduccién de maquinaria en la industria del calzado desde su crea-
cion en 1900 y la produccion anual del sector se acerco a los 25 000 000
de pares ya antes de la Gran Guerra. Sin embargo, tanto la mecanizacién
como la adopcion del sistema fabril avanzaron en este pais mas lentamen-
te que en Alemania o Suiza, y el sector continué caracterizado por las pe-
quenas empresas de produccion diversificada y una abundante utilizacién
del trabajo a domicilio al menos hasta los anos de la primera guerra mun-
dial. El progreso fue todavia mas lento en Italia, Espana y los territorios
del imperio austrohtingaro. En Italia, la incorporacion de maquinaria en
las empresas de calzado se increment6 a partir de 1906, cuando la USMC
mostro las posibilidades de esta tecnologia en la Exposicion Internacional
celebrada en Milan, pero lo que verdaderamente acentud el crecimiento y
la modernizacion fue la introduccion del sistema de arrendamiento de la
magquinaria por la compaiiia estadunidense en 1912. No obstante, todavia
en los afos treinta habia multitud de pequefios talleres, que realizaban
mas de un tercio de la produccion total (Butman, 1913b, pp. 5-31; Fontana,
1998; Sabbatucci, 1998, 2001, 2007, 2010; Segreto, 1989).

También en Espaia la industria del calzado se moderniz6 tardiamente.
Segtin los informes del Departamento de Comercio de Estados Unidos, la
fabricacion mecanizada de calzado de cuero no alcanzaba los 5 000 000
de pares anuales antes de la primera guerra mundial (Butman, 1913a),
mientras que la produccion realizada basicamente a mano debia sumar
al menos 3 000 000 mas. La maquinaria de la USMC comenz6 a llegar al
pais a través de la filial de la compaiiia en Francia, que pronto establecio
una delegacion en Espaiia, pero en 1917 se constituy6 legalmente una filial
espanola, encargada también del mercado portugués. Esta maquinaria fue
esencial para incrementar la productividad del sector, pero la produccion
y el consumo de calzado de cuero en Espaia se mantuvieron a un nivel
bajo en comparacion con la Europa avanzada. Antes del estallido de la
guerra civil, la produccion por habitante quiza era algo superior a lo que
reflejan los calculos estadunidenses (véase cuadro 1), pero sin duda estaba
muy por debajo de la francesa (Bibiloni y Pons, 2001; Escartin, 2001; Ma-
nera, 2002; Miranda, 1998; Nadal, 1994; Ponce y Martinez, 2003; Valero,
Navarro, Martinez y Amat, 1992).

En el imperio austrohtingaro la mecanizacion de la industria también
avanz6 muy lentamente antes de la Gran Guerra, de modo que la ma-
yoria de la produccién continu6 realizindose manualmente. En el pro-
greso hacia estructuras fabriles mas avanzadas también result6 decisiva
la influencia de la USMC, que instal6 una empresa filial en Viena. A pesar
de la baja productividad, la industria austriaca tenia una fuerte capaci-
dad exportadora, especialmente de calzado para mujer, ligero y elegante
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(Butman, 1913b, pp. 32-54). Tras la Gran Guerra y la desintegracion del
imperio, fue el reciente Estado checoslovaco quien configur6 una industria
dinamica, gracias a la empresa Bata, que inund6 los mercados internacio-
nales de calzado de bajo precio (Miranda, 2009, pp. 3-6). Asimismo, en el
primer tercio del siglo XX se configuraron industrias del calzado de cierta
importancia, a pesar del reducido tamafio de sus mercados nacionales, en
Bélgica y Holanda y, en un entorno econémico totalmente distinto, en la
URSS (véase cuadro 1).

La usMC también conquist6 los mercados latinoamericanos. Antes de
la segunda guerra mundial, sélo Brasil, Argentina, Chile, Cuba y México
contaban con industrias del calzado de cuero de cierta importancia (véase
cuadro 2). El resto de los paises tenia una produccion limitada, realizada ar-
tesanalmente debido al pequefio tamafio de su poblacion, al bajo poder ad-
quisitivo de la mayor parte de ella y al generalizado consumo de otros tipos
de calzado de menor precio, como las alpargatas. En Argentina y Chile, la
industria del calzado logré un tamanio destacado antes de la primera guerra
mundial. Segun el censo industrial, la ciudad de Buenos Aires, que concen-
traba el grueso de la produccion argentina de calzado, contaba en 1908 con
223 fabricas de calzado de cuero con cerca de 7 000 trabajadores, mas de
la mitad de ellos a domicilio, y con casi medio millar de talleres artesanos
que realizaban zapatos a medida y para los que trabajaban mas de 2 000
personas. Ello convertia al calzado en la segunda manufactura de la ciudad
por su volumen de empleo (Barbero, 2011; Butman, 1910a; Kabat, 2001).

En Chile, la industria del calzado creci6 con rapidez en el segundo lus-
tro del siglo XX, también muy concentrada en la capital del pais, donde se
localizaba mas de la mitad de las 50 fabricas de calzado en funcionamiento
hacia 1910. Alli, como en Argentina, la mayoria de las principales empre-
sas eran propiedad de inmigrantes europeos (Butman, 1910a). Brasil, por
su parte, contaba en 1909 con 119 fabricas de calzado, aunque menos de
la mitad estaban mecanizadas, y un gran nimero de talleres artesanales.
En total, el sector empleaba en el pais a mas de 7 000 trabajadores y se
concentraba especialmente en Rio de Janeiro y en los estados de Sao Paulo
y Rio Grande do Sul (Butman, 1910b).

En Cuba, en cambio, la industria del calzado no comenzoé a desarro-
llarse sino hasta los anos de la primera guerra mundial. Todavia en 1910
solo habia tres fabricas mecanizadas y la mayoria del calzado consumido
en la isla era importado de Estados Unidos y Espafia (Butman, 1909). Una
situacion similar se daba en México, donde, a pesar de las elevadas tarifas
arancelarias, las importaciones de calzado rondaban el millon de pares
al ano, casi 90% procedentes de Estados Unidos, y sélo existian trece fa-
bricas propiamente dichas, aunque si eran muy numerosos los pequefios
talleres manuales (Butman, 1909). En conjunto, la industria latinoameri-
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CUADRO 1. PRODUCCION DE CALZADO DE CUERO
EN PAISES EUROPEOS, 1936

Produccion
Pais (miles de pares)  Pares/100 hab.
Reino Unido 130 000 276.12
URSS 90 000 49.59
Alemania 76 000 112.85
Francia 50 000 119.30
Checoslovaquia 30 000 208.52
Italia 30 000 70.18
Bélgica 16 500 198.44
Holanda 16 000 187.88
Polonia 15 000 49.23
Espana® 14 000 56.96
Suecia 10 000 159.77
Suiza 8200 196.74
Austria 6 000 88.78
Grecia 5250 76.24
Dinamarca 5 148 138.31
Hungria 5000 55.27
Irlanda 4 375 147.46
Yugoslavia 4125 26.36
Bulgaria 3150 48.69
Noruega 3 000 103.31
Finlandia 2 800 77.76
Portugal 2 000 27.38
Rumania 1318 8.64

* Los datos son a partir de 1935.
Fuente: elaboracion propia con base en Schnitzer (1937).

cana del calzado estaba mucho menos desarrollada que la europea, pero
en Argentina y Chile la estructura productiva era al menos tan moderna
como la que se encontraba en Italia o Espaia, de donde procedia una
gran parte de los empresarios del sector instalados en estos dos paises del
sur de América.

La Gran Guerra y las politicas proteccionistas que se aplicaron tras
ella y, especialmente, desde finales de la década de 1920, impulsaron la
sustitucion de importaciones y favorecieron el crecimiento del sector en
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CUADRO 2. PRODUCCION DE CALZADO DE CUERO
EN LOS PAISES LATINOAMERICANOS, 1936

Produccion
Puis (miles de pares)  Pares/100 hab.
Brasil 19 000 50.1
Argentina 16 000 120.7
Meéxico 5200 27.3
Cuba 4 000 93.3
Chile 3 600 76.5
Venezuela 2 000* 570
Peru 1200 19.9
Uruguay 1150 60.9
Colombia 1 000 11.8
Nicaragua 500 66.7
Ecuador 460 20.5
Republica Dominicana 415 27.3
Costa Rica 350 62.5
Bolivia 325 12.7
El Salvador 270 17.4
Guatemala 265 13.1
Haiti 265 10.1
Paraguay 225 22.2
Panama 200 32.9
Honduras 100 9.4

* Estimacion a partir de los datos de produccion de las empresas establecidas en Caracas.
Fuente: elaboracion propia con base en Schnitzer (1937).

Latinoamérica. A mediados de la década de 1930, la industria del calzado
argentino habia incrementado el nimero de trabajadores hasta 25 000 y
producia anualmente alrededor de 16 000 000 de pares de botas y zapatos
de cuero, a los que sumaba 9 000 000 de pares de zapatillas y 29 000 000
de pares de alpargatas; por el contrario, las importaciones de calzado de
cuero en el pais, que antes de la Gran Guerra superaban el millén de
pares, se habian reducido a poco mas de 3 000 pares (Brock, 1919, p. 25;
Schnitzer, 1937, pp. 38-40). En Chile, el empleo llego hasta 23 000 trabaja-
dores en 1930, cuando la capacidad productiva de las fabricas de calzado
alcanzo los 4 500 000 pares y la de los pequeiios talleres, 2 500 000; sin
embargo, la depresion econémica redujo la produccion a 3 600 000 pares
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en 1936. Las importaciones, que antes de la guerra habian rondado los
150 000 pares, cayeron a menos de 500 pares en 1935 (Brock, 1918, p. 16;
Schnitzer, 1937, pp. 46-47).

En Brasil, las exportaciones de calzado de cuero superaron por pri-
mera vez a las importaciones en 1934, cuando estas tltimas se redujeron
hasta los 1 000 kilogramos de peso. La produccion se acerc6 por entonces
a los 19 000 000 de pares anuales (29 000 000 si se incluyen las zapatillas
y otros tipos de calzado), obtenidos en poco mas de 250 fabricas mecani-
zadas y cerca de 8 000 establecimientos de pequefio tamano y produccion
fundamentalmente manual, que empleaban en conjunto a unos 13 000 tra-
bajadores. El crecimiento del sector se habia concentrado especialmente
entonces en el estado de Sdao Paulo, donde se realizaba mas de 40% de la
produccion del pais (Schnitzer, 1937, pp. 43-46). En Cuba, las importa-
ciones aun aportaban casi 60% del consumo de calzado hasta 1927, pero
ese aflo se incrementaron notablemente las tarifas arancelarias sobre este
producto, lo que dio lugar a un rapido descenso de las importaciones y a
un crecimiento de la produccion. En 1934 se fabricaron mas de 4 000 000
de pares, casi el doble que siete afios antes, y las compras en el exterior se
redujeron en mas de 98%. Sin embargo, el sector todavia dependia mayo-
ritariamente de los pequerios talleres manuales y s6lo existian 18 fabricas
mecanizadas (Schnitzer, 1937, pp. 18-19). También en México los pequefios
talleres manuales constituian la mayoria de los mas de 3 000 establecimien-
tos registrados para la fabricacion de calzado y, mientras la produccion
aument6 hasta superar los 5 000 000 de pares anuales en 1935, las impor-
taciones se redujeron a tan s6lo 13 000 pares (Schnitzer, 1937, pp. 24-27).

En términos absolutos, ningn pais latinoamericano presentaba a me-
diados de la década de 1930 cifras de produccion de calzado destacadas
a escala mundial y s6lo Brasil y Argentina tenian un volumen de produc-
ci6n comparable al de los paises europeos de tamafio medio. Sin embar-
go, el conjunto de Latinoamérica, con una produccién anual de mas de
50 000 000 de pares, si representaba un mercado significativo para las
compaiias suministradoras de maquinaria para la industria del calzado.
Por otro lado, si se considera la produccion en relacién con la poblacion,
la industria del calzado argentina se situaba por encima no sélo de la in-
dustria de paises del sur de Europa, como Espana o Italia, sino incluso de
otros muy avanzados econémicamente, como Francia o Alemania. Y tam-
bién Cuba y Chile tenian cifras de produccion por habitante superiores a
las de la Europa meridional.

A inicios del siglo XX, la maquinaria utilizada en las empresas de cal-
zado latinoamericanas procedia en gran parte de Europa, especialmente
de Francia (con la empresa Johnson et Fils como lider) y Alemania (parti-
cularmente de la empresa Moenus), pero también de Reino Unido y, en
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menor medida, de Espana. La USMC cre6 en 1902 una filial llamada Uni-
ted Shoe Machinery Company of South America para introducirse en la
region. Primero se estableci6 en Buenos Aires y poco después en Santiago
de Chile y Rio de Janeiro. Su estrategia para desplazar a las importaciones
de maquinaria europea consistié en trasladar a Latinoamérica su sistema
de arrendamiento de maquinaria, con esta accion reducia considerable-
mente la inversion inicial que debian realizar las fabricas de calzado para
mecanizarse, y en trasladar también su red de asistencia técnica, que ase-
guraba el mantenimiento de la maquinaria y el suministro de recambios y
accesorios de manera mucho mas eficiente y agil.

Para demostrar el elevado rendimiento de su tecnologia, la USMC ins-
tal6 una linea de maquinaria completa para elaborar calzado empalmilla-
do sin coste durante dos afios en la empresa Bordas y Conte, de Buenos
Aires, esto a cambio de utilizarla como modelo ante los otros fabricantes
(Brock, 1919, pp. 50-51). A partir de entonces, la maquinaria estaduniden-
se se impuso progresivamente, por lo que antes del inicio de la primera
guerra mundial ya era mayoritaria en los principales paises productores
de calzado de la region y este predominio se acrecent6 durante los afios
de la guerra, por la extraordinaria dificultad para importar maquinaria y
repuestos desde Europa.

En Chile, por ejemplo, donde la United Shoe Machinery Company
of South America abri6 una delegacion en 1908, Estados Unidos ya pro-
porcionaba mas de 70% de las importaciones de maquinaria para calzado
antes de la Gran Guerra, y hacia 1930, 90% de la maquinaria en funcio-
namiento en el sector era estadunidense (véase cuadro 3). La penetracion
de la USMC en Latinoamérica se inici6 mas tarde en comparacioén con los
grandes paises industrializados europeos, pero unos aios antes que en los
paises del sur de Europa y, como en estos tltimos, la multinacional esta-
dunidense consigui6 en poco tiempo un control mayoritario del mercado
(Miranda, 2004, pp. 204-205).

EsTADOS UNIDOS CONTRA LA USMC

La tendencia a la creacion de grandes corporaciones impulsada por la se-
gunda revolucién tecnolégica llevé al Congreso de Estados Unidos a apro-
bar en 1890 la Ley Sherman para proteger la competencia en el mercado
al sancionar las practicas monopolisticas y la colusion entre empresas. El
objetivo no era debilitar el proceso de concentracién empresarial, que se
consideraba fundamental para ganar competitividad a escala mundial, sino
prohibir todas aquellas practicas que las grandes corporaciones podian uti-
lizar para eliminar la competencia (Clark, 1900; Clark y Clark, 1912).
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CUADRO 3. ORIGEN DE LAS IMPORTACIONES CHILENAS
DE MAQUINARIA PARA CALZADO (VALOR EN DOLARES
DE ESTADOS UNIDOS Y PORCENTAJES), 1908-1916

1908 1913 1916

Origen Valor  Porcentaje Valor  Porcentaje Valor  Porcentaje
Alemania 8434 36.2 2308 7.6 698 4.8
Estados Unidos 6 431 27.6 21715 71.9 10 547 72.2
Francia 4977 21.4 2 794 9.3 2036 13.9
Reino Unido 2195 9.4 2 071 6.9 1 061 73
Otros paises 1261 54 1311 4.3 266 1.8
Total 23298 100 30199 100 14 608 100

Fuentes: elaboracion propia con base en Brock (1918, p. 79), y Butman (1910a, p. 36).

Sin embargo, la ley dejo en manos de los jueces un amplio poder dis-
crecional para establecer qué comportamientos empresariales podian con-
siderarse ilegales e inicialmente se tendi6 a realizar una aplicaciéon mode-
rada de esta normativa, permitiendo incluso las fusiones de empresas que
generaban situaciones cercanas al monopolio (Kovacic y Shapiro, 2000).
De ello se benefici6 la usMC cuando, en 1911, el gobierno estadunidense
interpuso una demanda civil en contra ante el tribunal de justicia de Mas-
sachusetts por restringir la competencia en el mercado de maquinaria para
calzado. Por un lado, el gobierno acusaba a la compaiiia de buscar una
posicion de monopolio por medio de la fusion de empresas con la que se
habia formado y a través de las adquisiciones que habia realizado poste-
riormente. Por otro lado, la acusaba de realizar practicas monopolisticas
mediante su sistema de arrendamiento de maquinaria y especialmente a
través de algunas clausulas de sus contratos de arrendamiento que disua-
dian a los clientes de utilizar maquinaria de empresas rivales.'

El tribunal del distrito fall6 a favor de la USMC y, tras la apelacion del
gobierno, esta decision fue ratificada por el Tribunal Supremo. Los jueces
dictaminaron que la formacion de la compaiia no habia sido un intento de
monopolizar el mercado, sino de reducir los costes y mejorar la eficiencia,
ya que las empresas que se fusionaron en realidad no competian entre
si, sino que estaban especializadas en maquinaria de distinto tipo y, por

! United States vs. United Shoe Machinery Company of New Jersey, 247 U. S. 32 (1918).
Recuperado de Public Resource Org., https://bulk.resource.org/courts.gov/c/US/247/247.
US.32.207html
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lo tanto, realizaban productos complementarios. En su opinion, tanto la
fusion inicial como las adquisiciones posteriores respondian a la necesidad
de la compania de ser competitiva en un entorno tecnolégico dinamico,
mientras que el gran tamano alcanzado por la empresa era consecuen-
cia y al mismo tiempo causa de su eficiencia (Blair y Herndon, 2004, pp.
347-349). Por lo que respecta al sistema de arrendamiento, los jueces tam-
poco consideraron que atentase contra la libre competencia. Apoyaron su
decision en que era una estrategia que no habia iniciado la USMC, sino que
ya la utilizaban anteriormente las empresas que la habian constituido, y en
que los clientes de la USMC eran libres de aceptar el arrendamiento, con
sus condiciones, que ofrecia esta compania o adquirir la maquinaria a otras
empresas. Es mas, sefialaron que el sistema tenia efectos beneficiosos para
la industria ya que facilitaba la entrada de nuevas empresas fabricantes de
calzado, al disminuir el capital necesario, y proporcionaba un excelente
sistema de mantenimiento y reparacion de la maquinaria.

Ante la actitud permisiva del Tribunal Supremo a la hora de aplicar
la Ley Sherman, el Congreso estadunidense decidi6 intensificar la politica
antimonopolio mediante la promulgacion de las leyes Clayton y Federal
Trade Commission en 1914. La Ley Clayton reducia el grado de discrecio-
nalidad de los tribunales al prohibir especificamente, en su seccion 3, cier-
tas practicas, como las clausulas en los contratos de venta o arrendamiento
tendentes a reducir la competencia o los acuerdos de relacién en exclusi-
va. Aunque este fortalecimiento de la defensa de la competencia pronto
daria paso a un largo periodo de relativa tolerancia con la cooperacion en-
tre empresas y con los casos de monopolio (Kovacic y Shapiro, 2000, pp.
46-49), el gobierno estadunidense inici6 un nuevo proceso en 1915 contra
la usMC.” La nueva acusacion era que los contratos de arrendamiento de la
compaiia violaban la seccion 3 de la Ley Clayton y en este caso el tribunal
si fall6 a favor del gobierno, prohibiendo muchas de las clausulas que obli-
gaban a las empresas de calzado a utilizar inicamente maquinaria, acceso-
rios o materiales de la compania arrendadora (Blair y Herndon, 2004, pp.
350-351). La sentencia, apelada por la USMC, fue ratificada por el Tribunal
Supremo, por lo que la compaiiia tuvo que reunirse con representantes
de la National Shoe Manufacturers Association y acordar con ellos la du-
racion y las condiciones de los nuevos contratos de arrendamiento. Estos
nuevos contratos comenzaron a aplicarse a partir de noviembre de 1922.
Su duracién era menor, habitualmente de diez afios, no incluian clausulas
que obligasen al uso de otra maquinaria de la compaiia y diferenciaban
los pagos por suministro de materiales de los pagos por maquinaria.

* United Shoe Machinery Corporation vs. United States, 258 U.S. 451 (1922). Recuperado
de Justia, http://supreme justia.com/cases/federal/us/258/451/case.html
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La politica antimonopolio de la administracion estadunidense volvi6 a
endurecerse a partir de 1936, a la vez que decaia la confianza en los mode-
los de planificacion econémica y el presidente Roosevelt se dejaba aconse-
jar por quienes consideraban que impulsar la competencia era la llave para
la recuperacion econémica. La nueva campaia contra la colusion entre em-
presas y los monopolios se vio fortalecida por los trabajos de los economistas
de la Universidad de Chicago Jacob Viner, Frank Knight y, particularmen-
te, Henry Simons, quienes defendieron el libre mercado, la competencia y
las medidas antimonopolio frente al intervencionismo gubernamental. Du-
rante las décadas de 1940, 1950 y 1960, los tribunales aumentaron el control
sobre los acuerdos de colaboracion entre empresas y sobre las companias
con una posicion dominante en el mercado (Kovacic, 1992).

En este contexto, era inevitable que se volviese a cuestionar la si-
tuacion de la usMc. En efecto, el gobierno federal acusé de nuevo a la
compaiiia, ante el tribunal del distrito de Massachusetts, de haber viola-
do continuamente desde 1912 las secciones 1 y 2 de la Ley Sherman al
monopolizar la fabricacién y distribucion de maquinaria para calzado y
para la industria del curtido, el suministro de repuestos y accesorios para
dicha maquinaria y el abastecimiento de materiales para la fabricacion de
calzado. Al igual que los litigios anteriores, el proceso, iniciado en 1947,
se prolong6 durante varios afos, pero finalmente en febrero de 1953 el
tribunal de Massachusetts fall6 en contra de la USMC y dictaminé que esta
compaiiia efectivamente monopolizaba el mercado de maquinaria para
calzado y de algunos suministros para esta industria.’

Segun la sentencia, el dominio sobre el mercado que ejercia la compa-
nia no solo se debia a su eficiencia y a la fortaleza obtenida con la fusion
inicial de las principales empresas de su sector, cuya legalidad habia sido
ratificada en 1918 por el Tribunal Supremo, sino también al empleo de
ciertas practicas empresariales que habrian actuado como barreras a la
competencia. Entre estas practicas se destacaba la adquisiciéon de paten-
tes, el control de la maquinaria de segunda mano y, muy especialmente,
el sistema de arrendamiento. El Tribunal Supremo aval6 la sentencia de
la Corte de Massachusetts en mayo de 1954 y aunque no se acept6 la
propuesta del gobierno de fragmentar la compania, si se obligo a esta a
modificar sustancialmente su estrategia y a disminuir sus activos (Kaysen,
1956, pp. 382-388).

Concretamente, la sentencia obligaba a la USMC a poner también a la
venta cualquier modelo de maquina que se ofreciese en arrendamiento

* United States vs. United Shoe Machinery Company, 110 F. Supp. 295 (1953). Recuperado de
Court Listener, https://www.courtlistener.com/mad/aCn4/united-states-v-united-shoe-machinery-
corp/
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y a que las condiciones de ambas posibilidades debian ser tales que no
resultase sustancialmente mas ventajoso arrendar que comprar la maqui-
naria. Los nuevos contratos de arrendamiento no debian durar mas de
cinco anos y el arrendatario podia cancelarlos a voluntad una vez que
hubiese transcurrido el primer afio. No debia existir ninguna penalizacion
por devolver la maquinaria para sustituirla por otra de la competencia.
Tampoco podian establecerse niveles mensuales minimos en los pagos por
grado de utilizacion de las maquinas, ni clausulas que obligasen a utilizar el
maximo de capacidad de la maquinaria. Ademas, el servicio de asistencia
técnica debia ser cobrado por separado, al igual que el desplazamiento de
su personal. Se encargaba a la USMC preparar un plan, antes del 1 de abril
de 1955, para poner fin a los contratos de arrendamiento en vigor y reem-
plazarlos por ventas o contratos de arrendamiento ajustados a los términos
de la sentencia.

Este plan habia de acordarse con el gobierno y con representantes de
la National Shoe Manufacturers Association. La compania y sus empresas
filiales debian deshacerse de todo su negocio de fabricacion y distribucion
de tachuelas, clavos y ojetes, y debian cesar de distribuir materiales no
fabricados por ellas. También se prohibia a la USMC adquirir patentes, a
menos que aceptase dar licencia a otras empresas para el uso de esas pa-
tentes a un precio razonable; la compania estaba obligada a conceder, a
cualquiera que lo solicitase, una licencia no exclusiva sobre las patentes
que poseia hasta el momento de la sentencia. Aunque la decision del tri-
bunal sélo afectaba las actividades de la compania en Estados Unidos, los
cambios que origind en la estrategia de la USMC acabaron trasladandose
también a sus filiales en el extranjero (Howie, 1999, p. 93).

La sentencia ordenaba que, transcurridos diez afios, ambas partes rea-
lizasen una valoracioén de los resultados de las medidas adoptadas para
dictaminar si era necesario modificarlas. Por ello, en 1965 el gobierno
present6 un informe en el que exponia que la USMC habia mantenido un
elevado control sobre el mercado de maquinaria para calzado y solicita-
ba, de nuevo, la division de la corporacion. La USMC, por el contrario,
argument6 que las medidas habian cumplido su objetivo de disminuir la
participacion de la empresa en el sector, que se habia reducido en casi un
tercio y, por ello, solicitaba que se redujesen las restricciones impuestas.
El juez Wyzanski, encargado del caso en el tribunal del distrito de Massa-
chusetts, se mostr6 satisfecho con los resultados del decreto de 1953 y no
modifico sus disposiciones.” Sin embargo, el gobierno apelé al Tribunal

* United States vs. United Shoe Machinery Corporation, 266 F. Supp. 328 (1967).
Recuperado de Court Listener, https://www.courtlistener.com/mad/9BXN /united-states-v-uni
ted-shoe-machinery-corporation
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Supremo y obtuvo el respaldo de este para exigir medidas mas radicales
contra la posicion dominante de la UsmMc. Como resultado, el tribunal de
Massachusetts decreté en 1969 que la compania debia desprenderse de al
menos un tercio de sus activos.’

Ante la necesidad de reducir su presencia en el mercado de maqui-
naria para calzado, la compaiia adopt6 desde mediados de la década de
1950 y especialmente durante la de 1960, la estrategia de diversificar sus
actividades e invertir en otras producciones. Para ello adquiri6 mas de
40 empresas, en Estados Unidos y en otros paises, entre 1962 y 1973. Sin
embargo, muchos de los proyectos de diversificacion no resultaron renta-
bles, el valor de las acciones de la compaiiia se redujo drasticamente y ello
permitié que en 1976 fuese adquirida por una firma de Nueva Inglaterra,
especializada en maquinaria para la industria del vidrio, que tenia la mitad
de su tamafio. Dejo6 asi de ser una empresa independiente para convertirse
en una division de la Emhart Corporation.

En los anos siguientes, la USMC continu6 liderando a escala mundial
la industria de maquinaria para calzado, pero con una cuota de mercado
en rapida disminucién. Su trayectoria se vio perjudicada por tres factores.
Por un lado, los cambios de localizacion de la industria del calzado a esca-
la global, con el descenso acelerado de la produccion en Estados Unidos
y la expansion exportadora de esta industria en el sur de Europa y Ex-
tremo Oriente, que foment6 el desarrollo en dichas zonas, especialmente
en Italia, de industrias de maquinaria para calzado muy competitivas en
precio. Por otro, el profundo cambio tecnolégico que afect6 al sector con
la introduccién de los sistemas hidraulicos y neumaticos, los sistemas de
control numérico y posteriormente de la electronica, que hizo perder a
la USMC buena parte de su ventaja tecnologica y facilité la entrada de
nuevos competidores en el sector. Finalmente, la gestion poco afortunada
dentro de un grupo industrial con intereses diversos. Esta ultima razon
conduciria a que la compaiiia trasladase su centro de direccién a Europa,
ya que Emhart formul6 a mediados de la década de 1980 una estrategia
en la que no habia lugar para las industrias intensivas en capital sujetas a
fluctuaciones ciclicas.

Como respuesta, un grupo de directivos de la propia compaiia com-
pro, en 1987, la parte dedicada a la maquinaria por 80 000 000 de libras
esterlinas y fundo6 el United Machinery Group (UMG), con centros de pro-
duccion en Estados Unidos, Alemania, Brasil, Taiwan y Reino Unido, y
sede central en este ultimo pais (Howie, 1999, pp. 99-118).

° United States vs. United Shoe Machinery Corporation, 391 U.S. 244 (1969). Recuperado
de Justia, http://supreme justia.com/cases/federal/us/391/244/case.html
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dBCSQUEDA DEL MONOPOLIO O ESTRATEGIA EMPRESARIAL EFICIENTE?

Recientemente, diversos autores han revisado el caso de la USMC y han lle-
gado a la conclusion de que las practicas de la compaiia que los tribunales
consideraron que atentaban contra la competencia, principalmente el sis-
tema de arrendamiento, en realidad no lo hacian y, en cualquier caso, for-
maban parte de una estrategia empresarial eficiente, que se vio deteriorada
por las medidas antimonopolio (Blair y Herndon, 2000, 2004; Crandall
y Elzinga, 2004; Masten y Snyder, 1999; Wiley, Rasmusen y Ramseyer,
1990). Masten y Snyder (1999), por ejemplo, defienden que el sistema de
arrendamiento era una buena via para asegurar la calidad de la maquina-
ria y para proporcionar los servicios y la informacién que requeria el uso
de dicho equipamiento. En su opinién, la larga duracién de los contratos y
las clausulas que fueron prohibidas por los tribunales tendian, en efecto, a
impedir que los fabricantes de calzado adquiriesen maquinaria de la com-
petencia, pero este efecto negativo se veia compensado porque permitian
abaratar los costes asociados a la relacion comercial entre el fabricante de
magquinaria y sus clientes. Desde este enfoque, tanto la duracién como las
clausulas restrictivas de los contratos establecerian incentivos adecuados
para el uso de la maquinaria y, sobre todo, para evitar que los arrendata-
rios pudiesen eludir un pago suficiente por la informacion y los servicios
recibidos de la United Shoe Machinery Company.

Prueba de que el arrendamiento era una solucion a los problemas de
organizacion del sector fue que otras empresas de maquinaria para calza-
do, antes y después de la constitucion de la USMC, también habian utiliza-
do este sistema con parecidas condiciones. El arrendamiento transformaba
la transaccion entre la USMC y las empresas de calzado; esta pasaba de ser
la venta discreta de un bien duradero a ser la venta continuada de servicios
vinculados con la maquinaria. Desde el punto de vista de la economia fun-
cional, este fendmeno ya seria en si mismo positivo, puesto que contribui-
ria a optimizar el uso de los recursos (Stahel, 2005). Sin embargo, lo que
destacan Masden y Snyder (1999) es que esta transformacion aportaba dos
ventajas fundamentales: incentivaba a la USMC a desarrollar maquinaria
compleja y a mantenerla en perfecto estado, y facilitaba la transferencia de
asesoramiento técnico a los fabricantes de calzado.

Blair y Herndon (2000) destacan otras ventajas del sistema de arren-
damiento, como su capacidad de disminuir las exigencias financieras a
las empresas de calzado, bajando las barreras de entrada en el sector, y la
proteccion que proporcionaba al arrendatario del riesgo de que la maqui-
na no tuviese un buen rendimiento, exigiese un mantenimiento costoso
o quedase obsoleta. Respecto a la estrategia de la compaiia de no cobrar
separadamente por el servicio técnico, tampoco consideran que fuese una
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practica monopolistica, sino que era una estrategia historicamente utili-
zada en la industria, que reducia el riesgo de sufrir problemas técnicos
y costes asociados a ellos para los fabricantes de calzado y aseguraba el
mantenimiento de sus equipos al arrendador. Era, ademas, una estrategia
socialmente eficiente, ya que, al disminuir el riesgo, los fabricantes de cal-
zado incrementaban su demanda de maquinaria, aumentaban su produc-
tividad y producian mas calzado a menores precios.

Ambos autores intentan demostrar también que ni el arrendamiento
en si mismo ni las clausulas utilizadas por la USMC tenian un efecto anti-
competitivo. En este sentido coinciden con Wiley, Rasmusen y Ramseyer
(1990) en que la adopcion del sistema de arrendamiento por parte de la
USMC no era una forma de mantener los precios de monopolio en el tiem-
po, es decir, no era una respuesta a lo que actualmente se conoce como la
conjetura de Coase. Esta teoria, desarrollada por Ronald Coase (1972), esta-
blece que cuando un monopolista produce bienes duraderos, que pueden
venderse a lo largo del tiempo, acaba compitiendo consigo mismo, ya que
los clientes anticipan futuras reducciones de precios y pueden demorar su
compra, con lo que la empresa monopolista no podra mantener un precio
de monopolio y debera establecer un precio competitivo. Una via que
tiene la empresa para evitar este problema es arrendar sus productos en
lugar de venderlos, siempre que el plazo de arrendamiento sea suficien-
temente corto. Sin embargo, no puede considerarse que la USMC buscase
en el arrendamiento una forma de evitar la conjetura de Coase porque sus
contratos de arrendamiento no eran de corto plazo. Ademas, la teoria de
Coase parte del supuesto de que el nimero de compradores es fijo, mien-
tras que el mercado de la maquinaria para el calzado estaba en continua
renovacion por la entrada de nuevas empresas en el sector (Blair y Hern-

don, 2004, pp. 365-366).

LAS CONSECUENCIAS DEL MONOPOLIO
Y DE LAS MEDIDAS ANTIMONOPOLIO

Frente a lo que pronosticaria la teoria econémica neoclasica, no hay evi-
dencias solidas de que la posicion dominante en el mercado de la UsmMC
originase un aumento de los precios de la maquinaria ni una reduccioén de
su oferta. Segun Kaysen (1956), los beneficios netos de la compaiiia des-
pués de impuestos eran alrededor de 10% del capital invertido, es decir,
similares a los obtenidos por otras empresas en industrias de caracteristicas
parecidas e inferiores a los de otras grandes corporaciones. En realidad, su
principal empresa rival, Compo, que controlaba un porcentaje del merca-
do muy inferior, tenia una tasa de beneficios mas alta. Esto parece indicar
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que los precios de la USMC no debian estar muy por encima de los precios
de mercado en competencia y lo mismo ocurriria en las empresas filia-
les de la USMC en otros paises; como lo prueba un informe elaborado en
1919 por una comision nombrada por el gobierno britanico, que indicaba
que no habia evidencias de que el predominio de la British United Shoe
Machinery Company ocasionase mayores costes para los fabricantes de
calzado (British Boot Machinery Manufacturers’ Association, c. 1919, pp.
73-74). De hecho, las tarifas por el uso de la maquinaria era la unica partida
de los costes de produccién del calzado en Estados Unidos que resultaba
menor una década después que en 1899, cuando se cre6 la United Shoe
Machinery Company.

Ademas, el coste del arrendamiento de la maquinaria por unidad de
producto fue disminuyendo con el tiempo. Si en 1911 el calculo del cos-
te medio del arrendamiento de la maquinaria por par de zapatos era de
0.26 dolares aproximadamente (0.13 dolares si se exceptuaba el calzado
empalmillado, que s6lo era un tercio de la produccion total) (United Shoe
Machinery Company, 1912, p. 39), a principios de la década de 1950 este
coste medio se redujo entre 0.07 y 0.10 délares por par (Kaysen, 1956, pp.
314-329). Hubo quejas de fabricantes de calzado contra las tarifas de la
USMC, que se consideraban excesivamente elevadas. Sin embargo, los da-
tos disponibles no sugieren que el coste del arrendamiento de la maquina-
ria resultase particularmente gravoso, ni en Estados Unidos ni en los otros
paises. Asi, por ejemplo, en una empresa de calzado de Turin, las regalias
pagadas a la USMC en 1913 no representaban mas que 3.5% de los costes de
produccion de un par de zapatos de hombre (Butman, 1913b, p. 8).

Las asociaciones de productores de calzado protestaron principalmen-
te contra las clausulas de los contratos de arrendamiento de la UsMC que li-
mitaban la libertad de eleccion de los fabricantes de calzado y, sobre todo,
la posibilidad de utilizar maquinaria de la competencia. Hubo quejas en
este sentido, por ejemplo de la Boot and Shoe Manufacturers’ National As-
sociation de Estados Unidos, la Western Shoe Manufacturers’ Association,
la Brockton Shoe Manufacturers’ Association, la London Boot and Shoe
Manufacturers’ Association y la asamblea de presidentes de las camaras de
comercio francesas (British Boot Machinery Manufacturers’ Association,
c. 1919, p. 71; Le Bot, 2007, p. 117; Weekly Bulletin of Leather and Shoe
News, 1911, pp. 69-85). No obstante, estas reivindicaciones fueron promo-
vidas probablemente por las empresas de mayores dimensiones, que eran
las que menos se beneficiaban del sistema de asistencia técnica y de las
facilidades de acceso a la maquinaria que proporcionaba la USMC, mien-
tras que los pequenos empresarios tendrian una actitud mas favorable a la
multinacional. Por ello, en una encuesta efectuada en 1911 por un diario
estadunidense, el Boston News Bureau, sobre la satisfaccion de los fabrican-



92 José A. Miranda

tes de calzado con el servicio de la USMC, casi las dos terceras partes de
las mas de 400 respuestas recibidas fueron positivas, y los fabricantes de
calzado que declararon en el proceso contra la USMC abierto en 1947 tam-
bién aseguraron sentirse bien servidos por la compaiia (Masten y Snyder,
1999, p. 41; Weekly Bulletin of Leather and Shoe News, 1911, p. 115).

En cualquier caso, lo que nunca se cuestion6 fue la calidad de la ma-
quinaria ni del servicio técnico de la USMC, tanto en Estados Unidos como
en los otros paises donde operaban filiales de la multinacional. Incluso
las otras empresas de maquinaria para calzado establecidas en el Reino
Unido, en su informe contra la posicién monopolistica de la British United
Shoe Machinery Company en su pais, reconocian en 1918 que esta “es
una compaiia eficiente”, “proporciona un buen servicio a sus clientes” y
“ha prestado indudablemente un buen servicio a la industria del calzado
de Gran Bretafia”. Lo mismo sostenia el informe anteriormente citado de
la Comision britanica de expertos, para la que “la eficiencia de la organi-
zacion de la empresa y la calidad de su maquinaria eran incuestionables”
(British Boot Machinery Manufacturers’ Association, c. 1919, pp. 40 y 73).

La teoria de los mercados disputados (contestable markets) proporciona
una explicacion coherente de por qué la USMC no aproveché su posicion
dominante para imponer precios mas altos y conseguir mayores beneficios
o disminuir la calidad de su servicio. Segun esta teoria, desarrollada por
Baumol, Panzar y Willing (1982), cuando en una situacién de monopolio
u oligopolio existen competidores potenciales que podrian entrar en el
mercado y reducir la participacion de las empresas dominantes, estas se
ven obligadas a actuar de forma competitiva, tanto mediante el control
de sus precios como a través de la innovacion y la mejora de sus produc-
tos y servicios. No obstante, para que actie este mecanismo es necesario
que nuevos competidores puedan entrar y salir facilmente del mercado vy,
por lo tanto, que no existan costes hundidos importantes. Existen plantea-
mientos similares a principios del siglo XX, por ejemplo, John Bates Clark
(1900), para quien “the new mills that will spring into existence will break
down prices; and the fear of these new mills, without their actual coming,
is often enough to keep prices from rising to an extortionate height. The
mill that has never been built is already a power in the market; for if it
surely will be built under certain conditions, the effect of this certainty is to
keep prices down” (p. 50).

Las caracteristicas de la industria de maquinaria para calzado en la
primera mitad del siglo XX se ajustan basicamente a las definidas para los
mercados disputados. La USMC tenia una posicion claramente dominante,
en Estados Unidos y en muchos otros paises, pero también existia un
buen nimero de empresas mucho mas pequeias, especializadas en cier-
tos tipos de maquinaria, que podian aprovechar cualquier comportamien-
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to deficiente de la compania dominante, en forma de precios elevados,
mala calidad del producto o inadecuacion de este a las necesidades de
las empresas de calzado, para lanzar un producto alternativo y reducir la
cuota de mercado de la USMC. A mediados de siglo, habia en Estados Uni-
dos 22 empresas que fabricaban algunas de las maquinas consideradas
fundamentales en la industria del calzado y 83 que fabricaban maquinaria
auxiliar. La mayor de esas empresas era Compo, cuyos activos equivalian
a menos de 4% de los activos de la USMC. Se trataba, por lo tanto, de
muy pequeiios competidores pero que contaban con informacién sobre el
mercado y sobre la tecnologia del sector, y con una estructura productiva
y comercial que les permitia detectar las oportunidades para entrar en el
mercado de un determinado tipo de maquinaria en cualquier momento.
Un buen ejemplo del potencial competitivo de estas empresas lo propor-
ciona Compo, que supo apreciar las posibilidades de la maquinaria para
el pegado de la suela antes que la USMC y logr6 hacerse con la mitad del
mercado para esta tecnologia en Estados Unidos (Kaysen, 1956, pp. 52-53
y 366-369).

La usMmc controlaba una gran parte de las patentes de maquinaria para
el calzado registradas en Estados Unidos y este control de la tecnologia
probablemente pudo actuar como una decisiva barrera de entrada en la
industria en las primeras décadas del siglo, pero no parece que continuase
asi tras la segunda guerra mundial, ya que todas las patentes importantes
habian pasado a dominio publico y podian ser copiadas libremente. Tam-
poco parece que existiesen economias de escala importantes en la produc-
ci6n de maquinaria especifica, que actuasen como barreras de entrada en
el sector, ya que las series de produccién de cada maquina eran cortas y
los distintos modelos de maquinaria compartian un niamero reducido de
piezas comunes. Por lo tanto, la existencia de potenciales competidores
habria obligado a la compaiiia a seguir con atencion la situacién del mer-
cado, como si se hubiese tratado de una estructura industrial menos con-
centrada. De hecho, existe constancia documental de que la USMC estaba
muy atenta al comportamiento de las otras empresas de maquinaria y sus
servicios técnicos elaboraban continuamente informes sobre la presencia
de productos de la competencia en las fabricas de sus clientes (Masten y
Snyder, 1999, p. 40).

Lo que si es seguro es que las medidas antimonopolio aplicadas a la
compaiia a partir de 1954 no originaron un descenso de los precios, sino
justo lo contrario. Los precios de venta de las maquinas se multiplicaron
por cuatro como media y en los nuevos contratos de arrendamiento, aun-
que las rentas por unidad de uso de la maquinaria descendieron alrededor
de 25%, las rentas fijas mensuales aumentaron en muchas ocasiones mas
de 500%. De acuerdo con los calculos efectuados por la National Shoe



94 José A. Miranda

Manufacturers Association, los nuevos contratos de puestos en vigor a par-
tir del 1 de enero de 1955 incrementaban el coste del arrendamiento del
conjunto de la maquinaria en 74% para las empresas pequefias (con una
produccion inferior a 1 800 pares al dia), en 65% para las mediadas (de
1 800 a 3 600 pares) y en 57% para las grandes (mas de 3 600 pares) (Mas-
ten y Snyder, 1999, p. 329).

Para observar el efecto de la sentencia contra la USMC sobre los pre-
cios de la maquinaria para calzado en Estados Unidos, Crandall y Elzinga
(2004) han utilizado como indicador indirecto la ratio “valor de la ma-
quinaria comercializada/valor de las ventas de calzado”. Su razonamiento
es que si la sentencia hizo que se redujesen los precios de la maquinaria,
los fabricantes de calzado se habrian encontrado con un menor gasto en
magquinaria con relacion al valor del calzado producido; por lo tanto, la
ratio tendria que haber descendido. Sin embargo, la ratio, que si se habia
reducido en los afios previos a la sentencia, se increment6 después de ella
y hasta principios de la década de 1970. Por lo tanto, las medidas antimo-
nopolio sobre la USMC no consiguieron que esta compania redujese sus
precios ni tampoco un aumento de la competencia que se reflejase en un
descenso general de los precios de la maquinaria para calzado.

Masten y Snyder (1999) consideran que la sentencia tuvo, ademas,
varios efectos perjudiciales. Por un lado, la obligacion de tener que ofrecer
en venta toda la maquinaria en condiciones tan favorables como las del
arrendamiento, junto a la separacién del servicio técnico, redujo las ven-
tajas proporcionadas por el anterior sistema para impulsar el esfuerzo en
investigacion de la USMC, trasladar informacion a sus clientes y garantizar
la calidad de la maquinaria y su mantenimiento. Como indicador de esto
ultimo, utilizan el nimero de técnicos itinerantes de la empresa en Estados
Unidos, que eran fundamentales para reparar la maquinaria y proporcio-
nar un asesoramiento continuo a los clientes. Este nimero pas6 de 846 en
1955 (6.4 por cada 1 000 maquinas de la USMC en funcionamiento) a tan
s6lo 349 (3.7) en 1964. Por otro lado, la medida citada también limit6 las
posibilidades de la compania de evitar los comportamientos oportunistas
en sus clientes, lo que se vio agravado por la prohibiciéon en los nuevos
contratos de arrendamiento de las clausulas de uso minimo y de utilizacion
a plena capacidad (pp. 65-66).

Diversos autores sugieren que las medidas contra la estrategia empre-
sarial tradicional de la USMC contribuyeron al declive de la industria del
calzado en Estados Unidos desde finales de la década de 1950. Sin em-
bargo, la involucion de esta industria obedeci6é fundamentalmente a otras
razones. Fue la competencia del calzado importado, procedente de paises
con costes salariales menores, y la actitud de los distribuidores y de los
propios productores estadunidenses, que prefirieron subcontratar la pro-
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duccion e incluso establecer factorias propias en estos paises, la principal
razon del declive del sector en Estados Unidos.

Si la situacion de la USMC acentu6 este proceso fue de forma muy leve
y a través del incremento del coste de la maquinaria que se produjo tras
la sentencia de 1953, que se habria reflejado en un ligero aumento de los
costes de produccion en Estados Unidos. En realidad, la causalidad actu6
en sentido inverso. Fue el retroceso de la industria del calzado en Estados
Unidos lo que actué como una influyente causa del declive de la usmc.
Sin duda, las restricciones impuestas por los tribunales contribuyeron a la
pérdida de competitividad de la compaiia y a la reduccion de su volumen
de negocio, pero ambos fenémenos también se hubiesen dado aunque la
USMC no hubiese sufrido las medidas antimonopolio. Dificilmente la com-
paiia hubiese podido mantener su predominio en el mercado internacio-
nal desde Estados Unidos sin el apoyo de una amplia demanda interna. El
debilitamiento de esta demanda agravo los efectos del cambio tecnolégico
y la consiguiente pérdida de la ventaja competitiva que la UsMC habia
disfrutado durante décadas por su dominio de las patentes y del know-how
en el tipo de sistemas mecanicos que predominaron en la industria del
calzado hasta la década de 1950.

CONCLUSIONES

La usmc disfruté de una posicion muy proxima al monopolio en el merca-
do de maquinaria para calzado de Estados Unidos y otros paises durante
la primera mitad del siglo XX. Sin embargo, no parece que ese poder de
monopolio se reflejase en una elevacion de los precios y una disminucién
de la oferta de maquinaria, probablemente porque se trataba de un mercado
disputado en el que la posibilidad de que interviniesen potenciales compe-
tidores incentivaba a la compaiiia a proporcionar una oferta eficiente, con
calidades y precios competitivos.

El sistema de arrendamiento, las clausulas restrictivas del mismo y la
inclusion en él del servicio técnico colaboraron a mantener el predominio
de la USMC, pero no fueron sus causas fundamentales. Estas practicas, que
acabaron siendo limitadas y hasta prohibidas por los tribunales, colabora-
ban eficazmente con el desarrollo de la actividad de la compania y no eran
medidas adoptadas exclusivamente por la USMC, sino que también habian
sido y eran utilizadas por otras empresas del sector.

El verdadero pilar de la posicién dominante de la USMC era su supe-
rioridad tecnologica. Una superioridad conseguida por la acumulacion de
patentes y del know-how desde el mismo momento de su constitucién, con
la fusion de las principales empresas del sector, y que fue alimentada pos-
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teriormente con fuertes inversiones en investigacién y, en menor medida,
con la compra de patentes e invenciones. El predominio de la compania
también se apoyé en las importantes economias de alcance de que dis-
frutaba, por las sinergias existentes entre la produccién de los distintos
tipos de maquinaria, el servicio técnico y la produccion y distribucién de
accesorios, componentes y materiales para el calzado. Otro factor de éxito
nada desdefiable fue la buena gestion de la empresa.

La causa fundamental del declive de la UsMC fue precisamente la pér-
dida de su superioridad tecnolégica por el desarrollo de nuevos sistemas
para este tipo de maquinaria, pérdida reforzada por el fuerte retroceso
de la industria del calzado en Estados Unidos y en el norte de Europa,
que eran los principales mercados tradicionales para la compaiia. Tam-
bién colaboraron al declive las medidas judiciales, particularmente por
la pérdida de parte de las economias de alcance anteriormente senaladas,
pero sin ellas se hubiese erosionado igualmente el predominio de la Usmc.
{Consiguieron estas medidas reducir el poder de mercado de la USMC en
Estados Unidos e impulsar la competencia? Evidentemente, la cuota de
mercado de la USMC disminuy6 desde mediados de la década de 1950 a
favor de otras empresas estadunidenses y de la maquinaria importada. Sin
embargo, no parece que mejorase la oferta en el sentido de que hubiese
una disminucion del precio (al contrario, los precios se incrementaron) o
una mejora de la calidad y las prestaciones de las maquinas. El cambio
tecnologico que afect6 a la maquinaria para calzado a partir de la década
de 1960 no se dio porque disminuyese el predominio de la USMC, sino por
la propia evolucion de la tecnologia.

Aunque algunas posiciones teéricas consideran que cualquier limi-
tacién de la competencia genera ineficiencia, la trayectoria de la USMC
demuestra que una empresa con una posicion dominante en el mercado
puede tener un desempeno eficiente. De hecho, con la UsMC la moderni-
zacion de la industria del calzado progres6 mucho mas rapidamente, sobre
todo fuera de Estados Unidos, que antes de la constitucion de esta com-
paiia, cuando habia una multitud de empresas compitiendo en el sector
de maquinaria para el calzado. El sistema de arrendamiento de la usmc
rebajo las barreras de entrada en el sector y, junto a su excelente servicio
técnico, redujo la incertidumbre de las fabricas de calzado sobre la inver-
si6n en tecnologia. La fortaleza de la compaiia le permiti6 trasladar su es-
trategia empresarial a multitud de paises y, asi, impulsar en ellos la misma
modernizacion que habia relanzado en Estados Unidos. Su departamento
de I+D gener6 numerosas innovaciones, que favorecieron decisivamente
la mejora de la productividad, y sus precios tendieron a ser competitivos.
De esta forma, aunque la USMC redujo la competencia en el mercado de
maquinaria para calzado, contribuy6 decisivamente al crecimiento de la
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competencia en la industria del calzado, al facilitar el establecimiento de
nuevas empresas bien equipadas.

La experiencia de los afios previos a la constitucion de la USMC parece
indicar que se habria conseguido un nivel similar de progreso tecnologico
con una industria de maquinaria menos concentrada empresarialmente.
Incluso quiza se podria haber disfrutado de una red de servicio técnico
igual de extensa y eficaz en Estados Unidos. No obstante, fue la concen-
tracion de recursos conseguida por la USMC lo que hizo posible la rapida
difusion de la tecnologia estadunidense para calzado en otros paises des-
de principios del siglo xX. El predominio de la maquinaria estadunidense
impidi6 el desarrollo de una produccién importante de maquinaria en la
primera mitad del siglo en muchos paises, pero hizo posible en cambio
que esos mismos paises modernizasen su industria del calzado. Las empre-
sas de calzado estadunidense penetraron con mucho éxito en el mercado
internacional desde finales del siglo XIX, gracias a su mejor equipamiento,
llegando a convertir a Estados Unidos en el mayor exportador mundial de
calzado a principios del siglo XX. Sin embargo, la rapida difusion de la tec-
nologia estadunidense en el resto del mundo, gracias a la USMC, permiti6 a
muchos paises competir eficazmente con estas importaciones y, en algunos
casos, convertirse incluso en destacados exportadores a Estados Unidos.
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