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Introduccion

La Sociedad Renault Freres, para la produccion de automdviles, habia sido
creada en Paris, en 18982 Diez aflos mas tarde, en 1908, Louis Renault impulsé
el nacimiento de la Sociedad Anénima Espafiola de Automoviles Renault
(SAEAR), como filial de la casa francesa para la venta de automoviles de la mar-
ca, sus piezas y accesorios. Mucho mas tarde, en 1951, a la filial de venta se
afadiria una filial de fabricacion. La causa que motivo este importante paso fue
la casi total prohibicion por parte del Estado franquista de importar vehiculos
terminados, con el objetivo de lograr la industrializacion autarquica. Fiat fue el
primer constructor que se implant6 en Espaiia y, bajo el control del INI, fund¢ la
Seat’. En 1951 lo haria Renault a través de una fabrica de montaje en Valladolid
denominada Fabricacion de Automoviles, S.A. (FASA). La Régie Nationale des
Usines Renault (RNUR) concedia asi una licencia de fabricacion a cambio del
compromiso de entregar los coches a SAEAR para su comercializacion. En 1962,
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SAEAR cambiaria el nombre por el de RESA (Renault Espafia, S.A.) y se fusio-
naria con la empresa FASA en 1965 naciendo asi FASA-Renault, una de las fa-
bricas de montaje de Renault que mayor éxito han tenido a nivel mundial.

El objetivo de este trabajo es ofrecer un analisis de la evolucion de la filial de
venta de Renault en Espafia y de la estrategia de diversificacion que le permitio
asegurar su permanencia en el mercado espafiol. Para ello, en primer lugar, se
describe la politica que siguio la marca Renault para su consolidacion a nivel mun-
dial. Conocida ésta, a continuacion se analiza el funcionamiento asi como la etapa
de maximo esplendor de la filial de venta y, a renglon seguido, se presenta la fase
declinante del periodo 1931-1936, consecuencia de la dificultad para importar, de
unos altos precios, de un tipo de cambio desfavorable y de la débil estructura fi-
nanciera de SAEAR. Por ultimo, se estudia la etapa de letargo del periodo 1939-
1950, resultante de la segunda guerra mundial y del bloqueo internacional, y se
termina con unas breves conclusiones.

Renault: diversificacion de la produccion como estrategia de crecimien-
to: 1898-1939

El hecho de que la empresa Renault instalara una filial de venta en Espafia en
una fecha tan temprana como 1908 no es sorprendente si tenemos en cuenta que
Francia era en aquella época el pais que dominaba la industria automovilistica
europea’, y que Renault era el primer constructor francés y uno de los mas sobre-
salientes a nivel mundial®. A esto hay que afiadir la poca importancia de la indus-
tria automovilistica espafiola y, por tanto, el incentivo de las empresas extranjeras
a exportar sus vehiculos al mercado espaiiol®.

Uno de los rasgos que caracterizaron a Renault, desde su creacion en 1898 y
hasta la segunda guerra mundial (asi como a otros constructores franceses como
de Dion-Bouton o Darracq), fue la busqueda del incremento de las ventas a través
de la diversificacion de la produccion y el empleo de mano de obra cualificada’.
Con este modelo de estrategia comercial se diversificaban también los riesgos, las
pérdidas y los beneficios. En cambio, otras empresas como Ford optaron en este
periodo por el método de la produccidn en masa, la cadena de montaje y el empleo
de mano de obra no cualificada con el objetivo de fabricar un tinico modelo®: en

4. En los aflos 30 el liderazgo europeo pasaria a Gran Bretaia.

5. Asi, por ejemplo, en 1907 la cifra de beneficios por vehiculo vendido era de 2.000 délares
para Renault frente a los 685 de la empresa Ford, siendo las ventas anuales de 3.066 y 8.423, res-
pectivamente, Bardou et al. (1977), p. 67.

6. Véase la tesis de Estapé (1997), capitulo 2.

7. Bardou et al. (1977), pp. 91-93. En el periodo 1905-1908 la fabricacion comprendia 4
modelos: un 10CV de 2 cilindros, un 14CV y 20CV de 4 cilindros y un 35CV de 6 cilindros. Wolff
(1957), p. 316.

8. Loubet (1995), p. 128. Para mas informacion sobre Ford véase Tolliday, Bonin y Lung
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1912, Ford producia 800 coches al dia de un unico modelo (el conocido modelo
T), con una unica carroceria y un solo color, y un afio mas tarde, en 1913 la pro-
duccion de Ford era 71 veces mas que la de Renault’. El objetivo de este método
era aumentar el ritmo de produccién y al mismo tiempo reducir los costes unita-
rios con el fin de abaratar el producto y ampliar el mercado.

Tras su primer viaje a Estados Unidos en 1911 y su visita a la fabrica de Ford,
Louis Renault vino convencido de la necesidad de bajar el coste de produccion,
reducir los costes de mano de obra gracias a la aplicacion del taylorismo, e inte-
grar al maximo la produccion, pero no compartia la idea de concentrar la produc-
cion en un solo modelo. Aunque si adoptd un sistema de produccidon con un alto
grado de integracion vertical, siguiendo a Henry Ford, pensaba en cambio que la
diversificacion (de chasis y carrocerias, aunque no de cajas de cambio y mecani-
ca en general) le ofrecia la posibilidad de aprovecharse de un mercado mas am-
plio'®. La mejor muestra de ello es el hecho de que en el periodo 1910-1912 Re-
nault fabricara 21 automoviles de turismo al dia en 10 modelos diferentes de
potencias comprendidas entre los 8CV y los 50CV, ademas de camiones, camio-
netas, tractores, vehiculos sanitarios y autobuses, asi como motores de aviacion y
de barco, a los que se uniria mas tarde la fabricacion de material de guerra''. Esta
mayor diversificacion de modelos fue una caracteristica del mercado francés
(aunque no de todos los productores) frente al americano durante el primer tercio
del siglo XX'". Antes de la segunda guerra mundial, cada constructor francés fa-
bricaba de media 5,2 tipos de vehiculos diferentes, frente a los 2,3 en USA, 2,6
en Alemania o 3,2 en Gran Bretafia’. Aunque tanto Peugeot como Citroén creian
en la reduccion de los modelos como una medida para rebajar costes, Louis Ren-
ault seguia confiando hacia el afio 1938 en la diversificacion como estrategia de

(2003). André Citroén, el otro gran constructor francés, en cambio, siguid la estrategia de Ford y lo
hizo en 1919 con el modelo 10CV o modelo A, y Berliet en 1913 con el modelo 15CV, Fridenson
(2003) p. 139. Citroén solamente producira un unico modelo de 1919 a 1921 (dos entre 1922 y 1926)
y de 1927 a 1929, afio en el que alcanzd una produccion diaria de 500 vehiculos, abandonando
definitivamente la politica de un tnico modelo a partir de 1934. Loubet (1977), pp. 17, 33; Cohen
(1991), p. 757.

9. Picard (1976) p. 38. Citroén fue el primero que introdujo la cadena de montaje (estacio-
naria) en Francia en 1919 (la mecanica en 1921 y la movil en 1926), pero no fue capaz de produ-
cir 100 vehiculos al dia hasta 1923, aunque luego esta cifra aumentd rapidamente: 250 en 1924;
400 en 1926; y 500 en 1929. Véase Loubet (1979). Renault adopto la cadena de montaje estacio-
naria en 1922 con el modelo 10CV, la mecanica en 1924 y la moévil en 1926, lo que la llevo a una
produccion de 170 vehiculos al dia, de los que 150 se fabricaban en serie. Bardou (1977), p. 143;
Fridenson (2003), pp. 139, 181. Fiat introdujo la cadena de montaje estacionaria en 1912 para la
fabricacion del modelo Zero, y la mecanizada en 1925, véase Catalan (2000), p. 116; Tappi
(2009), p. 102. Para saber mas sobre la cadena de montaje en Renault véase el trabajo de Michel
(2007).

10. Picard (1976), p. 47. Véase también Frerejean (1998) sobre la diversificacion de Renault.

11. En 1914 eran 4 los modelos que fabricaba Louis Renault, de potencias comprendidas
entre los 10CV y los 40CV. Wolff (1957), p. 316.

12.  Picard (1976), p. 17.

13.  Loubet (1995), p. 30.
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crecimiento (la empresa todavia producia 6 turismos en 24 carrocerias diferentes
y 13 vehiculos utilitarios con 19 variantes)'.

La diversificacion productiva fue acompafada, como hicieron la mayoria de
los constructores de automoviles, de una diversificacion de los mercados. La red
comercial de Renault dentro del pais se desarroll tan solo a los dos afios de su
creacion, esto es, en 1900, cuando la empresa ya contaba con 7 agentes, numero
que aumento6 a 120 tres afios mas tarde. La comercializacion corria a cargo tanto
de los constructores como de las fabricas y los agentes. El cliente solia anticipar
un tercio del precio en el momento de realizar el pedido a la fabrica, mientras que
los agentes tan solo una sexta parte y el resto a la entrega, drenando de esta ma-
nera hacia los constructores importantes anticipos de capitales'. La concesion de
venta a los agentes era exclusiva para un cierto numero de territorios, y los chasis
se vendian con un 10% de descuento sobre el precio de catalogo en el caso de
Renault'®. En cambio, no se aplicaba ningtin descuento para las reparaciones te-
niendo asi el agente total libertad para establecer el precio y aumentar asi sus
beneficios.

Para la expansion internacional de Renault, se adoptaron varios procedimien-
tos que oscilaron entre la venta sin intermediario, la constitucion de una red de
agentes y la creacion de filiales!”. Desde 1900 hubo una red de agentes en Milan
¢ Inglaterra a los que se les aplicaba un descuento sobre el precio de venta de un
12%, en Chicago y Nueva York con descuentos del 15%, también en Zurich,
Viena, Buenos Aires, o Berlin, que se transformaban en filiales de venta a medida
que la importancia del mercado y las condiciones locales lo permitian. De este
modo nacieron las filiales de venta Renault Fréres Limited en Londres (1905),
Renault Selling Branch en Estados Unidos (1906), y Renault Automobil AG en
Berlin (1907). A partir de este ultimo afio, la politica de diversificacién de la pro-
duccion se vio reflejada en una nueva estrategia de exportaciones. La competencia
ejercida por Ford y por los nuevos constructores nacionales redujo las exportacio-

14.  El modelo productivo de la diversidad junto a un gran volumen de produccion, esto es, el
modelo sloanista, que fue adoptado inicialmente por General Motors (GM) y que la situd en la
primera posicién mundial del mercado automovilistico en los afios treinta, no lo aplico Renault
hasta los afos cincuenta del siglo XX, y Ford en la década siguiente. Boyer y Freyssenet (2003), p.
87. Si en febrero de 1948 el ritmo de fabricacion del modelo 4CV era de 15 coches al dia, en abril
de 1955 ya era de 600, y en junio de 1960 se fabricaban 2.000 unidades del modelo Dauphine,
Loubet (1995), p. 57. No seria sino la RNUR la que instaurara por primera vez dentro de las fabri-
cas Renault la produccidon en masa o el fordismo (el fordismo entendido no como modelo produc-
tivo sino como un cambio organizativo y de escala).

15.  Flageolet (1972), p. 38. El proceso de distribucién antes de la primera guerra mundial era
idéntico en Estados Unidos. Fridenson (1972), p. 23.

16. En el caso de otras firmas francesas, como por ejemplo, Panhard y Levassor, los conce-
sionarios compraban los chasis con descuentos que oscilaban entre el 12 y el 20% sobre el precio
de catalogo. Flageolet (1972), p. 39.

17. Desde los primeros afios del siglo XX otras firmas francesas también optaron por la ven-
ta de licencias de fabricacion como, por ejemplo, Darracq en 1906, De Dion-Bouton o Lorraine-
Dietrich. Sobre las primeras décadas de Renault véanse Fridenson (1974, 1998) y Hatry (1990).
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nes de Renault a los destinos tradicionales como Gran Bretaiia, [talia y Alemania,
e incremento, en cambio, las ventas orientadas a otros destinos. De este modo,
ademas de la SAEAR, nacieron, en 1908, la Ungarische Renault Automobil Han-
delsgesallschaft en Budapest, y sendas agencias en Japon y China. Por tltimo, en
1914, se cred en San Petersburgo no una sucursal, sino la primera factoria Renault
en el exterior, la Société Roussky Renault, centrada en la fabricacion de camiones,
motores de aviacion y carteres!'s.

En el caso espariol, la diversificacion de mercados seguida por Renault fue
posible gracias a una red de concesionarios y de agentes que representaron y
aseguraron el servicio de la marca’. El fabricante y el vendedor quedaban ligados
por contratos cuyo elemento esencial era la exclusividad comercial: el fabricante
conferia al concesionario seleccionado un derecho de venta exclusivo de sus ve-
hiculos nuevos sobre un territorio estrictamente delimitado®. Esta exclusividad
territorial se definia de tal forma que el concesionario no podia esperar ninguna
competencia por parte de otro vendedor de la misma marca. Dado que la exclusi-
vidad territorial es un privilegio para el concesionario, éste aceptaba a cambio
algunas contrapartidas. Sin duda, la mas importante consistia en consagrar toda
su actividad a la marca elegida, pero, ademas, los concesionarios solian compro-
meterse en firme a la venta de un nimero de vehiculos prefijado. También debian
respetar el precio de venta que establecia el fabricante, no pudiendo realizar mo-
dificaciones técnicas o de equipamiento en los vehiculos sin permiso de este tlti-
mo?'. La venta de vehiculos, nuevos o de ocasion, no era la unica actividad de los
concesionarios, encargandose también de organizar el servicio postventa®. Esta
actividad permitia mantener el contacto con el cliente una vez que el vehiculo

18. La red comercial de Renault continuaria creciendo, especialmente a partir de la primera
guerra mundial. Los puntos de venta (sin contar las filiales) crecieron de 31 en 1914 a 60 y 120 en
1921 y 1929, respectivamente. Nuevas filiales aparecieron, como fueron en 1924 la Société algé-
rienne des automodviles Renault, la Agence Belge des Usines Renault y la Agence marocaine, en
1926 la Renault Automobil A.G en Viena, en 1927 una filial en Holanda y en 1928 la Société Anon-
yme pour la vente des automdviles Renault Suissse. La caracteristica mas sobresaliente de la expan-
sion internacional de Renault en la etapa posterior a la Primera Guerra Mundial fue la implantacion
de dos empresas de montaje, una en Haren (Bélgica) en 1926 y la otra en Acton (Inglaterra) en 1927.
Renault Magazine (1970); Fridenson (1972), pp. 143-145.

19. Aunque Renault poseia una red de agentes muy solida, mas que ninguno de sus competi-
dores franceses y ademas ofrecia una gama mayor de productos, no destacaba, a diferencia de André
Citroén, por su actividad comercial y publicitaria, ya que desde los inicios Louis Renault copid las
iniciativas comerciales de su rival. Bardou (1977), p. 143; Picard (1976), p. 53.

20. La exclusividad comercial era comtn para Ford (después de 1911 en USA), Morris, Aus-
tin, Renault, Peugeot y sobre todo para Citroen. Jullien (2003), p. 421. En cambio, otras marcas,
como Panhard y Levassor permitian que algunos de sus agentes concesionarios vendieran automo-
viles de las marcas Renault, de Dion-Bouton o Lorraine-Dietrich. Flageolet (1972), p. 39.

21. Algunas agencias de venta, en cambio, podian hacer modificaciones a los vehiculos en
funcion de los gustos locales; era el caso de las agencias de venta de Ford en Inglaterra que pudie-
ron disfrutar de esta libertad hasta que se impuso la exclusividad de la marca, lo que ocurrié a
partir de 1919. Tolliday (2003), p. 11.

22. Esta actividad era comtn entre los agentes de otras marcas, tanto en Europa como en
Estados Unidos. Flageolet (1972), p. 39; Olney (1989), p. 384.
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hubiese sido vendido y, de este modo, existian posibilidades de conservar su fide-
lidad a la marca, como veremos a continuacion.

La Sociedad Anénima Espafiola de Automoviles Renault (SAEAR):
constitucion y funcionamiento

Constituida como sociedad andénima el 5 de enero de 1909, la SAEAR fue una
empresa dedicada a la venta de automoviles, la fabricacion de carrocerias para los
chasis, reparacion y montaje de los mismos, garaje, venta de accesorios diversos y
de piezas destinadas a las reparaciones, creacion de empresas de transportes y, en
general, cuantas operaciones comerciales, industriales o financieras se relacionan
con el objeto expresado. El salon de exposicion se situd en la calle del Arenal n°® 23
de Madrid y los talleres de reparacion y el garaje en la Avenida de la plaza de toros
n°® 9%. Su capital quedo fijado en 500.000 pesetas y dividido en 1.000 acciones de
500 pesetas cada una, que fueron suscritas por Alberto Seret (ciudadano francés),
Sebastian Maltrana Novales y Mariano Belmds Estrada, a los que se unirian el ma-
trimonio Renault, Georges Berteaux, Paul Hugé, Emile Duc (amigo de Louis Ren-
ault), Charles Richardiére (amigo y encargado de todos los asuntos personales de
Louis Renault), H. Deutsch de la Meurthe y Georges de Wilde*. A la muerte de
Richardiére en 1911, sus tareas fueron asumidas por los sefiores Hugé y Duc, accio-
nistas desde 1912, y responsables del servicio comercial de la Société des Automo-
biles Louis Renault. Hugé, ademas de ser el director de los servicios administrativos,
financieros y comerciales, estaba especializado en la aviacion, las filiales extranjeras
y los taxis; Duc fue director de ventas y primer secretario personal de Louis Renault,
y se convertiria en administrador de la empresa Renault en 1941%,

23. Acta de constitucion de la SAEAR, Fondo Renault Espaiia, Archivo Renault, Billancourt.

24. Con el tiempo, este capital se iria ampliando: 1,25 millones en 1920 dividido en 2.500
acciones de 500 pesetas cada una (entres los accionistas figuraban Louis Labourdette, Augusto
Labourdette, Alvaro de Loma, Rafael Zozaya, Louis Renault, Sefiora Renault, Georges de Wilde,
Ricardo de Damborenea, Mauricio Langlois de Neuville, Paul Hugé, Georges Berteaux, Emilio Duc
y sucesores de Deutsch); 1,5 millones en 1929; y 6 millones en 1933, cuando Renault tomd las
11.400 acciones nuevas por valor de 500 pesetas cada una, dejando las 3.000 antiguas (a nombre de
Langlois de Neuville, Quifiones de Ledn, Sefiora de Wilde, Duc, Deutsche de la Meurthe; Luis de
Urquijo, Rafael Zozaya, Sr. Hugé; Jean Guillelmon; Enrique Pujo; los administradores espaiioles y
Alfonso XIII) reducidas a un valor de s6lo 100 pesetas para enjugar los malos resultados obtenidos,
carta del 7 de mayo de 1934 de Jean Guillemon a Paul Hugé sobre la situacion de SAEAR, Caja 91
AQ 152, Archivo Renault, Billancourt. El rey Alfonso XIII seria accionista desde 1926 hasta 1935.
Segiin Gortézar, las razones de la inversion del rey en la industria automovilisticas (fue accionista
también de las empresas Ford e Hispano Suiza) residen en su rentabilidad, seguridad y efectos
modernizadores. Fue José Quifiones de Ledn, albacea de Alfonso XIII, embajador de Espaiia en
Paris y uno de los hombres de confianza del rey, quien aconsejo la compra de acciones en la empre-
sa Renault. Gortazar (1986), pp. 108, 200.

25. Paul Hugé fue el responsable de los servicios comerciales de Renault en la sociedad matriz
desde 1902 y permanecio6 en la Renault francesa hasta 1939. Hugé también seria el presidente del
consejo de administracion de la sociedad que Renault abrio en Rusia, la Société Roussky Renault.
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La sociedad estaba administrada y representada por un Consejo de Administra-
cidn, entre cuyas facultades figuraban las de nombrar a los agentes y empleados de la
sociedad, fijar sus sueldos, ajustar y determinar los gastos generales de administracion
y atender al empleo de los fondos disponibles y de reservas. El primer Consejo de
Administracion estuvo formado por Fernand Renault como presidente y Georges
Berteaux, Luis de Santa Maria y Georges de Wilde como administradores. El primer
director de la sociedad espafiola fue uno de los accionistas, Seret, al que sucedio un
ciudadano britanico afincado en Madrid, el accionista Georges de Wilde, hasta que,
en 1913, Alvaro de Loma Pastor asumio el cargo, permaneciendo en €l hasta 1934,
cuando fue sustituido por P. Blaizot?®. Por encima de ellos se situd, desde 1913, un
administrador delegado. Este cargo lo desempefiaron Georges de Wilde hasta 1923,
el subdito francés Jean Guillelmon durante los afios 1923-1926 y el subdito espaifiol
Rafael Zozaya desde la ultima fecha hasta 1933, afio en el cual Jean Guillelmon vol-
vid a ocupar el cargo, pasando Zozaya a ser subdirector de la filial espafiola®’.

La actividad de la sociedad discurrié por los cauces propios de la época, de
modo que se vendia el motor y el chasis y, por separado, una carroceria a gusto
del cliente, bien hecha en Espaiia (por las casas Hijos de Labourdette, Abadal y
Cia, Kellner, etc), bien importada de Francia. A la sede madrilefia se sumaron
sucursales en distintas poblaciones espafiolas (Barcelona, Irun, Vigo, Granada,
Cérdoba, San Sebastian y Sevilla), cuyo nimero era variable porque la apertura
de nuevas y el cierre de antiguas eran constantes; ademads, hubo agentes y repre-
sentantes repartidos por numerosas provincias (por ejemplo, en 1911 en Avila,
Jerez de la Frontera, Santander, Palencia, Valencia, Gijon, Salamanca o Zaragoza)®®.

Unas cuantas clausulas, que apenas ocupaban dos paginas, reflejaron la rela-
cion entre la Renault y la SAEAR?. Las condiciones de venta de la SAEAR es-
tipulaban que los precios dados al comprador de vehiculos se entendian netos, es
decir, sin embalaje y a entregar en Irtn. Si se trataba de chasis, estos precios no
incluian el montaje ni el reglaje de los instrumentos de alumbrado®®. Ademas, los

Asimismo, el sefior Duc seria uno de los mayores accionistas de la empresa junto con el sefior Fuchs,
ambos colaboradores de Louis Renault. Fridenson (1972), pp. 49, 67.

26. Pierre Blaizot, antes de ser director, fue el encargado de las ventas en Madrid, siguiendo
ordenes de Guillelmon.

27. Jean Guillelmon, director comercial de la SAUR e hijo de Samuel Guillelmon (colabora-
dor de Louis Renault desde 1917 y hombre fuerte de la empresa junto con Emilio Duc, Paul Hugé
y Frangois Lehideux), fue uno de los administradores y accionistas de la SAUR y director encarga-
do de las fabricaciones, Fridenson (1972), p. 128.

28. Maison (1996). Hacia 1914 circulaban en este pais mas de 1.200 coches Renault, mientras
que en EE.UU. esta cifra era de 2.000, cifras que reflejan claramente la importancia del mercado
espafiol en la exportacion francesa. Fridenson (1972).

29. La sencillez de los contratos entre las casas constructoras y los agentes fue algo comtn
también en Estados Unidos hasta los afios 20 del siglo XX. Marx (1985), p. 469.

30. Ladiferencia de precios entre el chasis en Madrid con neumaticos y el coche completo en
Madrid con carroceria tipo torpedo era la siguiente: 9.800 francos y 12.000 francos respectivamen-
te para un automovil tipo 12CV o 8.000 y 10.000 francos si se trataba de un tipo 11 CV, véase Es-
paila Automovil y Aeronautica (1914).
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precios que se ofrecian en el momento del pedido se consideraban solamente es-
timativos, dada la inseguridad existente respecto a los precios y fluctuaciones de
la materia prima y de la mano de obra, como veremos mas adelante. En caso de des-
viacion al alza del precio, si aquélla excedia en un 20% el precio indicado, el
cliente tenia derecho a rescindir su contrato dentro de los ocho dias siguientes a
la fecha en que hubiera recibido el aviso. En caso de rescision, la suma que el
cliente tuviese entregada a cuenta le seria restituida sin intereses.

En razén de las dificultades de la produccion y de los retardos en los envios
desde la Renault en Paris, la fecha de entrega se fijaba también sdlo a titulo indi-
cativo, reservandose la SAEAR el derecho de aplazarla hasta tres meses. Trans-
currido ese tiempo, el cliente que no hubiera sido servido podia hacer una recla-
macion de entrega y, pasados quince dias, rescindir el contrato. La rescision s6lo
obligaba a SAEAR a restituir al comprador la suma que hubiera entregado a cuen-
ta, sin derecho a intereses ni indemnizaciones de ningun género. Ademas, dentro
de los cuatro dias siguientes a la recepcion del aviso de hallarse el coche a dispo-
sicion del cliente, éste debia hacerse cargo del mismo. Pasado este plazo, se le
cargaban cinco pesetas diarias por gastos de garaje. Si ya no le interesaba, cabia
la posibilidad de ceder el coche en favor de otro comprador. El pago de un tercio
del importe en el momento de realizar un pedido, a entregar en efectivo metalico
o cheque a la vista sobre Madrid, era requisito imprescindible para cerrar el trato.
El resto del importe se pagaba en el momento de la entrega del vehiculo. Esta
férmula de pago era comun también entre otras firmas francesas, como ocurria
con la casa Panhard y Levassor, o casas norteamericanas, como se ha visto con
anterioridad.

Hasta aqui todo eran ventajas de orden financiero para la SAEAR. En cambio,
la comercializadora también asumia importantes riesgos. Por ejemplo, y asi puede
leerse en los catalogos de piezas de recambio, los articulos eran garantizados por
un periodo de seis meses, contados desde la fecha de la factura. La garantia, sin
embargo, se reducia a reparar o cambiar en caso de defecto del material o vicio
de construccion, por su cuenta y en sus talleres, la pieza que se reconociera de-
fectuosa, sin ninguna indemnizacién ni responsabilidad por los gastos que esta
situacion hubiera podido ocasionar. La garantia no se extendia a los componentes
del chasis que llevaran la marca del proveedor, ni a la carroceria ni a los acceso-
rios, ni en el caso en que las piezas montadas por el constructor hubieran sido
reemplazadas por otras de diferente origen?!.

31. Enaquella época lo habitual era la falta de garantia, con lo que se beneficiaba al construc-
tor y los distribuidores pero no al duefio del automovil. Phelps (1965), p. 32.
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La fase expansiva: 1908-1929 *

La principal actividad de la sociedad fue la venta de chasis y carrocerias, que
resultd lucrativa y de notable importancia, dejando un margen de beneficios que
oscilaba entre el 6 y el 12% segun los modelos*. Cuanta mayor potencia y tama-
flo tuviera el automovil mayor era el margen de beneficios. Dado que el automo-
vil estaba reservado a las clases privilegiadas de Europa, debido a su alto precio
de venta y sobre todo a su coste de mantenimiento, lo mas habitual durante este
periodo era la venta de automdviles de gran potencia®. Asi, durante el primer
ejercicio de funcionamiento el establecimiento de Madrid vendié un total de 40
chasis, de los cuales 27 tenian potencias comprendidas entre los 14 y los 45CV, y
durante el segundo ejercicio 48 chasis, de los cuales 32 oscilaban entre los 16 y
los 45CV*. Aunque resultaba una actividad muy lucrativa hubo afios en que los
resultados que dejaba la venta de chasis y carrocerias no fueron los esperados,
como ocurrié en 1911, 1912 y 1925. La explicacion reside no en un menor nime-
ro de unidades vendidas, sino en unas mayores ventas a través de agentes, en lugar
de ventas directas a particulares, no evitandose el pago de comisiones a los agen-
tes (cuadro 1). En otras ocasiones, si la SAEAR no obtuvo unos mejores resulta-
dos con su actividad principal se explica por las dificultades, dados los retrasos
procedentes de Francia, para disponer de un nimero suficiente de vehiculos que
fueran entregados en las fechas convenidas. Esto fue particularmente acusado
durante los ultimos afios de la Primera Guerra Mundial, cuando la empresa tuvo
que acudir a la compra-venta de coches de ocasion para mantener el nivel de ac-
tividad ante los escasos envios de turismos desde la casa Renault. Durante el
conflicto mundial la sociedad matriz se reconvirtio para pasar de la produccion de
automoviles, que quedd en un segundo plano, a la de material de guerra®. Buen

32. Epigrafe basado principalmente en las memorias de la empresa, Fondo Renault Espagne,
Archivo Renault, Billancourt.

33. El margen de beneficios de la S.A.U.R. en el afio 1925 para la fabricacion de turismos,
vehiculos industriales, aviacion, carros de combate y piezas de recambio era 8,75%, 7%, 34,5%,
20% y 12,2% respectivamente. Fridenson (1972), p. 187.

34. El automdvil en Espafia no seria un bien de consumo masivo hasta la etapa del desarro-
Ilismo. En 1930 solamente circulaban en Espafia unos 230.000 vehiculos, lo que representaba unos
10 vehiculos por cada 1.000 habitantes, frente a los 223 de USA, 142 de Canada, 58 de Inglaterra,
54 de Francia 6 29 de Alemania. Ademas, en Espafia se pagaban altos impuestos tanto por la pose-
sion de un automovil como por la gasolina. Estapé (1997), pp. 69, 76, 86.

35. De estos 32 chasis de gran potencia que fueron vendidos durante el segundo ejercicio, la
mayoria a duques, marqueses y condes, 3 eran de 35 CV, 1 de 25CV, 5 de 20CV, 13 de 14CV, 7 de
12CV y 4 de 10CV. Las carrocerias eran de las marcas Labourdette, Kellner, Trigo Hermanos, Za-
carias Lopez y Lamarca Hermanos, véase Espafia Automovil, 1911, pp. 85, 270.

36. El5 de agosto de 1914, de un total de 4.900 trabajadores en la empresa Renault tan sélo
quedaron 200 obreros no movilizados, que se dedicaron en un principio a la produccién de motores
y automoviles. Louis Renault también fue movilizado en agosto de 1914, siendo a los pocos dias
llamado por el ministro de guerra quien le encargaria la produccion de obuses para la guerra. Des-
pués de 1915 fabricé también motores de aviones y armas, convirtiéndose a partir de enero de 1917
en el primer constructor de motores junto con la Hispano Suiza. En el mismo afio, Louis Renault
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ejemplo de ello fue que la produccion de automoéviles no superd ningun afio las
1.800 unidades, mientras que la de camiones oscil6 entre los 1.600 y los 3.500
anuales, y la de motores para aviacion alcanzo la cifra récord de 5.050 unidades
en el afo 1918. Otra manifestacion de este cambio fue que si bien la venta de
turismos no representé mas que un 8% de las ventas totales de Renault en 1916,
la de obuses y motores de aviones alcanzo el 68%?°’.

Un hecho que a menudo limito los resultados derivados de la venta de chasis
y carrocerias era el deficiente estado en que llegaban a Madrid. Era preciso gastar
mucho dinero en la puesta a punto de los vehiculos, tanto en mecanica como en
carroceria. Ademas, el aumento de la competencia que se dio tras la primera gue-
rra mundial agudizé los gastos de presentacion. Cada dia era preciso cuidar mas
la presentacion de los automdviles, que debian aparecer impecables y arropados
por una costosa publicidad (los gastos de publicidad que solo suponian el 4,17%
de los gastos generales en 1917 ascendieron al 10,33% en 1922 y al 14,30% en
1929). Sin embargo, los problemas de calidad de los vehiculos Renault parecian
acuciantes, como se deduce de una carta que envio6 el director de SAEAR, Alvaro
de Loma, a Paul Hugé, directivo de Billancourt, en 1924:

Hemos tenido algunos vehiculos mal entregados que no han dado los resultados
que los clientes esperaban. La totalidad de los [modelos de] 18 caballos que hemos
vendido nos han supuesto numerosas reclamaciones. Mientras los 6 y 10 caballos han
sido muy bien acogidos en 1923, este aiio hemos recibido muchas quejas. Ha habido
una gran proporcion de chasis cuyo montaje dejaba mucho que desear. Otros coches
debian reemplazar su radiador cada veinte kilometros. Por otra parte, el aspecto de
nuestros coches no estd suficientemente cuidado para el gusto del pais. Nosotros no
disfrutamos de ningun privilegio. Estamos sometidos a los mismos derechos que los
vehiculos americanos, italianos o alemanes, aunque somos una marca de primera
categoria, no tenemos la supremacia que tenéis en Francia. Hay que considerar
también que Espaia es un pequeiio pais en cuanto a la poblacion. El menor defecto
de un coche es inmediatamente propagado, y si un cliente de Vigo o Bilbao tiene
problemas con su coche, no pasan quince dias sin que esto sea conocido en Madrid,
Barcelona y Sevilla. No podemos evitar el mal efecto que nos produce y los comen-
tarios que la competencia se encarga de difundir. Los americanos son unos competi-
dores muy temidos por nosotros. Presentan coches irreprochables a precios muy
ventajosos. Sus coches son mds baratos, mejores y con un funcionamiento muy satis-
Jfactorio®.

empezaria a fabricar maquinas herramientas, ante la imposibilidad de importarlas de EE.UU., asi
como tanques, Picard (1976).

37. El Estado llegd a representar mas del 80% de las ventas totales de Renault durante los
afios de la guerra, Fridenson (1972), pp. 107-108, 111.

38. Carta de A. de Loma a P. Hugé, de 2 de octubre de 1924, en Caja 91 AQ152, Archivo
Renault, Billancourt.
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Otras actividades, como la venta de camiones y tractores complementaron los
resultados que la SAEAR obtenia a partir de la venta de chasis y carrocerias.
Dicha actividad comenzo en el afio 1920, resultado del excedente de produccion
de camiones de la Renault francesa. La escasa fabricacion de turismos de la so-
ciedad matriz y los elevados stocks de camiones tuvieron su reflejo en los afios
posteriores al conflicto en unos mayores envios de camiones a bajos precios. En
algunos afios, los créditos incobrables producidos por el material vendido a plazos
a empresas poco solventes provocaron que la SAEAR registrara pérdidas con la
venta de camiones y tractores. En cuanto a los coches de alquiler, destinados ba-
sicamente al servicio publico, hay que afirmar que esta actividad no fue muy lu-
crativa. La razdn basica fueron los altos gastos de las reparaciones que habia que
realizar para su buena conservacion.

Dado el creciente numero de vehiculos Renault de todas clases que circulaban
en Espafia, la venta de piezas de recambio también cobrd gran importancia®.
Normalmente, las piezas venian de la fibrica Renault y se vendian al precio de
catalogo con un margen del 15% (que, al final, se redujo al 8%), debiendo sumar-
se otras cantidades en concepto de transporte y aduana®. En coyunturas en las que
resultaba dificil importar, los talleres de la SAEAR fabricaron algunas piezas,
como ocurrio durante los afios de la Primera Guerra Mundial, o bien las subcon-
trataron con otras empresas. En algunas ocasiones, la compra de piezas de recam-
bio se realiz6 en condiciones poco favorables, dadas las fluctuaciones del tipo de
cambio y la necesidad de satisfacer las demandas de la clientela, mermando asi
los resultados que esta actividad arrojaba.

Las reparaciones eran otra de las ocupaciones de la filial, y unas de las mas
trascendentales por cuanto contribuyeron al desarrollo de la industria auxiliar del
automovil en Espafia. El incremento de los negocios del taller de reparaciones y
garaje de la SAEAR llevo a la sociedad a ampliar entre 1917 y 1922 los edificios
destinados a las reparaciones y a comprar nueva maquinaria (tornos, fresadoras,
cepilladoras, rectificadoras, maquinas de aserrar, taladradoras, etc.), colocando a
la empresa a la cabeza de sus similares en Espafia (Grafico 1). El aumento de la
inversioén de nueva maquinaria fue efecto de la Primera Guerra Mundial. Como
apenas podian importarse vehiculos nuevos procedentes de la sociedad matriz,
como hemos visto antes, la vida de un vehiculo se alargd. Ante la imposibilidad
de cambiar el vehiculo averiado por uno nuevo, las reparaciones aumentaron
considerablemente y, en consecuencia, la inversion en maquinaria. El gran desa-

39. Para una informacién mas detallada sobre la venta de piezas de recambio, véase Ganda-
rillas (2003), pp. 229-233.

40. El arancel de 1922 estableci6 una tarifa general ad valorem del 15% para la importacion
de vehiculos y sus componentes, que ascendia al 18% si el valor del turismo estaba comprendido
entre las 10.001 y las 20.000 pesetas, al 20%, si estaba entre las 20.001 y las 40.000 pesetas, y al
25%, para vehiculos todavia més caros
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GRAFICO 1

VALOR NETO DE LA MAQUINARIA DE LA SAEAR, 1910-1929
(PESETAS CORRIENTES)
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Fuente: Cuadro 1 del Apéndice, Balances de la SAEAR, Fondo Renault Espagne, Archivo Renault, Billan-
court. Debido a la falta de datos se han suprimido los afios 1925, 1926 y 1927.

rrollo que adquirid el garaje de la sociedad se vio reflejado a su vez en un impor-
tante aumento de las ventas de accesorios. Pero la evolucion posterior no fue tan
satisfactoria como se preveia. A la competencia tradicional del gran nimero de
pequertios talleres establecidos en la capital, se sumd en 1921 la dificultad para el
suministro de acero y, en aflos posteriores, el hecho de que los clientes, ante el ele-
vado coste de la mano de obra, prefirieran adquirir un vehiculo nuevo antes que
reparar el viejo cuando sufria una grave averia*!.

Otro hecho importante que debe tenerse en cuenta y que también influyo en
la buena trayectoria de la filial de venta hasta finales de los afios veinte fue la
politica espafiola de importaciones*. Los fabricantes nacionales de la época se
quejaban amargamente de una politica muy abierta a las importaciones en com-
paracion con la seguida en otros paises, como era el caso de Italia, Reino Unido,
Francia o Alemania. Es significativo el hecho de que si bien hasta la primera
guerra mundial la importacidén de automdviles cubrid el 50% de las ventas totales,
entre 1919 y 1936 se importaron casi el 80% de los vehiculos que se vendieron

41. Memoria del ejercicio social nimero 17 (1924-1925), Fondo Renault Espagne, Archivo
Renault, Billancourt.

42.  Asi, por ejemplo, entre 1925 y 1929 se importaron casi 78.000 turismos. Los turismos im-
portados procedentes de Francia supusieron un 30% de las importaciones espafiolas de turismos entre
1910 y 1935 y un 67% hasta la Primera Guerra Mundial. En 1910 se importaron 318 turismos proce-
dentes de Francia, cifra que ascendid a 1.673 en 1920, a 6.561 en 1926 y a 4.864 en 1929, véase
Hernandez Marco (2002), cuadro 1, pagina 159.
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en Espafia, fundamentalmente procedentes de Estados Unidos y Francia. La poli-
tica de la SAEAR encontro facilidades en los bajos aranceles a la importacion que
se aplicaban en Espafia®’. La firma de diversos acuerdos comerciales con los prin-
cipales paises exportadores de automoviles a Espafia, esto es, Francia, Reino
Unido y Estados Unidos entre 1922 y 1924, implico que la proteccion del Arancel
Argiielles del afio 1921 se mantuviera o rebajara a pesar de la aprobacién del
arancel Camb6 de 1922%. Hasta el Decreto de 9 de abril de 1927 que impuso
Primo de Rivera con el objetivo de nacionalizar la produccion automovilistica no
empezo la proteccion estatal a esta industria.

En definitiva, en sus dos primeros decenios de existencia, la SAEAR pasé por
algunos momentos dificiles, pero su trayectoria general puede considerarse satis-
factoria, si exceptuamos el paréntesis que supuso la Primera Guerra Mundial®. La
crisis asociada al conflicto se resolvio con la ampliacion de capital que aprobo la
Junta General Extraordinaria de Accionistas celebrada el 4 de agosto de 1920. El
objetivo principal de la ampliacion (hasta 1,25 millones de pesetas) fue la adqui-
sicién de locales para construir nuevos garajes.*® A partir de este momento, se
reanudaria la expansion de la preguerra, extendiéndose hasta 1929, aunque al
precio de una politica financiera arriesgada, como se vera mas adelante. A la re-
cuperacion ayudo6 ademas la firma del tratado de comercio con Francia en 1922,
con la consiguiente rebaja de la segunda tarifa del arancel Cambo, que permitio
aumentar las importaciones de 30 vehiculos anuales en 1922 a casi 500 en 1923.

La ampliacion de capital consolidd la expansion comercial de la SAEAR,
cuyo director quiso tener agentes en el mayor nimero posible de ciudades. Tam-
bién, a partir de 1923, se invirtié en la modernizacion de las instalaciones madri-
lefnas para competir con los lujosos escaparates de otros fabricantes y distribuido-
res, y se inicid la actividad de coches de alquiler destinados al servicio publico.
En dicho afio se vendieron 9 taxis a crédito. Sin embargo, segin opinaba el sefior
Guillelmon tras su visita a Espafia en 1923, las ventas de taxis podian ser supe-
riores si el sefior de Loma se conformara con unos beneficios menores.

43. Comision oficial del Motor y del Automovil, Tomo I (1926); Estapé (1997), pp. 69-73.

44. Estapé (2000), p.25. Las grandes importaciones automovilisticas de los afios veinte se
repartieron fundamentalmente entre los Estados Unidos (51%), Francia (34%) e Italia (9%), Her-
nandez Marco (2002), pp. 157, 166-167.

45. Las compailiias distribuidoras americanas no tuvieron en general problemas en su funciona-
miento en las dos primeras décadas del siglo XX debido al crecimiento espectacular de la demanda de
automoviles. La mayor incertidumbre existente a partir de 1925 cambid esta situacion. A esto se unie-
ron unos mayores stocks, que los distribuidores debian tener por érdenes de las casas constructoras
(pues éstas habian aumentado su capacidad de produccion), una mayor complejidad tecnoldgica que
les obligd a tener mayores conocimientos, renovacion anual de los modelos, necesidad de realizar
estudios de mercado para conocer los gustos de los consumidores, mayores necesidades financieras y
mayor comunicacion entre distribuidores y constructores. En definitiva, aumentaron los costes, la
complejidad, asi como la diversificacion de los servicios que ofrecian los distribuidores con un peso
cada vez mayor de las reparaciones asi como de las garantias al cliente. Marx (1985), pp. 469-473.

46. Memoria de la SAEAR, 1920, Fondo Renault Espagne, Archivo Renault, Billancourt. El
pago del terreno fue liquidado en el ejercicio 1922-23.
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GRAFICO 2

VENTAS DE VEHICULOS DE LA SAEAR, MATRICULACIONES
E IMPORTACION DE TURISMOS EN ESPANA, 1924-1935
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Notas y Fuente: Los datos se ofrecen en escala logaritmica. Los datos sobre matriculaciones proceden de
Gomez Mendoza (p.555); las cifras de vehiculos importados proceden de Hernandez Marco (2002), p. 159; Las
ventas de SAEAR proceden del Cuadro 2 del apéndice, Memorias de la SAEAR, Fondo Renault Espagne, Ar-
chivo Renault, Billancourt.

El desarrollo de los negocios sociales iba, poco a poco, incrementandose, y la
organizacioén en provincias mejoraba dia a dia, pero también es cierto que los
gastos generales resultaban cada vez mayores. Esta elevacion respondia tanto al
aumento de las actividades de la sociedad (con incidencia en los gastos de perso-
nal que suponian mas de 1/3 de los gastos generales de la sociedad), como a las
condiciones muy competitivas del mercado (que exigian, por ejemplo, costosos
viajes de propaganda)*’. La consecuencia de unos gastos cada dia mas elevados
era la obtencion de unos beneficios mas bajos. Aunque las ventas crecieron con-
tinuadamente desde 1924 hasta el aflo 1929 (grafico 2), no ocurrié lo mismo con
los beneficios*. El aumento de las ventas hizo que el stock de chasis y carrocerias

47. Si GM fue la primera empresa en preocuparse por hacer estudios de mercado en los afios
veinte para aumentar sus ventas, en Francia esta practica no se aplico hasta la década de 1930 y la
pionera fue Citroén, dada la alta demanda de vehiculos de gran potencia por parte de las clases mas
acomodadas. Renault no los haria hasta el afio 1946, véase Loubet (1995), pp. 297, 308.

48. Blaizot, se quejaba en una carta escrita el 19 de abril de 1933, de que las ventas de la
SAEAR podian multiplicarse por 3 e incluso por 4 si la organizacion y la politica de venta de los
vehiculos de ocasion fuera mejor. Esto explica por qué Citroén vendid entre los afios 1925 y 1929,
que fue un periodo de auge, muchos mas vehiculos de media al afio que Renault, Fondo Renault
Espagne, Archivo Renault, Billancourt.
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empezara a disminuir; de 96 vehiculos inventariados se habian vendido ya mas
del 80% en 1924. La necesidad de mantener el stock por la irregularidad de los
envios por parte de la fabrica Renault hizo que aumentara a 124 vehiculos a par-
tir de 1925. También el stock de camiones y tractores se reducia debido a la en-
trega de camionetas destinadas al Ayuntamiento de Madrid, pero volvia a incre-
mentarse en 1925 pasando de 13 a 39 vehiculos, y con ello las necesidades de
capital circulante.

La cuestion de los stocks siempre planted problemas a la SAEAR®. La irre-
gularidad de las entregas de Renault se sumaba a las exigencias de los agentes ya
que tenian ordenes de la casa francesa de servir con rapidez a los clientes. Estos
dos motivos explican por qué los stocks habituales de chasis y carrocerias de la
SAEAR eran tan elevados. Estos productos no siempre se almacenaban en las
instalaciones de la sociedad, sino que en ocasiones se depositaban en locales de
carroceros (como la casa Labourdette, de Madrid, Trigo Hermanos, de Madrid, o
la casa Abadal, de Barcelona), en diferentes casas comerciales francesas (Passerat,
Marville, Kellner, Pichard, etc.) o en la propia fabrica de Billancourt. Al stock de
vehiculos, se fue uniendo el stock de accesorios, piezas de recambio, y materiales
y piezas para reparaciones (cuadro 2). El stock de accesorios empezo también a
ser importante en la época posterior a la Primera Guerra Mundial, en prevision de
las anormalidades del mercado y de las constantes fluctuaciones en los precios de
aquellos. Justo antes de estallar la guerra civil espaifiola, el stock de vehiculos y
de piezas de recambio llegd a representar el 50% del capital social de la SAEAR,
entre los que figuraban, entre otros, 187 turismos, 56 vehiculos industriales o 18
tractores.

Los stocks aumentaban las necesidades de capital circulante, pero parecian
convenientes en momentos de grandes fluctuaciones para evitar lo que, por ejem-
plo, ocurrié en 1921: los precios de las piezas de recambio cayeron en la misma
proporcion en que habian aumentado durante la guerra mundial, jun 400%!, y
algo similar ocurrié con los accesorios. La SAEAR no habia recibido todavia
pedidos que habia pagado a los precios antiguos y solicitd su actualizacion.

El ejercicio 21, finalizado en junio de 1929, fue el afio cumbre en cuanto se
refiere a cifra de negocio y vehiculos vendidos, pero los beneficios obtenidos
fueron muy inferiores a los de ejercicios precedentes (graficos 2 y 3)*°. Las causas
de este descenso fueron: la depreciacion constante de la peseta, que obligé en

49. Segtn Olney (1989), p. 378, las compaiiias financieras en Estados Unidos nacieron para
resolver el problema que tenian los distribuidores de automdviles para financiar el stock que las
casas constructores les obligaban a tener en sus almacenes.

49. Segtn Olney (1989), p. 378, las compaiiias financieras en Estados Unidos nacieron para
resolver el problema que tenian los distribuidores de automdviles para financiar el stock que las
casas constructoras les obligaban a tener en sus almacenes.

50. Las filiales de venta mas importantes de Renault en 1929, segun el Crédit Lyonnais y los
activos de la SAUR, eran la sociedad belga y la sociedad espafiola, que poseia talleres, garajes y
oficinas en Madrid. Fridenson (1972), p. 143.
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La implantacion comercial de una multinacional: el caso de Renault en Espafia (1908-1951)

GRAFICO 3

BENEFICIOS DE CADA EJERCICIO DE SAEAR 1909-1934
(PESETAS CORRIENTES)
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Fuente y nota: Cuadro 3 del apéndice, Cuenta de Pérdidas y Ganancias de la SAEAR, Fondo Renault Es-
pagne, Archivo Renault, Billancourt.

ciertas ocasiones a vender por debajo del precio de coste para no alterar las tarifas;
las facilidades economicas que tuvieron que darse a las sucursales para que a su
vez pudieran intensificar las ventas; y una radical transformacion en los métodos
de venta, concediendo una importancia maxima a las operaciones denominadas a
crédito. La consecuencia de la prioridad que se dio a las ventas a crédito obligo
a movilizar todos los recursos de los que se disponia, tanto en la banca como en
las organizaciones afines, para utilizar créditos de suma importancia. Ademas, la
empresa espafiola continu6 con la politica de creaciéon de nuevas sucursales (en
Granada y Vigo), para no perder o para recuperar el puesto que ya habia alcanza-
do la marca Renault en Espafia.

Las ventas a crédito fue uno de los graves problemas que influyeron en la
trayectoria financiera de la filial espafiola de venta de Renault. Se aplicaron con
mucha generosidad hasta el afio 1924, (excepto durante los afios criticos de la
Primera Guerra Mundial), a partir del cual fueron restringidas por 6rdenes de
la Sociedad Renault’'. En tltima instancia, el problema de las ventas a crédito
se traducia en un crecimiento imparable de la deuda de la SAEAR con Renault
(cuadro 4 del apéndice), que devengaba tipos de interés de mercado del 6%
hasta 1928 vy, después, del 8%. En 1920, Paris dio un toque de atencion y la
SAEAR respondi6 con una anulacion de pedidos que fue rechazada puesto que
se trataba de pedidos preparados para la SAEAR. Al final se consiguid que la

51. Epigrafe basado en los documentos contenidos en la caja 91AQ 58 y memorias de la
empresa, fondo Renault Espagne, Archivo Renault, Billancourt.
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deuda disminuyese durante el primer quinquenio (en buena medida, por la acu-
mulacién de stocks existente), pero volvid a aumentar a partir de 1925. Aunque
la casa matriz dio érdenes de restringir las facilidades de pago en el afio 1924,
a partir de 1928 y ante la fuerte competencia, volvid a crecer el nimero de con-
cesiones.

En Francia, desde 1924, la oficina encargada de la venta a crédito de la Ren-
ault fue la DIAC (Diffusion Industrielle de I’Automobile par le Crédit)*2. Naci6
para sustituir a la Renault de Paris y sus agentes en la asuncion de los tramites,
problemas, responsabilidades y riesgos de los créditos que el desarrollo de las
ventas de los productos Renault exigia. Esta sociedad, que trabajaba de manera
totalmente independiente de la SAUR, aseguraba la venta a crédito de todo el
material Renault, con la ayuda de algunos bancos y aseguradoras como el Crédit
Lyonnais o la Nationale>. Antes de la instalacion de la DIAC en Espafia en el afio
1932, eran varios los problemas que dificultaban una buena organizacion de las
ventas a crédito, ya que resultaba especialmente dificil conceder créditos a los
agentes y clientes >*. Por lo que hace referencia a los primeros, la mayor parte no
gozaba de credibilidad, dado que pocos llevaban una verdadera contabilidad. Por
esta razon, las posibilidades de conceder crédito a los agentes fueron muy infe-
riores a las existentes en Francia. En cuanto al crédito a los clientes, existia una
excesiva generosidad en las concesiones, basada en notas sistematicamente favo-
rables sobre la solvencia del comprador. Era preciso, por tanto, afinar en la apre-
ciacion de la solvencia del prestatario™. A pesar de ello, y como veremos mas
adelante, la concesion de créditos tanto a agentes como a clientes continud siendo
una constante de la politica de la SAEAR.

52. GM fue la primera gran compailia automovilistica en establecer el método de la venta a
crédito en el afio 1919 a través de una compailia financiera participada en un 100% por GM, con el
objetivo de financiar la compra de automdviles a sus agentes. Hasta los afios 30, lo habitual en
Estados Unidos fue que la concesion de créditos corriera a cargo de compaiiias financieras, aunque
la mayor parte del crédito era ampliado por compailias nacionales vinculadas a las firmas construc-
toras, Olney (1989), pp. 377-378, 383. En Italia la pionera en la venta a crédito seria la FIAT, y en
Francia fue Citroén en el afio 1922 (en 12 ¢ 18 plazos mensuales) con la creacion de la SADIF
(Société auxiliaire d’aide a I’industrie frangaise), método que copié de los americanos; Peugeot no
lo haria hasta 1928. Fridenson (1972), pp. 151, 173.

53. La DIAC estuvo dirigida, en un primer momento, por Ernest Fuchs que también fue pre-
sidente de la sociedad, e Ivan Pons como administrador delegado, que pas6 mas tarde a ser el direc-
tor general en los afios cuarenta. Fridenson (1972), p. 145.

54. La DIAC naci6 dentro de la SAEAR como un departamento de ventas a crédito y sin
sujecion alguna a la direccion de la SAEAR. Este departamento tuvo su propio personal, contabili-
dad y caja. El motivo de no constituirse una DIAC espafiola o una sucursal de la DIAC en Espaiia
se explica por las estrictas leyes espaflolas pues obligaban a que la mayoria del consejo de adminis-
tracion estuviera formado por espafioles asi como para evitar cargas fiscales.

55.  Si los saldos deudores de clientes en 1909 eran de 11.992 ptas, en el ejercicio 1922-23
superaban las 800.000 ptas y en el de 1929-30 dicha cifra alcanzaba las 975.000 ptas. Balances de
SAEAR. Entre los clientes con mayores saldos acreedores figuraban muchos accionistas como
Georges Berteaux, S.A. des Usines Renault, Enrique Cabrera (jefe del servicio comercial), Paul
Hugé, Juan Guillelmon, Louis Renault, H. Rogelio de Wilde, Enrique Pujé y Vda. de Georges de
Wilde.
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Cabe advertir que la SAUR vendié ademas algunos productos especiales en
Espafia sin contar en ocasiones con la SAEAR. Fue el caso del material de guerra,
negociado directamente con el Gobierno espafiol; otras veces la venta se hacia a
través de la SAEAR. Desde 1921 se hicieron operaciones con el Ministerio de la
Guerra y con la guardia civil de venta de material sanitario, auto-ametralladores,
tractores, vehiculos blindados, tanques (y que continuaron hasta la finalizacion de
la Guerra Civil), a las que se sumaron, desde 1926, los motores de aviacion®’. Dan-
do un paso mas, en junio de 1932, Renault concederia una licencia de fabricacion
al Gobierno espariiol por valor de 200.000 francos para la fabricacion de un tanque®®.
La licencia obedecia principalmente al hecho de que otras marcas también habian
hecho concesiones similares, pero la casa matriz estaba convencida de que se trata-
ba de un acto puramente «platénico», puesto que Espafia no disponia del nivel
tecnologico necesario para llevar a cabo esa fabricacion. Otro ejemplo de la venta
directa desde la Sociedad francesa des Usines Renault fue realizada en 1940 cuando
la compaiiia Brown Boveri le encargo6 40 trolleybus para su venta en Espaiia.

La crisis de los aifios treinta: la fase declinante (1930-1936)

La Gran Depresion de 1929, que afect6é de manera especialmente dura al sector del
automovil, hizo que los ejercicios se liquidaran de modo adverso (véase cuadro 3 del
apéndice). Esta crisis fue en Espafia mas intensa pues la incertidumbre sobre la cotiza-
cion de la peseta y las medidas restrictivas del comercio exterior perjudicaron mucho
al sector del automdvil, muy dependiente de las importaciones. Ademas, la inestable
situacion politica cred verdadera zozobra en las clases media y alta, de modo que se
retrajeron de realizar compras de bienes de consumo duradero como el automovil.

La SAEAR tuvo que cerrar sucursales. Las ventas de coches disminuyeron de
865 en el gjercicio 1929-1930 a 239 y 180 en los ejercicios 1930-31 y 1931-32,

56. Contrato de venta entre la Renault de Paris y el Ministerio de la Guerra en relacién a los
pedidos realizados por éste; correspondencia entre la matriz y la casa espailola respecto al envio de
facturas en relacion a los pedidos hechos por el Ministerio de la Guerra, Cajas 91 AQ 7, 91 AQ 62
(4),91 AQ 152, y 91AQ 183, Archivo Renault, Billancourt.

57. La SAUR establecid en 1921 un acuerdo con la empresa Schneider para la fabricacion de
todo tipo de material blindado; acuerdo que prolongaba la cooperacion que ya durante la primera
guerra mundial habian tenido ambas firmas, Fridenson (1972), p. 147.

58. En dicha licencia se convino lo siguiente: «La S.A. des Usines Renault cede al Gobierno
espaflol que acepta, una licencia de fabricacion siguiendo sus patentes, dibujos y procedimientos y
una licencia de venta para Espaiia del tanque N.C.2. El Gobierno espafiol no podra vender, en ningun
otro pais los tanques que fabrique siguiendo la presente licencia y debera tomar todas las disposi-
ciones utiles para que los que adquieran los materiales fabricados por el no puedan hacerlo. La
duracion es de cinco afios y concluira antes de 1937. Cuando el Gobierno reciba los dibujos pagara
a la Renault 200.000 francos. Por cada tanque fabricado por el Gobierno espafiol habra que pagar
un canon del 15% sobre el precio de venta de los mismos. El Gobierno espafiol esta autorizado a
fabricar los 20 primeros tanques a cambio de un canon reducido del 3%. Cada tanque construido
bajo licencia debera llevar, de manera visible, una placa de licencia con un niumero de orden la in-
dicacion de licencia Renaulty.
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respectivamente (grafico 2). También durante esos afios se redujeron mucho las
importaciones de automoviles procedentes de Francia, aunque remontaron en 1932.
En cambio, y como puede observarse en el cuadro 3, el hecho de que el mercado
espafiol aumentara su demanda de vehiculos de potencia media o pequefia hizo que
las ventas de automoviles americanos asi como sus importaciones cayeran en 1932
(véanse grafico 2 y cuadro 3). A esto se uni6 la escasa capacidad de la SAEAR para
pagar sus deudas a corto plazo, pues tocé techo en 1932, cuando la empresa entro
tedricamente en suspension de pagos (véase grafico 4). El afio mas negativo de la
SAEAR fue 1933 con unas pérdidas que alcanzaron en marzo de dicho afio el millon
de pesetas, superando ampliamente las tres cuartas partes del capital social (1,5
millones). El articulo 42 del titulo sexto de los estatutos afirmaba que los adminis-
tradores debian convocar una Asamblea General de Accionistas cuando se hubieran
perdido las tres cuartas partes del capital, con el fin de plantearse la posible disolu-
cion de la sociedad. Se reuni6 la Asamblea y se llego6 a la conclusidon de que no era
conveniente adoptar esta resolucion, pues significaria la ruina total. Se prefirio am-
pliar el capital de 1,5 a 6 millones de pesetas, de modo que Renault se hiciese con
el 95% del mismo*. La estrategia de futuro pasaria por reducir las expectativas de
beneficio, con tal de no perder la posicion que habia conseguido la marca Renault
en el mercado espafiol, confiando en una recuperacioén a largo plazo®. A continua-
cion analizaremos el impacto de algunos factores en esta grave crisis.

Las trabas institucionales para importar

Existian factores exdgenos, fuera del control de la SAEAR, que perjudicaron
su evolucion durante los afios 30. La puesta en marcha de politicas proteccionistas
en todos los paises durante el periodo de entreguerras, con el levantamiento de
fuertes barreras arancelarias y una disminucién de los contingentes, alejo a Ren-
ault de los mercados exteriores®!. Espafia no fue menos y, a partir de disposiciones
restrictivas como la Ley Wais del 22 de julio de 1930, la actividad de la SAEAR
se redujo a niveles nunca imaginados, debido a la dificultad para importar auto-

59. Entre los accionistas figuraban los siguientes: Marqués de Bolarque (Urquijo)-Almagro;
Alfonso de Borbon (poseedor de 145 acciones por valor de 14.500 pesetas), Deutsch de la Meuhthe,
Emile Duc, Manuel Gancedo, Jean Guillelmon, Paul Huge, Langlois de Neuville, sucesores de
Henri Lefévre-Pontalis (sobrino de Louis Renault, fue administrador de la S.A.U.R. y director de
los servicios comerciales), A. de Loma y Pastor, Marqués de Loriana, José Olivares, Jerénimo Pa-
dilla, Enrique Pujo (un colaborador de la sucursal de Barcelona), J.M. Quinones, Louis Renault,
S.A. des Usines Renault, Marqués de Urquijo, H.R. de Wilde, H. de Wilde y Rafael Zozaya.

60. Sanchez (2004), p. 148. La SAUR, por el contrario, obtuvo pérdidas entre 1928 y 1931 pero
ya en 1932 la produccion de automoviles, un 8% superior a la 1929, volvié a generar beneficios.

61. Antes de la Guerra Civil el reparto entre las distintas casas francesas de los contingentes
fijados por el Gobierno espafiol se hacia en funcién de las exportaciones de cada una de ellas. Cada
casa recibia un porcentaje proporcional a la media de sus exportaciones anteriores, generalmente
calculada sobre los cinco ultimos afios.
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moviles del exterior®?. A esta situacion hay que afiadir la conjuncién de la crisis
internacional con otra de corte nacional, y la fuerte depreciacion de la peseta
hasta el afio 1932, con el consiguiente efecto de una reduccion drastica de las
importaciones de automdviles®’. Pero el hecho de que las medidas afectaran a
todos los importadores por igual y, sin embargo, no todos se vieran perjudicados
del mismo modo (véase el grafico 2), indica que para explicar la situacion de la
SAEAR es mejor acudir a otros factores, la mayoria de ellos enddgenos, como
son los que se exponen a continuacion.

Precios altos y tipo de cambio desfavorable

El hecho de que los precios de los automoviles franceses resultaran elevados
en comparacion con los de los competidores de otros paises, dificultd en algunas
ocasiones la exportacion, aunque los precios en Francia bajaron entre 1929 y
1935. En particular, las economias de escala conseguidas por los fabricantes nor-
teamericanos daban como resultado unos costes muy inferiores. Sin embargo, la
cotizacion a la baja del franco ayudo en ciertas ocasiones a hacer competitivos los
productos franceses. Esto favorecio la venta de automoviles franceses en Espafia
durante afios, pues 1 franco se adquiria con 1,10 pesetas en 1909, con 0,44 en
1920 y con 0,22 en 1926, la época del débil «franco Poincaré», cuando se alcan-
76 un minimo. A partir de ese momento, la situacién se volvid adversa, pues la
peseta se debilitdé constantemente hasta que fue estabilizada en 1932 en torno a
0,48 pesetas por franco (véase la evolucion de los turismos importados de Francia
en el grafico 2). En 1929, la SAEAR llegd a vender por debajo del coste con tal
de no alterar las tarifas, pero la situacion se hizo insostenible en los afios siguien-
tes y la ya de por si pequefia cuota de mercado de la marca Renault se redujo
todavia mas (cuadro 3) .

Una débil estructura financiera

Para financiar su actividad, la SAEAR se apoyo, durante los primeros afios,
en los recursos propios, pero éstos se revelaron pronto insuficientes. El estallido
de la Primera Guerra Mundial vino a truncar esta trayectoria: en 1914, solo la

62. Asi, en 1931 los aranceles espafioles a la importacion de automoviles superaban a los de
paises como Alemania, Austria, Bélgica, Bulgaria, Checoslovaquia, Estonia, Francia, Gran Bretafia,
Noruega, Portugal, Suecia, Suiza y Yugoslavia. Italia, en cambio, tenia aranceles mas elevados, Auto
(1931), niimero 67.

63. La importacion de automdviles desde Francia se redujo de 6.200 unidades en 1925 a 398
en 1931. En 1932 remonto a las 1.190 unidades, y a 3.813 en 1934 para volver a descender a partir
de dicho aflo. En cambio, las importaciones procedentes de Alemania aumentaron de forma continua
en el periodo 1930-1935, Estapé (1997), p. 77.

64. En cambio, la participacién de Renault en la produccion francesa de vehiculos pasé del
20.3% al 35,1% en el periodo 1930-1935, Fridenson (1972), pp. 196, 201.
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CUADRO 3

CUOTA DE MERCADO DE LAS PRINCIPALES MARCAS
AUTOMOVILISTICAS EN ESPANA, 1929-1932 (NUMERO
DE VEHICULOS AUTOMOVILES Y PORCENTAJES)

1928 1929 1930 1931 1932(*%)
Ford 1.049 (6,7) 2.533 (15,8) 2.432(22,3) 767 (21,8) 558 (15,0)
Opel - - - 135 (4,4) 503 (13,5)
Citroén 2.284 (14,5) 2.327 (14,4)  1.153 (10,6) 263 (7,5) 443 (11,9)
Fiat 954 (6,1) 907 (5,6) 1.201 (11,0) 248 (7,0) 354 (9,6)
Austin - - - 77 (2,2) 226 (6,1)
Peugeot - - - 104 (3,0) 212 (5,7)
Chrysler 766 (4,9) 813 (5,1) 743 (6,8) 262 (7,4) 207 (5,6)
Hispano Suiza - - - 135 (3,8) 169 (4,6)
Chevrolet 1.852 (11,8)  1.831 (11,4) 978 (9,0) 294 (8,3) 159 (4,3)
Renault 1.044 (6,6) 877 (5.5) 447 (4,1) 173 (4,9) 180 (3,2)
Otras marcas 7.796 (49,5)  6.777 (42,2) 3.964 (36,3) 1.042 (29,6) 760 (20,5)
Total 15.745 16.065 10.918 3.522 3.713

Nota y Fuente: (*) solo los diez primeros meses. Carta del 29 de marzo de 1933 del encargado comercial
en la embajada de Francia en Espaiia al Ministro de Comercio y de Industria de Francia, Fondo Renault Espag-
ne, Archivo Renault, Billancourt.

mitad del activo total se financié mediante la utilizacion de fondos propios®. Para
completar los recursos se acudié al crédito comercial con los proveedores, al
crédito bancario (con el Banco de Espaia y el Banco Urquijo) y, finalmente, al crédi-
to con la DIAC®. A partir del afio 1919 la empresa dependié de forma creciente
de los fondos ajenos para financiar el activo de la empresa, alcanzando el empleo
de éstos casi el 80% en 1933. Las dificultades para atender los compromisos fi-
nancieros, medidos a través de la ratio de solvencia a corto plazo, se muestra en
el grafico 4, donde podemos observar la capacidad de la SAEAR para afrontar sus
deudas a corto plazo. Hasta 1919, encontramos una ratio de solvencia aceptable,
pero luego las dificultades fueron manifiestas hasta culminar en la suspension de
pagos de 1932 (grafico 4).

65. Balances de la empresa, Fondo Renault Espagne.

66. Entre los proveedores de la SAEAR se encontraban, entre otros, las empresas Acumulador
Tudor, A.E. G. Ibérica de Electricidad, Phillips Ibérica, Rodamientos a bolas S.F.K, La Hispano
Suiza, S.A. Dunlop, Vacuum Oil Company, Sociedad Espafiola de Papeleria, Casa Aguinaco, Viuda
de A. Fernandez, Equipos Bosch, Juan Michelin, IRZ Carburador, Alvaro de Loma, Rafacl Zozaya,
Hijos de M. Mateu.
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GRAFICO 4

RATIO DE SOLVENCIA DE LA SAEAR, 1909-1934
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Fuente y nota: Balances de la SAEAR, Fondo Renault Espagne, Archivo Renault, Billancourt. La ratio esta
calculada como Activo Circulante / Pasivo Circulante. Si es inferior a uno, la empresa se encuentra en suspension
de pagos.

Como hemos sefialado con anterioridad, la SAEAR concedid crédito a sus
agentes con prodigalidad y les permiti6 la existencia de cuantiosos descubiertos
(sumas debidas por suministros ya entregados)®’. Por su parte, los agentes también
se mostraron muy generosos con sus clientes, aunque éstos no ofrecieran las ga-
rantias suficientes. La DIAC fue, a partir de diciembre de 1932, el organismo
encargado de la venta a crédito en Espafia, lo que, en opinion de algunos socios
espafioles de la SAEAR, debia contribuir a desarrollar mucho los negocios de la
filial espafiola. Se creyo conveniente que, a partir de 1932, los agentes de venta
se implicaran mas en el buen funcionamiento de la venta a crédito, condicionando
el cobro de sus comisiones al reembolso total de las operaciones. Ademas, debia
de fijarse un limite en forma de porcentaje maximo de ventas a crédito, tanto para
la SAEAR como para sus agentes, en funcion de los recursos disponibles de la
DIAC. Menos entusiasmo mostraron directivos franceses, como Jean Guillelmon
o Paul Hugé, para quienes subsistian otros problemas y, desde luego, las ventas a
crédito por si solas no permitirian que la prosperidad retornase a la SAEAR. Des-
de la direccion de la empresa, el sefior de Loma afirmaba igualmente que la pér-

67. En Estados Unidos, salvo Ford, se concedia la representacion de las marcas a los agentes
sin tener en cuenta la solvencia financiera de los mismos. Nevins (1954), p. 344.
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dida de posiciones de la empresa en el mercado automovilistico no era para nada
atribuible a una caida de las ventas a crédito; mas bien se explicaba por la mala
reputacion que algunos modelos se habian ganado entre la clientela por sus pési-
mos resultados, perjudicando de esta manera el nombre de la marca en Espaia.
Esto, por ejemplo, sucedio con los camiones de 5 toneladas, extendiéndose la
noticia rapidamente por todo el pais, con lo que la credibilidad y garantia de la marca
Renault mermaban cada dia. Ademas, la dificultad que tenia la SAEAR para ha-
cerse con las piezas de recambio y los grandes retrasos que debian sufrir los
clientes para recibir una pieza de Billancourt, o el envio de piezas de tamafio di-
ferente aunque fueran del mismo modelo, eran, a juicio del sefior de Loma, la
verdadera causa del descenso de ventas de la marca, no siendo por tanto necesario
en absoluto reorganizar las ventas a crédito.

La DIAC espaiiola funcion6 como seccion de crédito dentro de la comercia-
lizadora, pero bajo responsabilidad plena de la DIAC francesa y al margen de la
direccion de la SAEAR®. Este departamento de ventas a crédito tuvo su personal,
su contabilidad propia, su caja y su banquero, y al final de cada ejercicio su ba-
lance quedaba integrado en bloque en el de la sociedad espafiola. Todas las ope-
raciones de este departamento habian de ser controladas y garantizadas por la
DIAC de Paris. Para establecer el crédito total disponible la DIAC tuvo en cuen-
ta la inestabilidad de la peseta y su previsible depreciacion (que, sin embargo, no
se cumplié hasta la Guerra Civil), fijdndose una cantidad de 1,5 millones. Los
intereses a los clientes oscilarian entre el 3,5 y el 6,5%%.

La DIAC planed ocuparse tanto del crédito a los compradores como del cré-
dito a los agentes, estableciendo en ambos casos unas clausulas exigentes, siendo
preciso antes de la entrega del vehiculo depositar el 25% de su valor. De Loma
advirtié que en las circunstancias del mercado espafiol era impensable que los
agentes pudieran hacer semejante anticipo, con excepcion de unos pocos muy
solventes a los que se disputaban numerosas marcas de la competencia. Al final,
se optd por no exigir una cifra tan elevada y dejar en manos del sefior de Loma la
fijacion de «una suma de X [variable] pesetas para garantizar el buen estado del
vehiculo en el momento de su restituciény. Seria, por tanto, la SAEAR la que
estableceria discrecionalmente estos requerimientos a los agentes y también la
que, en su caso, les otorgaria crédito con vencimiento maximo a 90 dias, aunque
renovable.

En la practica, la reforma de 1932 no puso coto a la anarquia financiera de
la SAEAR. En abril de 1933, segun una carta de Blaizot a Hugé, la DIAC se

68. Los hombres con poderes para manejar la cuenta abierta en el Banco Espaiiol de Crédito
para las operaciones de ventas a crédito eran los seflores Fuchs, Pons, Delpech, Blaizot (el director
general), Cousteau (el jefe contable) y el Enrique Cabrera. Acta de la Reunion del Consejo de ad-
ministracion de la SAEAR de 17 julio de 1934.

69. Véase el trabajo de Olney (1989) para conocer las condiciones de funcionamiento de la
venta a crédito en Estados Unidos.
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encargaba ya de las ventas a crédito a los clientes, pero estas eran muy escasas;
en cambio, quien otorgaba directamente los créditos a los agentes era todavia
la SAEAR, y mas concretamente, el sefior Leonet. A pesar de que el Blaizot
habia establecido limites que no podian ser superados por cada agente, Leonet
hacia caso omiso a sus indicaciones. También hubo 6rdenes por parte del sefior
Guillelmon al sefior de Loma para que no se concedieran mas créditos, pero
siguieron aumentando, al igual que el nimero de descubiertos. En la misma
carta Blaizot se quejaba ademds de que Guillelmon parecia estar a favor del
sefior Leonet, pese a su mala actuacion, y opinaba que lo mejor era despedir a
Leonet.”

De Loma aposto por crecer a cualquier coste, y no dudd en tolerar que se re-
basaran los limites de crédito a los agentes, e incluso que éstos se quedaran en
descubierto sin percepcidn alguna de intereses’’. Las posibilidades de una opera-
toria crediticia saneada se veian mermadas en Espafia por la improvisacion con la
que actuaban los agentes, cuya contabilidad era muy deficiente, pero esta claro
que la SAEAR antepuso la expansion comercial a la cautela financiera (véase
cuadro 5 del apéndice para una comparacion con otras filiales de Renault). Ade-
mas, el jefe de ventas de la SAEAR, el sefior Leonet, tenia muchos incentivos para
seguir concediendo crédito a los agentes en la venta de automoviles, pues de ello
extraia unas comisiones muy altas. Por ejemplo, la venta de vehiculos al agente
de Barcelona dejaba un beneficio a la SAEAR del 3,5%, al que habia que descon-
tar un 2,5% que se llevaba Leonet.

La deuda avanzo a pasos agigantados, especialmente la contraida con la em-
presa matriz representando en 1932 un 91,7% de toda la que vencia a corto plazo
(este porcentaje habia sido del 75% en 1921 y del 50% en 1928). A ello contribu-
yeron tanto elementos exdgenos (la depreciacion de la peseta) como endogenos
(el exceso de gastos sobre ingresos, especialmente en la filial de Madrid con unos
mayores gastos de venta, gastos administrativos y de mantenimiento del taller y
del almacén; cuentas no regularizadas con puntualidad; poca vigilancia sobre los
saldos deudores de los clientes asi como sobre el stock de vehiculos en depdsito;
sueldos muy elevados del personal directivo” y concesion de créditos a clientes
que aun tenian saldos deudores con la SAEAR") y la depreciacion de los modelos

70. Fondo Renault Espagne, Archivo Renault, Billancourt. Desde 1933 Guillelmon ocupaba
el puesto de administrador delegado y en 1934, Blaizot pasé a ser el director general de la SAEAR,
sustituyendo a Alvaro de Loma.

71. Lasuma de los descubiertos en las cuentas de los agentes a finales de septiembre de 1934
alcanzd untotal de 16.460.000 ptas. Fuente: Inspeccidn a las sucursales y filiales extranjeras, visita
a la sociedad espafiola, informe de M. Berthaud envidado a Lehideux, Jean Guillelmon y Blaizot,
caja 91 AQ 152, Archivo Renault, Billancourt.

72. Asi, por ejemplo, Mr. Blaizot, el director general, ganaba un sueldo de 160.000 fran-
cos anuales; Leonet, el jefe de ventas, unos 140.000; Dejour, un adjunto a la direccion, 50.000;
Cousteau, el jefe contable, 50.000 y Cabrera alrededor de los 58.000, fuente: la misma que en
la nota 50.

73. Entre los mayores saldos deudores figuraban los siguientes nombres: Alfonso XIII adeu-
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antiguos que aun permanecian en sfock. El endeudamiento excesivo se manifesto
en una pesada carga de gastos financieros.

De la comercializacion a la fabricacion

Al finalizar la guerra civil espafiola varios factores empeoraron la situacion de
la empresa: le fueron requisados la mayor parte de los vehiculos, alrededor de un
tercio de los créditos otorgados a la clientela se perdieron, las materias primas es-
caseaban y era dificil importar vehiculos procedentes de Francia. Posteriormente,
la Segunda Guerra Mundial puso en grave peligro la red mundial de Renault. El
cierre de la frontera franco-espafiola le perjudicaria de forma extraordinaria. Para
sobrevivir la filial adoptd una serie de medidas, como por ejemplo la fabricacion e
instalacion de gasdgenos, permitiendo asi mantener activos sus talleres, aunque en
unas condiciones muy duras debido al aislamiento de la economia espafiola y a las
numerosas restricciones a la importacion. Solo en 1948, cuando se aprobd un nue-
vo marco de relaciones comerciales entre Francia y Espaiia, fue posible reanudar
las importaciones de automoviles, aunque en cifras muy pequefias debido a la po-
litica de cupos. La escasez de divisas en la Espafia autarquica resultaba un condi-
cionante insalvable, pese a la demanda existente en el pais del modelo 4CV™,

Francisco Toda, que habia sido director de la sucursal de Sevilla, tomo las
riendas de la empresa en un momento en que el control de la sociedad matriz
resultaba muy dificil de ejercer. La empresa francesa se dio cuenta de que no era
posible seguir considerando la exportacion como una estrategia de crecimiento
para el futuro, dados los pequefiisimos contingentes establecidos y la politica de
sustitucion de importaciones perseguida por el gobierno franquista. Era preciso
afrontar un cambio dréstico si se pretendia mantener la presencia de la marca
Renault en el mercado espafiol, estrategia que la SAEAR habia conseguido desde
los primeros afios del siglo XX. Esta fue la razon principal que explica el paso de
la simple exportacion al montaje local en el afio 19517.

Por tanto, se tratd mas de responder a una presion que de una eleccion libre’.
Soélo asi puede explicarse que una empresa como Renault, poco simpatizante con
la dictadura del general Franco, aceptase ceder una licencia de montaje, primero,
y de fabricacion, mas tarde, de sus modelos”’. Dos afios mas tarde de su instala-

daba 1.214 pesetas, Tirado 6.510, Zuiiiga 2.918, Cousteau 1.010, Dejour 1.698 y Casarrubios 1.312.

74. Rapports annuels de gestion du president, Société d’Histoire du Groupe Renault (SHGR),
Archivo Historico Provincial de Valladolid, seccion FASA-Renault, caja 8.

75. De Loma, en un articulo publicado en 1942 en la revista Auto, nim. 42, estimaba que la
produccion en Espaiia era factible desde el punto de vista técnico, pero no desde el econémico. La
produccion en masa, Unica forma de fabricar automdviles con rentabilidad, requeria la existencia de
un gran mercado, que no se daba todavia en nuestro pais.

76. Asi lo han entendido, por ejemplo, Charron (1986) y Loubet (1999, 2000).

77. Sobre la situacion de la industria automovilistica en Espafia, véase Hernandez-Marco
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GRAFICO 5

VENTAS DE LA SAEAR, 1950-1964 (UNIDADES)
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Fuente: Cuadro 6 del apéndice, Informes anuales de gestion de Renault, Fondo Renault Espagne, Archivo
Renault, Billancourt.

cion, FASA entregaba los primeros vehiculos a la SAEAR para su venta. A partir
de entonces, el inconveniente de los escasos contingentes ya no seria un problema
para la venta de automoviles en Espafia. La fabricacion avanzé en FASA gradual-
mente’®. Hasta julio de 1953, solo se hicieron uno o dos coches al dia, con el fin
de adiestrar al personal. Después, el ritmo fue acelerandose hasta alcanzar las
70/75 unidades diarias (alrededor de 22.000 unidades anuales) en 1962.

El progreso de FASA obligd a reorganizar la SAEAR, que a partir de 1962
pasé a llamarse RESA (Renault Espaiia, S.A.)”. En poco tiempo, el nimero de
concesionarios se elevo a 47 (en la practica, uno por provincia) y el de agentes a

(1996), Garcia Ruiz (2001) y Catalan (2000). Mas detalles sobre los primeros afios de Fasa-Renault
pueden consultarse en Charron (1986), Sanchez (2004, 2006) y Fernandez de Sevilla (2007).

78. El afio 1952 se caracterizd por una lucha contra constantes dificultades, consumiéndose el
afio en tramites e instancias, impidiendo asi el inicio de la fabricacion. Memoria y Balance de FASA
del afio 1952.

79. Gimeno Valledor (1993), p. 474. En mi opinion, en la reorganizacion de la empresa influ-
y6 mucho el nuevo presidente de la Renault francesa, Pierre Dreyfus. Dreyfus entendié mejor que
su antecesor, el seflor Lefaucheux, el potencial de la fabrica espafiola y sobre todo la importancia
de un mercado interior altamente protegido. Consider6 a la empresa espafiola como una oportunidad
para hacer funcionar mas deprisa las fabricas francesas, para bajar asi sus costes de produccion y,
cuando la incorporacion progresiva de componentes nacionales alcanzara un punto tal que la Régie
no pudiera aprovisionar la fabrica, siempre quedarian los canones por la licencia Renault para la
fabricacion de los distintos modelos. Estos canones quedaron fijados entre un 2,5% y un 4% sobre
el precio de venta de los vehiculos. Para saber mas sobre Lefaucheux, véase el trabajo de Sardais
(2009).
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190, llegando a formar una de las redes de distribucion de automoviles mas den-
sa y mejor organizada de Espafa. Pero la “red Renault” era también un arma de
doble filo, que ponia la distribucion de los vehiculos fabricados en Espafia en
manos exclusivas de la matriz extranjera. Con el fin de eliminar los riesgos inhe-
rentes a esta situacion, el grupo Fierro, que se habia hecho con el control mayo-
ritario de FASA, desplazando de la presidencia al mismisimo Nicolds Franco
Bahamonde, hermano del dictador, propuso la absorcion de RESA por FASA en
1964. El 27 de enero de 1965, gracias al incremento por parte de Renault en el
capital de FASA, la empresa paso a llamarse FASA-Renault (Fabricacion de Au-
tomoviles Renault de Espaiia, S.A.).

Conclusiones

Renault no empezo la fabricacion en Espaiia hasta los afios cincuenta del siglo
XX, pero desde principios de siglo distribuia sus productos en este pais a través
de una filial de venta, la SAEAR. A pesar de las dificultades inherentes a cualquier
empresa de sus caracteristicas en esa época (retrasos en recibir los pedidos, nece-
sidad de mantener elevados stocks, fuertes variaciones de la demanda, etc.), la
SAEAR evolucioné de forma relativamente satisfactoria en los dos primeros de-
cenios, salvando el escollo inevitable de la Primera Guerra Mundial. Le ayudo la
estrategia de la diversificacion de productos por la que siempre opté Louis Ren-
ault, pero le perjudicé una gestion financiera imprudente que pretendia incremen-
tar las ventas a través de una concesion de crédito excesivamente arriesgada y que
dejaba generosas comisiones a los agentes de venta. Ademas, la falta de coordi-
naciodn entre la casa constructora y la SAEAR, no obstante de que las condiciones
del mercado habian cambiado después de 1929, empeoro todavia mas la situacion.
No se obtuvieron los resultados esperados y en 1932, cuando su cuota de merca-
do apenas superaba el 3%, no pudo evitar la suspension de pagos. Renault apostod
por no abandonar y supo seguir sorteando las dificultades que ocasionaba el ais-
lamiento de la economia espafiola hasta que en 1951 aceptd un proyecto de fabri-
cacion de un grupo de industriales dentro del estrecho marco de la politica indus-
trial del primer franquismo. Asi naci6 FASA-Renault, empresa que se convertiria
en pieza fundamental de la motorizacion espafiola y de la marca Renault a nivel
internacional.
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APENDICE
CUADRO 1

VALOR NETO DE LA MAQUINARIA, 1910-1929 (MILES DE PESETAS
CORRIENTES)

1910 1911 1912 1913 1914 1915 1916 1917 1918 1919 1920 1921 1922 1923 1924 1925 1926 1927 1928 1929

11,9 98 7,7 56 35 87 60 236 410 - 633 60,0 120,1 87,5 31,7 - - - 233 19,0

Fuente: Balances de la SAEAR, Fondo Renault Espagne, Archivo Renault, Billancourt.

CUADRO 2

VENTAS TOTALES DE LA SAEAR. 1924-1935 (UNIDADES)

1924 1925 1926 1927 1928 1929 1930 1931 1932 1933 1934 1935

800 945 1066 1327 1576 1654 865 239 180 727 1256 522

Fuente: Memorias de la SAEAR, Fondo Renault Espagne, Archivo Renault, Billancourt.

CUADRO 3

BENEFICIOS DE LA SAEAR, 1909-1934
(MILES DE PESETAS CORRIENTES)

1909 1910 1911 1912 1913 1914 1915 1916 1917 1918 1919 1920 1921

252 86,8 51,7 39 549 71,3 202 21,9 12,7 17,6
1922 1923 1924 1925 1926 1927 1928 1929
96,3 1893 390,5 199 - - 321,6 20,2

2663 274 2614
1930 1931 1932 1933 1934

-1.269,1 - -1.059,8 -944,4 -1.071,2

Fuente: Cuenta de Resultados de la SAEAR, Fondo Renault Espagne, Archivo Renault, Billancourt.
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CUADRO 4

DEUDA DE LA SAEAR CON LA FABRICA L. RENAULT
(MILES DE PESETAS CORRIENTES)

1909 1910 1911 1912 1913 1914 1915 1916 1917 1918 1919 1920

147,9 874 2157 59 477 221,9  106,1 90,1 92,2 - 301,1 2302
1921 1922 1923 1924 1925 1926 1927 1928 1929 1930 1931 1932
871,2 - 841,8 1.164,7 1.085,3 - - 2.082,5 1.236,2 1.434 2443 4.229.6

Fuente: Balances de la SAEAR, Fondo Renault Espagne, Archivo Renault, Billancourt.

CUADRO 5
ESTADO DE LOS SALDOS VENCIDOS A FALTA DE REGULARIZAR,
1931-1935

Filiales Lugar 31/12/1931  31/12/1932  31/12/1933  31/12/1934  28/02/1935
Agence caennaise Caen - 145.000 - - -
Agence remoise Reims 123.000 35.000 - - -
Société Centrale du Nord Lille - 117.000 - - -
Société du Midi Montpellier 218.000 366.000 - - -
Agence Rouennaise
(cuenta ordinaria) Rouen 2.881.000 132.000 - - -
Agence Rouennaise
(cuenta especial) Rouen - 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000
Agence Stephanoise St Etienne - 125.000 - - -
Société de I’Est Auto Nancy 1.338.000  2.561.000 - - -
Société Centrale de Bordeaux Burdeos 2.194.000 - - - -
Agence Marseillaise Marsella 1.805.000  3.339.000 - - -
Agence Nantaise Nantes 2.387.000 545.000 - - -
S.APRAR. Paris 5.600.000  6.655.000 7.300.000 8.100.000 8.105.000
Total filiales francesas 16.546.000  17.109.000  10.300.000  11.419.000  11.105.000
Société algerienne Argel 12.220.000 - - - -
Société marocaine Casablanca  4.471.000  3.977.000 - - -
Société Espagnole Madrid 6.251.000  9.220.000 - 2.425.000 4.795.000
Renault Ltd Londres 4.710.000  6.343.000  6.903.000 8.371.000  7.839.000
Deutsche Renault Berlin 3.663.000  1.589.000 92.000 136.000 153.000
Societe Suisse Ginebra 3.729.000 3.015.000 2.576.000 1.629.000  2.199.000
Total filiales de exportacién 35.044.000  24.144.000 9.571.000 12.561.000  14.986.000

Fuente: Inspection des Succursales&Filiales Etrangeres, Visite a la Societé Espagnole, septembre 1934,
Fondo Renault Espagne, Archivo Renault, Billancourt.
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CUADRO 6

NUMERO DE VEHICULOS VENDIDOS POR LA SAEAR, 1950-1964

1950 1951 1953 1954 1955 1957 1958 1959 1960 1961 1962 1963 1964
225 409 491 2242 4139 7.841 7.626 8.002 8.404 15.892 21.752 25.570 34.699

Fuente: Informes anuales de gestion de Renault, Fondo Renault Espagne, Archivo Renault, Billancourt.

FUENTES

Archivo Historico Provincial de Valladolid, Valladolid.
Archivo de la sociedad Régie Nationale des Usines Renault (RNUR), Boulogne-Billancourt, Paris.
Archivo Histérico del Banco de Espafia, FASA-Renault, Memorias y Balance (afios 1952-1964).
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ABSTRACT

Renault’s experience in Spain is a significant success story for the internationalisation strategy
that the company has pursued since its beginning. Renault’s presence in Spain dates back to 1908,
when the sales subsidiary SAEAR was created. Until the end of the 1920s, SAEAR performed well.
However, after the crisis of 1929 there were a lot of problems caused in part by poor fiscal mana-
gement, a bad coordination between Renault and SAEAR and, in part, by a number of wrongheaded
policies pursued by the Spanish government of the era. Despite these difficulties, Renault ultimately
decided to maintain its presence in the Spanish market with the continued sale of imported vehicles
from France until 1951, when the subsidiary FASA was established in Valladolid as a consequence
of the difficulty in maintaining importing practices.

KEY worps: Automobile Industry, Multinational Corporations, Subsidiaries, Spain.

La implantacion comercial de una multinacional: el caso de Renault en
Esparia (1908-1951)

RESUMEN

La experiencia de Renault en Espafia constituye un caso significativo de éxito dentro de la
politica de internacionalizacion que desde sus inicios sigui6 esta firma. Su presencia en Espaiia
comenzd en 1908, con la implantacion de una filial de venta que recibid el nombre de SAEAR.
Hasta finales de los afios veinte la filial tuvo una buena trayectoria gracias a la politica de diversifi-
cacion de Renault pero a partir de la crisis de 1929 todo fueron complicaciones, consecuencia de
una mala gestion financiera, de la falta de coordinacion entre Renault y su filial y de algunas medi-
das de la politica espafiola. A pesar de la dificil situacion, Renault decidi6 continuar su presencia en
el mercado espafiol mediante la venta de vehiculos importados de Francia hasta que en 1951, y
debido a la gran dificultad para seguir importando, se creo la filial de fabricacién en Valladolid
denominada FASA.

PaLaBrAS cLAVE: Industria del automobil, Corporaciones Multinacionales, Subsidiaridades,
Espaiia.
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