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RESUMEN DEL TRABAJO

El objetivo de este trabajo es intentar determinar si el sector de los
aguardientes anisados de Cazalla de la Sierra, y su concentracion desde los
afios 1970y 1980 se ha debido a la existencia de algun tipo de asimetria de la
informacion.

La metodologia utilizada es un estudio cualitativo, basado en un estudio de
caso. El cual se ha llevado a cabo realizando una revision teorica sobre la
tipologia de las asimetrias informativas, con la posterior realizacion de
entrevistas al personal de las dos empresas que continGan produciendo, Anis
del Clavel y Anis Miura. Y a los propietarios de las dos Ultimas empresas que
cerraron sus puertas, Anis Ideal y Anis Royal.

Las principales conclusiones son que la industria del aguardiente en Cazalla de
la Sierra, pudo verse afectada por la informacion asimétrica. El caso mas claro
es el de Anis Miura, el cual ha basado su diferenciacion en la sefializacion de
imagen de marca y calidad. La profesionalizacion de la gestion pudo ser uno de
los motivos de la supervivencia de las empresas, ya que las fabricas que no lo
hicieron fracasaron.

Palabras claves: economia de la informacion, asimetrias de la informacion,
aguardientes anisados Cazalla de la Sierra.

ABSTRACT

The objective of this paper is to determine whether aniseed spirits sector of
Cazalla de la Sierra, and the concentration from the 1970s and 1980s was due
to the existence of some type of asymmetry of information.

The methodology used is a qualitative study, based on a case study. Which was
carried out by performing a theoretical review of the types of information
asymmetries, with subsequent interviews the staff of the two companies still
produce, Anis del Clavel and Anis Miura. And the owners of the last two
companies that closed their doors, Anis Ideal y Anis Royal.

The main conclusions are that the aniseed spirits sector in Cazalla de la Sierra
could be affected by asymmetric information. The clearest case is Anis Miura,
which has based its signaling differentiation in quality and brand image. The
professionalization of management could be one of the reasons for the survival
of companies and factories that did failed.

Key words: economics of information, information asymmetries, aniseed spirits
Cazalla de la Sierra.



INTRODUCCION.

La economia de la informacién posiblemente sea una de las ramas de la Teoria
Economica que mas ha evolucionado en los ultimos veinticinco afos.
Desarrollada en paralelo a la nueva Economia Industrial, su importancia y
aplicaciones han crecido de forma notable.

La Economia Industrial (o paradigma estandar) convertia a la economia en una
rama de la ingenieria y a los agentes econ0micos en mejores O peores
ingenieros. Cada uno resolvia un problema de maximizacién con informacion
completa, los hogares maximizaban la utilidad bajo la correspondiente
restriccion presupuestaria y las empresas maximizaban los beneficios. Ambos
interaccionaban en mercados de productos, mano de obra y capitales que eran
competitivos. Una de las consecuencias peculiares era que casi nunca habia
desacuerdo sobre lo que deberia hacer la empresa.

Otra peculiaridad de la Economia Industrial era la relacionada con el significado
del riesgo. Cuando en la empresa un proyecto entrafiaba riesgo, significaba
gue estaba muy relacionado con el ciclo del negocio, como una fase mas y no
que era probable que fracasara el negocio. Ademas, parecia no tener
respuesta para cuestiones relacionadas con los incentivos y la motivacion.

En la Economia Industrial, el modelo de equilibrio general competitivo, no habia
perturbaciones ni eventos no anticipados. Se sefialaba que no importaban los
Estados y el equilibrio se determinaba simplemente por las leyes de la oferta y
la demanda (Stiglitz, 2001).

El cambio que se realizé en el terreno de la economia de la informacion se
inicio cuestionando cada una de estas premisas anteriormente expuestas.

El nuevo paradigma de la informacion puso en tela de juicio los fundamentos
del analisis del equilibrio competitivo, y las “leyes” basicas de la economia,
mostrando que, cuando los precios afectan a la calidad, el equilibrio puede
caracterizarse por que la demanda no coincida con la oferta, como afirma el
paradigma estandar.

Las imperfecciones en la informacion son omnipresentes en la economia. De
hecho, es dificil imaginar un mundo con informacion perfecta. La asimetria de
informacion existe cuando diferentes personas tienen distintos conocimientos
sobre algun tema que atafie a los dos sujetos enfrentados. Por ejemplo, la
persona que suscribe un seguro conoce mejor su propia salud que la compafia
aseguradora.

Para la elaboracién del texto se ha seguido los estudios en la economia de la
informacion de expertos en la materia como Akerlof (1970), Wilson (1977), Cho
y Kreps (1987), Spence (1973), Mirrlees (1971), Holmstrom y Milgrom (1991),
Shapiro y Stiglitz (1984), Stiglitz (2001). La estructura que se utliza esta
basada en la obra de Macho y Pérez (1994), Introduccion a la Economia de la
Informacion.



CAPITULO I. MARCO TEORICO.

El objetivo del nuevo paradigma en la economia de la informacién es estudiar
las consecuencias de la existencia de asimetria de informacion entre diversos
agentes econdémicos, la forma en que éstos se organizan y la eficiencia de la
relacién que establecen.

La teoria de los contratos bajo informacion asimétrica estudia las
caracteristicas de los contratos 6ptimos y las variables que repercuten sobre
ellos segun el comportamiento y la informacién de las partes firmantes. Y
también las consecuencias de la informacidén asimétrica sobre la calidad, el
papel de las garantias como sefial de calidad, la educacion como sefial de
productividad y el “screening”.

Existe problema de riesgo moral cuando la informacién asimétrica se produce
tras la firma del contrato. Existe problema de seleccién adversa cuando antes
de la firma el agente (parte contratada) dispone de mas informacién que el
principal (parte contratante). Por ultimo diremos que existe sefializacion cuando
antes de firmar el contrato el agente envia una seial al principal o viceversa.

En el modelo contractual se considera una relacion bilateral en la que la parte
contratante se denomina principal y la parte contratada agente. El principal
propone al agente un contrato. El agente acepta el contrato si la utilidad que
obtiene es superior a la que se puede garantizar si no firma el contrato. Es
decir, si el beneficio que obtiene en comparacion con el esfuerzo que debe
desempeiiar, es mayor que si no acepta (reserva de utilidad). Si lo acepta ha
de realizar una accion o esfuerzo para el principal. Es aqui donde entran en
conflicto los objetivos del agente con los del principal y donde lo que para uno
supone un coste para el otro es un ingreso.

Figura 1.1: Modelo de informacion asimétrica.

INFORMACION

ASIMETRICA

e .

UTILIDAD

m
INTERES PROPIO / / INTERES PROPIO
PRINCIPAL AGENTE

ESFUERZO

Fuente: Macho y Pérez (1994). Elaboracion propia.



En la figura 1.1 se considera una relacion entre dos individuos en la que el
agente desarrolla un esfuerzo para el principal a cambio de una utilidad
determinada. Con la aparicion de la informacion asimétrica esta relacion se ve
alterada, ya que al ser el esfuerzo no observable el agente por su propio interés
desarrollard un esfuerzo menor por lo cual el beneficio esperado por el
principal, podria ser menor.

El contrato ha de estar formado por variables verificables, las cuales puedan
ser controladas y revisadas por el principal, por lo cual han de tratarse de
variables observables. Por lo que el esfuerzo no puede formar parte del
contrato, al no ser éste verificable.

La deduccién mas importante es que el pago del agente se deriva del reparto
optimo del riesgo entre los participantes. Si el principal es neutral ante el riesgo,
la eficiencia exige que el agente reciba un pago fijo. Cuando el agente es
neutral y el principal averso al riesgo, entonces es un contrato de franquicia, en
el cual el agente realiza un pago fijo y recibe el resultado del contrato. En caso
de que las dos partes sean aversas al riesgo el contrato establecera el reparto
optimo de riesgo entre ellas.

Segun Macho y Pérez (1994) el estudio de la economia de la informacion se
divide en tres grandes temas: riesgo moral, seleccion adversa y sefializacion. A
continuacion se desarrolla cada una de ellas.

1.1. El problemade riesgo moral.

El riesgo moral se centra en un tipo de asimetria de informacion, el referente al
comportamiento del agente dentro de la relacidn, éste no es observable para el
principal, es decir no es verificable. Con un contrato basado en un pago fijo, el
comportamiento del agente sera siempre elegir el minimo esfuerzo y no el
esfuerzo esperado por el principal, con esta situacion el principal tendra un
resultado esperado inferior al correspondiente con informacidn simétrica.

El esfuerzo no puede incluirse en el contrato que firma el principal y el agente
ya que éste no es verificable. Aunque el esfuerzo del agente no sea
observable, los resultados de la relacion entre ambas partes si lo son con lo
cual el principal obtendra un resultado inferior al esperado.

El contrato Optimo se consigue con la resolucion del arbitraje entre dos
objetivos enfrentados: los salarios de eficiencia (reparto éptimo del riesgo entre
participantes) y los incentivos al agente (riesgo adicional) (Macho y Pérez,
1994).

1.1.1. Los salarios de eficiencia.

Los salarios de eficiencia se basan en la consideracién de que la productividad
del trabajo depende del salario. Bajo el peligro de riesgo moral, los empresarios
no observan facilmente el esfuerzo de los trabajadores, por tanto las empresas
pagan a sus trabajadores el salario que vacia ese mercado de trabajo, por lo
cual los trabajadores tendran pocos incentivos para esforzarse, ya que en
cualquier empresa van a recibir el mismo salario desempefien un esfuerzo
mayor o menor que el realizado en su empresa.



Ahora, si una empresa paga mas a sus empleados, éstos se esforzaran mas ya
que si son descubiertos realizando un esfuerzo bajo serdn con toda
probabilidad despedidos. Ademés, aunque encuentren trabajo en otra empresa
posiblemente sea con un salario menor.

Para ejemplificar lo expuesto anteriormente se expone un caso de los primeros
en efectuar el pago de salarios de eficiencia. La empresa Ford en EE.UU. en
1914 pag6 a sus empleados 5 délares diarios cuando lo normal eran 2 6 3
dolares diarios. El aumento de la productividad experimentada por Ford fue
rentable, contando con una mano de obra especializada y trabajadora
concienciada en no perder su puesto de trabajo ya que si pedian éste
probablemente no encontrarian otro trabajo igual de bien remunerado (Shapiro
y Stiglitz, 1984).

1.1.2. Los incentivos al agente.

Ante la posibilidad de la aparicion del riesgo moral, el principal paga al agente
en funcion del resultado, para proporcionar incentivos que aumenten sus
esfuerzos y asi conseguir el resultado pretendido. En palabras de Holmstrom y
Milgrom (1991, 25), “en general, cuando existen multiples tareas, los pagos de
incentivos no solo sirven para asignar riesgos y motivar al trabajo duro, sino
también para dirigir la asignacion de la atencion de los agentes entre varios
deberes’.

El disefio de sistemas de incentivos al esfuerzo se explica mediante un
ejemplo: el propietario de la empresa (principal) contrata a un programador
(agente) para intentar desarrollar un juego nuevo para ordenador. Con
informacion asimétrica el programador realizara un trabajo rutinario si le
ofrecen un salario fijo. Para que el programador realice el trabajo de alta
calidad hay que incentivarle mediante un contrato en el que el salario dependa
del resultado obtenido, es decir si su esfuerzo es mayor sera mas probable que
Sus ganancias sean mayores.

1.2. El problema de selecciéon adversa.

Las situaciones de seleccion adversa surgen cuando las ventajas informativas
del agente contratado se refieren a él mismo y ademas si éste tiene
informacion sobre cualquier variable que concierne a la relacion entre el
principal y el susodicho. Es decir, el agente tiene mas informacién que el
principal sobre algun aspecto de la relacion laboral establecida entre ellos.

Mirrlees (1971) fue de los primeros investigadores en formalizar problemas en
los que el principal se encuentra con un agente que tiene informacion privada
respecto a su tipo, es decir las preferencias de éste y sus capacidades en la
produccion (productividad). Esta situacion da origen a relaciones bajo el
contexto de seleccion adversa.

El principal se encuentra con dos tipos de agentes a los que no puede
diferenciar, los buenos (los mas eficaces) y los malos (los menos eficaces). Por
esto, el principal puede elaborar un mend de contratos para que cada uno
escoja el suyo, es decir, debe de ser un esquema auto selectivo. En el cual



cada uno debe tener interés en escoger el contrato que mas se acerque a sus
caracteristicas.

A diferencia con las situaciones de riesgo moral aqui no se trata de un
problema de seguros que entran en conflicto con un problema de incentivos,
sino que no se sabe a quién se le esté ofreciendo el contrato.

En el menu de contratos Optimos, el agente “peor” tendra exactamente su nivel
de utilidad de reserva. El Unico contrato eficiente sera el dirigido al agente
“‘mejor”.

Cuando la competencia entre principales es muy fuerte, el perjudicado es el
agente “mejor” puesto que la informacién de su contrato esta distorsionada
para que ningun agente “malo” lo elija. ElI contrato de estos ultimos son
eficientes, mientras que los destinados a los agentes buenos no lo son.

Existe una asimetria en la informacion que ostentan los compradores y los
vendedores, ya que los compradores no conocen la calidad de los productos
cuando lo adquieren y el vendedor si es conocedor de esta calidad. Esta
asimetria de informacion puede dar ocasion a que no tengan lugar
compraventas, como veremos en el ejemplo siguiente:

En el mercado de automoviles de segunda mano, los compradores no
pueden distinguir si un coche es de alta calidad o no, sin embargo los
vendedores si lo distinguen. El precio inicial que esta dispuesto a pagar
estara basado en la calidad media. El problema es que ese precio puede
ser menor que el precio minimo que exigen los vendedores de vehiculos
de calidad alta, asi que éstos retirarian sus automoviles del mercado.
Como consecuencia de la retirada de los vehiculos de calidad alta, esta
gue los compradores estarian dispuestos a pagar una cantidad menor
gue la del precio inicial, ya que la calidad media también baja. Este
efecto expulsion podria seguir hasta un punto de equilibrio o incluso, en
casos extremos, a la desaparicion del mercado (Akerlof, 1970).

Tanto la seleccién adversa como el riesgo moral son problemas importantes en
los mercados de seguros. Cuando las empresas de seguro privado de
enfermedades tienen poca informacion de sus clientes y no puede distinguir
entre clientes mas propensos a necesitar ayuda sanitaria y los que menos la
necesitan, existe asimetria informativa. Por tanto si ofrece cobrar el mismo
precio a todos los clientes puede ocurrir que los clientes que menos necesitan
la asistencia sanitaria prefieran no suscribir ese seguro. Por lo cual los clientes
mas beneficiosos para la empresa, que serian los que menos utilizarian las
asistencias médicas, quedarian excluidos por los altos precios (Wilson, 1977).
Aqui existiria seleccidon adversa, como consecuencia de lo anterior la empresa
de seguros tendria que fijar una podliza basada en el riesgo que suponen estos
clientes de riesgo alto y no en el riesgo medio.

En estos seguros suele surgir también un problema de riesgo moral, como el
caso de un seguro de robos. Las precauciones que toma el asegurado son
menores que si no estuviera asegurado. Para reducir el problema de riesgo
moral las compafias de seguros suelen establecer franquicias o deducciones
gue implican que el asegurado tiene que costear parte del gasto de reparacion
si supera un minimo establecido cuando ocurre el hecho asegurado. Estos



problemas de riesgo moral ocasionan que las aseguradoras no ofrezcan un
seguro completo.

1.3. Sefalizacion.

Cuando una de las partes en una relacion dispone de mas informacion sobre
variables relevantes revelara sefiales a la otra parte sobre esta informacién si
esto va en su beneficio. Nunca un agente tendra interés en revelar la
informacién privada de que dispone si obtiene mas utilidad con el secreto.

Estas sefales pueden darse antes de la consecucion del contrato, sirva de
ejemplo, el hecho de poseer una licenciatura muestra que la persona es capaz
de adquirir unos conocimientos determinados. También pueden darse sefiales
a través del contrato cuando el principal quiere hacer algun tipo de sefial al
agente.

Cuando la sefial viene realizada por parte del agente ésta debe permitir al
principal determinar si éste es eficiente (serd un trabajador 6ptimo) o si por el
contrario no sera eficiente (no sera un trabajador 6ptimo). Es decir, cuando el
coste de realizar la sefial es suficientemente alto como para que los agentes
poco precisos (los menos eficientes) no la hagan y queden excluidos, y
suficientemente bajo como para que los agentes precisos (los mas eficientes) si
la hagan y puedan obtener el contrato (Macho y Pérez, 1994).

Una sefial debe cumplir con ciertos criterios antes de que se pueda considerar
como tal. En primer lugar, debe enviarse por alguien que tiene la habilidad de
alterar la naturaleza y la intensidad de la sefial. En segundo lugar, una sefal se
define como una referencia informativa extrinseca, facil de adquirir. No es parte
de un producto en si, sino un pedazo de informacion sobre el producto que un
usuario puede buscar, obtener y procesar con un minimo esfuerzo y energia.
En tercer lugar, puede utilizarse una sefial a inferencias de forma relativa a la
calidad y valor. Ya no es una parte intrinseca del producto y no contiene
informacion detallada sobre el producto, una sefial sélo puede servir de base
para hacer inferencias sobre las verdaderas caracteristicas del producto. Los
compradores no pueden decir la verdad absoluta acerca de las caracteristicas
intrinsecas. En consecuencia, una sefial podria llevar a algunos usuarios para
inferir que un producto es alto en calidad y valor, liderar a otros clientes para
inferir lo contrario (Spence, 1974).

Existen tres conceptos importantes en el estudio de la sefializaciéon que es
conveniente analizar; i) las garantias como sefal de calidad, ii) la educacion
como sefal de productividad y iii) el “screening”.

1.3.1. Las garantias como seifial de calidad.
Los fabricantes y oferentes de productos de calidad alta estaran interesados en
sefalar la calidad de su producto y diferenciarlos de los productos de baja
calidad. La inexistencia de sefiales podria provocar que los productores no
elaborasen productos de calidad alta y por tanto tener un mercado de
productos de calidad baja, ya que los consumidores no podrian distinguirlos y
adquiririan los mas econémico, guedando los de alta gama sin mercado.



Para que la garantia sea una sefial de calidad alta el alcance de la garantia
debe ser tal que un producto de menor calidad no quiera ofrecer esa garantia
(Choy kreps, 1987).

El productor de calidad alta debe encontrar el 6ptimo entre el ahorro de costes
que se obtiene con la garantia mas restringida que permita competir con
menores precios y la utilizacibn de una garantia mas amplia que permita
sefalar que su producto es de calidad alta.

La diferencia de garantias entre unos productos y otros informarian sobre las
diferencias de calidades entre ellos. Las garantias permitirian que el mercado
funcione mejor y haya compraventas de bienes de calidad alta.

1.3.2. La educacion como sefal de productividad.

La educacion se puede usar como sefial aunque no tiene por qué afectar a la
productividad. El nivel de educacién indica una serie de cualidades que las
empresas asocian con una productividad alta.

Cuando consideramos que la educacion si afecta a la productividad, el nivel de
educacion tiene un valor en si mismo, y puede servir como sefal. Los
trabajadores mas productivos (si tomamos la educacion como sefial de
productividad) logran diferenciarse de los menos productivos sobre invirtiendo
en educacion, ya que les resulta menos costoso adquirir educacion, es decir,
les es mas facil adquirir conocimientos aunque ya estén establecidos en un
puesto de trabajo, por ejemplos con la realizacion de cursos para aplicar
nuevos conocimientos en la empresa. Ademas este tipo de trabajadores no
cesan en su empefio de trabajar para la empresa y asi incrementar la
posibilidad de ascender dentro de la misma.

Para argumentar lo expuesto anteriormente Zorrilla (2006) explica en palabras
de Spence (1973) como demostro que la educacion podia ser considerada una
sefial. Cuando en la seccion de demandas de trabajo en un periodico se
encuentra el siguiente anuncio, se busca licenciado, éste hecho es una sefial
de busqueda de una persona inteligente o capaz de aprender. Esto supondria
un derroche para el licenciado ya que puede ser inteligente o capaz de
aprender sin necesidad de tener una carrera. Sin embargo, para la empresa
gue busca licenciado la forma de probar su inteligencia ha sido que haya
realizado una carrera profesional. De ahi la importancia de la informacién en la
empresa, ya que sirve para confiar y arriesgar con ella.

1.3.3. “Screening” o seleccion con informacion asimétrica.

La sefalizacion implica que la parte informada hace algo para sefalar a la
parte no informada alguna caracteristica. Hay “screening” cuando la parte no
informada hace algo para distinguir entre los distintos tipos de la parte
informada.

El objetivo del “screening” es que los distintos tipos de la parte informada se
auto clasifiqguen entre las distintas alternativas. Por ejemplo el objetivo del
vendedor sera disefiar el conjunto de alternativas de forma que maximice sus
beneficios. El intento por parte del vendedor de apropiarse del excedente de los
consumidores de demanda alta puede provocar que estos compradores
decidan adquirir la oferta diseflada para los compradores de demanda baja.
Para disuadirles de ella el vendedor disefia esta Ultima oferta de la forma

10



menos interesante posible. Un ejemplo claro se encuentra en los billetes de
avion y en las entradas de espectaculos.

Un caso claro se encuentra en un ejemplo de las tarifas para los pasajeros en

los ferrocarriles franceses hace 150 afios:
Las compafiias tienen vagones abiertos y con bancos de madera para
los viajeros de tercera clase y no cambian estos vagones para que las
personas que puedan pagar un billete de clase superior se abstengan de
adquirir uno de clase inferior. Esta situacion perjudica a los viajeros
pobres no intencionadamente, pero las compafiias necesitan asustar a
los viajeros ricos (Dupuit 1849).

En el texto de Dupuit se encuentra claramente como las compafiias ferroviarias
por el afan de conseguir el exceso de demanda de las clases mas pudientes
tienen descuidadas a las clases con menos recursos, para asi disuadir a los
clientes que puedan comprar un billete determinado, de comprar uno de menor
clase. El objetivo de la compafiia no es otro que incrementar sus beneficios
clasificando a sus clientes por niveles.

11



CAPITULO Il: CONTEXTO DE ESTUDIO. LOS AGUARDIENTES
ANISADOS EN CAZALLA DE LA SIERRA.

Cazalla de la Sierra es una poblacion situada en el centro de la Sierra Norte de
Sevilla. Cazalla ha ligado tradicionalmente su nombre al aguardiente, es como
si mas alla de nuestra frontera natural el apellido “de la Sierra” no tuviera
ningun significado.

Cazalla, que a lo largo de su andadura como productora de aguardientes,
anises y licores ha competido con otras poblaciones que se han dado a
conocer en el mismo sector (Rute, Chinchén, Zalamea, Ojén, etc.), tuvo el
orgullo de ser el nombre genérico del aguardiente.

La tradicion de los destilados de Cazalla se remonta al siglo Xlll , siendo los
monjes Cartujos, establecidos en el siglo XV quienes aportaron mejoras a los
alambiques y alquitaras arabes, convirtiendo a esta poblacion Sevillana en un
centro de referencia para los destiladores de todo el mundo.

La enorme produccion vinicola que tuvo Cazalla durante los siglos XV y XVI,
dio como resultado la destilacion de los sobrantes para obtener el alcohol con
el que se empezo a fabricar el famoso aguardiente, que a partir de entonces
toma el toponimo de la poblacion "El Cazalla®. La calidad de las vides, del clima
y de sus tierras, componian los factores idéneos para conseguir este especial
linaje.

A lo largo de los siglos XVI, XVII y XVIII en muchas de las fincas con
plantaciones de vifias poseian calderas para quemar vino y alambiques para la
posterior obtencion de aguardientes. Cuando decae la importancia del vino de
Cazalla, frente al de otras comarcas de Andalucia (Jerez, Montilla, Aljarafe,
etc.) comienza a dedicarse mayor cantidad de vino a la produccién de alcohol
para fabricar aguardiente, destinado no ya al autoconsumo o venta limitada,
sino a la comercializacion.

Por el momento, sb6lo se poseen escasas noticias sobre “aguardenteros” y
lugares destinados a la destilacion y almacenamiento.

Asi se sabe de la existencia, a mediados del siglo XVII, de un tal Antonio
Machado que se dedicaba al mencionado oficio. O que D. Roque de la Barreda
Bracho, D. Julian de Argandofia, Felipe Palma, Manuel Alvarez y Antonio
Garcia eran fabricantes de aguardientes y que alquilaban en 1756 una vivienda
en la calle San Juan, esquina de Caldecafos, con fines relacionados con la
actividad aguardentera.

Se tiene constancia, por el Diccionario Geogréfico-Estadistico de Pascual
Madoz, que a mediados del siglo XVIII existian en Cazalla fabricas de
aguardientes. En 1870, D. José Cornello y Pardo y D. Antonio Naranjo Lopez
poseian fabricas de aguardiente; también por esos afios D. Antonio Martin
Cano Benitez y D. @ Matea Viciedo Moreno eran duefios de fabricas de
aguardientes. Hacia 1890, D. Eduardo Naranjo Prieto y D. Antonio Naranjo
Montes poseian fabricas de aguardiente y comercializaban marcas como Anis
Hendaya. Hacia 1892, Francisco Bonilla poseia una fabrica de anisados
destilados cuyas especialidades eran Anis Corona y Crema de Guindas.
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Igualmente, a principios del siglo XIX, concretamente en el Cabildo de 7 de
marzo de 1801, se trataba el asunto de la nueva imposicién real sobre el
aguardiente, haciéndose resaltar el nimero crecido de fabricas existentes en la
villa.

Hubo una gran diversidad de marcas, vinculadas a cuantas fabricas existieron y
que, algunas, aun hoy existen, dando con ello una idea muy general de la
importancia cultural, social y econdmica que estas industrias artesanales
tuvieron en nuestra localidad.

En 1889 fueron premiados en la Exposicion Universal de Paris los Anisados de
Vino del fabricante D. Antonio Naranjo Montes, que igualmente en 1898 obtuvo
el primer premio en la Exposicion de Sevilla; asi mismo Enrique Monraba vy
Vera obtuvo medalla de plata y mencién honorifica para su fabrica de
aguardientes anisados en la citada Exposicién Universal de Paris.

A principios del siglo XX, 1890-1903, existen registradas oficialmente varias
fabricas. Una de las més conocidas, El Clavel, comienza su andadura en 1896
de la mano de D. Angel Lorenzo Sosa, y su actividad se ejercié en varios
lugares: Plaza del Concejo, finca Los Angeles y su actual ubicacion en calle
San Benito n. ° 8; junto al conocido Anis del Clavel comercializaba marcas
denominadas Anis de los Angeles y Anis el Guadalquivir. En 1904, Duran y
Urbano posee fabrica de Anisados de Vino y embotellan con la marca La Cepa.

Entre 1915y 1941, varias marcas, hoy desaparecidas, se sumaban al auge que
experimentaba el consumo de este producto, entre ellas citamos las siguientes:
La Cepa, Flor de Andalucia, Anis Murillo, Anis Cocherito y Flor Serrana, éstas
de Manuel Duran; Anis Cazalla y Anis Borbolla, de J. Naranjo; Anis San
Fernando, de Manuel Cornello Martin; Anis Visiedo, de M. Martin Visiedo; Anis
Nacional, de Naranjo y Recio; Anis El Cometa y Anis el Lego, de Bernal,
Toledo y Pérez; Anis los Cuatro Gatos y Crema Naranjo, de Sucesores de
Lucas Naranjo; Anis San Joseé, de Rica, Gaite y Magarifio; Anis Toledo y Anis
Moka, de G. A. de Toledo; Anis Tres Cepas, de Rafael del Castillo; Anis
Xaurado, Anis Juanita Reina y Anis Gitanillo de Triana, de M. Lorenzo Sosa;
Anis La Cabafa y Anis La Hebrea, de Pérez Calderdn; Anis Varelito y Anis de
la Paz, de Mancha Hermanos; Anis Hispano-Americano, de Manuel Mancha;
Anis Triunfante, de Benito Venegas Porras; Anis Torpedo, de Hijos de Martin
Visiedo.

Hacia el aflo 1943, segun la Revista de verano y fiestas, se ha podido
constatar, la existencia, hasta nuestros dias, de estas otras marcas: Anis
Royal, de Lorenzo Hermanos; Anis San Antonio, de Antonio Pérez Vega; Anis
Torre del Oro, de Benito Venegas Porras; Anis Flor de Cazalla, de Antonio
Lopez Romero; Anis del Lirio, de Hijo de Manuel Nocea; Anis La Cepa y Anis
La Rosa, de Hijo de Manuel Duran; Anis del Clavel, de Angel Lorenzo; Anis El
Perdigén, de Praxedes Mateo Antunez; Anis del Madrofio, de Servando
Sanchez Tejada; Anis Ideal, de Sucesor de Gabriel Lopez Cepero; Anis Cruz y
Raya, de Hijo Rogelio Lorenzo; Anis San Fernando, de Lucena Hermanos; Anis
Corona, de E. Sagrario; Anis Flor de Cazalla y Anis Antonio Molina, de
Destileria Martinez; Anis El Mercader, de José Calvo; Destilerias Las Camelias,
Sucesor de Pérez Blazquez Hnos.
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En 1945 los fabricantes iniciaron las gestiones para que los anisados y
aguardientes fabricados en Cazalla estuvieran legalmente amparados por la
denominacion de origen, a fin de que el nombre de Cazalla no pudiera ser
vinculado a ningun otro producto ajeno a nuestro pueblo; asi lo reconocié
posteriormente la Orden del Ministerio de Industria de 10 de septiembre de
1952, declarando la denominacion de origen de “Cazalla” para ser aplicada a
los aguardientes anisados que se elaboren en la ciudad de Cazalla de la Sierra
(Sevilla).

En los afios 60, coincidiendo con otros factores economicos de la zona,
emigracion, etc. comienza la lenta decadencia de las fabricas, debido a la falta
de modernizacién, capitalizacion y limitada produccién de las referidas
industrias artesanales, situdndonos en el afio 1963 en que solo existen nueve
fabricas. Surge en 1966 Destilerias de Cazalla S. A., como resultado de la
fusion entre Anis San Fernando, de Lucena Hnos. con Alcoholes Nufez, S. A;;
posteriormente, en 1969 se unen a Destilerias de Cazalla, S. A. cinco
fabricantes mas; Sucesor de Lorenzo Hnos. (Anis Royal), Hijo de Manuel
Duran (La Rosa y La Cepa), Hijo de Manuel Nocea (El Lirio), Servando
Sanchez Tejada (EI Madrofio) y Sucesor de Pérez Blazquez Hnos. (Las
Camelias), con lo cual sélo quedan al margen de esta fusion Anis del Clavel,
Anis Ideal y Anis Torre del Oro. Destilerias de Cazalla, S. A., en ese mismo
afo de 1969, adquiere, de la vecina localidad de Constantina, la marca Miura
de J. Rojo, la cual comercializa y convierte en su marca estrella.

Esta agrupacion o cooperativa de fabricantes, en torno a Destilerias de Cazalla,
S. A. dejara de existir en el afio 1977, siguiendo Alcoholes Nufiez rigiendo los
destinos de estas destilerias y de la marca Miura. Mientras tanto, en este
mismo afio, uno de los fabricantes que se unieron a la cooperativa decide
reabrir su fabrica y comercializar su marca, Anis Royal, ahora de Manuel Martin
Carrera. También en este mismo afio Anis Ideal cambia de propietario,
reconvirtiéndose en su razoén social, Sucesores de Gabriel Lopez Cepero, en
Sociedad Andnima a partir de 1978, y volviendo a cambiar de propiedad su
capital social en 1982. En este afio operan en Cazalla las marcas El Clavel,
Ideal, Miura, Royal y Torre del Oro. En esta misma década se fusionan Anis
Torre del Oro, de José Calvo con Anis Miura, y también la marca ldeal deja de
salir al mercado, cerrando sus puertas al publico. En el afio 1978 desaparece el
concejo regulador encargado de proteger la marca “Cazalla”.

Los afios 90 también tienen acontecimientos nuevos cambios de propiedad en
dos de las tres fabricas que aun quedan (Clavel, Miura y Royal) ya que en
Septiembre de 1994 la firma Carmelitano, S. A. adquiere la marca Anis del
Clavel, y posteriormente, en Noviembre de 1995 la firma Caballero de El Puerto
de Santa Maria se hace con el capital de Destilerias de Cazalla, S. A,
convirtiétndose en duefio absoluto de esta fabrica que comercializa la marca
Miura, y poniendo especial interés en la introduccion en el mercado de la crema
de guindas.[1]

En el aflo 2000 la unica fabrica de aguardiente y anisados que seguia en
propiedad de cazalleros, Anis Royal que, bajo la firma de Lorenzo Hnos.
pertenecio a los hermanos Martin Abril, cerrd sus puertas.

[1] Fuente: sevillapedia.wikanda.es
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Ya en 2001 la fabrica de aguardientes y anisados Anis del Clavel, pasa de
Carmelitano, S.A. a manos de Alquitaras de Cazalla, hasta hoy dia.

En los momentos de mayor esplendor habia mas de 30 destilerias en Cazalla,
guedando en la actualidad solo dos.

¢Habrd jugado un rol importante las asimetrias de informacion en la
consecucion de las empresas actuales? ¢Y en la extincién de la demas? A
continuacién se analiza caso por caso para intentar esclarecer si supusieron las
asimetrias de la informacion algun beneficio para unas empresas o si por el
contrario algun perjuicio, que llevara a la desaparicion de algunas empresas en
beneficio de otras.
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CAPITULO IIl. METODOLOGIA.

3.1. Objetivo:

Determinar a través de la elaboracién de entrevistas a los propietarios de las
empresas de la época, si hubo algun tipo de asimetria informativa durante las
décadas de 1970y 1980 que nos indique por qué unas empresas sobrevivieron
y otras no. De encontrar alguna asimetria de la informacion se clasificara
atendiendo al esquema desarrollado en el marco tedrico.

3.2. Objeto:

La industria de aguardientes anisados en Cazalla de la Sierra. Empresas que
existieron en la década de 1970 y 1980, que se han mantenido, y empresas
gue han desaparecido.

Cazalla de la Sierra forma parte del Parque Natural Sierra Norte de Sevilla,
Andalucia. Limita con la Comunidad Autébnoma de Extremadura. Contaba en
2012 con 5.083 habitantes. Su extension superficial es de 357,1 km. cuadrados
con una densidad de 14,23 hab/km cuadrado. Se encuentra situada a una
altitud de 600 metros y a 80 km de su capital Sevilla.

Figura 3.1: Mapa localizacién Cazalla de la Sierra
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3.3. Universo vy casos de estudio.

» Universo:

Universo 1980: cuatro productores de aguardientes anisados, Anis del Clavel,
Anis Miura, Anis Ideal y Anis Royal.

Universo 2012: dos productores locales, Anis del Clavel y Anis Miura.
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% Anis Ideal: se fundé a finales del Siglo XIX y mantuvo su produccion
hasta el afio 1982, fecha en la que puso fin a su andadura en el mundo
de la elaboracion de aguardientes anisados. Contaba en su época de
mayor produccion con un total de 17 trabajadores. Obtuvo en el afio1980
la Medalla de Oro a la Exportacion, la primera que se concedié a una

firma de nuestra provincia. En su mejor afio consiguié unos ingresos de
150 millones de pesetas.

Figura 3.2: Etiqueta Anis Ideal
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Fuente: todocoleccion.net

% Anis Royal: fue fundado en el afio 1887 y sigui¢ produciendo hasta el
2000 fecha en la que cerré sus puertas al publico. Fue una empresa

familiar, compuesta por tres hermanos que trabajaban en la fabrica
produciendo y vendiendo anis.

Figura 3.3: Etiqueta Anis Royal
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Fuente: todocoleccion.net
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% Anis del Clavel: fue fundada en 1896 y continta con la produccién de
aguardientes anisados. En la actualidad cuenta con una plantilla de tres
trabajadores. Es la mas artesanal de las dos empresas que contintan
produciendo.

Figura 3.4: Imagen de la fabrica Anis del Clavel

Fuente: imagenes.forociudad.com

Figura 3.5: Etiquetas Anis del Clavel
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Fuente:www.delclavel.com

% Anis Miura: se fundd en 1890 y continda produciendo sus anises. En la
actualidad cuenta con un empleado fijo y seis eventuales. Es la mas
conocida de las dos marcas que contindan con la actividad.
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Figura 3.6: Imagen de la fabrica Anis Miura

Fuente: imagenes.forociudad.com

Figura 3.7: Etiqueta Anis Miura
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Fuente: todocoleccion.net

» Casos de estudio:

La estrategia de investigacion a seguir estara basada en un estudio cualitativo
el cual se centrara en un estudio de caso. Los métodos de recogida de datos
se basaran en documentos y entrevistas al personal de la empresa.

Dos empresas extintas: Anis Ideal y Anis Royal
Anis Ideal:
Entrevistado: Don Ramon Alfonso Suarez Gago
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Cargo: Propietario de la empresa.
Anis Royal:

Entrevistado: Don Miguel Martin Abril

Cargo: Propietario de la empresa.

Se escogieron estas empresas extintas ya que sus propietarios contindan
viviendo en Cazalla. Ademas de ser las ultimas que han cerrado sus puertas al
publico.

Dos Empresas actuales: Anis del Clavel y Anis Miura.
Anis del Clavel:

Entrevistado: Don Rogelio Navarro Suarez

Cargo: Encargado de la elaboracién de los anisados.
Anis Miura:

Entrevistado: Don Manuel Campos Sanchez

Cargo: Encargado de la elaboracion de los anisados.

Se escogieron estas empresas por ser las Unicas que continGan produciendo
aguardientes anisados en Cazalla.

3.4. Entrevistas:
3.4.1. Datos personales y preguntas empresas extintas.

e Anis Ideal:
o Datos personales:

Entrevistado: Don Ramon Alfonso Suarez Gago

Empresa: Anis Ideal

Cargo: Propietario de la empresa

Fecha de la entrevista: 18/03/2013

Lugar de la entrevista: domicilio particular del entrevistado.
o Preguntas:

l. Preguntas de contexto:

Como propietario ¢ participaba en la gestion de la fabrica?

Si.

¢, Qué funcioén realizaba Ud. en la fabrica?

En la fabrica desarrollaba la funcion de gerente.

¢, Cuantas personas componian el “equipo directivo”?

Uno, solo él componia el equipo directivo.

¢, Qué tamafo tenia la plantilla?

En la época de maxima produccion alcanzaba los 17 trabajadores.
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¢ A cuanto alcanzaban sus ventas en su mejor momento?

En su mejor momento lleg6 a alcanzar la cifra de 150 millones de pesetas.
¢ Qué siente al recordar los tiempos de la empresa?

Sobre todo la falta de apoyos por parte del equipo dirigente de la ciudad.
Il. Preguntas sobre la casuistica de la investigacion.

- ¢Cudles cree que fueron las causas que llevaron al cierre de la
empresa?

La principal consecuencia ha sido la falta de consumo, debido a un cambio de
hébitos en la vida de las personas. Hoy en dia se beben otro tipo de bebidas,
con una graduacion alcohdlica menor como puede ser la cerveza, provocando
un claro declive en el consumo de aguardientes. En tiempos pasados las
personas que laboraban los campos se “calentaban” por las mafanas antes de
trabajar con su copita de aguardiente, sin embargo hoy dia estas costumbres
se estan perdiendo.

- ¢ Por lo prestigioso que es el nombre de Cazalla en el mundo de los
aguardientes anisados, se beneficiO su empresa por producir en
Cazalla? ¢ Qué beneficios obtuvo?

Por el hecho de producir en Cazalla no, pero si se obtuvieron beneficios ya que
cuando se compro la fabrica en el afio 1977 la estructura de la empresa ya
estaba montada, también disponia de todas las licencias requeridas para
empresas de caracteristicas especiales como son las empresas que trabajan
con productos alcohdlicos, estas licencias se tarda bastante en conseguirlas
cuando pretendes montar la empresa desde el principio.

Pero el sitio no era ideal debido a la falta de infraestructuras, como las
carreteras de la época para los camiones que transportaban el material no eran
las idéneas.

- ¢Utiliz6 mecanismos para diferenciar sus productos de los de la
competencia? ¢ Cuéles? ¢ Funcionaron? ¢Por qué?

Si, se adquiri6 una maquina transpaletizadora para facilitar el trabajo a los
empleados y ahorrar costes. También se instald una maquina embotelladora
acorde con la normativa sanitaria vigente.

Ademas se usaba una botella muy caracteristica ya que era una botella con
relieve, con la forma de la torre giralda.
- ¢ Ofreci6 algun tipo de garantia a sus clientes? ¢ Qué tipo de garantias?

Si, la garantia marcada por el estado agronémico de la época que garantizaba
gue el producto que contenia la botella era el marcado por la etiqueta, con las
letras y numeros claros, ademas le hacian inspecciones, por lo que tenia que
dejar muestras almacenadas por si surgia algun problema con el lote.

- ¢ Ofrecid distintos tipos de productos de distintas calidades y precios?
¢,Cudles? ¢ Cuales funcionaron y cuéles no?

Si, Anis Ideal (dulce y seco), Guinda en su crema, Anis Triana(dulce y seco),
Anis Cazalla (dulce y seco), Licor Gran Gala, Licor Mempy, Ginebra Ideal, Ron
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Ideal, Wodka Ideal, Ideal Brandy Viejo, Tres Vigas Brandy Viejo, Brandy
Hanador, Quina Ideal y Ponche Ideal.

Licor Gran Gala tuvo mucho éxito en Cuba, también funcioné muy bien el Licor
Mempy y el Ron Ideal.

En las Islas Canarias se vendian lotes con una graduacion alcohdlica mayor
gue la de la peninsula.

- ¢Como se seleccionaba el equipo directivo? ¢ Personas de confianzas,
amigos, familiares, Departamento de RR.HH, avisos en prensa,
empresas de contratacion externa, etc.?

Al personal especializado se buscaba en el marco de Jerez que es donde se
encontro al quimico endlogo de la empresa. El resto de personal se mantuvo
cuando se compro la empresa o se contrataba personal de la ciudad.

- ¢Qué requisitos se les exigia a los administradores para estar al frente
de la fabrica?

Tenian que ser personal cualificado para poder controlar la calidad del producto
y que los andlisis fuesen correctos. Ademas también tenian que llevar a cabo el
registro del libro de precintas para llevar el control de cada lote de productos.

¢,Dentro de estos requisitos, qué tan importante era la formacion?
La formacién era muy importante, era personal especializado.
- ¢Alguna vez los administradores de la empresa actuaron en beneficio
propio y en contra de los propietarios? ¢ COmo?

Si, una vez uno de los administradores cuando recibia algunos pedidos no los
realizaba y mandaba al cliente a la competencia del pueblo vecino a cambio de
una comision para él.

- ¢En alguna ocasion se incentivd al gestor/administrativo para la
busqueda de innovacion? ¢Qué tipo de innovacion? ¢Qué tipo de
Incentivo?

No, pero se usaron maquinarias modernas para aumentar la produccion para

asi a su vez aumentar las exportaciones, con lo que consiguié en 1980 la
Medalla de Oro a la Exportacion.

- ¢ Cbomo se seleccionaban los trabajadores? ¢ Departamento de RR.HH,
avisos en prensa, empresas de contratacidbn externa, amistades,
familiares, etc.?

Los trabajadores eran personas con una larga experiencia, ya que la
produccion del anis no el algo facil para el ojo no experto, por ejemplo los
guemadores tienen que saber como mantener la caldera para obtener mayor o
menor graduacion.

- ¢Qué caracteristicas eran mas valoradas en los trabajadores?
¢, Confianza, experiencia, formacion, etc.?

Sin duda alguna la mayor caracteristica era la confianza.
¢,Dentro de estos requisitos, qué tan importante era la formacion?
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Mas importante que la formacion era la experiencia sobre todo en los
guemadores.

- ¢Se pagdb més a los trabajadores para intentar aumentar la
productividad? ¢ Cuando? ¢ Como?

Si, se pagd mas a los trabajadores para incrementar la produccion en épocas
de mayores ventas.

¢Los trabajadores tenian algun tipo de incentivos fuera del sueldo para
aumentar su motivacion? Ej. Cestas de navidad ¢ Servian para motivarlos?

Si, normalmente eran productos elaborados por la empresa para aumentar su
motivacion.

e Anis Royal:

o Datos personales:

Entrevistado: Don Miguel Martin Abril

Empresa: Anis Royal

Cargo: propietario de la empresa

Fecha de entrevista: 28/03/2013

Lugar de la entrevista: domicilio particular del entrevistado.
o Preguntas:

l. Preguntas de contexto:

Como propietario ¢ participaba en la gestion de la fabrica?

Si.

¢, Qué funciodn realizaba Ud. en la fabrica?

Todas. Desde la gestion a la elaboracion del producto.

¢ Cuantas personas componian el “equipo directivo™?

Tres, los tres hermanos miembros de la empresa.

¢, Qué tamafno tenia la plantilla?

Los tres hermanos mas un empleado que se contrataba en épocas de mayor
produccion.

¢ A cuanto alcanzaban sus ventas en su mejor momento?
No sabria decir.

¢, Qué siente al recordar los tiempos de la empresa?
Tristeza, ya no quiere saber mas del aguardiente.

Il. Preguntas sobre la casuistica de la investigacion.

- ¢Cudles cree que fueron las causas que llevaron al cierre de la
empresa?

La empresa cerré cuando los hermanos decidieron poner fin a la produccién y
disolver la empresa. No obstante quiso continuar produciendo con otra marca
pero por la falta de un certificado de medio ambiente que debe expedir el
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Excmo. Ayuntamiento de Cazalla de la Sierra, después de haber realizado una
gran inversion con la adquisicion de una caldera y dos naves industriales, no
podia empezar a producir hasta que no expidiera el Excmo. Ayuntamiento ese
certificado. Por lo que tenia que esperar afio y medio para comenzar a
producir, por lo que decidi6 vender las inversiones.

- ¢ Por lo prestigioso que es el nombre de Cazalla en el mundo de los
aguardientes anisados, se benefici6 su empresa por producir en
Cazalla? ¢ Qué beneficios obtuvo?

No, no obtuvo ningun beneficio.

- ¢Utiliz6 mecanismos para diferenciar sus productos de los de la
competencia? ¢, Cuales? ¢ Funcionaron? ¢ Por qué?

Calidad a buen precio. La empresa pequefia tiene que defenderse con calidad
y precio.

- ¢Ofreci6 algun tipo de garantia a sus clientes? ¢ Qué tipo de garantias?
Se lo vendia el duefio y si habia algun problema daba la cara.

- ¢ Ofrecio distintos tipos de productos de distintas calidades y precios?
¢, Cudles? ¢ Cuales funcionaron y cuales no?

Cinco clases de anis seco, tres tipos de anis dulce y un tipo de guindas.
Especialmente elaboraba un seco muy bueno.

- ¢ Como se seleccionaba el equipo directivo? ¢Personas de confianzas,
amigos, familiares, Departamento de RR.HH, avisos en prensa,
empresas de contratacion externa, etc....?

Eran los hermanos solamente.

- ¢ Qué requisitos se les exigia a los administradores para estar al frente
de la fabrica?

Hacerlo bien.
¢, Dentro de estos requisitos, qué tan importante era la formacion?

La formacion venia dada por la experiencia, ya que llevaban toda la vida en el
negocio, desde los catorce afos.

- ¢Alguna vez los administradores de la empresa actuaron en beneficio
propio y en contra de los propietarios? ¢ COomo?

No.

- ¢En alguna ocasion se incentivd al gestor/administrativo para la
busqueda de innovacion? ¢Qué tipo de innovacion? ¢Qué tipo de
incentivo?

Adquirieron la embotelladora de Anis Ideal, cuando ésta cerro, la embotelladora
era de lo mejorcito.

- ¢ Cbmo se seleccionaban los trabajadores? ¢ Departamento de RR.HH,
avisos en prensa, empresas de contratacibn externa, amistades,
familiares, etc...?

Empresa familiar.
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- ¢Qué caracteristicas eran mas valoradas en los trabajadores?
¢ Confianza, experiencia, formacion, etc....?

Empresa familiar.
¢, Dentro de estos requisitos, qué tan importante era la formacién?
Empresa familiar.

- ¢Se pagb mas a los trabajadores para intentar aumentar la
productividad? ¢ Cuando? ¢ Cémo?

No.

- ¢ Los trabajadores tenian algun tipo de incentivos fuera del sueldo para
aumentar su motivacion? Ej. Cestas de navidad ¢Servian para
motivarlos?

No.

3.4.2. Datos personales y preguntas empresas actuales.
e Anis del Clavel:
o Datos personales:
Entrevistado: Don Rogelio Navarro Suarez
Empresa: Anis del Clavel
Cargo: encargado de la elaboracion de los anisados.
Fecha de entrevista: 12/04/2013
Lugar de la entrevista: fabrica de Anis del Clavel.
o Preguntas:
l. Preguntas de contexto.
¢ Participa en la gestion de la fabrica?
Si.
¢,Qué funcidn realiza Ud. en la fabrica?

Desde la recepcion de la materia prima, elaboracion y embotellado del
producto, y la venta del mismo.

¢, Cuéntas personas componen el “equipo directivo”?
Una. Don Estanislao Domeqc, propietario de la empresa.
¢, Qué tamano tiene la plantilla?

La plantilla la componen tres personas.

¢A cuanto alcanzan sus ventas en su mejor momento?
No disponible.

Il. Preguntas sobre la casuistica de la investigacion.

- ¢ Cudles cree que fueron las claves de la continuidad de su negocio ante
el declive de las deméas empresas locales?
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La permanencia de la empresa pudo deberse a que Anis del Clavel no entré a
formar parte de la cooperativa que se formo en los afios 1960.

- ¢ Por lo prestigioso que es el nombre de Cazalla en el mundo de los
aguardientes anisados, cree que su negocio se ha beneficiado del hecho
de producir en Cazalla? ¢ Qué beneficios obtuvo?

Si, se estan dando fama mutuamente. Primero le dieron los aguardientes fama
a Cazalla 'y ahora es Cazalla la que da fama a sus anises.

- ¢Cree usted que la publicidad de la marca pudo influir en la
supervivencia de la misma?

No, la subsistencia ha estado basada en la calidad del producto.

- ¢ Ha usado algin mecanismo para diferenciar sus productos de los de la
competencia? ¢, Cuales? ¢ Funcionaron? ¢ Por qué?

Ingredientes siempre de calidad. Todos los productos son destilados.
- ¢ Ofrece algun tipo de garantia a sus clientes? ¢ Qué tipo de garantias?
Se ofrece al cliente alta calidad

- ¢ Ofrece distintos tipos de productos de distintas calidades y precios?
¢, Cudles? ¢ Cuales funcionaron y cuales no?

Distintos productos y precios, los precios dependen del porcentaje de alcohol
de los productos, ya que el precio de los impuestos es muy elevado.

Los producto son: “Esencia 1896” El Clavel Reserva, “12 Maceracion” licor de
guindas, aguardiente de orujo “ El Clavel Seleccién”, licor de orujo y hierbas de
Cazalla, anis EIl Clavel seco, anis El Clavel dulce, orujo blanco El Clavel, licor
de hierbas El Clavel, licor de vodka & caramelo, crema de orujo y licor de
guindas EIl Clavel.

- ¢ Se financian las ventas de los productos a grandes compradores?
No se financian. Con clientes frecuentes se permite el pago a plazos.

- ¢Cbomo se selecciona el personal directivo? ¢Personas de confianza,
amigos, familiares, departamento de RR.HH., avisos en prensa,
empresas de contrataciéon externa, etc....?

Solo hay un directivo y es el gestor.

- ¢ Qué requisitos se les exige a los administradores para estar al frente de
la fabrica?

Personas con conocimiento del sector y personas de confianza.
¢,Dentro de estos requisitos, qué tan importante es la formacion?
La formacién es importante dado que aporta mas a la empresa.

- ¢Alguna vez ha detectado si el gestor/administrador ha actuado en
beneficio propio y en contra de los propietarios? ¢ Como?

No.

- ¢En alguna ocasién se ha incentivado al gestor/administrador para la
busqueda de innovacion? ¢Qué tipo de innovacion? ¢Qué tipo de
incentivo?
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No sabe.

- ¢Como se selecciona a los trabajadores? ¢Departamento de RR.HH,
avisos en prensa, empresas de contratacion externa, amistades,
familiares, etc....?

Gente de confianza, trabajadora y responsable

- ¢Qué caracteristicas son mas valoradas en los trabajadores?
¢ Confianza, experiencia, formacion, etc.....?

Confianza, trabajadora y responsable.
¢, Dentro de estos requisitos, qué tan importante era la formacién?

La formacion que se necesita para elaborar no es académica, es una formacién
basada en la experiencia.

- ¢Alguna vez ha pagado més a los trabajadores para intentar aumentar
la productividad? ¢ Cuando? ¢ Como?

Cuando es necesario hacer horas extras para sacar adelante algun pedido, se
hacen y se abonan.

- ¢Los trabajadores tienen algun tipo de incentivo fuera del sueldo para
aumentar su motivacion? Ej. Cestas de navidad ¢Servian para
motivarlos?

Nada.
e Anis Miura:
o Datos personales:
Entrevistado: Don Manuel Campos Sanchez
Empresa: Anis Miura
Cargo: encargado de la elaboracion de los anisados.
Fecha de entrevista: 11/04/2013
Lugar de la entrevista: fabrica de Anis Miura.
o Preguntas:
l. Preguntas de contexto.
¢ Participa en la gestion de la fabrica?
No, es del grupo Caballero.
¢,Qué funcién realiza Ud. en la fabrica?
Elaborador destilador.
¢ Cuantas personas componen el “equipo directivo”?
No sabe.
¢, Qué tamafo tiene la plantilla?
Uno fijo y seis eventuales
¢A cuanto alcanzan sus ventas en su mejor momento?
No disponible.
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Il. Preguntas sobre la casuistica de la investigacion.

- ¢ Cudles cree que fueron las claves de la continuidad de su negocio ante
el declive de las deméas empresas locales?

Se basaron en la crema de guindas y supieron verle la punta.

- ¢ Por lo prestigioso que es el nombre de Cazalla en el mundo de los
aguardientes anisados, cree que su negocio se ha beneficiado del hecho
de producir en Cazalla? ¢ Qué beneficios obtuvo?

No lo sabe, cree que si.

- ¢Cree usted que la publicidad de la marca pudo influir en la
supervivencia de la misma?

No sabria decir, se ha basado en marca y publicidad.

- ¢ Ha usado algin mecanismo para diferenciar sus productos de los de la
competencia? ¢, Cuales? ¢ Funcionaron? ¢ Por qué?

Cada productor tiene su formula de elaboracion.
- ¢ Ofrece algun tipo de garantia a sus clientes? ¢, Qué tipo de garantias?
Calidad.

- ¢ Ofrece distintos tipos de productos de distintas calidades y precios?
¢, Cudles? ¢ Cuales funcionaron y cuales no?

Ofrece seco, dulce, licor de mora, licor de cereza y crema de guindas.
- ¢ Se financian las ventas de los productos a grandes compradores?
No.

- ¢Como se selecciona el personal directivo? ¢Personas de confianza,
amigos, familiares, departamento de RR.HH., avisos en prensa,
empresas de contratacion externa, etc....?

Desconocimiento sobre el tema.

- ¢ Qué requisitos se les exige a los administradores para estar al frente de
la fabrica?

Desconocimiento sobre el tema.
¢,Dentro de estos requisitos, qué tan importante es la formacion?
No lo sabe.

- ¢Alguna vez ha detectado si el gestor/administrador ha actuado en
beneficio propio y en contra de los propietarios? ¢ Como?

No lo sabe.

- ¢En alguna ocasién se ha incentivado al gestor/administrador para la
busqueda de innovacion? ¢Qué tipo de innovacion? ¢Qué tipo de
incentivo?

No lo sabe.
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- ¢Como se selecciona a los trabajadores? ¢Departamento de RR.HH,
avisos en prensa, empresas de contratacion externa, amistades,
familiares, etc....?

Gente de siempre, de confianza.

- ¢Qué caracteristicas son mas valoradas en los trabajadores?
¢ Confianza, experiencia, formacion, etc.....?

Confianza.
¢, Dentro de estos requisitos, qué tan importante era la formacion?
No sabe.

- ¢Alguna vez ha pagado més a los trabajadores para intentar aumentar
la productividad? ¢ Cuando? ¢ Como?

No.

- ¢Los trabajadores tienen algun tipo de incentivo fuera del sueldo para
aumentar su motivacién? Ej. Cestas de navidad ¢Servian para
motivarlos?

No.
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CAPITULO IV. RESULTADOS.

Los resultados obtenidos mediante la realizacion de las entrevistas serén
analizados en base a la estructura que desarrolla el marco teorico. Del riesgo
moral se puede comentar que no parece ser una causa de asimetria
informativa que haya podido influir en la desaparicion de las empresas extintas.
La seleccion adversa no se ha podido detectar con la informacion disponible.
En la sefalizacién si parece que se encuentran indicios en las empresas que
han continuado produciendo anisados en Cazalla, se vera con més detalle a
continuacion.

4.1. Riesgo Moral

Se ha detectado un caso de riesgo moral. En la empresa Anis Ideal (extinta) se
detect6 la posible existencia de un caso de riesgo moral, ya que uno de sus
trabajadores desviaba los pedidos a un productor del pueblo vecino a cambio
de una comision.

Sin embargo, en las otras empresas Anis Royal (extinta), Anis del Clavel y Anis
Miura (actuales) no se ha detectado con la informacion obtenida en las
entrevistas al personal indicios de la existencia de riesgo moral.

En suma, pese a la existencia de riesgo moral en una de las empresas extintas,
no parece haber sido en términos generales un factor que explique la
disolucion de unas empresas y la continuidad de otras.

4.1.1. Los salarios de eficiencia.

Con la informacion obtenida de las entrevistas se observa una diferencia entre
las empresas extintas y las actuales, ya que solo Anis Ideal pagaba salarios de
eficiencia. Anis Ideal pagd mas a sus trabajadores en épocas de mayores
ventas para aumentar la produccion.

En vista de los antecedentes llama la atencion que la Unica empresa que pago
salarios de eficiencia a sus trabajadores, sea una de las empresas que puso fin
a su produccion. Parece ser una contradiccion entre lo esperado y lo ocurrido
en Anis Ideal. Por lo que no se puede afirmar que la aplicacion de salarios de
eficiencia garantice el incremento de productividad en este tipo de empresas.

4.1.2. Los incentivos al agente.

En base a la informacion recabada solo se ha podido encontrar incentivos al
agente en una de las empresas actuales. Anis del Clavel para la consecucion
de algun objetivo concreto en un tiempo determinado se hacen horas extras y
se abonan. En las demas empresas no se ha observado la existencia de
incentivos al agente, ni en las extintas, ni en Anis Miura.

Este procedimiento que se lleva a cabo en Anis del Clavel puede ser una de las
claves en su continuidad ya que si tiene claro un objetivo pone todos sus
esfuerzos en sacarlo adelante a tiempo.

4.2. El problema de seleccidon adversa.

No se han apreciado a través de la entrevistas, ni en la empresas extintas ni en
las actuales la existencia del problema de seleccion adversa. Por lo que parece
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ser que la seleccién adversa no ha sido la causa de la disolucién de las
empresas extintas, ni la responsable de la continuidad de las actuales.

4.3. Sefalizacion.

En base a la informacién recabada entorno a la sefializacion se puede afirmar
qgue todas las empresas tenian por bandera la calidad de sus productos. Se
deduce de la informacién recabada que las empresas actuales, y en especial
Anis Miura, ha sido la que més interés e importancia ha dado a su sefializacion

En las empresas extintas Anis Ideal uso la botella con la forma de la Torre
Giralda de Sevilla de la cual parece ser que se beneficié pero no lo suficiente
como para seguir en el mercado. De las actuales hay que destacar a Anis
Miura ya que ha sido la empresa que mejor ha preparado su imagen de marca
y publicidad, mientras que Anis del Clavel sigue basando su subsistencia en
una alta calidad a través de la produccién artesanal de sus anises.

4.3.1. Las garantias como sefial de calidad.

Como garantias Anis Ideal (extinta) produjo con la maxima de mantener
siempre una calidad alta y acorde con la ley de etiquetado de la época que
garantizaba que el contenido de la botella era el indicado en la etiqueta. Anis
Royal (extinta), como garantias ofrecia calidad y precio econdémico, ademas el
vendedor era el productor, sin intermediarios, por lo que si surgia algun
problema el trato era directo. A modo de garantia, Anis del Clavel (actual)
elabora productos de alta calidad con los mejores ingredientes y de forma
artesanal. Anis Miura ofrece productos de calidad y de marca.

4.3.2. Laeducacion como seial de productividad.

Se ha apreciado que la educacion académica en las empresas extintas no era
la adecuada para su gestion. El personal era y es cualificado para la
elaboracién del producto ya que la produccion del anis no es algo facil para el
0j0 nO experto, pero no es una educacion académica. Por lo que se puede
intuir que la formacién adquirida por la experiencia es fundamental en este tipo
de productores. En Anis del Clavel y Anis Miura se ha detectado que a nivel de
gestion si tienen una formacion académica.

De acuerdo a lo anteriormente expuesto podemos intuir que la gestién formada
académicamente ha podido influir en la supervivencia de las empresas
actuales. Y ha podido ser un factor en la descomposicién de las empresas
extintas el no disponer de esta formacién académica en sus gestores.

4.3.3. Screening.

Todos los productores tanto extintos como actuales tienen una gran gama de
variedades de productos. Asi en las empresas extintas, Anis Ideal elaboraba
una gran gama de anisados y licores para asi llegar a una mayor cuota de
mercado, y que cada consumidor adquiriera su preferido. Anis Royal,
elaboraba cinco tipos de anis seco, tres dulces y una crema de guindas, para
gue cada consumidor adquiriera el mas acorde con sus gustos. Entre las
empresas actuales, Anis El Clavel, ofrece distintos tipos de productos divididos
entre artesanales y gama alta, los precios de estos ultimos son mas elevados
ya que son productos que requieren una mayor elaboracion, los precios
también vienen dados por su porcentaje alcohdlico, ya que a mas alcohol
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mayor son los impuestos. Anis Miura, ofrece distintos tipos de productos, pero
su producto estrella es la crema de guindas.

En base a la informacion recabada podemos destacar que solamente Anis del
Clavel tiene en el mercado una gama de caldos de alta gama para un sector de
la poblacién con un mayor nivel adquisitivo. Este puede haber sido un motivo
para la permanencia de la fabrica en la actualidad. Decir que Anis Miura ha
basado su mercado en la venta de la crema de guindas. Lo cual le ha salido
satisfactoriamente ya que continda en la actualidad con su actividad.

Tabla de resultados 4.1:

: . . L, _ Garantia | Educacion
Riesgo |Salarios de | Incentivos | Seleccion |Sefializa-| . N .
. . sefialde | sefialde | Screening
moral | eficiencia | al agente | adversa | cion ) .
calidad | productividad
Anis Ideal |  SI/NO SIINO NO NO SIINO Sl NO Sl
AnisRoyal| NO NO NO NO NO Sl NO Sl
Anis Clavel] ~ NO NO S| NO Sl Sl Sl Sl
AnisMiura|  NO NO NO NO Sl Sl Sl Sl

Fuente: elaboracion propia
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CAPITULO V. CONCLUSION.

El objetivo del estudio ha sido determinar si en la industria del sector del
aguardiente en Cazalla de la Sierra han influido las asimetrias informativas en
la concentracion del sector. En la actualidad solo quedan dos empresas
mientras que en los afios 1970 y 1980 producian en Cazalla un total de diez
destilerias, siete de éstas pertenecientes a la cooperativa Destileria de Cazalla
S.L., que posteriormente todas menos Anis Royal, Anis del Clavel y Anis Ideal
pasaran a propiedad de Anis Miura.

El método empleado, la entrevista, ha sido satisfactorio para recabar la
informacion menos comprometida y muy importante para integrarse en el tema
de estudio ya que permite conocer la verdadera situacion de las empresas y los
problemas con los que se toparon los miembros, ya sean trabajadores, o los
propietarios de las mismas. Sin embargo para tratar temas mas reservados y
delicados los entrevistados no desvelan informacién que puedan creer que no
debe salir de la empresa, sobre todo las empresas actuales, l6gico visto desde
el punto de vista empresarial.

De acuerdo con lo anteriormente expuesto en el estudio se observa que de las
empresas actuales, Anis Miura es la que mas ha invertido en publicidad e
imagen de marca. Con los datos recibidos se puede afirmar que es la empresa
gue mayores diferencias se encuentran en la comparaciéon con las empresas
extintas ya que ésta ultima tiene un gestor formado académicamente y se ha
dado a conocer a través de los medios llegando a ser anunciada en Canal Sur
TV. Todo esto ha sido posible gracia a que Anis Miura paso6 a formar parte del
grupo Caballero de El Puerto de Santa Maria (Cadiz).

De la empresa Anis del Clavel se puede argumentar que aun diferenciandose
de las empresas extintas es la que mas caracteristicas tiene en comun de las
actuales, ya que la producciéon de ésta ultima sigue siendo artesanal al igual
gue antaiio y no ha tenido nunca fuertes campafias publicitarias. La
permanencia de Anis del Clavel llama la atencion al ser tan parecida a las
extintas. Su supervivencia ha podido deberse a la creacion de una gama alta
de productos y a que sus activos pasaran a formar parte de la empresa
madrilefia Alquitaras de Cazalla S.L. Y asi pasar de una gestion familiar a una
gestion profesionalizada y preparada académicamente.

En vista de los antecedentes se puede comentar que una de las posibles
causas de la extincion de las empresas fuera la falta de modernizacion,
capitalizaciéon y limitada produccion de las empresas artesanales. También ha
podido deberse a la imposibilidad de competir con las economias de escalay a
las carencias de una gestion familiar poco profesionalizada.

A tenor de la informacién recabada no se puede afirmar que las asimetrias de
informacion tuvieran un papel clave en la desaparicion de Anis Ideal y Anis
Royal, aunque se divisan algunos rasgos, como pueden ser la falta de
sefalizacion y la poca profesionalizacion de su gestion. Estos son los motivos
gue mas diferencian a unas de otra por lo que se puede intuir que las
asimetrias jugaron un papel en la desaparicion de Anis Ideal y Anis Royal. En
las supervivientes el caso mas claro es el de Anis Miura que gracias a sus
campafas de publicidad y modernizacion ha destacado mas sobre las extintas.
Sin embargo Anis del Clavel teniendo una mayor similitud con las empresas
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extintas ha conseguido sobrevivir a éstas y continla su produccion de forma
artesanal.

Esta casuistica pide a gritos un estudio profundo del tema ya que la
importancia del Anis Cazalla hizo grande a esta pequefia localidad enclavada
en la sierra norte sevillana. Habria que preguntarse por qué las empresas de la
cooperativa en 1977 fueron absorbidas por Anis Miura. También se investigaria
el caso de Anis del Clavel mas en profundidad, ya que con una industria
artesanal continta produciendo sus famosos caldos y sobreviviendo a todas las
inclemencias que puedan provocar las economias de escala en su sector.
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