LA INDUSTRIA DE DEFENGSA.
PRINCIPALES CARACTERISTICAS Y
EFICIENCIA DE UN SECTOR

CARLOS MARTi SEMPERE

ISDEFE

ESTRATEGICO

El sector industrial de la defensa es un sector estratégico, ya que la capacidad defensiva de
una nacion depende en cierfa medida de los productos y servicios que proporciona. Pero tam-
bién por su valor econdmico y tecnoldgico. Segun la ASD, el sector europeo de la defensa fac-
fura anualmente en forno a los 55.000 millones de euros, da frabagjo a 300.000 personas vy

facturd, en 2011, 93.000 millones de euros, lo que supo-
ne aproximadamene un tercio de la produccion mun-
dial. Dos naciones destacan sobre el conjunto: Francia
y el Reino Unido, pues prdcticamente producen la mi-
fad de la demanda tofal del mercado. Le siguen
Alemania, Italia, Espana y Suecia. Estos seis paises re-
presentan practicamente el 90% de las capacidades
industriales de defensa de la UE. La mayoria de las em-
presas estdn ubicadas en los cuatro grandes paises en-
tre los que hay que citar BAE Systems, EADS, Finmeccao-
nica y Thales. El sector en Espana es considerablemen-
te menor, destacando EADS-CASA, Navantia, General
Dynamics Santa Bdroara e Indra. De acuerdo con TE-
DAE, el sector en 2012 facturd 4.000 millones de euros
y da empleo a mds de 20.000 personas, ver cuadro 1
en pdgina siguiente (1).

Es dificil fijar con precision el dmbito de este secto
(2). Los productos y servicios que el Ministerio de De-
fensa y las Fuerzas Armadas precisan para su activi-
dad son muy variados y se nutfren, por lo tanto, de
empresas procedentes de distinfos sectores de la
economia. En muchos casos, estos productos y ser-
vicios no difieren substancialmente del resto precisa-
do por la economia, como combustible, alimentos
o material de oficina, por lo que la demanda se sa-
tisface por empresas que operan en otros sectores.

El elevado nivel de competencia que existe sobre
estos productos garantiza un mercado razonablemen-
te eficiente.

Sin embargo, existe un conjunto de empresas cuya ac-
fividad se centra en el suministro de productos y servi-
cios relacionados con las operaciones militares como,
por eiemplo, aviones de combate, fragatas, vehiculos
acorazados, o sistemas de informacion y comunico-
ciones. Este articulo se centra en este tipo de empre-
Sas pues: (a) los productos y servicios que proporcio-
nan son especfficos de la defensa y determinan en
gran medidalas capacidades de las Fuerzas Armadas,
(b) las adquisiciones de estos medios suponen una par-
te muy importante del presupuesto, y (c) el mercado
fiene caracteristicas singulares con un impacto rele-
vante sobre la eficiencia.

El frabajo estd organizado de la siguiente forma: en
primer lugar, se analizan las condiciones bdsicas del
mercado; luego se entfra en los aspectos clave que
definen su estructura; en fercer lugar, se examinan
las principales conductas de sus agentes, en particu-
lar las que pueden tener un potencial efecto adver-
SO sobre el mercado; en cuarto lugar, se analiza el
desempeno (performance) de este mercado, y fina-
liza con un resumen y unas conclusiones.
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CUADRO 1

PRINCIPALES EMPRESAS DE DEFENSA EN EL MUNDO, 2011

VENTAS Y BENEFICIOS EN MILLONES DE DOLARES

%

NUm. Empresa Nacién Actividad Ventas ventas  Beneficios Empleo
def.
1 Lockheed Martin USA Aircraft, Electronics, Missiles, Space 36.270 78 2.655 123.000
2 Boeing USA Aircraft, Electronics, Missiles, Space 31.830 46 4.018 171.700
3 BAE Systerns UK Alrcrloﬂ, Arillery, Electronlcs,lMllltorylvehlcles, 20.150 05 2349 03.500
Missiles,Small arms/ammunition, Ships
4 General Dynamics USA Aillery, EIeCTrF)‘nICS, M|I|Tory vehicles, Small 23.760 73 2506 95.100
arms/ammunition, Ships
Raytheon USA Electronics, Missiles 22.470 90 1.896 71.000
Northrop Grumman  USA Aircraft, Electronics, Missiles, Ships, Space 21.390 81 2.118 72.500
EADS EU Aircraft, Electronics, Missiles, Space 16.390 24 1.442 133.120
8 Finmeccanica T Alrcrloﬁ‘, Atillery, Electronics, Mllltory vehicles, 14.560 60 -3.206 70.470
Missiles, Small arms/ammunition
9 -3 Communications  USA Electronics 12.520 83 956 61.000
10 United Technologies ~ USA Aircraft, Electronics, Engines 11.640 20 5.347 199.900
1 Thales R Electronics, Military vehicles, Missiles, Small 0.480 52 787 68.330

arms/ammunition

FUENTE: SIPRI.

La industria de la defensa se caracteriza por su ten-
dencia innovadora. Los productos (y servicios) que
ofertan las empresas suponen habitualmente mejo-
ras relevantes sobre los que estdn actualmente en
operacion. Por lo tanto, las empresas tienen que de-
dicar una parte importante de sus recursos a la in-
vestigacion, el desarrollo y lainnovacion. Esto hace que
los costes fijos que las empresas tienen que dedicar a
la concepcion, disefo, desarrollo, integracion, pruelbas
y evaluacion de un sistema sean elevados. En algunos
Casos, como un avién de combate, el coste de estas
actividades se sitla alrededor de 200 veces el coste
de producir una unidad (Pugh, 2007). Una consecuen-
cia importante de este hecho es que las economias
asociadas a una gran produccidn son muy importan-
tes en este sector (Grdfico 1).

Los productos de defensa se caracterizan por su ele-
vada complejidad. Esto es fruto de:

Al El elevado nimero de subsistemas y componen-
tes que constituyen estos equipos vy sistermas.

ﬂ Su arquitectura, compuesta por un gran ndmero
de interfaces.

Q Las avanzadas tecnologias que se requieren pa-
ra obtener las prestaciones deseadas (3).

Su diseno supone todo un reto, debido a la explosién
combinatoria que se produce como consecuencia
del elevado nimero de arquitecturas altemativas que
hay que explorar y evaluar. Cuanto mayor es esta
complejidad, mds son las realimentaciones desde las
fases finales alas iniciales del proyecto y, como con-

secuencia. el nimero de iteraciones necesarias pa-
ra obtener el producto deseado vy el riesgo del nue-
vo desarrollo (Grdfico 2).

Las variadas fecnologias que requiere la produccion de
material de defensa, y la limitada capacidad de las em-
presas para dominarlas fodas hace necesario la forma-
cién de una larga cadena de suministro (o de valor) pa-
ra acumular el suficiente grado de conocimiento, ex-
periencia y medios para redlizar el abastecimiento.

Esta cadena se estructura de forma jerdrquica. En el
primero nivel figura el contratista principal, habitual-
mente integrador del sistema. En el segundo estan
los proveedores de subsisternas, mientras que en el
tercero figuran los suministradores de componentes
(4). Esta cadena facilita la participacion de Pymes
capaces de suministrar de forma competitiva algu-
nos componentes o servicios especificos que el sis-
tema requiere. En esta cadena aparecen con rela-
tiva frecuencia empresas extranjeras para suministrar
algunas partes cuando sus prestaciones o su coste
mejoran el valor final del producto y no existe un su-
ministrador nacional alternativo.

Aunqgue este fendmeno tiene escasa relevancia cuan-
do el componente suministrado no es critico y es facil-
mente substituible, No ocurre lo mismo en caso contro-
rio, como por ejemplo cuando se frata de un radar de
vigilancia, el sistema de propulsion, o el sistema de
combate de un barco (5). Esta cadena supera con fre-
cuencia mds de la mitad del valor afadido del siste-
ma final. La capacidad fractora de un programa mili-
tar sobre el resto de la economia depende, pues, en
buena medida, del grado de nacionalizacion de esta
cadena.

El papel relevante de la tecnologia en estos sistemas
hace que el personal de la industria precise de una
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cualificacién elevada, y que sean necesarias consi-
derables inversiones para disponer de las capacida-
des precisas para disenar y producir estos equipos. La
elevada incertidumbre del diseho (no todos los pro-
ductos son operativamente Utiles), la lentitud de la ac-
fividad innovadora vy la distribucion de la compra en
varios anos, debido a su elevado coste, hace que los
plazos para recuperar la inversion sean habitualmen-
te largos.

Aungue los productos de defensa tienen a veces apli-
cacion civil, con frecuencia este mercado es margi-
naly en ocasiones practicamente no existe. Ademds,
la reutilizaciéon de los activos existentes (maguinaria,
conocimiento, métodos de trabajo) en ofras activi-
dades no suele ser simple, ni estd exenta de costes.
Esto hace que no suela ser rentable que las unida-
des de negocio de defensa operen en el mercado
civil. Y aungue muchas tecnologias militares tienen apli-
cacion civil (y viceversa), no estan tampoco exentas
de las necesarias adaptaciones para su aplicacion
en este campo (Molas, 2002). Las dificufades de ope-
rar simultaneamente en ambos mercados explican
el hecho de gue las unidades de desarrollo y pro-
duccion de las empresas estén habitualmente sepa-
radas.

Demandav

La demanda de productos y servicios estd acotada
por los presupuestos que el Estado dedica a la defen-
s, y en particular por las partidas destinadas al ma-
ferial que comprenden la adqguisicion de bienes vy
equipos, la investigacion y el desarrollo de nuevos pro-
ductos, y los gastos de operacidon y mantenimiento
gue generan estos sistemas tras su despliegue. Estos
presupuestos estan condicionados por diferentes fac-
fores entre los que hay que destacar la percepcion de
riesgo o de conflicto, pero también por los objetivos
de politica exterior y de seguridad. Otros factores co-
yunturales relacionados con el estado general de la
economia como crecimiento, desempleo, nivel de
endeudamiento del Estado tienen también influen-
cia en el presupuesto.

Esta demanda sufti® un descenso importante tras la
caida del muro de Berlin en 1989, que se recuperd len-
tamente con los atentados del 11 de septiembre de
2001. La crisis de 2008 que ha afectado a Europay a
los presupuestos de sus Estados miemlbros va a tener
probablemente un efecto importante sobre el sector en
el medio plazo, silas recientes disminuciones de presu-
puesto en defensa se hacen permanentes.
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La elasticidad de la demanda al precio suele ser re-
lativamente baja en los productos de defensa en
comparacion con otros mercados. Un valor que es-
& en torno al 0,55 segun Lichtenberg (1995). Esto se
debe a que la importancia de sus prestaciones para
conseguir determinadas capacidades militares, ten-
gan un elevado peso en la decision de compra res-
pecto al precio.

La dificil sustitucion de estos productos, al estar disena-
dos en su mayoria para la actividad militar y particulo-
rizados para un determinado ejército, hace que una
vez adjudicado el contfrato, el suministro del sistema
hasta su obsolescencia quede asociado a una Unica
empresq, pues las ventajas de operar y mantener un
Unico equipo sobrepasa generalmente las de fener una
gran variedad. Los elevados costes de la actividad de
I+D hacen también gue solo se pueda financiar un
Unico proyecto y que, si el desarrollo experimenta pro-
blemas, su cancelacion y la busqueda de alfemativas
sea muy dificil, debido a los costes enterrados en el pro-
yecto.

La adqguisicidn se realiza mediante licitaciones publi-
cas reguladas por ley, en Espaha el R.D. 30/2007 y la
Ley 24/2011, cuyos costes de fransaccion son impor-
fantes. En primer lugar, la elaboracion de los pliegos
técnicos y administrativos requiere la constitucion de
equipos de trabajo formado por operativos, personal
de logistica, interventores, asesores juridicos y unidades
de contrataciéon. En segundo lugar, la determinacion
de o que es factible técnica y econdmicamente re-
quiere, ademds de un buen conocimiento del estado
del arte, de un infenso didlogo con Ia industria para fi-
jar con razonable precision el alcance del programal
Todo ello hace que el disefo de los términos del pro-
pio concurso, incluyendo los criterios de adjudicacion,
tampoco resulte facil. En tercer lugar, la preparacion
de oferfas por las empresas requiere también de un
considerable esfuerzo, ya que hay que fijar el alcance
del proyecto, evaluar su viabilidad técnica y econdmi-
ca, y acordar la colaboracion de los principales sub-
contratistas (6). Ademds, la negociaciéon del contrato,
su seguimiento y sus posibles modificaciones supone
ofra fuente adicional de esfuerzo.

El proceso de evaluacion de ofertas es complejo, pues
no existe una vara de medir objetiva para ciertos crite-
rios y las empresas suelen presentar soluciones muy dis-
finfas de dificil comparacion. Cuando se frata de ad-
quisiciones de gran volumen econdmico, en los crite-
rios de adjudicacion suelen tener un peso importante
aspectos como la participacion de la industria nacio-
nal, la creacion de puestos de frabajo v la potencio-
cién de la base tecnoldgica e industrial. La multitud de
criterios y la dificultad de su medida precisa hace difi-
cil determinar la opcidn éptima. Esto otorga a la
Administracién un cierto grado de discrecion en el pro-
ceso de adjudicacion (7).

El elevado plazo de gestacion de los principales equi-
pos y sistema de defensa (Freeman, 1986) obliga a
su planificacién en el tiempo. Aungue estos planes,

peribdicamente actualizados, reflejan las previsiones
de adquisicion en el medio y largo plazo, su imple-
mentfacion estd sujeta a las disponibilidades presu-
puestarias reales que se materializan en planes anua-
les de contratacién, lo que confiere a la demanda
variabilidad e incertidumbre.

La adquisicion de este tipo de bienes tiene un cardcter
ciclico. La vida de muchos sistemas militares es larga,
del orden de décadas, por lo que su demanda sufre un
ciclo alto cuando se renuevan, seguido de un ciclo bao-
jo hasta su substitucion por otro sisterma o producto. Esta
caida se palia de varias formas. En primer lugar, el equi-
O se puede exportar a terceros paises si es competiti-
vo. En segundo lugar, puede procederse a posibles mo-
demizaciones de media vida (como por ejemplo F-18,
fragatas clase 70, o el portaaeronaves). En tercer lugar
estd el tradicional soporte logistico, como reposiciones
de unidades completas, suministro de piezas de repues-
1o, servicios de mantenimiento, efc. En cuarto lugar, la
diversificacion de actividades puede pemnitir, tanto al
contratista principal como al resto de las empresas su-
ministradoras, diluir en cierfa medida esta caida.

No obstante, si no existe una adecuada cartera de con-
fratos de investigacion, desarrolio o produccion para las
familios de productos que una empresa vende, O és-
tas Nno son capaces de reasignar los recursos hacia otras
dreas y mercados, pueden aparecer periodos en que
la capacidad de disefo y produccion de las empresas
No se aproveche en su fofalidad, dando lugar a una in-
frautiizacion de activos que es costosa de sostener. El
problema mads grave que se planfea es cuando se pre-
cisa por razones estratégicas mantener vivas ciertas co-
pacidades industriales hasta que el ciclo de renovacion
de material sea de nuevo favorable.

ESTRUCTURA ¥

Compradores y vendedores+

La estructura de este mercado se caracteriza por te-
ner un comprador Unico: El Ministerio de Defensa. Esto
hace gque la demanda quede fundamentalmente fi-
jada por el presupuesto disponible. Este debe ser co-
paz de financiar el suministro del equipo, que habi-
tualmente incluird la financiaciéon de una cierta acti-
vidad de innovacion para obtener un producto avan-
zado. La disponibilidad de recursos para financiar ese
desarrollo determina el grado de sofisticacion del pro-
ducto, mientras que el nimero de unidades a com-
prar determina las economias de escala y en cierta
medida su precio final.

Cuando la opcidn nacional no es financiable o efi-
ciente, se recurre a veces a desarrollar el sisterna me-
diante un programa internacional que, ademds, per-
mite acopiar capacidades industriales superiores
mediante la constitucion de consorcios internaciona-
les. Esto requiere la materializacion de acuerdos en-
tre gobiemos habitualmente de lenta gestacion. Otra
alternativa es la compra de un producto existente en
el mercado internacional en el que se puede nego-
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AVC Una curva tipica de costes cuando los fijos son gran-
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161 181

FUENTE:
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ciar algun tipo de licencia para su produccién na-
cional y acordar un cierfo nimero de adaptaciones
menores.

La demanda exterior de un producto de defensa se ge-
nera posteriormente, tras el éxito del programa. La ex-
portacion no es libre y estd sujeta a control administra-
tivo. Con frecuencia tiene el cardcter de comercio de
Estado. Este comercio forma parte de la politica exte-
rior de una nacion, dentro de sus planes de reforzamien-
o de las relaciones con amigos y aliados, y supone ha-
bitualmente la exclusion de venta a naciones no gra-
fas (8). Asi pues, la exportacion esté sujeta a los avata-
res de esta politica como cambio de aliados, embar-
gos interacionales de armamento, etc., lo que supo-
ne ofra fuente de inceridumibore para la industria. El so-
porte institucional a la venta del producto, aparte de sus
méritos, viene a ser esencial para el éxito de esta ac-
tividad, pues el pais comprador ve al Estado, en Uitima
instancia, como el garante de toda la operacion. Las
naciones con mayor actividad exportadora han crea-
do organizaciones especializadas en el apoyo de es-
tas operaciones como DCI en Francia, UKTI DSO en el
Reino Unido, o CIDYS en Espana.

En lo que se refiere a los vendedores, el mercado de
la defensa se caracteriza por tener un cardcter de oli-
gopolio y monopolio. El nUmero de empresas o con-
sOrcios capaces de suministrar un determinado siste-
ma o producto suele ser limitado y con frecuencia so-
lo unos pocos estdn en condiciones de presentar una
oferta. Y en algunos segmentos del mercado, el pro-
veedor es Unico. Estos proveedores son habitualmen-
te grandes empresas capaces de gestionar la com-
plejidad del suministro y su cadena de valor asociada.

Los productos de defensa se caracterizan por ser muy
diferentes entre ellos, por lo que su grado de substi-
fucién es relativamente bajo. Esta diferenciacion es
consecuencia de las necesidades particulares y es-

pecificas de los ejércitos, pero con frecuencia es es-
timulada por la propia industria, ya que con ello re-
fuerza su posicion de dominio en un determinado
segmento del mercado, 10 que le permite reclamar
un sobreprecio, aungue esta diferenciacion exige un
importante esfuerzo innovador que con frecuencia
requiere importantes desembolsos en investigacion y
desarrollo.

Las condiciones de acceso (barreras de entrada) a
este mercado, fruto de lo comentado anteriormen-
te, son especialmente dificiles, pues hay que invertir
considerables recursos para obtener las capacida-
des industriales que precisa el sector, Esto hace que
la aparicién de nuevas empresas sea muy lenta. De
manera andloga, las barreras de salida suelen ser
elevadas al ser dificil reciclar los recursos dedicados
a esta actividad. Estas barreras hacen que el meca-
nismo de mercado no sea muy capaz de regular la
dimension del sector, o que plantea la necesidad
de medidas complementarias como apoyo al [+D
O restructuraciones industriales como ha sido el caso
del programa Konver de la Unién Europea.

Estas barreras, casi infrangqueables, limitan el nime-
ro de empresas gque pueden competir en un nicho
del mercado y favorece la creacion de un cierto po-
der de mercado gque puede repercutir sobre la efi-
ciencia si la industria es capaz de establecer un sobre-
precio. Estas barreras estdn relacionadas con:

_A] Las economias de escala asociadas al disefo y pro-
duccién de estos sistemas.

_B] Los costes asociados alla diferenciacion del produc-
to respecto de competidores.

_C| Las ventajas absolutas en coste que permiten un di-
seno y una produccion mdas econdémica.

Las importantes inversiones, cuya recuperacion no es-
& exenta de incertidumbre, es lo que hace mas dificil
romper estas barreras (Martin, 1993: cap. 7) (Grdfico 3).
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Estructura de costes, integracién vertical e
impotacion de productosy

Las partidas mds relevantes en la estructura de costes
de las empresas de defensa incluyen los asociados
con las inversiones en capital necesarias para dispo-
ner de los equipos de desarollo y fabricacion de los
productos de defensa. Los gastos de personal son im-
portantes al requerir el personal una importante cuali-
ficacion técnica, como doctores e ingenieros, para re-
solver los problemas relacionados con el diseno, des-
arrollo y fabricacion del producto. Debido a la necesi-
dad de obtener el conocimiento apropiado y de do-
minar tecnologias especificas, los gastos en formacion
suelen fambién elevados. Por Ultimo, las empresas de-
ben confemplar también en sus costes los gastos finan-
cieros asociados a soportar los habituales desfases en-
fre los gastos incuridos y los pagos que se producen
en los programas de adauisicion.

La integracién vertical es importante porque el sumi-
nistro de equipos de defensa requiere de actividades
muy diversas. Las ventajas de la desintegracion vertical
de los mercados, en férminos de empresas mds eficien-
fes, hace que intervenga en el suministro un NUMero
elevado de empresas. Las actividades consideradas
mds criticas las realiza el suministrador principal, o me-
diante algun tipo de acuerdo a medio-largo plozo que
puede incluir la formacién de consorcios, uniones tem-
porales de empresas, joint ventures, o la toma de par-
ficipacion empresarial. Este tipo de acuerdos permite
una gran flexibilidad para crear una estructura organi-
zativa apropiada para disenar y producir €l sistemary re-
solver aspectos claves relacionados con la incertidum-
bre, las modificaciones y la comunicacion (Wiliamson,
1971). Las actividades menos especificas se suelen sim-
plemente subcontratar o se acude directamente al
mercado cuando se frata de un mero suministro.

Aungue no se excluyeni prohibe la importacién de pro-
ductos, la la importancia de garantizar el suministro
en los productos de defensa hace que las naciones
prefieran habitualmente que el suministrador esté ra-
dicado en su propio territorio. Este hecho suele discri-
minar a potenciales suministradores extranjeros y fa-
cilita que las empresas nacionales disfruten de un
cierto poder de mercado que les permite influir a su
favor sobre las condiciones de contratacion y el pre-
cio final del producto.

Sdlo se acude a la licitacién internacional, cuando el
producto no existe nacionalmente y las inversiones pa-
ra disenar y desarrollar un nuevo producto son excesi-
vas. En estos casos, se suele premiar aguellas ofertas
que ofrecen una mayor participacion de la industria
nacional a través de acuerdos, denominados offsefs
(9). que permiten la fabricacion bajo licencia del pro-
ducto o de algunas de sus partes como por ejem-
plo el avién EF-18 o el carro Leopardo. De esta forma,
se obtienen algunas ventajas como la generacion de
capacidades industriales, la fransferencia de tecno-
logia y conocimiento, innovaciones de proceso, y la
reduccién de los movimientos de divisas para el pa-

go del material, con un efecto positivo sobre la ba-
lanza de pagos. Sin embargo, este fipo de acuerdos
puede tener un efecto adverso para el comprador
si la industria es menos eficiente que el proveedor ori-
ginal.

CONDUCTA¥

El acceso al mercado de la defensa se realiza a fra-
vés de licitaciones publicas. Las mds importantes sue-
len ser pocas y de un gran valor econémico. Las lici-
taciones tienden a seguir procedimientos abiertos a
la competencia, aunque en ciertos casos la clasifi-
cacion de seguridad o impide. No obstante, el prin-
cipal factor que reduce la competencia es la com-
plejidad y escasa substituibilidad de los productos de
defensa que hace que el suministrador sea con fre-
cuencia unico.

Fijacion de preciosv

Esta situacion da a la industria un cierto poder de mer-
cado, ya que el coste para la Administracion de rem-
plazar al suministrador puede ser muy elevado e incluso
prohibitivo. Este poder monopolista permite a la empre-
sa hacer menos concesiones en precio v fijar un valor
superior al coste marginal, lo que puede favorecerla ge-
neracion de rentas que produzcan un beneficio excesi-
VO, O SuU gasto en recursos de escaso valor producti-
vo. Debido a las limitaciones de la Administracion para
conocer el coste real del producto, la negociacion se
suele producir en un contexto adverso caracterizado
por informacion incompleta y asimetrica (Hartley, 2007:
1162). Conseguir un entorno mds equiliorado supo-
ne con frecuencia costes adicionales para la Adminis-
fracion.

En los contratos de 1+D, la oportunidad de presentar va-
rias ofertas es mayor (el producto estd sdlo esbozado en
papel en base a unos requisitos), lo que crea oportuni-
dades para que las empresas ofrezcan diferentes pro-
yectos y alternativas de disefio y desarrollo. Sin emlboar-
go, cuando el proyecto finaliza con éxito, la competen-
cia para licitar la fase de produccion desoparece.

Las précticas colusivas en la fijacion de precios son,
por las caracteristicas del mercado, bastante limita-
das ya gue las empresas compiten en estos casos con
guedarse con todo el mercado. Sélo puede haber al-
guna duda cuando dos consorcios empresariales de-
ciden unirse, mds por evitar la competencia (y repartir
los beneficios entre ellos) que por aumentar las venta-
jas técnicas y econdmicas que puede aportar el nue-
VO CONSOrcio.

Las oportunidades de conseguir todo el mercado ho-
cen que, cuando hay varios ofertantes, las licitaciones
para adjudicar el desarrollo sean bastante competitivas.
En estos casos, las empresas pueden faciimente infra-
valorar los costes y riesgos del programa y, a la vez,
sobrestimar los resultados esperados (Marshall and
Meckiing, 1962). El sesgo cometido en estas estimacio-
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nes puede fener un efecto adverso sobre el programa
cuando el resultado es un producto cuyas prestaciones
estdn por debadjo de lo esperado o cuyo coste es de-
masiado alto para entrar en la fase de produccion.

La baja penalizacion que tienen las empresas por incu-
nir en estos errores, fruto a veces mds del exceso de op-
fimismo que de un cdliculo intencionado, hace que es-
fe problema sea endémico, como han demostrado los
recientes casos del A-400M o el programa Galileo (Cua-
dro 2).

En un tono mds positivo hay que decir que las empre-
sas fambién tienen incentivos importantes para invertir
recursos propios en los proyectos de investigacion y des-
arrollo, aungue en principio sus estimaciones estén por
debajo del valor real, ya que un diseno exitoso puede
asegurar un importante confrato de produccion vy la
apertura del mercado de exportacion (Rogerson, 1995).

Estrategia del productov

La estrategia de la mayoria de las empresas de defen-
sa es ofrecer un producto diferenciado (y sofisticado)
respecto de rivales y competidores. Esta unicidad tiene
como fin atraer al comprador y garantizar su lealtad re-
duciendo la competencia basada en el precio. Aunque
hay razones para pensar que las diferencias de produc-
fo estdn también asociadas a preferencias doctrinales,
operativas y organizativas de las fuerzas armadas, fam-
bién hay que pensar que esta diferenciacion proporcio-
na ventajas a la industria que prefiere competir en cali-
dad que iniciar una costosa guerra de precios.

La exigencia de que los productos cumplan normas
estrictas hace que con frecuencia muestren importan-
tes diferencias con productos civiles. Todas estas razo-
nes explican el creciente coste de desarrollo y del pre-
cio unitario de los sistemas de defensa'y la presion que
genera para elevar el gasto militar (Hartley & Sandler,
2007:1152).

Una posible fuente de ineficiencia surge cuando se exi-
ge prestaciones injustificadas que no suponen una me-
jora operativa substancial y que restringen el nimero
de ofertantes, las alternativas de diseno, y elevan inne-
cesariamente el precio final. Esta posibilidad se acre-
cienta cuando el comprador es adverso al riesgo, al-
go bastante factible en el dmbito de la defensa.

Esta excesiva diferenciacion es también contraprodu-
cente cuando dificulta o impide adquisiciones conjun-
fas entre los fres ejércitos, o un desarrollo conjunto entre
varios paises, ya que en estos casos el coste de disefno
y la produccién no se beneficiardn tanto de las econo-
mias de escala de una demanda mayor.

Investigacion e innovacidnv

Las caracteristicas Unicas de los productos de defen-
sa se consiguen a través de la investigacion, el des-
arrollo y la innovacion. El dominio de cierfas fecnolo-

CUADRO 2
VARIACIC)N_ DEL COSTE SOBRE
LA PREDICCION PARA TRES ARMAS
(DDG-51, CCH/MH-53, M-1, BRADLEY AND AH-64)

Factor

L Desviacion
crecimiento
estandar
coste
Planeamiento 1,40 0.276
Desarrollo 1,32 0,499
Produccién 1,09 0,198

FUENTE: Drezner et al. (1994).

gias, conseguido a través de estas actividades, permi-
te que las empresas adquieran ventajas competitivas
en el mercado en términos de productos mejores o
baratos fruto de innovaciones de proceso.

Las Fuerzas Armadas desempenan un papel esencial
en esta actividad, ya que los productos se conciben y
disenan de acuerdo con sus necesidades (Von Hippel,
1988). De esta forma, el usuario garantiza que sus nece-
sidades operativas se fendrdn debidamente en cuenta
durante todo el ciclo de vida del sistema.

La investigacion bdsica no es frecuente y solo se ini-
cia cuando es esencial para alcanzar las prestacio-
nes deseadas de un nuevo producto o sistema. La in-
vestigacion aplicada a las necesidades militares y el
desarrollo de productos forman el nicleo del 1+D+i
(10). Esta actividad intenta resolver una necesidad
operativa mediante la fusibn de conocimientos ope-
rativos, cientificos y técnicos en un producto especi-
fico, Util para las realizar las misiones y cometidos de
las Fuerzas Armadas.

El valor del sistema surge de la correcta interpretacion
de la necesidad operativa, junto con la adecuada se-
leccién e integracion de un elevado nimero de com-
ponentes y tecnologias cuyo resultado es un produc-
to cuyas funciones y prestaciones mejoran substan-
cialmente las capacidades actuales. Esta actividad
es compleja, tiene en general un largo periodo de ma-
duracion hasta alcanzar éxito, y no estd exenta de in-
certidumibre (Mart, 2011). Todo lo anterior hace que
la generacion de las capacidades militares que re-
quiere la defensa sea un proceso lento y costoso
(Middleton et al., 2006).

Aungue la innovacién puede ser extraordinariamente
fructifera, esta actividad es con frecuencia poco efi-
ciente, pues su elevada incerfidumbre hace que los
plazosy los costes inicialmente previstos se superen con
frecuencia, y las funciones y prestaciones del sistema
no superan el valor deseado. Incluso finalizando con
éxito esta actividad, la utiidad del nuevo producto en
el campo de operaciones puede ser inferior a la espe-
rada o su coste de produccion puede no ser asequi-
ble. Esto hace gue muchos proyectos se abandonen
0 no sean acompanadas de una fase de produccion,
como por ejemplo la célula de combustible desarro-
llada para el suomarino S-80, el misil Vulcano o el avién
F-X brasilefio.
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La Administraciéon suele asumir la totalidad del riesgo
de esta actividad debido a la incertidumbre que tiene
la empresa para recuperar sus inversiones y a la dificul-
tad de que la empresa reutilice el conocimiento aa-
quirido en otras actividades y mercados, o evite que
otras empresas se apropien y se aprovechen del mis-
mo (11). Sin embargo, la Administracion tiene una limi-
tada capacidad de financiar la investigacion e inno-
vacion debido a su alto coste, y no suele ser capaoz de
generar suficiente competencia en el mercado, al no
poder financiar mds de un proyecto de desarrollo, lo
que excluye la competencia en la contratacion de la
fase de produccion, y solo la redliza una Unica empre-
sa debido a las economias de escala mencionada
anteriormente.

Operacién, mantenimiento e implementacion de
los contratosy

Los sistemas de defensa requieren de importantes gas-
tos para mantener su capacidad operativa. Muchos
elementos del sistema deten ser remplazados periddi-
camente por agotamiento de su vida, reparados cuan-
do fallan, o se delben modernizar para conservar su uti-
lidad en el featro de operaciones. El poder de nego-
ciacion que otorga este hecho al suministrador es rela-
fivamente alfo al tener un profundo conocimiento del
sistema, lo que hace que las oportunidades de otfras
empresas de proveer estos Servicios sean pequenas.

El disefo e implementacién de los confratos en defen-
sa es complejo, ya que debe recoger clausulas que
incentiven la eficiencia en el proceso de suministro. Asi
por ejemplo, los contratos a precio mMaximo son Utiles
en suministros de baijo riesgo, pues supone un Mmayor
estimulo para realizarlos con la menor inversion de re-
Cursos posible, pero son inadecuados en aquellos ca-
SOs caracterizados por la incertidumbre como proyec-
fos que requieren una cierta innovacion, y cuando sus
caracteristicas no estd claramente definidas y las tec-
nologias requeridas son inmaduras. Sin embargo, esta
financiacion sobre costes incuridos, aungue Proporcio-
na una mayor flexibilidad para explorar diferentes ca-
minos, tiende a prolongar indefinidamente los proyec-
tos (Markowski y Hall, 1998).

El cumplimiento de los contratos de defensa es una
cuestion de interés, al tener un impacto directo sobre
la eficiencia en téminos de satisfaccion del cliente. La
complejidad de estos contratos, cuya naturaleza es de
fipo principal-agente (Arrow, 1984), suele ser elevado
por la naturaleza de los proyectos y suministros a los
que da carta de naturaleza. Las principales dificulta-
des que habitualmente se presentan son las siguientes:

En primer lugar, los confratos son incompletos, por lo
que no se pueden prever todas las contingencias, 1o
que es particularmente cierto en aguellos que tienen
un cierto contenido innovador. Esto hace que el al-
cance del frabagjo fijado (ex anfe) en el acuerdo o
contrato inicial se revele habitualmente como no ép-
timo (ex post) durante la ejecucion. En estos casos,
es necesario que ambas partes lleguen a acuerdos

sobre posibles modificaciones y extensiones del pro-
yecto para adaptarse a las nuevas circunstancias y
asegurar su eficiencia.

En segundo lugar, el cumplimiento de los contratos exi-
ge una vigilancia especial del érgano de contratacion
para asegurar que la empresa dedica el esfuerzo ini-
cialimente acordado para obtener los resultados espe-
rados y no escatima en recursos o0 en calidad del pro-
ducto. Esto puede no ser facil en aquellas partes del
contrato que son dificiles de definir y respetar.

Gestion de la cadena de suministro v fusiones y

adquisicionesy

La adecuada gestion de la cadena de suministro es
ofro aspecto que tiene una gran influencia sobre la efi-
ciencia. Esta tiende a crecer con la complejidad del
producto al hacerse mds extensa. La gestion la realiza
el confratista principal que tiene que coordinar y contro-
lar a fodas las organizaciones involucradas en la obten-
cién del nuevo sistema. Esta capacidad de gestion es
incluso mds importante que la capacidad de fabrica-
cién masiva que predomina en otras industrias.

La eleccion de las empresas es una decision que ha-
bitualmente realiza el contratista principal de acuer-
do con sus capacidades técnicas e industriales. La
naturaleza de los proyectos de defensa hace que es-
ta seleccion tenga caracteristicas especificas. En pri-
mer lugar, el nimero de empresas que puede parti-
cipar es limitado, ya que se requieren activos espe-
cificos para este fipo de colaboracion que en la ma-
yoria de los casos, solo unas pocas estan en condi-
ciones de aportar. En segundo lugar, la generacion
de confianza y la repetida colaboracién en proyec-
tos anteriores suele constituir una importante barre-
ra para las nuevas empresas que desean participar
en este fipo de proyectos.

La gestion de esta cadena puede crear situaciones no
equitativas e ineficiencias cuando el contratista abusa
de su posicidn de dominio para imponer duras condi-
ciones a sus subcontratistas. Esto puede ser particular-
mente cierto en el caso de las PYMEs.

Las fusiones y adquisiciones de empresas son un meé-
todo que permite mejorar la estructura del mercado y
aumentar su eficiencia. Estas permiten racionalizar el
mercado (reduciendo excesos de capacidad), dismi-
nuir costes al aprovechar distintas sinergias, y generar
economias asociadas con el desarollo y produccion
de equipos de defensa como consecuencia de una
mayor dimensién que, como hemos visto, son muy
grandes en este sector. Estas fusiones, que tuvieron un
cardcter mds nacional anteriormente, han pasado a
fener un cardcter fransnacional en la década de 1os
noventa y dos mil, bien europeo, bien mundial.

Estas concentraciones industriales suelen ser positivas
en la medida que tienden a favorecer la creacion de
economias. Solo son cuestionalbles cuando crean po-
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siciones dominantes que puedan impedir la compe-
tencia de forma significativa, y cuando pueden poner
enriesgo los intereses de seguridad considerados esen-
cidles.

El problema del hold-up+

Uno de los problemas que tiene la industria de defen-
sa es el gue se denomina en inglés hold up. Este se re-
sume en que para readlizar los suministros, la industria
fiene que invertir en activos especificos que sélo son
aplicables a la defensa o a un determinado proyecto,
Ccomo por ejemplo la compra de equipos, la forma-
cién, o la creacion de un consorcio industrial,

Estas inversiones dan lugar a comportamientos oportu-
nistas (N0 cooperativos) que pueden ocasionar consi-
derables ineficiencias y deseconomias en el mercado.
Por una parte, la empresa puede encontrarse con que
la inversidn en activos para proporcionar un mejor ser-
vicio no es amortizable si la Administracidon modifica a
la baja en sus planes de obtencidn sin previo acuerdo,
mientras que su especificidad impide su reutilizacion o
la recuperacion de su valor en el mercado. Y por otra
parte la Administracion, que ha aportado considera-
bles recursos en la industria para proveerle de los me-
dios que precisq, se puede encontrar que la empresa
aprovecha esta situacion para obtener rentas excesi-
Vas aprovechando su posicion de dominio que no se
produciria antes de comprometer estas inversiones.

La coordinacion que requiere este problema, y que el
mecanismo de mercado no puede asegurar, explica la
bUsgueda de soluciones como acuerdos a medio y lar-
Qo plazo que permitan optimizar 1os procesos de fabori-
cacién o de mantenimiento al asegurar una linea de
negocio estable durante un periodo rozonable para re-
cuperar su inversion, proporcionando ventajos a la Ad-
ministracion en téminos de menores costes o mayor co-
lidad del producto o servicio.

Y también explica el apoyo estatal que las empresas
reciben para financiar la adquisicién de algunos ac-
fivos en contratos de desarrollo o produccién, la pro-
longacién de contratos de suministro cuando no se
han conseguido amortizar en su totalidad las inver-
siones realizadas, la indemnizacion por cancelacion
del contrato o las ayudas a la reconversion industrial
cuando la empresa se descapitaliza como conse-
cuencia de la pérdida de valor de las inversiones en
los activos relacionados con un sistema para el que
no hay previsiones de futuras adquisiciones, ni mer-
cados alternativos.

La eficiencia en la asignacion de recursos esta en gran
medida condicionada por la existencia de unas con-
diciones de mercado donde la competencia entre
empresas asegure que estas asignan sus recursos in-
ternos de forma apropiada evitando dispendios inne-

cesarios. Por lo tanto, cuanto mayor sea esta compe-
tencia mds probable es que los precios que ofrecen
las empresas estén proximos a sus costes medios o
marginales y mayor sea la eficiencia.

Sin embargo, como hemos visto anteriormente, el mer-
cado de defensa no se caracteriza por un gran nivel
de competencia. El comprador es Unico y los suminis-
fradores son pocos y a veces Unicos. En estas condi-
ciones, las situaciones donde las empresas puedan
competir son pocas, y una vez ganado el concurso, la
situacion se fransforma en un monopolio bilateral don-
de los inevitables cambios en el alcance del proyec-
fo y los problemas de informacion, entre los que hay
que citar la asimetria, pueden reducir la eficiencia de
los proyectos de obtencion.

La seguridad de suministro puede ser famibién una im-
portante fuente de ineficiencias, cuando es necesario
creary mantener infraestructuras con un grado de ocu-
paciéon bajo, que solo se activan frenfe a situaciones
de emergencia que precisan de un suministro masivo,
como por ejiemplo talleres de produccion, oficinas de
diseno para modificar o adaptar productos en opera-
cion, o talleres de mantenimiento.

La propiedad estatal de estas empresas tiene como
objeto suplir algunas de las limitaciones que tienen los
contfratos incompletos de defensa y el comporta-
miento oportunista que hemos comentado. El poder
gue tiene la Administracion en el consejo de adminis-
fracion permite arbitrar de forma econdmica la reso-
lucién de estas contingencias en un contrato a favor
del Estado y en ultima instancia de la sociedad. No
obstante, la propiedad publica puede ser un factor dis-
torsionador cuando limita la competencia. Al serla em-
presa estatal la preferida en contratos de desarrollo y
suministro frente a empresas rivales privadas o extran-
jeras, no tiene el riesgo de suspension de pagos. Ambas
caracteristicas pueden favorecer que la empresa ten-
ga mds por objetivo el suministro del producto con las
condiciones de calidad requeridas por las Fuerzas Ar-
madas que manfener una adecuada disciplina en cos-
tes que le permita ser competitiva en el mercado.

La eficiencia productiva estd relacionada con el ta-
mano de la empresa. Esta eficiencia suele crecer
cuando mayor es la produccién, pues mds bajos son
los costes de fabricacion. Esto se produce como se
ha comentado por dos razones. La primera es que
los costes incurridos en |4+-D+i no tienen efectos en la
produccién, por lo que cuanto mayor sea el nime-
ro de equipos producidos menor serd el coste a car-
gar por unidad. Pero también por las economias de
escala, aprendizaje y gama que se producen como
consecuencia de esta mayor produccién, como por
ejemplo menos tiempo de producir un componen-
te, mejor uso de los inputs, menos defectos, descuen-
tos por compras a proveedores de un mayor nime-
ro de unidades, efc. (Dowdell y Braddon, 2005).
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La eficiencia productiva explica en parte la forma-
cién de los grandes conglomerados de defensa en
la Unidn Europea y en los Estados Unidos.

Por lo que respecta a la eficiencia dindmica, es el ter-
cer aspecto a considerar sobre este sector, dado su
grado de progreso o innovacion tecnologica. Esta ca-
racteristica esta fornentada en gran medida por la com-
petencia en capacidades y medios que las Fuerzas
Armadas mantienen con sus potenciales adversarios. El
grado de progreso fue especialmente elevado durante
la Guerra Fria debido a la carrera de amamento de las
grandes superpotencias. Esta competencia, aunque
mas reducido en la actualidad, sigue siendo un elemen-
o esencial que estimula la innovacion en la renovacion
de los arsenales militares. En general, las estadisticas con-
fimnan un sector bastante dindmico si se compara con
el sector civil (Ortega, 2010). Esto también se refleja en
ofros estudios como el de Oxford Economics (2009) (12).

El elevado riesgo técnico y econémico del |+D+i mi-
litar hace que la financiaciéon de la innovacion sea ge-
neralmente asumida por la Administracion (13). Los re-
cursos econdmicos para financiar estos programas
marcan pues un limite superior a la capacidad de in-
novaciéon de la industria. Esta financiacidn estatal se re-
vela como critica para obfener equipos avanzados
que garanticen capacidades superiores en el campo
de operaciones.

Este hecho hace que la industria de ciertas naciones
—como los EE.UU., Francia o el Reino Unido- goce de
ventajas comparativas importantes al ser su presupues-
o en programas de 14+-D+iy de suministro considerable-
mente superior al de otras. Estas ventajas se han tradu-
cido con el paso del tiempo en empresas de mads ta-
mano, conocimiento cientifico, dominio tecnoldgico,
e infraestructuras para afrontar el desarrollo de nuevos
proyectos y productos

En estos casos, los paises con presupuestos inferiores
experimentan serias dificultades para que sus produc-
tos alcancen las prestaciones y la calidad o un bajo
coste debido a la dificuttad de alcanzar las economi-
as de escala, gama y aprendizaje para ser competiti-
VvOs en el mercado infemacional. Si el mercado se in-
clina hacia productos cada vez mds complejos y so-
fisticados donde la tecnologia desempena un papel
mds relevante puede darse el caso de que la industria
sea incapaz de competir internacionalmente y el
Estado esté financiando perpetuamente un sector que
nunca termina de obtener unos productos que el mer-
cado sean capaz de financiar (Sutton, 2001). En estos
casos, la presion de la innovacion forzaria a una reduc-
cién del nUmero de grandes integradores y contratis-
tas principales. Esto explicaria, por ejemplo, la desapa-
ricién de empresas,como la holandesa Fokker.

La financiacién del 1+D por parte de la Administra-
cién supone por ofra parte una fuente de distorsion en
el mercado en la medida que no se financian todas
las propuestas. Esto hace que solo el beneficiario de
un contrato de innovacion pueda hacerse con un

determinado segmento del mercado de defensa,
dados los elevados costes de esta actividad, lo que
crea barreras dificiles de superar para el resto de la
industria. Las medidas encaminadas a garantizar su
concesion en base a razones de mérito, objetividad,
fransparencia, y proporcionalidad parece esencial
para reducir este efecto, y evitar privilegios excesivos
que hagan caer a la industria en la autocomplacen-
cia, inhibiendo, de esta forma, la iniciativa privada.

El sector de la defensa se puede ver como un sector
avanzado gque crea empleo de alta calidad y que ge-
nera beneficios en el resto de la economia al generar
externalidades positivas en téminos de productos Uti-
les o personal altamente especializado que puede pres-
far sus servicios en otros sectores. Pero también se pue-
de ver como un sector que detrae recursos escasos de
la economia para proporcionar servicios y sistemas cu-
ya utiidad o necesidad social en tiempos de paz pue-
de estar menos justificada. En este sentido, los recursos
dedicados a la defensa tienen un importante coste de
oportunidad ya gue su dedicacion a ofras actividades
puede tener una mayor valoracion social.

Aunqgue se pueden citar casos individuales de efectos
de desbordamiento (spin-off) del sector sobre ofros dre-
as de la economia (14), los estudios sobre esta mate-
ria muestran que estos efectos positivos No gozan de
una sdlida base empirica (Mart, 2012).

CONCLUSIONES+

El andlisis del sector industrial de la defensa demues-
fra que se trata de mercado que funciona de ma-
nera imperfecta para suministrar los productos y ser-
Vicios que requiere este mercado, lo que puede dar
lugar a ineficiencias relevantes que solo se pueden
solventar mediante un conjunto de medidas com-
plementarias entre las que hay citar diversos meca-
nismos de coordinacion entre los actores, en los que
la Administracion desempena un destacado papel.

La industria de defensa, a pesar de su reducido ta-
mano, tiene un marcado cardcter estratégico. Por
una parte, el suministro de los bienes y servicios que
produce mejora la seguridad nacional y en ciertos
Cas0os pueden ser esenciales para proteger adecua-
damente los intereses en esta materia. Por otra par-
te, esta industria se caracteriza por la creacion de va-
lor, la innovacién, el uso de tecnologias avanzadas
utilizables en otros sectores de la economia, el em-
pleo de mano de obra alfamente cualificada, y la
mejora de la balanza comercial gracias a la reduc-
cién de importaciones de material de defensa y a
las exportaciones. Es decir, por la creaciéon de rique-
za y de rentas (15).

Estas caracteristicas pueden marcar la prioridad en
la busqueda de la eficiencia dindmica en el largo
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plazo frente a razones de asignacion optima de re-
cursos y eficiencia en el corto plazo. En este sentido,
las decisiones en este mercado pasan por una eva-
luacién precisa de los costes, riesgos y beneficios de
las soluciones industriales para determinar la mejor
opcién para la sociedad y evitar una asignacion de
recursos poco racional (por ejemplo capacidades in-
dustriales ociosas, sobreprecios) frente a una innova-
cién incierta y gque no genera externalidades positi-
vas de relieve,

La estrategia de innovacion defensiva (basada en la
imitacion de las innovaciones exitosas de las empre-
sas lider), la utilizacion de tecnologias civiles, y el re-
curso a la exportacion pueden ser herramientas Uti-
les para sostener una industria cuando la demanda
nacional es insuficiente para suministrar a las Fuerzas
Armadas determinados productos con una calidad
aceptable, lineas seguida por ejemplo por el Estado
de Israel. Esta estrategia evita cometer los errores del
innovador lider y reducir el esfuerzo innovador.

Lo mismo ocurre con la reutilizacion de tecnologias ci-
viles, que disponen habituaimente de mayores merca-
dos y capacidad de inversién en |+D, cuando pueden
explotarse con rapidez en el sector militar e incremen-
tar de esta forma el valor del producto final. Por dltimo,
el recurso a la exportacion permite extender el nime-
ro de unidades producidas, amortizar los costes de des-
arrollo, obtener productos competitivos en el mercado
al acercarse a la escala minima de eficiencia (cuan-
do la produccién nacional no permite alcanzarla), y
generar beneficios que permitan afrontar nuevos des-
arrollos y productos innovadores (16).

El papel de las fuerzas armadas como usuario final so-
fisicado, exigente en aquellas prestaciones y funcio-
nes criticas para la mision y la renuncia a requisitos no
criticos que hagan el producto mas competitivo o eco-
némico, es esencial para conseguir una industria com-
petitiva con capacidad de exportacion. La capacidad
de compra del Estado puede es una ayuda para fo-
mentar la innovacién y la formacion de tejido industrial,
Un comprador competente, inteligente y exigente pue-
de, de esta forma, mejorar la competitividad de la in-
dustria (Porter, 1990:651).

Como conclusion final, hay que decir que la produccion
de material para la defensa es costosa por multiples
razones. En particular, la necesidad de innovacion su-
pone un coste considerable para este sector, Sin em-
bargo, sus beneficios se producen en el largo plazo y
no siempre se materializan debido a la incertidumbre
de este actividad, sujeta por otra parte a una fuerte
competencia internacional de naciones que invierten
mayores recursos en defensa en un sector en el que
las economias de escala son importantes. Por otra, a
las limitadas externalidades que tiene sus desarrollos en
ofros sectores de la economia. Los costes de oportuni-
dad de esta actividad pueden ser por lo tanto eleva-
dos, por lo que tienen que ser debidamente sopesa-
dos frente a los usos altemnativos de los recursos finan-
cieros dedicados a promover este sector.

NOTAS ¥

(1]
(2]
(3]

(4]

(5]

(6]

7]

(8]

9]

(10]

(1

(12]

(13]

(14]

Una descripcion detallada del sector se puede encontrar en
Garcia (2010).

Una Sobre una definicion del sector ver por ejemplo Hartley
(2007: capitulo 33)

Asi, por ejemplo, un motor de avién puede llegar a conte-
ner mds de 22.000 piezas (Hobday, 1998).

Segun Hartley (2007: 1142) un vehiculo acorazado tiene 200
suministradores de primer nivel. Cada uno de ellos tiene de
promedio 18 suministradores. Los suministradores de segun-
do nivel tiene en promedio de 7 suministradores, mientras
que los de tercer nivel tienen una media de entre 2y 3.

La procedencia extranjera de algunos componentes pue-
de limitar la exportacion el producto a terceros paises con-
siderados como no amigos por el pais suministrador del
componente. Ver por ejemplo el caso de la venta del avién
C-295 a Venezuela en 2006.

Estos han sido estimados en un 3% del valor del contrato
(Hartley, 1997)

La reputacion de la empresa, es decir, su comportamiento
en anteriores programas suele tener también un peso taci-
fo importante en el proceso de evaluacion.

Este comercio estd sujeto ademds a las normas y acuerdos
intemacionales sobre exportacion de armamento, como por
ejemplo el Cédigo de Conducta de la Unién Europeda (posi-
cion comun del Consejo 2008/944/CFSP), o el reglamento
de la Unidén 428/2009 sobre exportacion de tecnologias de
doble uso.

Este tipo de fransacciones estdn prohibidas por la Orga-
nizacion Mundial de Comercio por su cardcter distorsiona-
dor del mercado. La exclusion del comercio de armas de
los acuerdos de la OMC, sin embargo, admite esta excep-
cién. Un andlisis de este tipo de operaciones se puede en-
contrar en Martin (1996).

Siguiendo a Scherer (1970) la investigacion bdsica represen-
ta el 4%, la investigacion aplicada el 18% y el desarrollo el
78% de los gastos de |+D+i de la industria.

Los argumentos para el apoyo a la innovacion se pueden

enconfrar en Arrow (1962) y Tirole (1988).

Este estudio hecho en el Reino Unido muestra que el gasto
del gobiemno de 100 millones de libras en la industria de de-
fensa tiene un factor multiplicador de 2,3 sobre la produc-
cion (valor medio de 2,27 para el conjunto de la econo-
mia); genera ingresos para la Hacienda Publica vy la
Seguridad Social en forno a 11,5 millones de libras sobre una
valor medio de 10,2 millones; y crea 1,885 empleos (media
1,831) con un porcentaje de alta cualificacion del 39% (me-
dia 32%). Un 22% de la produccion se exporta (media 19%)
y la infensidad del 1+D sobre ventas es del 4% respecto a
una media del 1% en la economia.

Este hecho se constata en la industria aeroespacial briténi-
ca, cuya parte civil se autofinancié el 6% de su [+D mientras
que este valor se redujo al 2% en el caso de defensa (UK
MOD, 2006:8).

Como porejemplo los desarrolios en aerondutica, energia nu-
clear, ordenadores, semiconductores, mdquinas heramienta,
intermnet, y la industria de los satélites de comunicacion y ob-
servacion de la tierra (Ruttan, 2006; Mowery & Langlois, 1996).
Estos desarrollos han sido llevados a cabo fundamentalmen-
fe en los EE.UU. La incapacidad del sistema nacional de in-
novacion inglés para traducir los elevados gastos en 14D du-
rante la guera fria es puesta de relieve por Freeman con lo
que cdlifica como «la Paradoja Briténica». Una evaluacion
poco favorable del gasto militar se gestaria en los EE.UU. a fi-
nales de los 80 al atribuir la creciente falta de competitividad
de su industria, frenfe a naciones como Japdn o Alemania,
al gasto en armamento (Kapstein, 1992; De Grasse, 1983).
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[15] Este cardcter estratégico se deduce claramente del impor-
fante porcentaje del presupuesto de 14D, 16,4% en 2007
segun Eurostat, que se dedica a la defensa si se compara
con el pequeno famano del sector solo el 0,56% del per-
sonal del sector secundario trabajaba en defensa en 2008
(Marti, 2009).

[16] No obstante, la situaciéon relativa de paz infemacional hace
que en conjunto las exportaciones de material de defensa es-
tén feniendo un crecimiento lento, casi vegetativo (Holton ef
al., 2011), lo que reduce las oportunidades de la industria.
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