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Resumen. La contratacion en el ambito de la defensa posee una especial importancia debido a que es uno de los
ministerios con mayor volumen de gasto e inversion. Los efectos de la crisis econdmica, en sus primeros aiios, se
dejaron notar especialmente a través de importantes reducciones presupuestarias que conllevaron cambios de calado
en las formas de contratacion y en su orientacion tecnologica. Este articulo analiza mas de 3.000 contratos en 2008
y 2011, mostrando los aspectos en los cuales se han centrado los principales cambios en este ambito.
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[en] The effects of the economic crisis in the defense procurement®

Abstract. Procurement in the field of defense has a special importance because it is one of the ministries with the
largest volume of expenditure and investment. The effects of the economic crisis, in its early years, were especially
noticeable through significant budget reductions, which led to changes in procurement policies particularly in its
technological orientation. This article analyzes more than 3,000 contracts in 2008 and 2011, showing the aspects
in which the main changes in this area have been focused.
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Introduccion

La importante crisis econdmica y financiera
que comenzé en 2008 ha supuesto una sig-
nificativa modificacion en las estrategias de
adquisicion de bienes y servicios de las ad-
ministraciones publicas espafiolas. Por una
parte se ha reducido el volumen total de las
compras, por otra, se ha tratado de implantar
innovaciones cuyo objetivo era la reduccion
de los precios de adquisicion, a través de una
doble estrategia: la introduccion de un mayor
grado de competencia entre las empresas y
la aplicacion de vias de adquisicion que ga-
rantizasen que la caida de los precios fuese
de suficiente envergadura como para generar
ahorros desde el momento en que se licitara.
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La reduccion presupuestaria debida a los
ajustes derivados del cumplimiento del obje-
tivo de déficit publico se encuentra en la base
de estos cambios. No obstante, las disminu-
ciones del presupuesto han sido tan agudas que
han llevado incluso a un replanteamiento de
su forma de financiacion, utilizando créditos
extraordinarios o acudiendo al fondo de ma-
niobra. En ambos casos, no ha sido la mejor
forma de obtener financiacién extraordinaria
tal y como ha puesto de manifiesto el Tribunal
de Cuentas’.

No obstante, se han producido efectos per-
versos derivados de la excesiva tendencia a la
baja de los precios, de forma que la calidad
de algunos bienes y servicios se ha visto re-
sentida. Esta situacidén es tanto mas preocu-

3 Este Tribunal, juzga “indispensable modificar el procedimiento actual de presupuestacion de los gastos necesarios
para financiar las operaciones de paz”, pp. 73. Véase Tribunal de Cuentas (2012) “Informe de fiscalizacion de la
participacion de las Fuerzas Armadas Espariolas en misiones internacionales, ejercicios 2009 y 2010, n® 943.
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pante cuanto mayor es el nivel tecnoldgico
de los bienes que se adquieren por parte de
las AAPP, por lo que en el caso del sector de
la defensa la sensibilidad con relacion a este
tema habria de ser elevada, ya que los minis-
terios de defensa son grandes demandantes de
bienes de elevado nivel tecnologico®.

La cuestion que se plantea en las si-
guientes paginas se refiere al analisis de los
cambios en las formas de contratacion que,
particularmente debido a la crisis, se han
realizado en el Ministerio de Defensa espa-
nol. En este sentido, se tratara de aportar
evidencia acerca de la orientacion de dichos
cambios hacia un sistema mas competitivo
pero que se centra basicamente en sectores de
menor contenido tecnologico.

El analisis se basa en la revision de los con-
tratos concedidos por el Ministerio de Defen-
sa y publicados en el BOE en los afios 2008 y
2011, es decir, anterior y posterior a la crisis. Si
bien no es el volumen total de los contratos rea-
lizados, supone una muestra representativa de
los mismos, como se expondra mas adelante. El
método de analisis que se plantea trata de mos-
trar los principales cambios que se han produci-
do en las formas de contratacion de manera que
se puedan derivar de ellos algunas conclusiones
relevantes para la politica de contratacion del
MDE.

1. Aspectos tedricos y empiricos sobre la
contratacion publica en defensa

La industria de defensa se caracteriza por tener
una estructura de oligopolio en aquella parte
que atiende a los grandes sistemas de armas,
como aviones de combate, fragatas y otros bu-
ques y carros o vehiculos blindados armados,
en otras palabras, la competencia en precios no
es el factor clave y, por lo tanto, el mercado es
imperfecto —James (2008), Hartley (2011)—.
En este sentido, la contratacion se realiza de
forma que, dado que la competencia es muy
limitada, supone que el demandante se encuen-
tra condicionado en su capacidad para evaluar
precios, calidades, capacidades tecnoldgicas,
etc.

Sin embargo, una parte importante de la
industria si se encuentra sujeta a una compe-
tencia mas acusada, aquella parte que tiene

4 Algunos ejemplos serian los satélites, fragatas, avio-
nes de combate o carros.
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que ver con servicios generales, bienes de
consumo no estrictamente militar y bienes y
tecnologias militares que forman parte de sis-
temas mayores —como subsistemas de nivel
tecnologico medio y alto—. En estos casos la
contratacion impone unas reglas mas severas
basadas casi fundamentalmente en el precio.

En 1983 el Ministerio de Defensa Britani-
co introdujo la politica de contrataciéon com-
petitiva al objeto de obtener el mayor “value
for money” posible de sus adquisiciones. En
2005 dio un nuevo paso yendo de la compe-
tencia hacia los acuerdos estratégicos de largo
plazo con los principales contratistas. Poste-
riormente, en 2009 un analisis independiente
de la politica de adquisiciones del Ministerio
mostroé que las adquisiciones eran prohibiti-
vas, el nimero de unidades demasiado ele-
vado y con demasiadas especificaciones. En
los tres casos las estrategias de contratacion
fueron distintas, utilizando tipos de contratos
diferentes con ventajas e inconvenientes tam-
bién distintos®.

A la hora de decidir las estrategias de con-
tratacion han de considerarse diversos obje-
tivos y no uno soélo. La tendencia en el caso
espafiol —definida en la Ley de Contratos
del Sector Publico— es a considerar el pre-
cio como la variable clave. Cierto es que el
precio es un factor fundamental en la deci-
sion de coOmo contratar, pero no es el tnico. El
tiempo y la calidad son variables de primera
magnitud.

En términos generales, la literatura distin-
gue varios tipos de contratos en funciéon de
los valores que toman a y B en la siguiente
ecuacion —Hartley (2011) y Marti (2015):

P=a+pC

Siendo P el precio del contrato, C los cos-
tes en los que incurre el contratista, o el mar-
gen fijado por la administracién o negociado
con la empresa y 3 una proporcion sobre los
costes. Dependiendo el tipo de sistema que
se adquiera puede ser mas adecuada una for-
ma de contrato u otra. A modo de ejemplo,
los contratos de sistemas en los que la incer-
tidumbre tecnologica es elevada el reembolso
de costes suele ser la forma mas adecuada.

5 Un analisis profundo de las decisiones tomadas por
el Ministerio de Defensa Britanico puede encontrase
en Hartley (2011).
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Cuadro 1. Tipos de contrato en funcidn de la relacion entre precio y coste

Contrato o B
Precio fijo >0 0
Reembolso de costes 0 1
Coste mas incentivo fijo >0 1
Coste mas incentivo 0 >1
Coste (objetivo) mas incentivo >0 <1

Fuente: Marti (2015)

Como se puede observar, tradicionalmen-
te, las distintas formas de contratacion no han
supuesto un estimulo a la busqueda de la efi-
ciencia por parte de los contratistas, ya que,
por ejemplo, los contratos cost + fee estimulan
la ineficiencia al no penalizar los incrementos
de costes. Esto ocurre cuando existe asimetria
en la informacion. Los ministerios de defensa
no suelen tener una referencia de los costes de
producciéon que sea ajena al propio regulado,
que tiene incentivos a dar una informacion
distorsionada de sus costes.

En este sentido es importante destacar que,
en términos de estructura del mercado, la in-
dustria de la defensa se encuentra en una
situacion de importante grado de oligopo-
lio a lo largo del tiempo, como muestran Mo-
las (1990), Duch—Brown, Fonfria y Trujillo
(2014) y Gil (2002) —incluso de monopolio,
en algunos casos—, desde el lado de la oferta
y, de cuasi—monopsonio desde la perspectiva
de la demanda, ya que el principal cliente de
la produccion militar, aunque no el Unico, es
el Ministerio de Defensa.

Debido a las peculiaridades de los bie-
nes y servicios que produce esta industria
—elevada especificidad, alto contenido tec-
nologico, factores estratégicos, periodo de
vida elevado, etc—, la forma principal de
adquisicion por parte de los ministerios de
defensa ha sido y es a través de contratos —
procurement— que, en numerosas ocasiones
no han pasado por una licitacion abierta, sino
que han sido realizados a través de un pro-
ceso de toma de decision arbitrada desde la
perspectiva del demandante de manera que el
producto final cubriera unas necesidades muy
especificas, siendo encomendada su produc-
cion o desarrollo a una empresa concreta o
contratista principal.

Los beneficios de las empresas son el re-
sultado de su capacidad para transferir el in-
cremento del coste en forma de un precio
mayor al departamento de defensa. Frecuen-

temente un coste mas elevado no implica
la obtenciéon de un beneficio menor. Esta
hipotesis, denominada cost—shifting, asume
que los beneficios provenientes de los con-
tratos con defensa son mas sensibles al coste
que aquellos no vinculados a esta actividad
—Rogerson (1992)—. El motivo principal
es que en estos contratos la renegociacion
del precio es un hecho habitual, al igual que
la devoluciéon de costes en los que incurre la
empresa, particularmente los vinculados a la
realizacion de [+D.

Asi, estos autores concluyen que la ca-
pacidad de traslacion de costes a precios
parece estar mas vinculada a factores de la es-
tructura de los mercados. Uno de los aspectos
que se muestran mas claros en este sentido
es el elevado grado de oligopolio existen-
te en el sector de la defensa en la mayor par-
te de los paises —como muestran Rogerson
(1989) para los EEUU, Smith (1990) para
el caso del Reino Unido y Alvarez y Fonfria
(2000) en el caso espafiol—. Asi, La falta de
competencia en la industria de defensa, jun-
to con cierta capacidad para trasladar costes
genera importantes ineficiencias y aumentos
del precio para el demandante. Este hecho es
alin mas pernicioso en la situacion actual de
contraccion de los presupuestos de defensa,
ya que la capacidad de compra se ve reducida
y, por tanto, la eficiencia del gasto es menor.

Sin embargo, esa ineficiencia puede con-
cebirse como un resultado previsto ya que es
el coste que se paga desde el presupuesto para
realizar una politica de apoyo a la industria de
defensa desde los departamentos ministeria-
les. Todos los paises utilizan de alguna forma
la contratacion como instrumento de politi-
ca industrial. En el caso estadounidense, es
la denominada “DoD profit policy” segin la
cual el precio se iguala al coste mas un mar-
gen, incentivando asi la ineficiencia empresa-
rial —Bower y Osband (1991)—. En el caso
espafiol Molas (1998) muestra que la politica



de compras de defensa ha estado unida his-
toricamente a dos grandes aspectos. Por una
parte, cuando es necesario acudir a empresas
no nacionales, los acuerdos offset han tratado
de ser un instrumento de generacion de co-
nocimiento, nuevas tecnologias y produccion.
Por otra, se ha tratado de primar a la indus-
tria nacional, tanto a través de estos acuerdos,
como con contratos que suponian el desa-
rrollo de nuevas tecnologias, esto es que sir-
vieran de estimulo a la inversion en [+D. No
obstante, esta posibilidad se esta reduciendo
debido a la mayor competencia existente en
los mercados internacionales, de forma que el
coste de la ineficiencia de las empresas nacio-
nales es cada vez mayor.

Una segunda perspectiva es la de Saal
(2001), segln la cual, la contratacion orienta-
da al cambio tecnoldgico posee efectos sig-
nificativos sobre la productividad de las in-
dustrias, a la vez que es capaz de modificar la
composicion de la parte civil de la economia
a través de una mayor inversion en sectores
como el aeroespacial o la electronica. Asi a
través del argumento de “demand pull”, los
efectos sobre las industrias seran positivos y
se generalizaran al conjunto de la economia.
Este resultado se encuentra avalado en el
trabajo de Hartley, White y Chaundy (1997),
quienes obtienen que las industrias que basan
una parte sustancial de su facturacion en el
sector publico y, particularmente en sectores
fuertemente demandantes de tecnologia —
como defensa—, pueden alcanzar importantes
ventajas tecnologicas.

En el caso de la Unién Europea, la creacion
de instituciones como la EDA (Agencia Euro-
pea de Defensa), o la OCCAR (Organizacion
para la Cooperacion Conjunta en Armamento),
tratan de coordinar el mercado de defensa y mo-
dular la competencia dentro del marco europeo.
Sin embargo, la licitacion internacional esta aun
en un estadio incipiente y se encuentra reduci-
da a unos pocos grandes consorcios europeos
(EADS, por ejemplo) y a las grandes firmas
americanas, que poseen la capacidad de hacer
frente a amplias demandas y a costes de [+D
elevados. Sin embargo, la via a través de la cual
se trata de preservar el mercado nacional suele
ser acudiendo al articulo 296 —actual 346—,
del Tratado de la UE, que establece la reserva en
los contratos publicos de defensa —Comision
Europea (2006)—.

En definitiva, el debate acerca de los efec-
tos de la contratacion con defensa es un debate
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abierto. Las distintas aproximaciones concep-
tuales, los mercados sobre los cuales se realicen
los estudios y la informacion disponible parecen
limitar considerablemente tanto las posibilidades
de analisis como los resultados que se obtengan.
No obstante, los esfuerzos realizados en esta li-
nea poseen un denominador comun: el recono-
cimiento de la posibilidad de que un mercado
oligopolizado desde la oferta y de caracter mono-
polista en la demanda —y un mercado peculiar
en sus productos— funciona de manera que esti-
mula comportamientos no competitivos que pa-
recen limitar el desarrollo mismo de la industria
de la defensa. Mas adelante se tratara de aportar
alguna luz mas sobre estos aspectos.

2. La contratacion en defensa en Espaiia®

El periodo de tiempo que se considera en el
andlisis recoge la parte de la crisis mas inten-
sa, la que se extiende entre su comienzo en el
afio 2008 y el afio 2011. Antes de entrar en
el analisis de los contratos, es necesario con-
textualizar la contratacion del MDE en los
ultimos anos. Para ello, un primer aspecto
a destacar es que el Ministerio de Defensa
posee un elevado nimero de oOrganos de
contratacion, es decir, 6rganos con capacidad
para realizar contratos en nombre del Minis-
terio y, la mayoria de ellos, con capacidad de
gasto.

Aunque su nuimero se ha reducido en los
ultimos afios, esta situacion puede suponer un
importante problema de coordinacion de ad-
quisiciones y asignacion de los recursos, asi
como de pérdida de capacidad de negocia-
cion de Defensa al no aparecer como cliente
unico y fragmentar muchas de sus adquisi-
ciones. No obstante, la politica de centrali-
zacion de compras actual trata de paliar este
problema, aunque atin se encuentra en un nivel
de desarrollo preliminar.

Las adquisiciones de Defensa se realizan a
través de diversas vias. Estas se pueden resu-
mir como sigue:

» Las Ordenes de Proceder del Secretario de

Estado, que se suelen orientar a las gran-

La normativa que se refiere a lo largo del presente
epigrafe es la que se encontraba vigente en los aflos
del periodo considerado. De esta manera los cam-
bios en los limites cuantitativos y las modificaciones
posteriores de norma, no se tienen en consideracion,
como es obvio.
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des adquisiciones. El Secretario de Esta-
do, posee facultades de contratacion ori-
ginarias (junto con el Ministro y la Junta
de Contratacion), desconcentra y/o delega
estas facultades en funcion del objeto/
cuantia de los contratos. Asi, a partir de un
determinado importe, con independencia
del objeto, o determinado tipo de contra-
tos por su objeto, el Secretario de Estado
se reserva la iniciacion de esos expedien-
tes de contratacion mediante la firma de
la Orden de Proceder, a partir de la cual
el expediente pasa al 6rgano de contrata-
cién que proseguira con el expediente de
contratacion. A su vez, Los contratos que
requieren Orden de Proceder pueden pu-
blicarse en el BOE o no en funcion a su
objeto, esto es, que sea secreto 0 no.

* En cuanto a los contratos que realizan
los 6rganos de contratacion y no requie-
ren Orden de Proceder del SEDEF, la
orden de inicio la firma el propio or-
gano de contratacion, ocurre lo mismo
en cuanto a su publicidad. Segin el
objeto del contrato se seguira un pro-
cedimiento negociado sin publicidad u

otro procedimiento que requiera publi-
cacion en el BOE e incluso en el DOCE.

» Por tltimo, los contratos menores son ex-
pedientes de contratacion, que por el im-
porte, inferior a 12.000 euros en contratos
de suministros y 15.000 euros en contratos
de obras, se simplifica mucho la fase inter-
na y externa del expediente que se confec-
ciona con la sola orden de inicio, factura y
certificado de recepcion (no hacen falta los
pliegos de clausulas, ni la publicidad en el
BOE/DOCE,...).

De manera resumida, la contratacion de
Defensa en los ultimos afios se muestra en el
cuadro 1. Es importante separar el niimero
de los contratos del importe de los mismos,
ya que, si en 2008 las ordenes de proceder su-
ponian el 0,3% del conjunto de los contratos,
implicaban en cambio mas del 43% de los
recursos’. Algo similar ocurre en 2011, pero
todas las cifras se han visto minoradas como
consecuencia de las reducciones presupuesta-
rias. Estas reducciones han supuesto que entre
2008 y 2011 se haya reducido en un tercio el
volumen de contratacion.

Cuadro 1. Contratacion administrativa del MDE

2008 2011
o Importe (miles . Importe (miles
N° de Contratos de ) N’ de Contratos de €)
Ordenes de Proceder (SEDEF) 267 927.070 172 394.748
Resto 82.082 1.196.752 70.731 1.383.851
Total 82.349 2.123.822 70.903 1.778.599

Fuente: Estadisticas Militares, 2008 y 2011.

Asi, la caida en el nimero total de contra-
tos ha sido cercana al 14%, mientras que el
importe total se ha contraido en un 16,2%,
afectando de manera mas significativa a los
grandes contratos —ordenes de proceder—,
que han llegado a perder mas del 57% de su
importe.

Adicionalmente, algunos contratos son
plurianuales, lo cual indica que comprometen
dotacion presupuestaria hacia afios siguientes.
Este aspecto incide en la contratacion también
de forma decreciente ya que, si en el prime-
ro de los afios el importe de los contratos
plurianuales era el 67,1% del conjunto y
el 98,8% del numero de contratos, en 2011

estas cifras son el 43,2% y el 98,1%, por lo
que se ha reducido el compromiso de gasto
hacia futuro de manera sustancial, lo cual es
un efecto esperado a raiz de las caidas del pre-
supuesto®.

Por lo que respecta a los tipos de con-
tratos, también se han producido cambios
sustanciales. Mas alla de las modificaciones
legales que se producen entre 2008 y 2011,
esos cambios parecen marcar una importante

7 Por razones obvias, ya que uno de los requisitos por los
que el SEDEF avoca hacia si la firma de la Orden de Pro-
ceder es a partir de un importe determinado del contrato.

8 Estadisticas Militares, 2008 y 2011.



modificacidén en la estructura de la demanda
de Defensa. Asi, el cuadro 2 muestra una clara
reduccion de los suministros y las obras frente
a un aumento de los servicios.

El incremento de la importancia de los con-
tratos de servicios —que pasan de suponer un
32% del total en 2008 a un 55% en 2010—,
en detrimento de los contratos de suministros
—Ilos mas habituales en el MDE—, y los de
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obras, se debe a que la reduccion de los crédi-
tos ha afectado fundamentalmente al capitulo
6 de adquisiciones que son los créditos con los
que se llevan a cabo los contratos de suminis-
tro y de obras del MDE.

Los contratos de servicios se efectiian
con créditos del capitulo 2, que no ha sufrido
practicamente minoracion en el periodo con-
siderado.

Cuadro 2. Tipo de contratos realizados por el MDE. (%)

2008 2011
Suministros 59,5 40,7
Obras 7,8 3,1
Servicios 32,7 54,7
Colaboracion 1,5
Total 100,0 100,0

Fuente: Estadisticas Militares, 2008 y 2010.

2.1. La informacion

Con relacion a la base del estudio, éste se en-
cuentra formada por el conjunto de las adju-
dicaciones de contratos realizadas por parte
del Ministerio de Defensa durante los afos
2008 y 2011, que han sido publicadas en
el Boletin Oficial del Estado (BOE)’. Asi, la
unidad de analisis fundamental es el contrato,
al cual se vinculan un nimero de caracteris-
ticas que se iran analizando seguidamente.
Esas caracteristicas tienen que ver con el tipo
de contrato, su forma de tramitacion y el pro-
cedimiento de adjudicacion, que son las que
se encuentran en la norma y se recogen en
las adjudicaciones.

La eleccion del BOE como fuente prima-
ria de informacion implica la posibilidad de
publicar el conjunto de datos que ofrece sin
restricciones, al ser ésta una fuente abierta.
A esta ventaja es necesario unir otras dos
relativas a la veracidad de la informacion y
su disponibilidad on line. Por otra parte,
también se considera la existencia de cier-

°  Por tanto, no se trata de una muestra de los contratos
adjudicados, sino de la poblacion total de ellos pu-
blicados en el BOE. No obstante, puede considerarse
como una muestra del conjunto de la contratacion de
Defensa, aunque no se ha realizado con ese objetivo,
ya que no se pretende obtener un determinado nivel
de representatividad con ella, sino aproximar carac-
teristicas de la poblacion contractual del BOE en el
ambito del analisis.

tas desventajas o inconvenientes a la hora de
utilizar esta fuente, ya que no recoge el 100%
de la contratacion que realiza el Ministerio de
Defensa, al quedar excluidos los contratos
menores y los grandes contratos vinculados
a los programas principales debido al objeto
que se contrata o por el marco legal en que
se ha sustentado la adquisicion del sistema en
cuestion'’.

En definitiva, la informacion contenida
en el analisis contiene una parte sustancial
del gasto realizado a través del Capitulo 2
del presupuesto —gastos corrientes en bie-
nes y servicios— y una proporcion algo mas
reducida del Capitulo 6 —inversiones rea-
les—.

Desde esta perspectiva, las comparacio-
nes que se realicen con relacion a los datos
generales expuestos anteriormente relativos
a las estadisticas de contratacion publicadas
por el Ministerio han de cefiirse, de forma
mas intensa, al Capitulo 2 y, consideran-
do la existencia de contratos plurianuales,
esto es, aquellos cuya vigencia trasciende

10 Asi, el EF2000 o el A400—M estan en el marco de
MOU,s (Memorandum of Understanding) por tanto,
exentos de aplicacion de la Ley de Contratos del Sec-
tor Publico. En el caso de los contratos con NAVAN-
TIA, éstos son contratos de suministro de fabricacion
mediante la modalidad de abono total (sistema ale-
man), y se hacen al amparo de 6rdenes de ejecucion
mediante el procedimiento negociado sin publicidad
con base en ¢l objeto del contrato.
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el afio de duracion. Esta situacion implica
una limitada capacidad de extrapolacion de
la informacion al capitulado presupuesta-
rio, en otras palabras, resulta arriesgado dar
una cifra sobre el peso total que suponen
los contratos estudiados en el volumen to-
tal de la contratacion de Defensa en un afio
concreto. Sin embargo, el nivel de detalle
de los contratos y la posibilidad de conocer
la empresa adjudicataria, junto con un ana-
lisis ampliamente desagregado, aporta una
perspectiva que no es habitual en los redu-
cidos estudios académicos existentes sobre
aspectos econdémico—contractuales en el
ambito de la defensa.

El procedimiento de obtencion de la in-
formacién se ha realizado a través de la
busqueda en el BOE de las adjudicaciones
de contratos realizadas por el Ministerio en
cada uno de los dos afos considerados, para
lo cual se ha seguido el criterio de la institu-
cién demandante del contrato, esto es el Mi-
nisterio de Defensa. Esta forma de busqueda
permite obtener la totalidad de los contratos
junto con la informacioén basica necesaria.

Sin embargo, esta fuente carece de in-
formacion relevante acerca del tipo de ac-
tividad econdémica a la cual se orienta el
contrato. En otras palabras, es importante
conocer si el contrato se encuentra vincula-
do a un cierto tipo de actividad —servicio
de consultoria, mantenimiento de aerona-
ves, telecomunicaciones, etc.—, dentro de
las muchas que requiere Defensa, de forma
que de su conocimiento se puedan extraer
conclusiones sobre los sectores que, con ma-
yor o menor intensidad, son adjudicatarios
de los contratos. Desde esta perspectiva, es
posible inferir igualmente, aspectos relati-
vos al nivel tecnoldgico de las demandas de
Defensa, aspecto este ampliamente invocado
cuando se trata del estudio de los efectos de
la contratacion publica sobre las capacida-
des competitivas que puede generar sobre la
industria'!.

Con este fin, se ha asignado a cada uno de
los contratos un sector siguiendo la clasifi-

' Esta perspectiva se denomina demand puli, e implica
que a través de la demanda se estimula la actividad
tecnologica de las empresas. Logicamente esta pers-
pectiva no excluye la complementaria —technology
push—, que supone que la innovacion propia de las
empresas mueve la frontera tecnologica. Véase Fo-
rrest (1991).

cacion que se utiliza por parte del Ministerio
de Defensa, cuya estructura incluye nueve
sectores y 81 subsectores. La complejidad de
los bienes y servicios que se incluyen como
objeto de los contratos ha supuesto utilizar
un doble criterio a la hora de realizar la cla-
sificacion sectorial. En primer lugar, se ha
utilizado la descripcion que proporciona el
BOE. En los casos en que dicha descripcion
no era suficiente para otorgar una clasifica-
cion inequivoca de un contrato se ha proce-
dido a utilizar un segundo criterio basado en
las actividades que realiza la empresa a la
que se ha adjudicado el contrato. De la in-
terseccion de ambos criterios se obtiene la
ordenacion sectorial. Finalmente, en algunos
casos no ha sido posible discernir claramen-
te el subsector de asignacion, por lo que se
ha tomado la decision de asignar por aproxi-
macion uniendo a los dos criterios anteriores
el del organo de contratacion y/o el del uso
final, sobre todo en aquellos casos en que se
tratase de un equipo instalado sobre una pla-
taforma.

Por ultimo, la eleccidon de los afios se ha
realizado considerando, por un lado, el afo
mas reciente y, por otro, el afio con mayor
presupuesto, 2008, en que se alcanza un pico
en términos de contratacion, de manera que la
suma de los capitulos 2 y 6 del presupuesto es
de unos 3.100 mill. €, mientras que en 2011
su valor se contrae hasta poco mas de 2.000
mill. €. De la comparacion de ambos se pue-
den desprender consideraciones relativas a
cambios en las formas de contratacion (tipos
de contratos mas utilizados, formas de trami-
tacion o procedimientos de contratacion), va-
riaciones en la orientacion hacia el mercado
nacional o modificaciones en el tipo de ad-
quisiciones realizadas. En definitiva, conocer
algunos rasgos del efecto de la crisis sobre la
contratacion.

2.2. Analisis de los contratos

Una vez descritos los mecanismos y aspec-
tos mas notables de la obtencion y clasifi-
cacion de la informacion utilizada, los re-
sultados obtenidos permiten conocer que el
volumen total de los contratos en los dos
anos asciende a mas de 3.200 mill. €, que
suponen una cuantia cercana a los 3.000
mill. €, y un volumen medio por contrato
superior a los 900.000 €, como muestra el
cuadro 3.
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Cuadro 3. Numero y cuantia de los contratos

N° de contratos

Cuantia total (mil. €)

Cuantia media
por contrato (€)

2008 2.291 2.094,6 914.291,2
2011 956 886,5 927.235,3
Total 3.247 2.981,1 918.102,3

Fuente: Elaboracion propia

Se observan sustanciales diferencias entre los
dos afios considerados. Asi, la importante reduc-
cion del nimero y cuantia total de los contratos
en 2011, resultado de la contraccion presupues-
taria consecuencia de la crisis econdmica, va
acompafada de un leve incremento de la cuantia
media de los contratos, aspecto que se puede in-
terpretar como que se ha tratado de reducir los
costes administrativos vinculados a la gestion de
los contratos reduciendo su niimero y elevando
su cuantia media, o que la existencia de un pro-
ceso de centralizacion de algunas adquisiciones
implica un cierto —aunque atin moderado— in-
cremento del valor medio de los contratos.

Como se ha mencionado, la existencia de
umbrales marcados por la legislacion impli-
ca que haya ciertos sesgos en el montante de
los contratos en términos del tipo de contrato,
esto es si son de servicios, suministros, obras
0 asistencia técnica. Sin embargo, conside-
rando que aqui no se analizan los contratos
menores, que no requieren de publicacion en
le BOE, ese sesgo queda diluido y tinicamen-
te tiene que ver con ciertas adquisiciones

menores, como algunos suministros —ali-
mentacion, manutencion, etc.—. De esta ma-
nera, las diferencias que se observan entre los
distintos tipos de contratos se corresponden
fundamentalmente con la intensidad de su
utilizacion.

Tal y como se observa en el cuadro 4, en
2008 mas del 35% de los contratos se encon-
traban por encima de los 250.000€, porcentaje
que se ha visto reducido hasta poco mas del
32% en 2011, mientras que se han multipli-
cado por dos los de cuantia entre 10.000 y
50.000€, manteniéndose el resto con cambios
mucho menores. Paralelamente se ha incre-
mentado de forma sustancial el peso de los
contratos de servicios, que el primer afio
suponian el 25% del total y el segundo el
41%. No obstante, los contratos de sumi-
nistro suponen mas de la mitad del conjun-
to en ambos afios. Estas cifras se encuentran
dentro del orden de magnitud del conjunto de
la contratacion de Defensa, en lo que respecta
al afio 2008, en que se obtenian resultados
muy similares'?.

Cuadro 4. Tipo y cuantia de los contratos. 2008 y 2011. (Numero de contratos)

Cuantia Tipo de contrato 2008
Servicios Suministros Obras Atsésc:it;la Total % i((::)arle ol

Menos de 10.000 15 67 1 83 3,6
10.000—50.000 43 171 21 239 10,4
50.000—100.000 114 269 53 17 453 19,8
100.000—150.000 101 196 81 10 388 16,9
150.000—250.000 76 164 66 16 322 14,1
250.000—1.000.000 136 305 83 13 537 23,4
1.000.000—3.000.000 52 91 8 3 154 6,7
Mis de 3.000.000 35 74 4 2 115 5,0
Total 572 1337 299 83 2291 100,0
% sobre el total 25,0 58,4 13,1 3,6 100,0

2 Esta informacion puede consultarse en las Estadis-
ticas Militares, disponibles en la pagina web de la
DGAM.
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2011

Menos de 10.000 5 15 0 20 2,1
10.000—50.000 40 149 0 193 20,2
50.000—100.000 47 58 0 105 11,0
100.000—150.000 57 88 16 1 162 16,9
150.000—250.000 79 62 25 2 168 17,6
250.000—1.000.000 106 87 21 3 217 22,7
1.000.000—3.000.000 36 15 3 1 55 5.8
Mis de 3.000.000 22 13 1 0 36 3.8
Total 392 487 70 7 956 100,0
% sobre el total 41,0 50,9 7,3 0,7 100,0

Fuente: Elaboracion propia
Nota: Cuantias expresadas en euros.

Adicionalmente, los contratos de suminis-
tros absorben el mayor volumen de presupues-
to, un 68% de los 2.094 mill. de € en 2008, se-
guido de un 25% de los contratos de servicios
—grafico 1—. Por el contrario, en 2011 se da
la vuelta a la situacion, siendo los contratos de
servicios los que concentran la mayor parte del
presupuesto. Esta situacion puede ser resulta-
do de dos factores. Por una parte, la politica de
externalizacion de numerosos servicios que se

aplico en los ultimos afios y cuyo fundamento
se encuentra en la obtencion de ahorros y en
la mejora de la eficiencia en la asignacion de
los recursos humanos y materiales a sus come-
tidos". Por otra, la reduccion del capitulo 6,
junto con que los contratos de suministro de
fabricacion son plurianuales y muchos de ellos
se han contratado en afos anteriores, siendo el
margen para contratar en el aflo en curso mu-
cho menor.

Grafico 1. Cuantia de los contratos segtn tipo (%).
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Fuente: Elaboracion propia

Por lo que respecta al procedimiento de
adjudicacion de los contratos, como es de
esperar el mayor peso lo poseen las adjudi-
caciones ordinarias —abiertas, concursos,
negociados con publicidad y subastas—, que
suponen entre dos tercios y tres cuartos del
total, en 2008 y 2011, respectivamente. Sin
embargo, la utilizacion del procedimiento ex-
traordinario —negociado sin publicidad—, es
elevada.

Dos de los pilares en los que se asien-
ta la Ley de Contratos del Sector Publico
(LCSP) son la trasparencia y la competencia.
De esta forma, los principios de publicidad y
concurrencia han de presidir, en general, las ac-
tividades de contratacion del Sector Publico.

3 Un detallado analisis de la evolucion de los Capitulos
1 y 2 y de las ventajas e inconvenientes de la externa-
lizacion puede encontrarse en Martin Casares (2007).
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Cuadro 5. Procedimiento de adjudicacion y cuantia de los contratos. 2008 y 2011.
(Numero de contratos)

PROCEDIMIENTO DE ADJUDICACION 2008
Cuantia Abierto | Concurso N;guolfliii(ii(;)afion N;%l(;)c];:i(:;;(slin Subasta | Otros Total "/eol:g:);e
Menos de 10.000 12 60 0 7 1 83 3,6
10.000-50.000 25 178 1 2 16 17 239 10,4
50.000-100.000 27 244 12 84 33 53 453 19,8
100.000-150.000 59 178 15 95 25 16 388 16,9
150.000-250.000 34 135 11 106 12 24 322 14,1
250.000-1.000.000 46 198 14 252 8 19 537 23,4
1.000.000-3.000.000 14 21 2 109 1 7 154 6,7
Mas de 3.000.000 5 26 75 1 7 115 5,0
Total 222 1040 56 726 103 144 | 2291 100,0
% sobre el total 9,7 45,4 2.4 31,7 4,5 6,3 100,0

2011

Menos de 10.000 17 0 0 3 0 0 20 2,1
10.000-50.000 169 8 0 12 0 4 193 20,2
50.000-100.000 100 2 0 3 0 0 105 11,0
100.000-150.000 97 11 9 43 0 2 162 16,9
150.000-250.000 73 13 17 64 0 1 168 17,6
250.000-1.000.000 85 4 38 79 0 11 217 22,7
1.000.000-3.000.000 30 1 10 14 0 0 55 5.8
Mas de 3.000.000 14 0 10 10 0 2 36 3.8
Total 585 39 84 228 0 20 956 100,0
% sobre el total 61,2 4,1 8,8 23,8 0,0 2,1 |100,0

Fuente: Elaboracion propia
Nota: Cuantias expresadas en euros.

Cuando esto no es asi, es necesario justifi-
car los motivos ya que el nimero de competi-
dores se reduce sustancialmente —aunque se
exige la solicitud de, al menos tres ofertas—.
En términos general, tal y como exponen Ca-
nales y Huerta (2010), dos son los factores
que se encuentran detrds de la eleccion de
este tipo de adjudicacion: la reducida cuantia
del contrato o las caracteristicas del mercado.
Respecto del primer punto, el articulo 163.2
de la LCSP establece la necesidad de publici-
dad en contratos cuya cuantia sea superior a
200.000€, en el caso de contratos de obras y de
60.000€ cuando se trate de otros contratos. En
los contratos negociados sin publicidad reco-
gidos en el cuadro 5, el valor medio es de 1,72
mill. de € para el afio 2008 y de 723.000€ en
2011, superando, por tanto, en ambos casos las
cuantias establecidas legalmente.

Con relacion al segundo de los factores, la
justificacion se asienta en la falta de un nimero
suficientemente elevado de empresas capaces
de satisfacer la demanda de Defensa, en otras
palabras, la existencia de monopolios u oligo-
polios en la provision de determinados bienes
o servicios. Este es el aspecto mas plausible ya
que, en términos generales, los diferentes sub-
sectores que conforman la industria de la defen-
sa muestran unos elevados grados de concentra-
cion que implican la existencia de un reducido
namero de empresas'“.

4 Sobre este aspecto y su importancia en el desarro-
llo de la industria de defensa espafiola, véase Fon-
fria (2010b). No obstante, en algunos subsectores
mas atomizados y de menor nivel tecnologico, esta
situacion se da menos intensamente ya que el nivel
de competencia suele ser mayor.
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Grafico 2. Cuantia de los contratos segun procedimiento de adjudicacion (%).
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Fuente: Elaboracion propia

Cuantitativamente, se observan cambios
muy relevantes entre los dos afios conside-
rados, de manera que si en 2008 el 60% del
volumen contratado se realizaba a través de
adjudicaciones negociadas sin publicidad,
ese porcentaje en el segundo de los afios
se reduce a poco mas del 18%, tomando el
relevo en importancia los procedimientos
abiertos. Influye aqui, el hecho de que los
créditos del capitulo 6 se hayan reducido al
50%, ya que para la adquisicion de los siste-
mas de armas se utiliza con mayor profusion
el procedimiento negociado sin publicidad,
como es comprensible por la naturaleza de
los bienes.

Adicionalmente, y vinculado con el ante-
rior, la importante reduccion presupuestaria
que se da entre los dos afios, puede suponer
un incentivo a buscar la manera en que la
competencia sea mas intensa en la contra-
tacion, para conseguir de esta forma reducir
los costes asociados a los contratos, que se
encuentran vinculados fundamentalmente al
preciol’.

Aunque con menor variabilidad que en
el caso de la adjudicacion, las distintas mo-
dalidades de tramitacion contractual se han
modificado durante los afios considerados.

15 Notese que el precio no es el unico aspecto relevan-
te a la hora de seleccionar un proveedor, ya que en
numerosos casos se tienen en cuenta varios criterios
al mismo tiempo. Bien es cierto, que se considera
que para otorgar mayor objetividad en el proceso de
adjudicacion, los criterios han de ser cuantitativos y
ordenarse segun la importancia que se otorgue a cada
uno de ellos —Canales y Huerta (2010)—.

Asi, si en 2008 mas del 85% de los contra-
tos seguian la tramitacion ordinaria y so6lo
el 10% la urgente y en 2011 esos porcen-
tajes pasan a ser del 77% y de casi el 23%.
Ademas, la contratacion anticipada, es decir
aquella en la que el comienzo de la contrata-
cion se realiza en un ejercicio previo al de la
ejecucion del contrato, se ha reducido hasta
casi desaparecer. Este resultado muestra la
importancia de la crisis y sus efectos en la
contratacion de manera muy clara, ya que si
bien la cuantia de la contratacion anticipa-
da es menor, el hecho de que no se contrate
practicamente nada en 2011 por este proce-
dimiento indica la imposibilidad de com-
prometer recursos economicos de un afio
para otro'®. Por tanto las reducciones presu-
puestarias y los acuerdos de no disponibili-
dad frenan las posibilidades de contratacion
anticipada.

Un corolario que se deriva de lo anterior
es que como efecto inducido haya un repun-
te de la contratacion urgente, esto es la que
se realiza por una necesidad que no se pue-
de aplazar en el tiempo o por cuestiones de
interés publico, tal y como se observa en el
cuadro 6.

16 No obstante, es posible realizar un expediente de
contratacion plurianual sin necesidad de recurrir a la
contratacion anticipada.
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Cuadro 6. modalidades de tramitacion y cuantia de los contratos. 2008 Y 2011. (NGmero de

contratos)
Cuantia Tramitacién
2008 Total
Anticipada Ordinaria Urgente % sobre el total
Menos de 10.000 13 70 0 83 3,6
10.000-50.000 32 187 20 239 10,4
50.000-100.000 18 386 49 453 19,8
100.000-150.000 8 329 51 388 16,9
150.000-250.000 4 281 37 322 14,1
250.000-1.000.000 4 471 62 537 23,4
1.000.000-3.000.000 0 137 17 154 6,7
Mas de 3.000.000 0 104 11 115 5,0
Total 79 1965 247 2291 100,0
% sobre el total 34 85,8 10,8 100,0
2011

Menos de 10.000 0 8 12 20 2,1
10.000-50.000 0 134 59 193 20,2
50.000-100.000 0 71 34 105 11,0
100.000-150.000 0 109 53 162 16,9
150.000-250.000 1 147 20 168 17,6
250.000-1.000.000 0 192 25 217 22,7
1.000.000-3.000.000 0 45 10 55 5,8
Mais de 3.000.000 0 30 6 36 3,8
Total 1 736 219 956 100,0
% sobre el total 0,1 77,0 22,9 100,0

Fuente: Elaboracion propia
Nota: Cuantias expresadas en euros.

Por lo que se refiere a las cuantias de los
contratos —grafico 3—, se observa una co-
rrespondencia casi perfecta entre el porcentaje
que suponen los contratos de adjudicacion or-
dinaria con la proporcion de su volumen eco-
némico —85,8% en cuanto al primer aspecto
y 88,5% con relacion al segundo—, algo que

en 2011 se observa de forma menos acusada,
ya que la cuantia media de los contratos or-
dinarios se ha reducido entre ambos afios en
un 12%. Sin embargo, ocurre lo contrario con
los contratos tramitados por la via de urgencia,
cuya importancia se ha multiplicado por tres y
su cuantia media ha crecido en mas de un 32%.
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Grafico 3. Cuantia de los contratos segun modalidad de tramitacion (%).
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Fuente: Elaboracion propia

2.3. La contratacién con empresas extranjeras

Uno de los aspectos que de manera mas acu-
sada tiende a darse en momentos de contrac-
cion econdémica y, como consecuencia de re-
duccién presupuestaria, es la reorientacion de
los recursos disponibles para la contratacion
publica hacia las empresas de origen nacio-
nal como forma de impulsar su sostenimiento
frente a las empresas foraneas. Esta situacion
ocurre igualmente en condiciones econdmicas
de crecimiento, pero la existencia de politicas
favorecedoras del desarrollo del tejido produc-
tivo nacional tienden a intensificarse cuando la
situacion econdémica es mas adversa'’.

Si esto es cierto en términos generales para
el conjunto de la contratacion publica, no lo es
menos cuando se trata de la contratacion en el
ambito de la defensa. En este caso algunas ca-
racteristicas diferenciadoras del sector indus-
trial de la defensa tienden a intensificar este
resultado. Algunos factores que se reconocen
en esta linea son'®:

* La importancia estratégica de obtener
bienes y servicios de empresas nacio-
nales, frente a las empresas extranjeras
sobre las que es mas complejo garantizar
un suministro adecuado en caso de nece-
sidades urgentes.

7 Son numerosos los trabajos que muestran que las
compras publicas discriminan a las empresas extran-
jeras frente a las nacionales, lo cual supone, a su vez
una importante barrera para el comercio internacio-
nal. Véase Trionfetti (2000).

'8 Una revision de estas caracteristicas puede encon-
trarse en Garcia Alonso (2010).

* El empuje a la creacion de empleo que
suponen las demandas de Defensa a la
industria nacional. En este sentido, una
parte importante del trabajo generado es
de elevada cualificacion, debido al tipo
de necesidades a cubrir.

* El elevado contenido tecnologico de
multitud de bienes que adquieren las
FAS, por lo que las compras a provee-
dores nacionales estimula las actividades
innovadoras.

 Las adquisiciones a las firmas nacionales
se utilizan igualmente como via apoyo a
la internacionalizacion —generalmente a
través de la exportacion—, de las empre-
sas, por lo que aporta positivamente a la
actividad comercial del pais.

 Adicionalmente, las politicas proteccionis-
tas de los paises con relacion a su industria
de defensa suele responderse de igual for-
ma, lo cual genera en el caso europeo una
fragmentacion elevada del mercado.

Esta situacion parece cumplirse de mane-
ra muy clara en los contratos aqui analizados.
Asi, el cuadro 7 muestra que mas del 95% de
los contratos se han adjudicado a empresas es-
paiiolas en 2008, mientras que en 2011 ese por-
centaje se eleva hasta el 98%. Si las empresas
extranjeras obtenian el 4,58% de los contratos
en el primero de los afios, en el ultimo ese por-
centaje se reducia a un exiguo 1,91%". Con

9 Adicionalmente, en multitud de contratos de servi-
cios y obras, las empresas extranjeras no licitan, ya
que no posee racionalidad econdomica por cuestiones
de lejania geografica o de rentabilidad.
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relacion a la cuantia media de los contratos ad-
judicados a las empresas extranjeras, éstos se
encuentran sin embargo, muy por encima de la
media de los que se otorgan a empresas nacio-
nales, de forma que en 2008 el volumen medio
de un contrato obtenido por una firma espafiola
era de 870,8 miles de €, mientras que si la em-
presa pertenecia a cualquier otro pais dentro de
la UE esa cifra llegaba a ser de 2.100,6 miles
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de € y si era de fuera de la UE, de 1.207,5 mi-
les de €. Sin embargo esta situacion inicamen-
te se sigue cumpliendo en 2011 para el caso de
las empresas extracomunitarias, para las que
el valor medio de un contrato se encuentra en
1.452,7 miles de €, frente a los 928,6 miles de
€ correspondientes a las empresas espafiolas y

los 477,6 de las pertenecientes a la UE.

Cuadro 7. Origen de las empresas contratadas y cuantia de los contratos.
2008 y 2011. (Ntimero de contratos)

CUANTIA DE LOS CONTRATOS 2008
Total
Menos de | 10.000- | 50.000 | 100.000-| 150.000- | 250.000- | 1.000.000- | Mas de
10.000 50.000 | -100.000 | 150.000 | 250.000 [ 1.000.000 | 3.000.000 | 3.000.000
Espaia 82 239 441 382 311 494 132 105 2186
Unién Europea 1 0 6 5 9 30 15 6 72
Resto del mundo 0 0 6 1 2 13 7 4 33
Total 83 239 453 388 322 537 154 115 2291
2011
Espaia 20 193 105 160 167 208 50 35 938
Unién Europea 0 0 0 1 6 2 0 11
Resto del mundo 0 0 0 0 3 3 1 7
Total 20 193 105 168 217 55 36 956

Fuente: Elaboracion propia
Nota: Cuantias expresadas en euros.

Obviamente, este resultado subraya el
hecho de que el valor de los productos —o
cuantia de los contratos— que Defensa ad-
quiere del exterior es mas elevado que los
que realiza en Espafia. La explicacion cabe
encontrarla basicamente en el nivel de so-
fisticacion tecnologica de los bienes y servi-
cios adquiridos, aspecto €ste que posee una
dilatada tradicion en la economia espafiola
en general y, en el mercado de defensa, en
particular, cuya dependencia de tecnologias

foraneas ha sido muy elevada histéricamen-
te?.

Finalmente, el grafico 4 muestra que la cuan-
tia total de los contratos, debido al elevado valor
medio comentado, es superior al porcentaje que
supone el nimero de adjudicaciones a empresas
extranjeras, particularmente en 2008.

% Sobre este aspecto puede consultarse Molas-Gallart
(1998).
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Grafico 4. Cuantia de los contratos segun origen
de las empresas (%). 2008 2011
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Fuente: Elaboracion propia

2.4. Analisis sectorial

Desde la perspectiva de la composicidén secto-
rial de la contratacion, existen profundas dife-
rencias entre sectores y a lo largo del tiempo
en la importancia que poseen tanto el numero
de los contratos, como su volumen econéomico.
Las diferencias en términos tecnologicos de los
sectores considerados?®! es una de las variables
mas comunmente utilizada a la hora de realizar
distinciones en los comportamientos sectoriales.
Sin embargo, salvo en el caso de los servicios,
las materias primas, parte del sector auxiliar y
parte del sector eléctrico, el resto de los secto-
res pueden considerarse de elevado contenido
tecnolégico, segin el Manual de Oslo —OCDE
(2005)*—. La fuente de las diferencias se en-
cuentra pues en el contenido tecnologico de las
demandas de Defensa, por una parte y, en la
restriccion presupuestaria, por otra. De esta ma-
nera, los cambios en el escenario presupuestario

2 La desagregacion sectorial utilizada es la tradicional
que realiza la DGAM, excepto que no se ha incluido
el sector comercial.

2 No obstante, la correspondencia sectorial que se da
entre la desagregacion propuesta en el Manual de
Oslo y la que se utiliza por parte de Defensa es re-
ducida. Obviamente, la utilizada por la DGAM se
encuentra vinculada al tipo de bienes y servicios que
adquiere, sin embargo, se podria tratar de realizar
algin tipo de correspondencia con clasificaciones
sectoriales al uso, como la CNAE (Clasificacion Na-
cional de Actividades Econdmicas), lo cual ayuda-
ria sustancialmente a realizar analisis mas amplios
y profundos sobre aspectos sectoriales, siempre y
cuando se pudiera utilizar informacion con un mayor
grado de desagregacion sectorial.

han de incidir en el tipo de demandas realizadas,
por lo que se espera que entre 2008 y 2011 —
mas alla de la reduccion de la contratacion ya
mostrada—, se dé una reorientacion de las prio-
ridades en las adquisiciones. Los graficos 5, 6
y 7, muestran los importantes cambios que se
observan en este sentido y que pueden resumirse
de la siguiente manera:

* En 2008 los sectores aeronautico y elec-
tronica e informatica suponian el 45%
del volumen total de los contratos, el
14% del nimero de contratos y entre 3
y 3,5 veces mas que la cuantia media por
contrato en euros. La primera de las ci-
fras se ha reducido en mas de un 30%, el
numero de contratos ha caido a la mitad
y su valor medio se ha minorado igual-
mente en un tercio en 2011.

e Por el contrario, tanto el sector de servi-
cios como auxiliar han mantenido apro-
ximadamente su situacion, habiendo in-
crementado, incluso, el valor medio de
los contratos, lo que sugiere, como se
ha mencionado anteriormente, los efec-
tos de la politica de centralizacion de
algunas adquisiciones, lo cual se puede
extender a otros sectores como, materias
primas, automocion y naval y, la menor
reduccion presupuestaria del capitulo 2.

» Las reducciones experimentadas en sec-
tores como armamento y municion o
materias primas —cuya principal adqui-
sicion es el combustible—, indica una
importante caida de aspectos vinculados
al entrenamiento y al uso de determinados
medios —tanto aéreos, como maritimos y
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terrestres—, con el fin de reducir costes y
debido a la mayor restriccion del presu-
puesto.

En definitiva, el patrén de gasto realizado
se ha modificado, de manera que se ha movido
hacia los sectores de menor contenido tecno-
logico lo cual implica que, en el medio y largo
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plazos, pueden darse problemas de sosteni-
bilidad de ciertas capacidades tecnoldgicas
desarrolladas hasta ahora y de generacion
de nuevas tecnologias de uso futuro. Este
es, sin duda, uno de los mayores problemas
a los que se enfrenta el futuro tanto de las
FAS, como de la industria de la defensa?.

Grafico 5. Distribucion sectorial del volumen de los contratos (en €)
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Grafico 6. Distribucion sectorial del niimero de contratos
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»  Un detalle mayor de los subsectores que se han con-
siderado, asi como de la distribucion del numero de
los contratos y su cuantia expresada en varios tramos,
se puede consultar en el ANEXO 1.
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Grafico 7. Distribucioén sectorial del volumen medio por contrato (en €)
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3. CONCLUSIONES

El analisis realizado trata de aportar una vision
mas profunda de la contratacién del MDE apo-
yada en un importante volumen de informacion,
lo cual aporta una base de conocimiento rele-
vante para obtener algunas conclusiones. Asi,
la reduccion de los presupuestos de Defensa se
ha concretado en una caida tanto de la cuantia
de los contratos, como de su nimero que pue-
de cifrarse en mas de un 50%. Esta reduccion
ha incrementado sustancialmente los contratos
de cuantias inferiores a 50.000€, que se han
duplicado en el ultimo de los afios considera-
do respecto del primero. Las implicaciones de
estas reducciones cabe buscarlas en un despla-
zamiento del tipo de adquisiciones desde las de
mayor contenido tecnoldgico hacia las de me-
nor, lo que conlleva una variacion sustancial del
tipo de empresas que obtienen los contratos.
Igualmente se ha producido un mayor vo-
lumen de contratacion por el procedimien-
to abierto frente a los contratos negociados
sin publicidad, lo cual tiende a aumentar, la

trasparencia del proceso y estimula el ahorro
de costes al incentivar la competencia. Sin
embargo se ha elevado de manera paralela
y sustancial la contratacién urgente, lo cual
se puede deber a un importante surgimiento
de necesidades no previstas. Por otra parte,
la menor adquisicién de combustibles y ar-
mamento y, sobre todo municioén, indica una
reduccion en el numero de horas de funcio-
namiento de buques, carros y transportes te-
rrestres y aviones, junto con un mas reducido
numero de usos del armamento.

Por ultimo, la politica industrial de Defensa
ha mostrado una mayor intensidad en la protec-
cion de la industria nacional frente a los com-
petidores extranjeros, lo cual suele ser habitual
en momentos de crisis econdmica, pero puede
ir en contra de la reduccion de costes, lo que
es particularmente sensible en momentos de
importantes reducciones presupuestarias como
las ocurridas durante este periodo de crisis.

Fon/ria, Antonio, Martin, Fernando. Efec-
tos de la crisis econdomica en la contratacion
en defensa.



18 Fonfria, A.; Martin, F. Pap. Eur. 30(1) 2018: 1-18

BIBLIOGRAFIA

Aschhoff, B. y Sofka, W. (2009) Innovation on demand-Can public procurement drive market success of
innovations? Research Policy, vol. 38(8), pp. 12351247.

Barker, T., Dunne, p. y Smith, R. (1991) “Measuring the peace dividend in the United Kingdom”, Journal
of Peace Research, vol. 28, n° 4, pp. 345-358. Canales, A. y Huerta, J. (2010) La contratacion del Sector
Publico tras las reformas

de 2010. Editorial Reus. Duch-Brown, N., Fonftria, A. y Trujillo, E. (2014) “Market Structure and Technical

Efficiency of Spanish Defence Contractors”, Defence and Peace Economics.

Vol. 25, n° 1, pp. 23-38. Fonfria, A. y Correa—Burrows, p. (2010a) “Effects of military spending on the

profitability of the Spanish defence contractors”, Defence and Peace

Economics. Vol. 21, n° 2, pp. 177-192. Fonfria, A. (2010b) “Presente y Futuro de la Economia y la Industria
de la Defensa

en Espaina”, En: Ensayos sobre la cultura de defensa y la paz en la Espania

actual, Instituto Espafiol de Estudios Estratégicos y Universidad de Cordoba. Forrest, J.E. (1991) “Models
of the process of technological innovation” Technology

Analysis and Strategic Management, vol. 3, n° 4, pp. 439-453. Garcia Alonso, J.M. (2010) La Base
Industrial de la Defensa en Espaiia. Ministerio

de Defensa, Madrid.

Hartley, K. (2011) “The Economics of Defence Policy. A new perspective”.

Routledge, Nueva York. Hartley, K., White, R. y Chaundy, D. (1997) “Government and industry performance:

a comparative study”, Applied Economics, n° 29, pp. 1227-1237. James, A.D. (2008) “The Defence
Industry and “Transformation”: A European

Perspective”, Security Challenges, Vol. 4 (4), pp. 39-55. Martin Casares, G. (2007) “Presupuesto de
defensa: Espacial consideracion al

Capitulo I “Gastos de Personal” y al Capitulo II “Gastos Corrientes en Bienes

y Servicios”. En Documentos de Seguridad y Defensa, CESEDEN, M° de

Defensa, Madrid, Espana, pp. 26-63. Molas—Gallart, J. (1998) “Defence procurement as an industrial
policy tool: The

Spanish experience”, Defence and Peace Economics, vol. 9, pp.63—81. Perdices, J. (2011) “Las adquisiciones
publicas y la industria de defensa”, Actas, 111

Jornada de Estudio de Seguridad, Instituto Universitario General Gutiérrez

Mellado, Madrid, pp. 1457-1475. OCDE (2005) Oslo Manual: guidelines for collecting and interpreting
innovation. 3*

Edicion. OECD Publications. Paris. Rogerson, W. p. (1989) “Profit regulation of defense contractors and
prizes for

innovation”, Journal of Political Economy, vol. 97, n° 6, pp. 1284-1305. Saal, D. S. (2001) “The impact of
procurement-driven technological change on US

manufacturing productivity growth”, Defence and Peace Economics, vol.12,

pp. 537-668.

SIPRI (2011) SIPRI Yearbook 2011. Armaments, Disarmament and International Security. Estocolmo.

Trionfetti, F. (2000) Discriminatory public procurement and international trade, World Economy, n° 23 (1),
pp. 57-76.


http://ideas.repec.org/a/eee/respol/v38y2009i8p1235-1247.html
http://ideas.repec.org/a/eee/respol/v38y2009i8p1235-1247.html
http://ideas.repec.org/s/eee/respol.html

