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INTRODUCC ION

La  Seguridad Nacional  es un  instinto primario de to
do  Gobierno que e  precie de conducir a la Sociedad que le ha -

elegido  libremente por un camino que la permita el disfrute, en
paz  y tranquilidad, de un creciente bienestar.

La  protección y defensa de  la Sociedad y logros obte
ndo  e  la función de uno de los componentes fundamentales del
proceso  de Seguridad.

Este  componente está, en su mayor parte, constitui
do  por sistemas de armas, equipos asociados y una organización
y  tecnología bélica apropiadas y, normalmente es denominado de
fensa  militar de una Sociedad.

Un  instinto similar de protección y defensa se ori
gina  y encuentra en los órganos de decisión de las Coalicionea
polticomilitares.

El  trabajo expondrá las características de un merc
do  de defensa o armamento en sus vertientes nacional e interna
cional.  Hará una somera exposición histórica de los mismos y
analizará  la situación en el momento actual.

REFLEXIONHISTORICA

La  industria de armamentos o de defensa y su merca
do  empezaron a modelarse a principios del siglo XIX. Sus escul

—1 —



tores  fueron un puñado de hombres singulares y muy emprendedo
res  que desarrollaron las tecnologías de los explosivos y arti
llería.  Estos hombres fundaron, en pocos años, grandes empresas
comerciales  de armamento.

El  desarrollo de armamentos fue considerado como in
separable  del progeso industrial.

Pasemos  una breve revista a los ms  destacados hom
bres  que impulsaron el mercado de armamentos o defensa.

ALFREDNOBEL

Naci6  en Estocolmo en 1833. El año 1867 patent6 la
dinamita  que fue la base de una industria internacional. En -

1893  conipr6 la factoría sueca de cañones Bofors. Instituyó el -

premio  Nobel de la Paz.

ALFREDKRUPP

La  producción fundamental de las Lactonas  Krupp -

fue  en su principio acero y material para ferrocarriles. La em
presa  consideraba al Gobierno prusiano como un cliente de poca
niportancia.

La  Unión Aduanera dió nuevas oportunidades a la em
presa  en el año 1834 y recibió órdenes del extranjero. El Esta
do  prusiano era demasiado conservador y pobre y, en opostción
a  los  intereses de su propia Seguridad Nacional, rehusó prestar
le  apoyo y protección contra los aceros británicos.

La  exposición internacional de Londres de  1851 fue
escogida  por  la empresa Krupp para exhibir sus cáñones. Estos
cañones  procedían de la investigación, desarrollo,, prueba y eva
luación  de piezas de artillería realizadas en sus fábrícas de
Essen.

La  llegada de Bismarck al poder y la victoria pru-.
siana  del año 1870 consiguieron vincular los intereses de Krupp
a  los del Estado prusiano convertido en alemán.

La  empresa recibió, en 1859,un pedido  importante
del  Estado Prusiano consistente en 300 cañones de los denomina
dos  de “seis  libras”.



Krupp  se lamentaba con frecuencia que se veía obli
gádo  a vender cañones a países que pudieran, en su día, ser ene
migós  de Prusia, y empleó esta amenaza para persuadir al Gobier
no  de Prusia que comprara el total de sus producción de cañones.
El  Gobierno, en tiempo de páz, carecía de recursos para hacer -

los  pedidos necesarios para la expansión de la industria arma
meatistá  de Krupp. según sus deseos.

Krupp  insistió en el mes de Abril de 1866, en opo
sición  a una expresa petiçión de Bisrnark, en exportar una parti
da  de cañones. Estos cañones dispararon, indiscriminadamente, a
favor  de austriacos y prusianos en la guerra austro-prusiana.

La  victoria prusiana de 1870 consolidó las relacio
nes  entre la empresa Krupp y el recien surgido Estado alemán.
Esta  guerra es considerada por muchos tratadistas en temas bli
cos  como el primer conflicto en, el que la industria tuvo un im
portante  papel en su resultado.

El  Gobierno alemán se convirtió en el cliente prin
cipal  de las empresas Krupp.

Alfredo  Krupp falleció en el año  1887 y sus empre
sas  se habían convertido en una institución nacional alemana y

 embargo  dispuestas a vender armamento y material bólico a

cualquier  Gobierno extranjero si no eran específicamente y ofi
cialmente  advertidas de que no lo hicieran y compensadas sus -

probables  pórdidas. El 50% de su producción de piezas de arti
llería  fue exportada a países extranjeros como resultado de pe
didos  conseguidos mediante una red de vendedores que eran, nor
malmente,  ciudadanos de los países compradores.

Las  empresas Krupp habían ofertado, el año 1909, la
construcción  anual.de ocho unidades navales para las fuerzas ar
madas  de]. Gobierno del Reino Unido. El Kaiser vetó la formaliza
ción  del contrato.

La  red internacional de agentes de ventas de las em
presas  Krupp tuvó similares características a las de un servi
cio  diplomático mejorado de cualquker gran potencia y actuaba
en  todas las capitales del Mundo con gran eficiencia.

WILLIAMARMSTRONG  .

El  Reino Unido inició su proceso de industrializa
ción  antes que Alémania. Las empresas británicas de armamento



surgieron  con rapidez, como en Alemania, y tuvieron una  influen
cia  dominante en tal proceso.

El  periodo comprendido desde el final de las gue
rras  napole6nicas en 1815 hasta la guerra de Crimea de 1854 se
caracteriz6  por la carencia de mejoras en la artillería del --

ejórcito  britínico. Esta  última:contienda abrió los ojos a las
fuerzas  armadas.británicas sobre las características inaducua
das  de sus cañones de campaña.

El  proceso de mejora de la artillería británica tu
vo  un origen puramente accidental. El Ministerio de la Guerra
Británico  solicitó, durante el conflicto de Crimea, a William
Arinstrong que cliseñara modelos de minas submarinas al objeto de
volar  las unidades navales rusas.

Armstrong  y su asociado Rendel quedaron tan sorpren
didos  por lo arcáico de los cañones empleados en las operac&ones
6ólicas  que se pusieron a diseñar una nueva pieza de artillería
de  campaña.

El  nuevo cañón Armstrong fue ‘peeccionado  y acepta
do  por el Ministerio de la Guerra británico en el año 1858. Un
conflicto  con fábricas de artillería gubernamentales  impidió -

la  firma de huevos contratos de producción y los firmados fina
lizaron  en el año 1862. Armstrongtuvo  que buscar clientes ex-
tranjeros  para proseguir la fabricación de sus cañones. El re
ultado  de. la decisión del Ministerio de la Guerra británico
de  cancelar los pedidos de artillería a Armstrong dio origen al
nacimiento  de un rival de Krupp en el comercio de armamento y
al  comienzo de una  industria internacional competitiva para lo
grar  los pedidos de armas de los Gobiernos.

La  nueva empresa británica tuvo éxito en sus expor
taciones  de armas. Los dos bandos contendientes en la Guerra Ci
vil  Americana, Italia, Egipto, Turquía y Chile adquirieron sus
cañones  y material asociado. Rusia y Austria eran, en. lo rela
tivo  a la adquisición de armas feudos de Krupp.

Las  empresas Armstrong y Krupp dependieron fundamen
talmente,  durante la década de los años 1860, de pedidos del  -

extranjero.  Estas dos empresas dominaron el negocio mundial de
armamentos.

Los  ministros de Asuntos Exteriores, Defensa y Ha
cienda  de los Gobiernos de Londres y Berlín utilizaron la riva
lidad  y competitividad entre estas dos empresas de fabricación
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de  armamento para la obtención de mejores precios y condiciones
en  los contratos para el suministro de armas procedentes de sus
respeclivas empresas nacionales.

EDWARDVICKERS

Vickers  empezó a fabricar cañones para el Ministe
rio  de la Guerra británico en el año 1888 al objeto de superar
las  dificultades producidas en su empresa para la finalización
de  lá era de construcción de grandes ferrocarriles tanto en -

Europa  como en América.

La  empresa para poder enfrentarse con crecientes -

pérdidas  en su capítulo de construcción naval tomó, en el año
1897,  la correcta y útil  decisión de construir los buques de
guerra  completos: con cañones, máquinas y coraza y compraron un
astillero y una empresa de armamento conocida como la Maxim-NoL
denfelt.

HIRAMMAXIM

Maxim  fue un inventor nato. Nació y creció en Esta
dos  Unidos. Diseñé una nueva clase de arma de fuego automática
que  le. convirtió en una personalidad internacional que alterné
con  la realeza.

Maxim  viajé por todo el Mundo para vender su inven
to  y causó sensación entre los asistentes a las demostraciones
del  arma, fundamentalmente políticos y militares profesionales,
que  comprendieron con prontitüd lasiplicaioneS  blicas de  la
misma.  Sus ventajas se hicieron patentes y en particular su
empleo  en conflictos coloniales. Maxim encontró fácilmente com
pradores  para su arma automática.

BASILZAHAROFF

Zaharoff no fue un fabricante de armas y si un in
termediario entre el fabricante y el comprador.

Vickers  al adquirir la empresa de armamento Maxim
Nordenfelt  obtuvo simultúneamente los servicios del más famoso
de  los vendedores internacionales en armas. Este vendedor fue



un  maestro en su oficio y en el empleo del soborno como medio--
para  conseguir sus fines. Comprendió correctamente la conexión-
entre  armas y diplomacia, entre armas y Servicios de Inteligen
cia  y que, a veces, era necesario actuar al mismo tiempo como--

-     vendedor  y espía. Vendió armas a todos los Góbiernos y organiza
clones, que las pudieron pagar sin discriminación alguna.

Zaharoff  tenía asignada, en el año 1.895, como comisión el

1%  de todas las ventas de la compañía Maxim-Nordenfelt y cuando
empezó  a trabajar para la Vickers se le asignó las nueve déci—
mas  partes del 1% del total de ventas de. la compañía’ Vickers—Ma
xim-Nordenfelt  y dietas para gastos de alojamiento, manutención
y  viajes.

RESUMENDELAREFLEXIONHISTORICA

El  comercio internacional de armas fue ms  parecido al mer
cado  comercial que al de defensa actuales. El actual mercado de
defensa  se caracteriza por su total intervención por el Estado.

ELSOBORNO

El  soborno era normal en algunas industrias y en la de ar
mamento  llegó, en el pasado, a grandes proporciones.

La  gran mayoría de pedidos de productos de defensa militar
proced-an,coirio Fioy en día., de los gobiernos y la decisión de-
losmsmo  dependía,frecuentemente,  de una o dos personas cuyo
apoyo  era esencial para la obtención del encargo.

Las  ventajas de adquirir un buque de guerra o pieza de ar
tillería  ofrecidos por una empresa o productos similares oferta
dos  por otra eran, a menudo, poco claras e inciertas en sus po—
sible  resultados y el soborno decidió, en muchos casos la elec
ci5n.

Los  pedidos de productos para la defensa militar envolvían
grandes  sumas de dinero y una decisión favorable podía ser vi-
talpara  una empresa privada de armamento al apuntalar la buena
marcha  del negocio. Las negociaciones de compraventa de armamen
to  eran usualmente secretas por razones de Seguridad Nacional y



ello  favorecía las prácticas de soborno. Las empresas estimaban
que  el incremento de las inversiones en operaciones de soborno—
pudiera  favorecer nuevos y mejores pedidos de armas más allá in
cluso  de las posibilidades de un país. Este concepto parece ha
ya,  en parte, cambiado, y es difícil que una tal acción de so—
borno  no fuera detectada. Muchas empresas privadas de armamento
pensaban  en el pasado que un mercado de armamento dinámico, con
algo  de soborno y corrupción, no  incrementaba la suma total gas
tada  en armamento por el comprador y únicamente privaba a otras
industrias  competidoras de su parte en el mercado. Los estudios
realizados  al respecto sugieren que los sobornos pagados por  --

las  industrias privadas de armamento estimularon la obtenci6n- -

de  pedidos de productos para la defensa militar que, de otra --

forma,  nunca hubieran sido cursados.

Las  industrias privadas de armamento afirmarón con estas o
parecidas  palabras quela  venta de armamento ayuda a la prospe-
ridad  nacional y que el Gobierno que vende armas a otros Gobier
nos  comprende mejor las posibilidades bélicas de las fuerzas ar
madas  que utilizan el armamento comprado por su Gobierno.

ELMERCADOINTERNACIONALDEDEFENSA

Los  analistas de Defensa Económica constataron que el nego
cio  de compraventa de armamento se había convertido, en los pri
meros  años del siglo XX, en la industria más internacional del-
Mundo  con un alto grado de interdependencia intercontinental.

El  ejemplo de la empresa privada Vickers  es característico.
Vickers  logró los acuerdos internacionales reseñados como mues—
tra  a continuación

Con  la empresa americana “Electric-Boat” de la que obtuvo y—
utilizó  patentes  en Europa sobre tecnología referente a subnia
rinos  y a la que apoyó financieramente hasta que los contra- -

tos  de la Armada americana fueron de entidad suficiente para
u  normal desarrollo económico.

 Con  la empresa francesa “Le Nickel” que tenía el monopolio
mundial  de suministro de niquel que era entonces un elemento-
esencial  para el endurecimiento del acero.



-  Con  la empresa alemana “Deutsche Waffen” con la que negoció--
la  cesión de derechos exclusivos para la venta de armas auto-
máticas  en Alemania.

-  Con  la empresa Krupp de la que obtuvo la oportuna licencia pa
ra  la producción de todas las espoletas de tiempo utilizadas-
en  sus proyectiles.

El  acuerdo internacional más significativo fue logrado en-
el  negocio del acero utilizado para las corazas de los buques--
de  guerra.

Krupp  en el año 1.893 consiguió la patente. de un acero es
pecial  para coraza que detería a los proyectiles con una efi- --

ciencia  mayor a la hasta entonces conocida. Transfirió esta tec
nologa  a sus rivales mediante un canon de nueve libras esterli
nas  por tonelada métrica de acero producido.

Harvey  en los Estados Unidos inventó una nueva clase de - -

plancha  para coraza que patentó en todo el Mundo.

El  año 1.894 los diez productores más  importantes de plan-
cha  acorazada incluidos Krupp, Vickers y Carnegie constituyeron
el  sindicato Harvey para controlar los precios del producto y- -

distribuirse  los pedidos extranjeros de acero Harvey.

Este  sindicato controló, durante un periodo de diecisiete-
años,  conjuntamente con las patentes rivales de Krupp, las ven
tas-de  planchas de coraza hasta que las patentes expiraron el--
año  1.911.

‘rTUAC IONACTUAL

La  guerra comercial entre los miembros europeos de la OTAN
y  los EUA se desarrolla en dos frentes interdependientes. El --

primero  enfrenta a la Comunidad Económica Europea  (CEE) y los- -

EUA.  Los representantes de ambos contendientes han llegado al--
acuerdo  de que es necesario evitar una guerra comercial entre- -

las  dos orillas del Atlántico Norte y más teniendo en cuenta el
poder/potencial  económico del Japón cuyo Gobierno gasta poco en
Defensa  Militar al tener su Seguridad Nacional garantizada por-
un  Tratado firmado con los EUA.



Ambas  partes han llegado a la conclusión de que los proble
mas  existentes no pueden ser atribuibles a una sola de las par—
tes  y que tanto los EUA como la CEE deben de actuar conjuntamen
te  para solventar las diferencias (en particular medidas protec
cionistas  del comercio propio) cuya menor o mayor intensidad - -

tiene  una incidencia apreciable en los aspectos de Seguridad de
la  Alianza Atlántica europea-americana muy correlacionada con- -

la  problemática económica, (componente económica de la Seguri- -

dád),  en general y principalmente en lo que se refiere a los - -

elementos  de defensa militar en relación con la adquisición, in
vestigación,  desarrollo, prueba y evaluación de: sistemas de ar
mas,  equipos asociados y tecnologías bélicas avanzadas. El se-’
gundo  frente es precisamente el de la OTAN europea y los EUA en
relación  al comercio de armamento. El ideal sería que la CEE --

fuera  en relación a los miembros europeos de la Alianza Atiánti
ca,  y en el aspecto económico precisamente, el componente econ
mico  de su Seguridad y la OTAN su componente de Defensa Militar.
La  interrelación CEE y OTAN europea es obvia y se traduce en un
mercado  de defensa en el ámbito de la CEE que compite con el de
los  EUA en el equipamiento de la Defensa militar de la OTAN eu
ropea.

GENERALIDADESDELMERCADODEDEFENSAACTUAL

El  mercado de armamento o de defensa se diferencia en la- -

actualidad  (dócada de los años ochenta), en gran medida, de un-
mercado  libre.

El  concepto de mercado libre no es utilizado en el proceso
de  adquisición de la gran mayoría de los productos para la de-
fensa  militar y fundamentalmente en el caso de sistemas de ar-
ma  y equipos asociados. •Un esquema de mercado libre para la ad
quisici6n  de armamento es muy difícil que pueda existir en el-
Mundo.

El  mercado de armamento difiere del libre, puramente comer
cial  tal como se entiende en Occidente, en varios factores fun
damentales:

-  No  es determinado por el libre juego de la ley de la oferta y
la  demanda. Los órganos legislativos de los Gobiernos (Parla
mentos)  son los que normalmente determinan y por periodos  - -  -

anuales  cuanto tiene que gastar el Ministerio de Defensa en- -
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investigación,  désarrollo, prueba, evaluación y adquisici6n-
de  los productos bélicos y asociados para el componente defen
Sa,  normalmente militar, de la Seguridad Nacional. El Gobier
no  puede poseer una industria de armamento en el Sector Públi
co  y en este caso podrá gestionar la producción de algunos  -

sistemas  de armas.

La  asignación de recursos nacionales al Presupuesto de- -

Defensa  es determinada, en cada año fiscal, por las condicio
nes  políticas, económicas y tecnológicas de la Nación, por -

los  acontecimientos internacionales sus tendencias y proba--
bles  consecuencias y por los intereses derivados de la ideolo
gía  de los parlamentarios  (normalmente diputados y senadoresT
que  constituyen las diferentes Comisiones y Comités de ambas—
Cámaras  controladas, normalmente por el poder ejecutivo e in
fluidas  por los Partidos políticos.

-  El  precio de adquisición de un sistema de armas no es deterini
nado  por una competitividad de mercado.

Los  tipos de contratos firmados por el Ministerio de Defen
sa  con los productores de armamento influyen en la ganancia de-
los  mismos y fundamentalmente la cláusula, normal en la mayoría
de  los contratos, sobre nivel de costes planeados negociada ini
cialmente.

Sin  la multiplicidad de compradores  (consumidores) que de
finen  a un mercado  libre comercial, la industria privada de ar
niainento tiene que bregar con la poca estabilidad del único con—
sumidor  del mercado. Un inesperado aumento o dismi,nucin de las
aignacio’nes  para ‘gastos de defensa puede ‘alterar,radicalmente
el  cuadrode  rentabilidad y beneficios de la industria privada-
de  defensa.’Ei Ministerio deDefensa  planea,•por unaparte,  en—
aea  sus ‘objetivos a corto, medio y largo pl’azo y por otra
partecon  los niveles financieros de sus anuales asignaciones——
presupuestarias.

Los  ‘programas importantes de adquisiciones ‘están, en la in
dustria  de defensa, en vigor por largo tiempo. Los sistemas de
armassonentregadosal  comprador, el Estado, años después de -

la  negociación de sus respectivos contratos.

El  cuadro circunstancial expuesto  impide al sector privado
afrontar  las grandes inversiones iniciales que son necesarias--
para  investigación., equipamiento. de las plantas de producción e
instalaciones  de prueba del producto. Estos problemas inherentes
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a  la industria privada de defensa son, normalmente, reconocidos
por  los respectivos Gobiernos que suelen tomar a su cargo una--
parte  importante de las inversiones del contratista. El Ministe
rio  de Defensa provee instalaciones industriales del sector p6-
blico,  efectúa pagos anticipados y progresivos, y asiste en la-
adquisición  de materiales estratégicos y materias primas.

Las  relaciones entre el Gobierno y la industria privada de
defensa  se denominan, a veces, un “monopolio bilateral”. El tr
mino  describe un mercado en el que un único comprador y un solo
vendedor  existen en total iñterdepenencja.  En otraH palabras,-
la  supervivencia de cada uño de ellos depende de laexistencia
del  otro.

COMPARACIONDELOSMERCADOSCOMERCIALYDEDEFENSA

Algunas  de las diferencias entre los dos mercados son ori
ginales  por el gran volumen y amplitud de alguno de los proyec
tos  de defensa militar y otras resultan del proceso de selección
de  productos a adquirir aplicado en el mercado de defensa, la--
necesidad  de justificar gastos anualmente, la dificultad para- -

convencer  al poder legislativo de la aprobación de programas de
armamento  con inherentes incertidumbres y la necesidad de pro-
veer  justificación formal a cualquier decisión gubernamental re
lacionada  con la asignación de dinero en gran cantidad a una  - -

particular  empresa privada de negocios.

Se  van a exponer algunos conceptos de mercado y sus dife--
rencas  según sea su aplicación a uno u otro mercado:

Preventas

El  mercado de defensa implica usualmente una sustancial Y-
mayor  actividad de preventas que la requerida para el mercado.--
industrial  de tipo comercial. Las actividades futuras son pre-
vistas  y conocidas en los mercados comerciales, pero en un volu
men  más limitado y el número de personas y organizaciones dedi
cadas  a tal función de predicción son normalmente menos que en-
el  mercado de defensa.
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Comportamientoenelpasado.(Evaluaci6ndelVen’dedor).

Las  decisiones de compras en el mercado comercial están- - -

más  frecuentemente influenciadas por la reputación y comporta- -

miento  en el pasado de un contratista que las tomadas en el mer
cado  de defensa. Los Ministerios de Defensa tratan de evaluar--
el  comportamiento en el pasado del presunto contratista y sope-
sar,- en lo que valga, este factor en el proceso de selección de
suministradores.

Justificacióndeunadecisióndecompra

La  necesidad. de una amplia documentación y justificación--
de  una decisión de compra es otra característica del mercado de
defensa,  que conjuntamente con el método de selección del sumi—
nistrador,  que lo diferencia del mercado comercial. Normalmente,
escasas  organizaciones externas discuten la decisión de un con
tratista  de tipo comercial o agente de compras. Las decisiones-
de  compras en el mercado de defensa son frecuentemente discuti
das  por los competidores que han perdido el contrato e incluso-
por  una o más organizaciones estatales con funciones de control
y  contabilidad de los fondos presupuestarios asignados.

Comportamientoconocidoen.cmp.araci5nacomportaiiento
r’edecdo  .  .  -

Elinercado  comercial pone, msa  menudo, el ónfasis en las
caracter3ticas  y posibilidades demostradas de un producto o
servicio  y el mercado de defensa lo pone en los comportamientos
predichos  de los productos y servicios. Ello es debido a que---

-      las empresas comerciales venden, normalmente un producto espec
fico  de resultados ampliamente conocidos y las empresas del mer
cado  de defensa venden, usualmente, una posibilidad de diseñar
y  producir un producto para resolver problemas militares y que-
no  se han producido anteriormente.
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Canalesdedistribución

Los  canales de distribución son, frecuentemente, uno de  --

los  factores importantes del mercado en lo que atañe a las - -  -

empresas  comerciales. Las empresas de defensa venden y entregar
normalmente,  el productodirectamente  al agente comprador del--
Gobierno.  La distribución posterior del producto es responsabi
lidad  del Gobierno ynodel  contratista.

Publicidad

La  publicidad del producto  juega un importante papel en --

las  ventas comerciales y de bastante menor importancia en el --

mercado  de defensa.

Entregaselectivadeinformacióndelproducto

La  práctica de entregar únicamente información selecciona
da  a un parroquiano  Cconsumidor) es común a las ventas de pro-
ductos  comerciales y de defensa. Enlas  actividades comerciales,
compradores  y vendedores reconocenqueun  vendedor seleccionará
la  informaci6nquepresentala  mejor  imagen-del producto y re--
tendrá-o  retrasará .iapub1icación  de información neutral o dañi
na  para el producto. Estas- actividades de control de la informa
cón  del producto-son;-- frecuentemente, consideradas como una  --

prudente  estrategia-de -mercado, En.el mercado dedefensa  estas
actvdade-  pueden Ser estimadas,-por- las- emprésas de defensa,
una  buena estrategia de-mercado-pero-el personal del Gobierno y
los  órganos parlamentariosno  aceptan la retención de informa-
ción  que estimen necesaria para la toma de decisiones que impli
que  una utilización correcta de los fondos públicos.

Las  empresas de defensa que retienen información corren el
gran  riesgo de una investigación-gubernamental- o parlamentaria-
que  perjudique sus interes-es e influya para posteriores estima
ciones  de su comportamiento yen  consecuencia no suelen retener
información.
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Compensacionesavendedores

La  compensación a vendedores consiste, normalmente,  en el-
mercado  comercial en el abono de una comisión, entrega de bonos
financieros  o premios que son abonados con una recompensa a al
tas  y especificas cuotas de ventas.  Los bonos están permitidos-
en  el mercado de defensa, pero su personal de ventas es raramen
te  recompensado mediante el abono de comisiones.

La  mayoría de las diferencias entre los mercados  comercial
y  de defensa pueden explicarse por el hecho de que las decisio
nes  para la selección de la empresa suministradora del producto
son  consideradas un asunto privado en el mercado comercial e --

implican  la reciprocidad y una variedad de otras especiales con
sideraciones.

Los  negocios relacionados con productos de defensa en su -

mercado  y en las decisiones para seleccionar la empresa suminis
tradora  de un producto tienen la consideración de asuntos públi
cos  y en consecuencia sujetos al escrutinio de los Parlamentos
y  otros organismos gubernamentales. La reciprocidad no se toma-
en  consideración y las decisiones tienen que ser justificadas--
como  el resultado de un tratamiento justo e igual de todos los-
contratistas  interesados.

En  el Cuadro CARACTERISTICAS DE MERCADOS  se indican las di
.erenc.ia& fundamentales de los mercados Comercial y de Defensa.

CARACTERISTICASDEMERCADOS

MERCADOCOMERCIALNORNAL           MERCADODEDEFENSA

El  vendedor  inicia productos  El comprador establece las es-
nuevos  con innovaciones, ba-  pecificaciones del Producto.
sados  en análisis de Poten- -  El  Productor a partir de las  -

ciales  Mercados. No se tiene  especificaciones aceptadas  --

conocimiento  seguro sobre - -  inicia  desarrollo y producción.
las  posibilidades  de venta  -

del  nuevo producto.
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ME RCADOCOMERCIALNORMAL MERCADODEDEFENSA

El  comprador dispone deuna
amplia  gama deposibilidades
de  elegir entre -productos de
la  misma clase que tienen di
ferencias  reaies-oanunciadas.

El  precio es unfactor  domi
nante  en-laelección  del-
comprador  ya quesustitutos
adecuadosparaun  específico
producto  están a menudo dis
ponibles.

El  mercado tiende a ser -

impersonal,  compradoresy
vendedores-actuan.  indepen’
denteinente

El  productor financia el s
fuerzo  parael  des-arrollo--’
de  la producci6n.

El  mercado usualmente con-
tiene  varios, oinucFos,con:
sumidores  para cada produc
to.

Los  precios son primaria’
mente  determinados por 
compet it ividad.

Relativamente  pocos productos-
son  producidos simultáneamente
paralamisma  función. Aunque-
el  comprador tiene a veces la
‘opci6n  de elegir entre proto-
tipos,eltieinpo  y coste de --

producirnuevos  sistemas o una
vez  laproducción  ha empezado
dísuadeal  comprador del cambio.

El  precio es solo uno de los-
factores  que influyen en la- -

eiecci6n  del consumidor, pue
de- ser bastante menos impor- -

tante  que la calidad, dispani
bilidad,  o que la tecnología-
necesaria  para  realizar  el  ob
jetivode  un específico pro-
grama.

El  mercado es altamente perso
nal.  El comprador tiene un --

contacto  constante con la or
ganizaçión  vendédora.

El  comprador asume gran parte
del  coste del desarrollo y --

puede  proveerequipo  e insta
laciones  para su empleo por— -

el  productor.

El  mercado  es esencialmente--
de  -un solo consumidor  Cmonop2.
lístico)

El  precio es determinado me- -

diante  la evaluación de cos- -

testanto  anticipados como --

reales.
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MRCA0’COMERCIALNORMAL MERCADODEDEFENSA

-    La  demanda es relativamente-..
constante  (Mercancías primera
necesidad),  0  tiende  a ser
una  funcióndel  dinerodispo4
nibie.  (Mercancías:que.no son
esenciales]..

El  diseñobásico  del producto
cambialentainentey  las peti4
cionesdeun  modelo dado son
relativamente  estables.

La  demanda es una funci6n de -

la  tecnología disponible, o de
las  estimaciones de’lós recur
sos  tecnológicos de un poten’
cial  enemigo.

Eiproducto  puede estar tecno
lógicamente  obsoleto antes de—
que  su producción haya sido - -

completada.

COMPETITIVIDADENELMERCADODEDEFENSA

Uno  de los problemas importantes planteados para la obten
ciónnegociadadelos  productospara  la defensa militar es, en
unmercado  sin las características que definen a un mercado clá
sico  libre, la ausencia de tendencias hacia la reducción del - -

precio  del producto cuya fuente sea el contratista o el produc
tor.

La’fuerzasconpetitjvaspresentesen.una  negociación pue
den-   estimados hasta un -

nivel  poco realtico  y, al mismo tiempo, la vaguedad en la des
crtpc’ión del trabajo area1izar  provee, frecuentemente, la opor
tunidad  para posteriores cambios en el contrato que. incrementa
ran  indudablemente los costes.

Loscontratos  para productos de defensa militar se distri

auTenen  elmercado  de defensa americano de la forma siguiente:

(A).  Un 12% de los contratos fueron adjudicados por el procedi
miento  de subasta formal.

(B).  Un 88% de los contratos fueron adjudicados por el procedi
miento  de negociarlos con un contratista. Un 25% de los --

mismos  con negociaciones con más de un contratista.
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Pudiera,  en consecuencia, afirmarse que un 37% de los con
tratós  fueron adjudicados mediante una u otra forma de competi
tividad.      ,...        .  .

Una  comparación de los procedim.entos de adjudicación de- -

contratos  (A) y  (B) dió por resultado que el procedimiento de-
adjudicación  (A) producta en específicos contratos un promedio-
de  retraso de un 25%.  -.

Loscuatro.factores  siguientes influyen para estimar, nor
malmente,  como más deseable el procedimiento. (B) de adjudica-- -

ción  de contratos..

(1).  La adjudicación de un contrato por el procedimiento  (A) n
cesita  más  tiempo y esfuerzo que la realizada por el proce
dimiento  (B).

Hay  que tener un cuidado adicionalen  el desarrollo de los
pliegos  de la subasta para asegurar que cada pujador pote
cial  interesado presente una propuesta ajustada a las ba.- -

ses  de la subasta.. La adjudicación por el procedimiento  - -

(A). necesita el realizar la tarea, plena de dificultades y
consumi4ora  de- tiempo, de evaluar propuestas y elegir el--
mejor  contratista. entre.dos o más empresas calificadas. El
planeamiento  y..ejecución de estas tareas incrementa en me
sesel  tiempo para la obtenci6n del productó.

C211 La  adjudicación de contratos.por el procedimiento  (A) in-
crementa  la probabili4ad. de protestas y disputas origina--
das  por uno o más  contratistas  insatisfechos. Los contra-
tistas  perdedores en. una subasta afirman, con harta fre---
cuencia,  que- el Gobierno ha dado informaci6n especial al-
contratista  ganador o que el çontratista vencedor ejerció—
influencia  politica.

C3)   La adjudicación de un contrato por el procedimiento  (A)----
rompe,  con frecuencia, relaciones largamente establecidas
entre:el  personal de las empresas industriales y el del Go
bierno  que ya han trabajado juntos con anterioridad en coa
tratos  adjudicados por el procedimiento  (13). Una vez el --

personal  del Gobierno,  (o personal de cualquier organiza—
ción  compradora ya sea comercial o gubernamental), ha desa

.;  .  rrollado  unas relaciones- confortables con el personal  de--
una  organización- vendedora desea, naturalmente  continuar-—
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estas  relaciones y prefieren no emplear tiempo en constituir
unas  nuevas relaciones con el personal de otra empresa vendedo
ra  a no ser que sea condición imprescindible el comprar el pro
ducto  más barato. Con las características de los mercados de de
fensa  la necesidad décomprar más barato se presenta raramente.

(4).  La adjudicación de un contrato por el procedimiento (A)
implica  que la organización compradora gubernamental tiene
que  evaluar la calidad de la producci6n y posibilidades de
los  contratistas competidores. La elección de un nuevo vea
dedor  que dé el producto a menor precio puede originar pro
blemas  de calidad y fiabilidad (entendida la fiabilidad co
mo  la probabilidad de que un sistema dado funcione satis
factoriamente durante un determinado tiempo, siempre que--
se  emplee en condiciones definidas) que el sujeto compra-
dor  tendrá que explicar y razonar con personal situado a- -

niveles  gubernamentales más altos que le exigirán, si ha--
lugar,  responsabilidades.

El  resultado de la interacción de estos factores es, en ca
da  momento, la resistencia pasiva que encuentra el Ministro --

de  Defensa en sus continuos esfuerzos tendentes al desarrollo y
mantenimiento de un alto grado de competitividad en el proceso-
de  adquisiciones para el componente defensa militar de la Segu
r5dad  Nacional.

SzITUACION..ACTUAL.DEL..MERCADODEARMAMENTO

La  Política de exportaci6n de armas en vigor en la década-
de  los años ochenta y en una gran mayoría de países con una in
terpretación subjetiva y, normalmente bastante diferente se re
fleja  en los Principios Generales siguientes:

-  El  importe total de la exportación de armamento y sus equipos
asociados y servicios de asistencia técnica debe estar sujeto
a  un proceso de disminución anual.

-  Los  Gobiernos de los países productores y vendedores de arma
mento  (normalmente países desarrollados) no exportarán siste
más  de armas nuevos y  sofisticados a regiones donde la imporT



tancia  de su valor militar pudiera significar nuevas o incre
mentadas  posibilidades bélicas influyendo en los equilibrios
militares  regionales.

Los  Gobiernos no venderán armamento de tecnología avanzada a-
presuntos  compradores hasta que no haya sido orgánicamente - -

asignado  a las unidades de sus propias fuerzas armadas.

-  La  investigación, desarrollo, evaluación y producción de sis
temas  de armas con el propósito único de su exportación esta
rán  prohibidas.

-  Incrementar los obstáculos y dificultades de todo orden a la-
exportación de armamento y aumentar el control y verificación
de  la co-producción autorizada en otros paises.

-  La  transferencia de armamento a terceros países debe ser pro
hibida  en el contrato de compraventa.

-  Establecer un control de las actividades de los consejeros mi
litares  acreditados en otros países y de los agentes vendedo
res  de las empresas de armamento.

Laretri.cci6n  de.exportaci6n de. armas al mercado mundial es-
•  dftcl  ya que. en. la.concesión de iasautorizaciOfles precisas
intérvienen un gran número d  factores, variables según las
circunstancias, que dan lugar a una gran cantidad de excep
cones,

La  evolución del mercado de armamentos ha sido fundamental
mente  el haber definido una Política teórica de exportación de-
armamento que está totalmente cóntrolada por los Gobiernos.
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En  el Apéndice se han incluido algunos cuadros significati
vos  del tema:

-  El  Cuadro Uno indica el volumen de exportaciones de armamento
del  mayor productor y vendedor mundial de armas.

-  El  Cuadro Dos nos indica, por una parte, los porcentajes de--
venta  de armas de los cinco poderes/potenciales principales,-
de  los, países en desarrollo y de los países desarrollados y,-
por  otra, los porcentajes de las importaciones mundiales de»
armas  consideradas por escenarios regionales.

El  Cuadro Tresmuestra  la distribución de porcentajes de
CPNB1. gatados  en. el componente defensa militar de la Seguri

 conjunto de paes  clasificados- por su
(PNB)  “per  c.pita”.

-  El  Cuadro Cuatro muestra los Acuerdos bilaterales para con- - -

trol  de armamentos entre los EUA y la URSS en vigor en el mes
de  Pebrero del año 1.979.
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