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- Comparecencia, a petición del Grupo Parlamentario Popular, del Presidente de la Empresa Nacional Santa Bárbara 
de Industrias Militares, S. A., don Juan Luis Ruiz Núñez, para informar sobre la evaluación de resultados y costo del 
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- Nombramiento de Ponencia que informe el proyecto de Ley Básica de Cámaras de Comercio, Industria y Navegación 
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Se abre la sesión a las once horas y diez minutos. 

El señor PRESIDENTE: Buenos días, señorías. Se abre 

En primer lugar, ruego al señor Letrado que comprue- 
la s e s i h .  

be la asistencia de las señoras y señores Senadores. 

Por el señor Letrado se procede a la comprobación de las 

señoras y de los señores Senadores presentes y represen- 
tados. 

El señor PRESIDENTE: Gracias, señor Letrado. 

- COMPARECENCIA DEL PRESIDENTE DE LA 
EMPRESA NACIONAL SANTA BARBARA DE IN- 
DUSTRIAS MILITARES, S. A. (7 13/000180). 
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El señor PRESIDENTE: A continuación, pasamos al 
primer punto del orden del día que, como sus señorías 
saben, es la comparecencia del señor Presidente de la 
Empresa Nacional Santa Bárbara, don Juan Luis Ruiz 
Núñez, que nos visita a petición del Grupo Popular, para 
informar sobre la evolución de los resultados y el costo 
del Plan Operativo Estratégico 1987-1 991, situación ac- 
tual y análisis de futuro, así como medidas de diversifica- 
ción de productos. 

Tiene la palabra el señor Presidente de la Empresa 
Nacional Santa Bárbara. 

El señor PRESIDENTE DE LA EMPRESA NACIO- 
NAL SANTA BARBARA DE INDUSTRIAS MILITA- 
RES, S. A. (Ruiz Núñez): Señor Presidente, señorías, co- 
mo muchos de ustedes conocen, porque he tenido oca- 
sión de dirigirme a esta Comisión el año pasado para 
hablar también del Plan Estratégico, este Plan Estratégi- 
co 1987-1991 fue en parte motivado por un cambio im- 
portante que se produjo en la dimensión de la empresa en 
1986 cuando se le incorporaron las tres fábricas militares 
de Valladolid, de Murcia y de Trubia con unos efectivos 
totales del orden de las 2.000 personas. 

La incorporación de estas fábricas a las seis que ya 
tenía la empresa en aquel momento dio lugar, como va- 
rias veces he repetido, a la duplicidad de las instalacio- 
nes. Las líneas de producto no estaban correctamente 
asignadas a cada una de las fábricas y, en definitiva, era 
preciso racionalizar y reestructurar la empresa; objetivo 
básico que buscaba el Plan Estratégico 1987-1991 para 
conseguir una eficacia mayor y, en definitiva, para que la 
empresa viera mejores posibilidades en el futuro de las 
que venía teniendo, porque los resultados hasta ese mo- 
mento habían sido negativos y decrecientes cada año. 

También recordarán los señores Senadores que este 
Plan Estratégico se estructuró en seis subplanes que con- 
figuraban un todo armónico. Es decir, había una estrecha 
interrelación entre todos ellos, de tal forma que atacando 
las seis áreas básicas de la empresa, al final, se consiguie- 
ra la eficacia del conjunto. 

Para no cansarles con reiteraciones voy a intentar ha- 
cer un análisis (me van a perdonar porque estoy un poco 
griposo y supongo que no se me escucha bien) de los 
resultados de cada uno de estos subplanes que compo- 
nían el plan para, finalmente, hacer una valoración total 
que también pueda ser válida para hacer alguna reflexión 
de cara al presente y al futuro de la Empresa Nacional 
Santa Bárbara. 

El primero de los subplanes de que se componía el Plan 
Estratégico era el industrial. Como les digo, con la incor- 
poración de las tres fábricas militares de 1986 eran nueve 
los centros de trabajo que tenía la empresa. Este subplan 
industrial tenía como objetivo básico racionalizar la es- 
tructura industrial, eliminar las líneas de fabricación du- 
plicadas, concentrar los equipamientos industriales de la 
forma más armónica posible, mejorar tecnológicamente 
estos equipamientos, especializar los centros por líneas 
de producto y, en definitiva, buscar una mayor eficacia 
productiva en el conjunto de la empresa. 

Los resultados que se han obtenido a lo largo de estos 
cinco años de vigencia del plan han sido los siguientes: el 
primero, que cada una de las fábricas tiene una orienta- 
ción clara; es decir, cada una de las fábricas tiene una 
especialización clara en determinadas líneas de produc- 
to. Así la fábrica de La Coruña está especializada en 
armas ligeras; la fábrica de Trubia está especializada en 
artillería, así como en la fabricación de grandes estructu- 
ras para vehículos blindados; la fábrica de Oviedo tam- 
bién es el centro de mecanización de más excelencia de la 
empresa, dando servicio al resto de las fábricas de piezas 
de altísimas características técnicas; la fábrica de Valla- 
dolid está especializada en explosivos y en carga de pro- 
yectiles; la fábrica de Palencia en cartuchería y en muni- 
ciones de calibres medios; la fábrica de Murcia en pólvo- 
ras de artillería y en propulsantes para cohetes y misiles; 
la fábrica de Granada en pólvoras finas para cartuchería 
y calibres medios y también tiene un  área muy interesan- 
te, muy novedosa, implementada a lo largo del Plan de 
Integración y Pruebas de Misiles. La fábrica de Sevilla 
está especializada en la integración de vehículos blinda- 
dos y la fábrica de Toledo continúa de momento con 
alguna actividad en cartuchería, aunque dentro del con- 
texto del Plan está previsto pasar el residuo de las líneas 
de cartuchería a Palencia concentrando allí toda la acti- 
vidad. 

Si todavía queda algo de actividad en la fábrica de 
Toledo es porque no ha sido posible transferir todo el 
personal a la Empresa Internacional de Composites de la 
cual me ocuparé a continuación. 

Como les digo, uno de los resultados ha sido éste, dar 
una orientación clara a cada fábrica. Un segundo resulta- 
do muy importante ha sido la implementación de equi- 
pamientos modernos en todas y en cada una de nuestras 
fábricas, destacando los talleres de mecanizado, la mejo- 
ra en los talleres de mecanizado con maquinaria de últi- 
ma generación, centros de mecanizado, máquinas de 
control médico, células flexibles, etcétera, modernas ins- 
talaciones de mecanosoldadura, fundamentalmente en 
nuestra fábrica de Trubia, aptas par poder preparar los 
grandes conjuntos destinados a blindados, barcazas y to- 
rretas. Además, se presta una especial atención al equipa- 
miento en el control de calidad. Yo creo, sin falsas mo- 
destias, que nuestras fábricas tienen unos medios de ase- 
guramiento de la calidad iguales o superiores a los que se 
pueden encontrar en cualquier otro establecimiento in- 
dustrial español con toda clase de sistemas, utillajes, má- 
quinas de control tridimensional, etcétera. 

También la fábrica de Sevilla ha sido dotada con equi- 
pamientos específicos para la fabricación e integración 
de blindados, lo que la convierte en una de las fábricas 
-yo diría- más modernas, ya no sólo a nivel español sino 
también a nivel europeo. 

Voy a insistir en los importantes equipamientos que se 
han instalado en la fábrica de Granada para la fabrica- 
ción, el ensamblaje final y las pruebas finales de misiles, 
habiéndose hecho un programa tan importante como el 
del misil Roland. También tenemos plantas para ensayos 
y fabricación de explosivos. En Valladolid se ha termina- 
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do una fábrica de producción de exógeno, y en nuestro 
departamento de I+D en Paracuellos hay plantas piloto 
para explosivos de siguientes generaciones. También se 
han hecho inversiones importantes en automatización de 
instalaciones para la fabricación de municiones. En este 
sentido es interesante destacar algunas inversiones reali- 
zadas en nuestra fábrica de Plasencia. 

El tercer logro que se ha alcanzado es la consecución de 
altos estándares de calidad. Como sus señorías conocen, 
la fabricación de productos de defensa es muy rigurosa y 
muy edricta que tiene que estar sujeta a los sistemas de 
aseguramiento de calidad estandarizados por la OTAN, y 
ya en estos momentos tenemos la satisfacción de poder- 
les decir que todas nuestras fábricas tiene la calificación 
PECAL 4, que es la que exige la OTAN y, consecuente- 
mente, el Ministerio de Defensa español para poder en- 
trar en cualquier tipo de fabricación militar. Nuestra di- 
rección de I+D tiene la calificación PECAL-1 que tam- 
bién es la que se exige para homologar un centro de 
investigación y desarrollo en la elaboración de cualquier 
tipo de proyecto, por muy elevado que sea su nivel de 
complejidad. Esta consecución de altos estándares de ca- 
lidad se ha visto reflejada también en la obtención de 
certificaciones de homologaciones, desde el punto de vis- 
ta de calidad, por otras empresas de renombre interna- 
cional, como pueden ser, por ejemplo, Rolls-Royce o 
Mercedes Benz, que han homologado nuestras instalacio- 
nes en tiempo récord, lo cual quiere decir que la prepara- 
ción básica de nuestras fábricas y de nuestro personal en 
este campo es muy alta y que el esfuerzo que se ha realiza- 
da se ha visto premiado con estos resultados. 

Otro logro, también muy importante, es la implanta- 
ción de procedimientos informatizados para todo lo rela- 
cionado con la ingeniería, la fabricación y el control de la 
producción, así como para el control de costes. Nuestras 
fábricas ya tienen implantados los sistemas Camen Cu- 
pren en conexión con los sistemas CAT de nuestra direc- 
ción de I+D, y existen procedimientos también informa- 
tizados para el lanzamiento y control de la producción, 
control de «stocks» y control de costes. 

El segundo subplán en que se dividía el Plan Estratégi- 
co es el plan comercial. Como ustedes recordarán, en mi 
exposición del año anterior les decía que estábamos in- 
tentando dar a la organización comercial de Santa Bárba- 
ra una mejor adecuación con los mercados y con los 
clientes a los que tenía que servir, teniendo en cuenta que 
hay dos mercados muy clásicos, el mercado nacional y el 
mercado de exportación, que exigen especialidades com- 
pletamente diferentes, no sólo desde el punto de vista de 
formación básica, sino incluso en lo que se refiere al 
conocimiento de otros idiomas, otras culturas y otros 
estilos, sino también en lo que puede ser el conocimiento 
de otros mercados. 

Dentro del plan se diseñó, y así se ha realizado, dividir 
bajo un mando Único la dirección comercial en dos gran- 
des direcciones, la Dirección nacional y la Dirección de 
exportación, con un objetivo muy claro, potenciar la red 
comercial exterior y potenciar también las relaciones con 
Defensa y con otros clientes nacionales, sin olvidar, den- 

tro de la Dirección nacional, la tarea de optimizar la 
consecución de programas de compensación derivados 
de adquisiciones que el Ministerio de Defensa, o incluso 
el Instituto Nacional de Industria realizaban con sumi- 
nistradores extranjeros, con los cuales se establecían 
acuerdos de compensaciones interiores. 

La actividad de la Dirección comercial en la parte na- 
cional se ha dirigido en estos dos campos a una mejor 
coordinación con el Ministerio de Defensa, tanto para 
conocer sus planes de futuro y sus necesidades, como 
para utilizar los distemas de compensación industrial. La 
actividad de exportación tiene una doble vertiente, por 
supuesto, la de ventas, que es obvia, y también la de 
promoción. En el capítulo de promoción creo también 
que la imagen de Santa Bárbara ha mejorado en los últi- 
mos años, tanto por las demostraciones de productos que 
hemos realizado en más de diecisiete países, como con la 
participación en ferias de renombre internacional, casi 
siempre con «stand» propio o agrupados bajo el pabellón 
español dentro de «stands» de DEFEX, que es una socie- 
dad anónima, o de Afarmade, asociación a la cual, lógica- 
mente Santa Bárbara pertenece, y también a través de 
campañas de difusión de nuestros productos fundamen- 
talmente a través de revistas especializadas. 

En el capítulo de red ventas, el objetivo que teníamos 
de construir una red con agentes propios o con represen- 
tantes o apoyándonos en nuestra sociedad participada 
DEFEX, se ha traducido en que tenemos presencia de 
una u otra manera en cuarenta y cinco países. También 
tenemos habituales contactos con empresas líderes del 
sector de defensa europeas y americanas con las cuales 
hemos trabajado en la preparación de ofertas y desarro- 
llos conjuntos, etcétera. Sólo a título de ejemplo pode- 
mos señalar relaciones con Albis, con Stair, con Otome- 
dara, con Chiac, con FN, con McDonnell Douglas, 
etcétera. 

Esto nos ha llevado a que en el período de vigencia del 
plan hayamos conseguido contratos con más de treinta 
países. En productos que por su especial relevancia po- 
dríamos señalar está la venta de una planta de pólvora 
esferoidal llave en mano al Gobierno italiano, un acuer- 
do que ya se está cerrando para venta de tecnología al 
Gobierno de los Estados Unidos para la munición de 
5.56 perforante desarrollada por Santa Bárbara, hemos 
vendido repuestos para los carros AMX-30 que, como 
ustedes saben, hemos modernizado nosotros en muchos 
países donde tienen estos carros -Arabia, Venezuela, 
Grecia y los Emiratos Arabes- también se ha vendido en 
muchos países munición de artillería, fundamentalmente 
en Arabia, Venezuela, Chile y Marruecos, también he- 
mos realizado suministros de armas ligeras y ametralla- 
doras en Méjico, Grecia, Marruecos e incluso en Estados 
Unidos, y en el capítulo de pólvoras también han sido 
importantes las ventas que hemos realizado en Francia, 
Chile, Túnez, Ecuador, etcétera. 

El tercer subplán de que estaba compuesto el Plan Es- 
tratégico es el subplán de productos, que tenía por objeti- 
vo definir las políticas en relación con productos de mer- 
cados. Esto pasaba por un análisis exhaustivo, por un 
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diagnóstico sobre la posición cqinpetitiva de  nuestros 
productos, para, a través de  ese diagnóstico. establecer 
las áreas prioritarias entre las que se tenía que centrar la 
actividad de  la empresa. Dentro de estas áreas fueron 
definidas como prioritarias el área de  blindados, en la 
cual ha habido realizaciones importantes como la inoder- 
nización de  la MX-30, la fabricación y desarrollo de  inu- 
chos tipos de  torres, la adquisición de tecnología de ve- 
hículos blindados de ruedas procedente de  la antigua 
ENASA y el desarrollo del vehículo de  combate de  infan- 
tería del cual hablaré con un poco más de  detalle después, 
si sus señorías me lo permiten. 

Otra área también importante fue la de  misiles. Ahí 
estuvo concentrada nuestra actividad en la fábrica de  
Granada, como les he dicho, en lo que se refiere a integra- 
ción y pruebas, y en la fábrica de  Oviedo en cuanto a 
fabricación de  componentes de  elevadísimos requeri- 
mientos específicos. Además, en algunos de los progra- 
mas, por ejemplo, en el programa Roland, hemos sido 
fuente única de  suministro d e  determinados componen- 
tes para euromisil, es decir, no  sólo para los misiles cspa- 
ñoles, sino también para otros clientes d e  euromisil fun- 
damentalmente europeos. 

Otro capítulo prioritario que se decidió fue el de  muni- 
ciones avanzadas. En este sentido se orientó la creación 
de  la sociedad TEFTEC, de  la cual les daré algún detalle 
más, con la compañía alemana MBB antes, ahora Deuts- 
chairspace. 

En el capítulo de  armas, nuestros esfuerzos han ido 
dirigidos en la línea d e  desarrollar un lanzagranadas de  
40 milímetros -que creemos que va a tener una gran 
penetración en el mercado- y en completar el desarrollo 
de  la ametralladora Ameli. 

Otra vía importante es la de blindajes. Tenemos la 
satisfacción de  haber desarrollado con tecnología propia 
un blindaje reactivo, que en este momento está siendo 
evaluado por el Ministerio de  Defensa español, y es posi- 
ble que pueda ser implementado tanto en la AMX-30, 
como incluso en los M-60, o en cualquier otro tipo de  
vehículos cuya relación potencia-peso permita el estable- 
cimiento de  este blindaje adicional. Por otro lado, el área 
de  materiales compuestos se consideró dentro del plan de  
producto como prioritaria, lo que también nos orientó a 
la creación de  nuestra empresa internacional de  «campo- 
sites» con CASA y Aerospacial. 

Como le digo, el plan de  producto fue, de  alguna for- 
ma, el que definió las orientaciones estratégicas para 
nuestra dirección de  investigación y desarrollo y, en con- 
secuencia, también difinió orientaciones para concentrar 
las inversiones en areas que tuvieran mayor prioridad. 

Al hilo de  esto, el siguiente plan fue el de  investigación 
y desarrollo que, lógicamente, tenía como objetivo básico 
-como antes les señalaba- concentrar los esfuerzos en las 
áreas de  mayor prioridad. M e  van a permitir que me 
extienda un poco más, para que les explique los impor- 
tantes desarrollos que se han realizado en este período. 

En el capítulo d e  armas ligeras, el producto estrella ha 
sido el lanzagranadas de  40 milímetros -en fase de  eva- 
luación interna-, que creemos sinceramente que supera 

las prestaciones de  cualquier otra arma de características 
similares que exista en el mercado, y está siendo objeto 
de  gran atención. tanto por parte de  nuestras Fuerzas 
Armadas. como por las de otros países. con las cuales ya 
tcncinos coinproinctidas dcmostracioncs cn varios paí- 
ses europeos. de Oriciitc Medio. y americanos. 

Por otro lado. como les decía. el blindaje reactivo tain- 
bien ha supuesto u n  desarrollo de  mucho éxito con tccno- 
logía propia, ya que hemos conseguido protcgcr los vc- 
hículos blindados contra todo tipo de  inunicioncs dc car- 
ga hucca cxistcntcs. incluido el misil Milán. 

Por lo que respccta al  capítulo de  vehículos -que tain- 
bién ha sido considcrada un área de  actividad pi-iorita- 
ria-, además de haber asumido con éxito la tecnología de  
los vehículos dc  rucdas B M K  y BLK, procedentes de  
ENASA, se ha llcvado a cabo la inodcrnización del 
AMX-30, así como toda la formulación técnica. El 
AMX-30 nació sobre la base de una idea y un prototipo, 
pero hubo que instruinentar toda la documentación de 
fabricación tíicnica, dc control. y de  proceso. 

Hemos completado el desarrollo -hcrcdado, en partc, 
de  ENASA- de  u n  vehículo mecanizado anfibio, es decir. 
de  una variante del BMR, pero preparado para la Infan- 
tería de  Marina, dos de cuyos prototipos están siendo 
evaluados por ésta. y hemos desarrollado -yo diría que 
con gran éxito- un vehículo de combate de  infantería y 
caballería conjuntamente con una firma austriaca. cuyo 
nombre es Stair, que fue presentado el año  pasado en un 
concurso que convocó el Ministerio de  Defensa noruego, 
en el que'se presentaron todos los países con sus vehícu- 
los de más prestigio. Al hilo dc csa primera fase de  cva- 
luación, el Ministerio de  Dcfcnsa noruego claboró una 
lista de  tan sólo tres vctiículos -uno  de  ellos era el nucs- 
tro; otro, un vehículo sueco, el CV-90, y el último, ameri- 
cano, el Bradley- para una scgunda y definitiva fase d e  
pruebas, que tendrá lugar próximamcntc, este invierno. 
De  hecho, el vchículo hoy cstá siendo preparado para su  
embarque, y mañana saldrá con destino a Norucga. Tain- 
bién merccc la pena resaltar que entre los vehículos pre- 
sentados en esta corta lista han quedado fuera algunos de  
países tecnológicamente tan importantes como el Reino 
Unido o Alemania. 

Además de  cstc vehículo preparado en colaboración 
con Steir, hcrnos firmado con el Ministerio de  Dcfcnsa 
español un contrato para el desarrollo de u n  vehículo 
específico para dicho Ministerio, que tiene una gran ho- 
mogencización de  cspecificacioncs con el vehículo no- 
ruego, y tenemos el encargo dc  construir dos prototipos 
para el ejército español. 

Por otra parte, el ejkrcito austriaco también tiene un 
programa similar, con lo cual, existe la probabilidad de  
que se elabore uno trilateral: Noruega-Austria-España, 
en el cual ésta tendría cl lidcrazgo tecnológico, y creo quc 
eso sería importantísimo en un producto de estas elcva- 
das características técnicas. Por tanto, tenemos puestas 
muchas de nuestras ilusiones en este proyecto; sobre to- 
do, porque éste no  quedaría sólo reducido a dicho ve- 
hículo, sino que, utilizando los equipamientos básicos 
del vehículo cabeza de familia, podrían derivarse otros, 
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ya que, según todas las informaciones que estamos rcci- 
biendo, las preferencias de los ejércitos se orientan hacia 
estos vehículos ligeros -al que me estoy refiriendo pesa 
menos de  25 toneladas-, de cara a sus futuras necesida- 
des: ejércitos pequeños, pero con una gran movilidad y 
eficacia. 

En cuanto a los proyectos que todavía están en fase de  
realización, tenemos un arma antisubmariiia que ha CLI- 

bierto con éxito la primera fase del proyecto. y un arma 
de  infantería, un lanzagranadas, que también está en fase 
de  realización de  prototipos. 

En relación con la investigación básica, estamos traba- 
jando activamente en asimilar y desarrollar la tecnología 
en blindajes ligeros cerámicos, en proyectiles conforma- 
dos, en  propulsiones de  nuevas generaciones, a lo que no 
me voy a referir en detalle para no  cansarles. 

En cuanto al subplan de  recursos humanos que, Iógica- 
mente, está incluido en el plan estratégico, tenía dos obje- 
tivos básicos: el primero, mejorar cualitativamente nues- 
tra plantilla, es decir, potenciarla mediante una forina- 
ción adecuada, y el segundo gran objetivo era diinensio- 
nar y ajustar la plantilla a las necesidades; es decir, cl plan 
contemplaba -coino ustedes recordarán- una reducción 
cuantitativa de  la plantilla y una mejora cualitativa de la 
misma. 

En este sentido, puedo decirles que, partiendo de  una 
plantilla inicial de  5.848 personas al 1 .O de  cncro de  1987, 
en el período 1987-91 ksta quedó reducida a 3.724 perso- 
nas, habiéndose producido en el citado período 248 altas 
y 2.272 bajas. Las altas, como es obvio, se han producido 
entre el personal altamente especializado -fundamental- 
mente, técnicos, y muchos de ellos, superiores-, de tal 
manera, que esta mejora cualitativa de  la plantilla se ha 
traducido en una mejor capacitación en todo lo que pue- 
den ser tecnologías y técnicas modernas, tanto de investi- 
gación y desarrollo, como de  ensayo, de  control y de  
producción. 

La relación de  titulados sobre el total de la plantilla en 
1987 era del orden del 8 por ciento, y llegó al 1 1,63 por 
ciento en 199 1, mientras que la relación de técnicos sobre 
el total de  plantilla pasó del 21 al 26 por ciento. Todo 
esto, como les digo, ha estado apoyado, tanto en una 
cuidadosa selección de  personal que se incorporó a la 
empresa, como en unos planes de formación que conside- 
ro sinceramente importantes. Durante  el período 
1987-9 1 se impartieron un total de  1.629 cursos de for- 
mación, que afectaron a 5.6 1 1 participantes. Por tanto, 
con una plantilla que  oscila entre las cinco mil y pico y las 
tres mil y pico personas, esto significa que muchas de  
ellas recibieron formación varias veces en varias tkcnicas 
o tecnologías diferentes, y el coste total que se dedicó a 
este capítulo fue del orden de  los 270 millones de  pesetas. 

Finalmente, el Último de  los subplanes, y no por ser el 
último menos importante, era el de  organización y siste- 
mas. El objetivo que tenía este plan era desarrollar una 
estructura organizativa y una serie de  sistemas integra- 
dos de  información y gestión. En definitiva, yo diría que 
el objetivo básico de este subplan era modernizar la ges- 
tión de  la compañía. En este sentido, en el período que 

nos ocupa se desarrolla una nueva estructura coiiiplcta- 
mente distinta. con un comité de dirección compuesto de  
ocho personas, que se reúne una vez a la semana todos los 
lunes, que toma las decisiones más importantes, desde cl 
punto de vista estratégico y operativo de  la casa, sin que 
eso quiera decir, en absoluto, un deseo de centralismo. 
sino todo lo contrario: se trata de  descentralizar coiitro- 
lando. 

Se sisteinatizaron todos los procedimientos y se editó 
un manual de  directrices generales y procedimientos ope- 
rativos, que creo que cs básico para que el funcioiiaiiiicii- 
to de  la casa sea conocido por todo el mundo y. en dcfiiii- 
tiva, todo el mundo sepa qué tiene que hacer. cuáles son 
sus responsabilidades y cuáles son sus atribuciones. Se 
hizo una valoración de  puestos de trabajo muy eficaz 
para. después, diseñar en base a ella. tanto las carreras 
profesionales como las políticas de motivación y remu- 
neración. Se ha hecho un gran esfuerzo en extender la 
informática de  gestión al ámbito de  la empresa. iiiediaiitc 
la codificación y el establecimiento de  sistemas iiiloriiia- 
tizados, d e  aprovisionamiento, de planificación, de con- 
trol de  la producción, dc  facturación. de  elaboración de 
ofertas, dc  control prcsupucstario, de contabilidad. de 
personal, de  nóminas y de mantenimiento; en definitiva. 
creo que la empresa, en cuanto a sistemas de  gestión, está 
a la altura de  lo que puede estar cualquiera de  las que 
tienen estándares altos. 

En el campo de  la informática técnica, tambikn sc Iia 
hecho un esfuerzo muy importante, tanto con la incorpo- 
ración de  titulados jóvenes conocedores de las Últimas 
técnicas, como formando a estos titulados cn el cxtran.je- 
ro, haciéndoles participar en programas inultinacionalcs, 
en los cuales han dcscmpcñado magníficamente SLI papel, 
y centrándose en los campos de  cálculo, de  diseño, de 
modelos, de  CAD-CAM, etcétera; lógicamente, se ha in- 
crementado el correo electrónico y la ofimática ya es un 
hecho dentro de  la compañía. 

Estos han sido los seis subplanes y, de  forma somera, la 
evolución que han tenido cada uno de  ellos. En conjunto, 
nos podíamos preguntar: ¿Qué valoración se podría ha- 
cer del plan? Primero, yo les diría que el plan era absolu- 
tamente necesario; simplemente podíamos imaginarnos 
qué hubiera pasado si no lo hubiéramos hecho; si en las 
difíciles situaciones actuales cstuvikramos todavía con 
una cultura gerencial, empresarial, industrial, etcétera, 
como la que existía hace cinco años y con una dimensión 
como la que había hace cinco años. Creo que  el plan fue 
necesario y que fue bien diseñado -de acuerdo con la 
información que había en aqucl momcnto, que  era la 
mejor disponible-, porque iba a incidir sobre aspectos 
que yo diría que ahora mismo repetiríamos: incidir sobre 
la fabricación, sobre el I+D y sobre comercial. Son aspec- 
tos básicos que, además, están en buena línea, como es la 
de mejorar eficacia, ir generando mejor preparación y, en 
definitiva, preparándose para una mejor compctitividad. 

En mi opinión, que, lógicamente, cs una opinión inte- 
resada, el Plan ha dejado a la empresa en una situación de  
mayor eficacia y mejor preparada para una segunda rees- 
tructuración que va a ser obviamente inevitable, dado 
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como han evolucionado los acontecimientos desde en- 
tonces. 

Si intentamos analizar los resultados del Plan Estraté- 
gico en términos cuantitativos -no cualitativos-, presen- 
ta -alguna vez lo he dicho y lo repito- dos etapas perfec- 
tamente diferenciadas: una fase que corresponde a los 
años 1987, 1988 y 1989 y una segunda fase, que corres- 
ponde a los años 1990 y 199 1 .  Entre estas dos etapas hay 
un  cambio importante en el entorno, que condiciona y 
que luego intentaremos analizar. En la primera etapa, la 
que corresponde a los años 1987, 1988 y 1989, se produ- 
ce un  período de facturación creciente; en 1986 hay una 
facturación del orden de los catorce mil y pico millones 
de pesetas y en el año 1989 se llega a una facturación 
próxima a los 26.000 millones de pesetas -siempre en 
pesetas de cada año-. La subactividad se mantiene alta, a 
pesar de haberse conseguido una facturación muy supe- 
rior a la del inicio y, además, haberse producido simultá- 
ncamcnte una reducción de capacidad, porque la planti- 
lla se fue disminuyento y eso creo que tiene dos explica- 
ciones: una mejor productividad; un incremento impor- 
tante de ésta y un distinto mix de producto. Ya en estos 
años, el peso de los vehículos blindados es cada vez más 
importante y éstos tienen menor valor añadido que el 
armamento y la munición, En este período, 1987-89, 
también se produce una mejora notable en los resultados 
finales. En el año 1986 las pérdidas eran algo inferiores a 
los 14.000 millones de pesetas, en el año 1989 no llegaron 
a los 7.000 millones y la plantilla desciende de una forma 
bastante rápida: de 5.748 personas, a final del año 1989 
se sitúa en 4.364. 

Sin embargo, en el período que corresponde a los años 
1990 y 199 1 las tendencias cambian. La facturación de- 
crece; en el año 1991 llega sólo a los 16.740 millones 
-recordemos que en el año 1989 eran 25.800 millones- y 
la subactividad es altísima; en el año 1991 hay más de 
millón y medio de horas de subactividad. El resultado 
total empeora; en el año 199 1 la cifra de resultados, antes 
de impuestos, es del orden de 10s 22.000 millones de 
pesetas de pérdidas y la plantilla sigue decreciendo más 
lentamente que en el período anterior, pero lo sigue ha- 
ciendo hasta los 3.724 millones que antes les decía. 

¿Qué sucede para que se produzca ese cambio tan fun- 
damental? De lo que no hay duda es de que la empresa 
-como veíamos antes y en mi opinión- ha ido mejorando 
en este período, por lo que ¿cómo se deterioran los resul- 
tados? Creo que merece la pena centrarnos, siquiera un 
minuto, en lo que le ha pasado al presupuesto de Defensa 
en este período. La relación del presupuesto de Defensa 
sobre el Producto Interior Bruto en el año 1987 era del 
1,97 por ciento, el cual va decreciendo año a año, de una 
forma, primero más moderada y después más brusca, y 
en el año 199 1 era del orden del 1,57 por ciento en presu- 
puesto inicial. Después, como sus señorías conocen me- 
jor que yo, esos presupuestos iniciales han sufrido dife- 
rentes recortes. El presupuesto de Defensa sobre el total 
del presupuesto que en el año 1987 era del 8,68 por 
ciento, en el año 199 1 es sólo del 6,37 por ciento. 

Todo esto es por lo que respecta al mercado interior. 

En el mercado exterior también se produce un cambio 
que perjudica bastante. Las exportaciones, dada la dis- 
tinta paridad peseta-dólar, en el año 1986 era del orden 
de las 140 pesetas y en el año 199 1 del orden de las 104 
pesetas, se endurecen, y la caída generalizada de los mer- 
cados, unido a una posición de fortaleza de la peseta, las 
dificulta aún más. Además, ha habido una trayectoria 
ascendente de los costes del dinero. Pero lo más impor- 
tante y la base de todo es lo que les señalaba sobre la 
evolución del presupuesto de Defensa y, consecuente- 
mente, sobre la evolución de la contratación de Santa 
Bárbara y la evolución de su cartera de pedidos, y no 
porque Santa Bárbara haya perdido competitividad en el 
interior, no porque haya participado menos en los presu- 
puestos asignados por el Ministerio de Defensa a arma- 
mento y munición, que son sus ámbitos de actuación, 
sino porque en armamento y munición los recortes pre- 
supuestarios han sido mayores que los proporcionales 
con la caída generalizada de los Presupuestos. Es decir, 
las preferencias del Ministerio de Defensa, que yo no 
critico, han ido a otro tipo de sistemas en perjuicio de los 
productos que son típicos de la fabricación de Santa Bár- 
bara. 

En cuanto a contratación, nuestro «récord» está en 
1987, cifrado en 26.000 millones de pesetas, que va ca- 
yendo paulatinamente en 1991 en que la contratación 
nacional -increíble pero verdad- ha sido tan sólo de 
2.330 millones de pesetas. 

La contratación de exportación se ha movido en térmi- 
nos razonables. Entre 1987-91 ha sido de 4.000 millones 
de pesetas en contratación de exportación, prácticamen- 
te la mayor de todos los años del período, pero en térmi- 
nos pequeños relativamente no ha ido mal y eso se tradu- 
ce en nuestra cartera de pedidos inmediatamente. La 
cartera de pedidos a 3 1 de diciembre tenía 4 1 .O00 millo- 
nes de pesetas al final de 1987 y 16.000 al final de 199 1, 
desgraciadamente con tendencia a empeorar. 

Esto ya empieza a explicar un poco por qué se produce 
este cambio en las tendencias de los resultados. Hay un 
presupuesto de Defensa que en términos absolutos es 
más reducido cada año, y en términos relativos sobre PIB 
los números los conocen sus señorías exactamente igual 
que yo. Armamento y munición es el subsector más afec- 
tado por estos cambios de presupuesto y, consecuente- 
mente, la empresa que tengo el honor de presidir sufre 
estas penurias. 

Lógicamente, estas caídas de demanda y, consecuente- 
mente de ventas, de precios, porque al estar los mercados 
más endurecidos, como ustedes saben, todavía hay que 
apretar más los precios y restringir el margen, esta subac- 
tividad, que tiene un impacto enorme en los resultados y 
un costo tremendo unido a unos gastos financieros altos 
porque la compañía está generando pérdidas y necesita 
financiación externa a precios altos del dinero, han pro- 
ducido este deterioro en los resultados últimos de la em- 
presa. 

¿Qué ha puesto el Plan Estratégico a disposición de la 
modernización de la compañía? Yo les decía antes que ha 
habido una serie de inversiones importantes, materiales, 
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inmateriales y financieras. En inversiones materiales, es 
decir, todas aquellas que han ido a mejorar el equipa- 
miento de nuestros centros, se han invcrtido del orden de  
los 8.100 millones dc  pesetas en el período; en inversio- 
nes inmaterialcs, en investigación y desarrollo, del orden 
de  los 8.000 millones de  pesetas, y en inversiones finan- 
cieras para la creación de  nuevas sociedades en las cuales 
Santa Bárbara intenta proyectar su diversificación, una 
cantidad del orden de los 1 .O00 millones de pesetas hasta 
final de  : 99 1 .  

Los resultados globales de  la compañía todos ustedes 
los conocen: en 1987, pérdidas de  11.577 millones; en 
1988, 8.890; en 1989, 6.876, quc es la zona de  evolución 
favorable, y en 1990 y 1991 los resultados, después de  
impuestos, fueron de  7.79 1 millones de  pérdida en 1990 
y de  15.938 en 1991. 

Como les decía que de esta reflexión podíamos inten- 
tar sacar algunas conclusiones de  prcsente y futuro, la 
siguiente pregunta es dóndc estamos en 1992. que se está 
terminando. Pues 1992 ha sido un año malísimo para la 
industria de  defensa en general, para la industria españo- 
la y para el subsector de  munición en particular. De  una 
parte, la tendencia de reducción del presupuesto de De- 
fensa se mantiene y cn 1992 es tan sólo del orden del l ,37 
por ciento dcl PIB. La contratación de  1992 es la más 
baja del período: sólo 4.400 millones de pesetas entre 
nacional y exportación. Como consecuencia. la cartera 
de  pedidos al final de  1992, si no  se produce un milagro 
de aquí a final d e  año, será la más baja del período que 
estamos analizando y la subactividad de  1992 va a ser la 
más alta del período, dcl orden del 73 por ciento de  
subactividad, que corresponde a 1.700.000 horas de  
subactividad. 

Como consecucncia de  todo csto, la facturación de  
1992 probablemente será inferior a la de 199 1 y los resul- 
tados de 1992 también probablemente serán ligeramente 
peores que los de  199 1.  Pero 1993 cmpieza ya dentro de 
unos pocos días y, como sus señorías conocen perfecta- 
mente al hilo de  la discusión de los Presupuestos Genera- 
les del Estado, desgraciadamente, por lo menos para la 
industria de  defensa, la relación del presupuesto de De- 
fensa sobre el PIB sigue disminuyendo y todo parece 
indicar que no llegará al I ,2 por ciento del PIB en 1993. 

Esto va a obligar, por las informaciones que tenemos 
del Ministcrio d e  Defensa, a que la contratación de arma- 
mento y material va a ser prácticamente nula. Quizá haya 
alguna pequeña contratación en el área de  blindados y en 
armarncnto y munición prácticamente nula, y como con- 
secuencia, la facturación bajará, siempre que no  se pro- 
duzca alguna contratación, bien nacional porque haya 
algún crédito extraordinario, o bien internacional porque 
haya alguna operación, de lo cual, por supuesto, no  per- 
demos las esperanzas, pero en un desarrollo tendencia1 la 
facturación bajaría, la subactividad crecería y los resulta- 
dos, con la dimensión actual, crnpeorarían. 

Esto hace que todos pensemos y que la empresa esté 
totalmente convencida de  que es necesario establecer 
una nueva formulación estratégica y, como siempre, la 
base para diseñar una formulación, un plan estratégico, 

es conocer lo mejor posible la previsión de la demanda 
nacional. En este sector, como ya he dicho en alguna 
ocasión, por lo que m e  van a perdonar si lo repito, es 
básico apoyarse sobre el mercado nacional porque es 
muy difícil vender en el exterior algo que n o  es de uso 
extensivo en las Fuerzas Armadas. Conocer una previ- 
sión fiable de  la demanda del Ministerio es un dato pre- 
vio y necesario para cualquier tipo de  formulación, y 
nosotros somos también conscientes de  dos cosas: de  la 
voluntad que tiene el Ministerio de Defensa de  realizar 
planificaciones a medio plazo y de  la dificultad que tiene 
para realizarlas, porque es relativamente sencillo hacer 
una planificación de  necesidades pero resulta más com- 
plicado hacer una planificación de  adquisiciones porque 
luego las necesidades tienen que tener encaje presupues- 
tario y las tendencias de los Presupuestos todos estamos 
viendo por dónde van. 

En definitiva, con la mejor estimación de  lo que puede 
ser la demanda nacional y la previsión que la empresa 
está obligada a hacer de  la previsión de exportación, esa 
previsión total de ventas tiene que ser la base para la 
formulación d e  un nuevo posicionamiento estratégico. 
¿Cuál es el planteamiento empresarial en base a los datos 
que ahora mismo tenemos, que, como les digo, yo creo 
que son los mejores de  los que se puede disponer? 

Pues yo creo que todo va en la línea de que, dentro de  
lo que puede ser el mercado nacional, la facturación pro- 
medio en los próximos años puede ser similar a la de  
1992, lo que quiere decir que si mantuviéramos el mode- 
lo de  empresa y la plantilla actuales, obviamente, la 
subactividad sería también del mismo orden que la que 
se está produciendo en 1992, y entiendo que esa es una 
situación insostenible. 

Otro ejercicio que ha hecho la empresa es definir, para 
cada uno de  sus centros de  trabajo, cuál debería ser o cual 
podría ser la plantilla mínima operativa. 

¿A qué llamamos, en esta jerga que cada uno tenemos, 
plantilla mínima operativa? A aquella dimensión míni- 
ma de  un centro de  trabajo que le consintiera producir, o 
estar preparado para producir, los productos de  forma 
que satisfacieran la demanda del Ministerio de  Defensa, 
actual o previsible. U n  centro de  trabajo no se puede 
decir que está abierto porque haya cuatro personas; está 
abierto si tiene la estructura mínima organizativa, pero 
suficiente, y tiene la estructura mínima, pero suficiente- 
mente productiva para estar preparado para producir la 
gama de productos que el cliente pueda tener necesidad 
de ellos. Si después la demanda crece mucho, sobre ese 
núcleo, es posible articular refuerzos que consientan in- 
crementar la producción. 

Como les digo, en este ejercicio de  la plantilla mínima 
operativa también hay que tener en cuenta que la indus- 
tria de  Defensa tiene determinadas exigencias que hacen 
que, dentro del capítulo de  lo que puede ser estructura, 
necesite unos efectivos bastante altos, porque la industria 
de  Defensa tiene mucha necesidad de ingeniería, tiene 
mucha necesidad de  aseguramiento de la calidad, tiene 
mucha necesidad de mantenimiento de  instalaciones 
muy complicadas y tiene mucha necesidad de  seguridad 
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industrial; en definitiva, de vigilancia, etcétera. Eso hace 
que se tenga necesidad de  una estructura suficiente. iní- 
nima, pero suficiente, más una estructura productiva 
también mínima, pero suficiente. Así hemos definido la 
plantilla mínima operativa. 

En este escenario, con estos datos, para las fábricas de  
armamento y municiones, es decir, las fábricas distintas 
de  la fábrica de  blindados, que  es la fábrica de  Sevilla, en 
ninguna de  ellas, con esa previsión de demanda que tenc- 
mos en este momento se saturaría la plantilla mínima 
operat ¡va. 

La perspectiva en blindados es algo distinta. Es algo 
más favorable, siempre que se consoliden algunas expec- 
tativas que tenemos de  conseguir la contratación de  los 
M-60 o de  determinados vehículos de recuperación para 
el Ministerio de  Defensa, que son los programas que 
parecen que mínimamente están ahora encima de la me- 
sa y, por supuesto, ya en un plazo un poquito más largo, 
si se consolida el éxito del vehículo de  combate del que 
antes les he hablado con un poco más de detalle. Pero eso 
quiere decir que este posicionamiento estrictamente em- 
presarial nos llevaría a dar un diagnóstico en el sentido 
de  decir: la actividad de  blindados tiene perspectivas 
razonables de  continuidad futura; las otras líneas de  pro- 
ducto no  estaría justiticado mantenerlas, desde esta pers- 
pectiva puramente empresarial. En la industria de  De- 
fensa yo creo que no  puede uno pararse sólo en plantea- 
mientos empresariales; son los que nosotros podemos 
hacer, como responsables de  la gestión de la empresa, 
pero hay otros planteamientos estratégicos que también 
hay que hacer, y eso le corresponde ya más al Ministerio 
de  Defensa que  a la Industria. Nosotros podremos aseso- 
rarles en cuanto a capacidades, posibilidades, etcétera, 
pero el planteamiento, repito, le corresponde más al Mi- 
nisterio de  Defensa, que es definir qué necesidad de  au- 
toabastecimiento tiene, desea y para qué líneas de  pro- 
ducto necesita o quiere tener una cierta capacidad de  
autoabastecimiento. 

Con esa doble visión: la visión empresarial y la visión 
estratégica, es como entendemos que se debe definir el 
futuro modelo de  empresa. 

Como ustedes saben también, hay unas conversaciones 
en marcha entre nuestro accionista Único, el Instituto 
Nacional de  Industria, el Ministerio de  Industria y el 
Ministerio d e  Defensa, en  la línea de  definir este modelo 
d e  empresa, y bajo esta descripción, por supuesto muy 
sintética, que yo les he hecho. En definitiva, definir un 
modelo de  empresa que clarifique los productos, las fá- 
bricas y, consecuentemente, la plantilla que la nueva em- 
presa debe tener. Y yo diría que  como la definición de  
este modelo puede conllevar el cierre de  alguna de  las 
factorías de  la empresa, y esto es una decisión de  carácter 
prácticamente irreversible, hay que definir el modelo con 
prudencia para no  meternos en una irreversibilidad que 
dentro de  algún tiempo nos hiciera pensar en una deci- 
sión quizá no  prudente. 

Pero, en cualquier caso, habrá que definir ese modelo 
de  empresa, productos, fábricas, plantilla y habrá que 
definir también el modelo económico por el que la em- 

presa se va a podcr regir. de tal manera que haya una 
claridad después para enjuiciar SLI gestión. Es decir. si 
einpresarialinente la decisión debería ser una. y cstratkgi- 
cainente la decisión que se toma es otra. eso quiere decir 
que ese centro no  sería estrictamente rentable y,  en con- 
secuencia. debería de  una manera o de  otra estar subvcii- 
cionado. y habrá que establecer también el iiiodclo dc 
cómo se establece esto: incdiante subvencioncs, nicdian- 
te un contrato-programa, etcétera. pero contemplando 
siempre los recursos económicos neccsarios para el pro- 
ceso de  ajuste, y después para el proceso ya de  funciona- 
miento en régimen. 

Después de esa primera fasc dc definición del iiiodclo 
de  empresa y definición del inodclo de  relaciones cconó- 
micas, sí nos correspondería ya a los gcstorcs de la cin- 
presa elaborar un plan estratégico que nos pcriniticsc 
llegar desde la situación actual hasta la situación futura y 
negociarlo e i in p le in e n t a r lo. co ino he ni os Iicc 11 o a n t e r io r- 
mente. 

En todo este conjunto de  ideas. por supucsto hay una 
que subyace y es la idca de  la divcrsificación, porquc sus 
señorías con mucha razón mc podrían si no dccir: sólo 
está usted pensando en Defensa, cuando hay otras áreas 
en las cuales la empresa puede participar. Efcctivaincntc. 
Y o  les diría que Santa Bárbara tiene una conciencia clara 
de  la necesidad de  diversificar. Y también les diría quc, 
aparte de  conciencia, hay una voluntad dccidida de  di- 
versificar, y creo sinceramente que somos de  las cinprc- 
sas de España que le están echando imaginación y csfucr- 
zo a la tarea de  buscar oportunidades dc  diversificación, 
con más o menos éxito, porque esto ya no inc corrcspon- 
de  a mí juzgarlo, pero lo que sí les pucdo asegurar cs que 
lo estamos haciendo con gran intensidad y con una cicrta 
sistemática. 

Lo primero que hemos realizado ha sido darle recursos 
a este sistema. Es muy difícil que una organización pueda 
hacer algo si no tiene recursos para hacerlo. En cstc scnti- 
do, Santa Bárbara incluso ha creado una Dirccción Gc- 
neral, es decir, ha creado un pucsto con rango dc Dircc- 
ción General para que se ocupe dc  todos los temas dc  
diversificación. Y a continuación se ha establecido tain- 
bién un proceso, lo más razonable posible, de  identifica- 
ción de  oportunidades, análisis de  oportunidadcs, ncgo- 
ciación con posibles «partenaires» e implantación de  
oportunidades. Y esto trabajando no aleatoriamentc, no  
indiscriminadamente, sino centrándonos en sectores que 
puedan ser compatibles con las fortalezas que tiene Santa 
Bárbara. 

¿Qué fortalezas tiene? Santa Bárbara, como Ics decía 
antes, gracias al esfuerzo realizado en estos últimos años 
está acostumbrada a trabajar, y trabajar con éxito, en 
productos de  alta tecnología, en productos con altísimos 
requerimientos de  calidad, trabajando con nuevos mate- 
riales; tiene unos equipamientos muy modernos y muy 
válidos, no  sólo para hacer productos de  defensa, espe- 
cialmente en el área mecánica. Y eso nos ha llevado a 
identificar a algunos sectores en los que  nuestras fortale- 
zas sean compatibles con sus requerimientos, como son 
el sector aeronáutico, el sector de  la medicina, el sector 



- 

22 DE DlClEMRKE DE 1992 
9 -  

COMISIONES. -NÚM. 2 3 5 

del medio ambiente, el sector dc la química fina y el 
sector de  los transformados metálicos. Y estamos apli- 
cando distintos modelos para intentar la diversificación; 
el modclo más sencillo en teoría -luego no  es tan sencillo 
en la práctica-, es actuar como simples subcontratistas 
aprovechando nuestras instalaciones actuales. Es decir, 
en vez de hacer piezas para el Ministerio de  Defensa, 
hacer piezas para un cliente que fabrique productos civi- 
les o productos comercialcs 

El segundo csqucma es crear nuevas empresas buscan- 
do  nuevos socios, y esto también lo hemos llevado a cabo 
en algunos casos que después les relataré, y el tercer es- 
quema es colaborar con otras empresas mediante la reco- 
locación dc nuestro personal en otras empresas, aprove- 
chando las cualificacioncs que dicho personal pueda te- 
ner. Todo eso llevado con un procedimiento de mucho 
rigor, tanto en la garantía de rentabilidad de  los nuevos 
negocios que  creemos, porque estamos convencidos de  
que cs el mejor aseguramicnto de  futuro, como en un 
proceso riguroso de  selección de  socios en función de  su 
aportación en producto, en tecnología, en mcrcado y en 
capital. En este camino que vamos recorriendo hay algu- 
nos resultados que ya hemos obtenido y, por supuesto, 
muchas gestiones en marcha. 

En cuanto a divcrsificación e instalaciones propias, 
nuestra fábrica de  Oviedo, por ejemplo, ya es suministra- 
dora dc  Rolls Roycc para piezas de motores de aviación, 
así como d e  Suzuki para determinadas piezas de  su gama 
de  productos. Nuestra fábrica de  Trubia suministra pie- 
zas a otra de  nuestras sociedades filiales, AMT (Aeronau- 
tical Maintenance Tooling); la fábrica de  Toledo, en tan- 
to siga existiendo, tambiíin colabora con la fábrica de  
ICSA (Internacional de  Composites); la fábrica de Gra- 
nada ha entrado en el campo de  la cartuchería de caza, 
que no  habíamos tocado nosotros nunca pero entra muy 
bien dentro de  sus cspecialidades; la fábrica de  Murcia 
está trabajando en pólvoras civiles, pólvoras para piro- 
tecnias, etcétcra, de calidadcs absolutamente mejores 
que lo existente en el mercado hasta ahora. En definitiva, 
hay mucha inquietud en la búsqueda de  nuevas oportuni- 
dades de  productos que puedan hacerse en nuestras insta- 
laciones. 

En cuanto a la creación dc  nuevas sociedades, yo creo 
que alguna vez he explicddo que  la primera que creamos 
fue Internacional de Composites, contando en su inicio 
como socio únicamente con CASA (Construcciones Ae- 
ronáuticas, S. A.) incorporándose después al accionaria- 
d o  Aerospatialc, teniendo esta fábrica dc  «composites» 
una composición accionarial que yo calificaría de  magní- 
fica, con dos líderes, uno nacional y otro internacional, 
en el campo de la aeronáutica. Esta empresa se creó en 
diciembre de  1989 y está teniendo una andadura un poco 
complicada, porque también el mercado acronautico, co- 
m o  sus señorías conocen, no  está pasando sus mejores 
momentos; hay una gran recesión en la adquisición de 
nuevos aviones por parte de  las compañías aéreas desde 
que se produjo la crisis del Golfo. 

También creamos otra compañía con MBB -antes, 
ahora Deustchcr Spacc; en Granada, DEITEC- que aun- 

que estaba orientada hacia municiones avanzadas tam- 
bién tiene capacitación tecnológica para diversificarse 
hacia productos civiles, aprovechando además que  DA- 
SA está en cl gran complejo Daimler-Benz; en noviembre 
de 199 1 creamos AMT (Aeronautical Maintenance Too- 
ling) con Pratt and Whitney, para la fabricación de  utilla- 
jes para motores de  aviación, y recientemente, aunque ya 
esté fuera de  la vigencia del plan estratégico, porque per- 
tenece ya a 1992, hemos creado la compañía Surgiclinic 
Plus, para entrar en el área de  equipamiento de  ortopedia 
y traumatología. 

Por supuesto, en todo este proceso de  diversificación, 
aparte del interés que la empresa está poniendo en ello, es 
de  justicia reconocer que estamos recibiendo ayudas va- 
liosísimas, tanto por parte de  nuestro accionista, el INI, 
como del Ministerio de  Industria, de  las Administracio- 
nes autónomas, del Ministerio de  Economía y Hacienda, 
en la línea de  buscar financiaciones para las inversiones y 
ayudas para los procesos de  Investigación y Desarrollo, 
así como recibiendo ayudas del Ministerio de Trabajo 
para la formación específica de nuestro personal en de- 
terminadas técnicas. Ese potencial humano que tenemos 
yo creo que es válido para diversificarse hacia otros pro- 
yectos, scguramente con mejor futuro que el de  defensa. 

Nada más. Muchas gracias. 

El señor PRESIDENTE: Muchas gracias, señor Ruiz 
Núñez. 

Abrimos un turno de  Portavoces. En primer lugar, tie- 
ne la palabra el Portavoz del Grupo Mixto, señor García 
Con treras. 

El señor GARCIA CONTRERAS: Muchas gracias, se- 
ñor Presidente. 

Señorías, en primer lugar quiero agradecer la amplia y 
rica información que nos ha ofrecido el señor Ruiz Nú- 
ñez; creo que ha hecho una radiografía completa de toda 
la situación de Santa Bárbara. Yo tenía una serie de  pre- 
guntas -aquí las tengo anotadas- y a medida que  ha ido 
avanzando en la información las dudas se me iban despe- 
jando; por ejemplo, en todo lo relacionado con la diversi- 
ficación, con la situación de  plantillas, con la cualifica- 
ción profesional, con las inversiones en nuevas tecnolo- 
gías, etcétera. De  todas formas, yo creo que, siendo de  
agradecer totalmente, porque le da un conocimiento ex- 
haustivo a la Comisión de  Industria, la información so- 
bre la situación de esta Empresa Nacional, lógicamente 
estamos en una Cámara política y, desde nuestra repre- 
sentatividad política, creo que lo que  interesa más son los 
conceptos políticos que los conceptos técnicos y, por 
ejemplo, a mí solamente me queda una pregunta por 
formular al señor Ruiz Núñez. 

Santa Bárbara ha sido una empresa que tradicional- 
mente ha hecho subcontrataciones con empresas filiales 
importantes, fundamentalmente en todo lo concerniente 
al mecanizado, concretamente respecto al cañón sin re- 
troceso con su despiece, manguitos, toberas, zunchos, 
platinas, toda esta serie d c  elementos de  precisión -im- 
portante alguno de ellos, como el caso de  la tobera- se 
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hacían o se subcontrataban con empresas filiales que sc- 
guramente hoy no  tendrán ningún contrato con Santa 
Bárbara, ya que desdc esa innovación tecnológica es posi- 
ble que ni siquiera tengan cubierta la cartera para esta 
plantilla de  mecanizado. como ha dicho. 

También quiero añadir que hay temas de inanteni- 
miento, por ejemplo lo concernicnte al Ministerio de 
Defensa, y quiero saber si se ha pensado en esa diversifi- 
cación en algún tema de mantenimiento que pudiera, de 
alguna manera, capear -como se dice en términos vulga- 
res- el temporal. Repito que estos son elementos técni- 
cos; lógicamente, sería una situación buena desde esa 
perspectiva de  lo que significa la diversificación dc línea 
y tendente, fundamentalmente desde esas adquisiciones 
e inversiones de los grandes centros de  mecanizado que 
dice que se han adquirido, hacia la rama de  la aviación 
civil y la aviación militar, etcétera. 

Simplemente quiero decirle al señor Kuiz Núñcz que, 
desde la perspectiva política, nosotros desde luego nos 
alegramos mucho de  que los Presupuestos Generales del 
Estado bajen en porcentaje en relación al PIB año tras 
año. Independientemente de la distensión mundial cxis- 
tente, es bueno y mejor gastar en Educación y en Sani- 
dad, por ejemplo, que gastar cn armas. De todas formas 
nos preocupa, lógicamente, y lo hemos puesto de mani- 
fiesto en nuestras enmiendas en los Presupuestos Gene- 
rales del Estado, la situación de  esos tres mil y pico traba- 
jadores que quedan en Santa Bárbara, desde la perspecti- 
va de  que su futuro se ve amenazado, su seguridad y su 
estabilidad en el empleo también, y desde el momento en 
que esa diversificación parece que no  tiene éxito. 

Hay ejemplos importantes que ponen de manifiesto 
esa necesidad de  que la inversión en I+D que se haga 
desde la perspectiva militar tenga, lógicamente, una posi- 
bilidad importante de transferencia hacia la tecnología 
civil, y nosotros hemos estado siempre apostando por 
ella. Esa es una apuesta importante para que no  nos ocu- 
rra lo mismo que en algunos países, de  sobra conocidos 
por todas sus señorías, que habían puesto un gran énfasis 
en todo lo que significaba la invcrsión en la industria 
militar y hoy se encuentran al borde del caos económico 
precisamente por esa situación. Yo  creo que la situación 
de  la Empresa Nacional Santa Bárbara, con tres mil sete- 
cientos y pico trabajadores, como nos ha dicho el señor 
Kuiz Núñcz que tiene en estos momentos, parece que 
puede ser, en cierta medida, asuinible por las necesidades 
de  lo que es la industria nacional en ese sentido. 

Como consecuencia de  todo este comentario que he 
hecho, mi  pregunta concreta es en qué situación se en- 
cuentra en estos momentos todo el tema de subcontrata- 
ciones y si están anuladas por completo, así como qué ha 
pasado con todas las industrias filiales que se habían 
creado alrededor de  Santa Bárbara, porque nos preocu- 
pan también los trabajadores de  estas industrias, en algu- 
nos casos hasta importantes. 

La otra pregunta se refiere, dado ese anunció que hace 
de un nuevo plan de reestructuración, a si sabe hacia 
dónde están dirigidas las amenazas de  desaparición, por- 
que nos preocupa también que no  exista la posibilidad de  

esa diversificación deseada y que podría asumir en cierta 
nianera la pkrdida de puestos de trabajo, que es la nota 
más desfavorable de todo este tenia. 

Nada más y muchas gracias, sctior Presidente. 

El señor PKESIDENTE: M ~ i c l i : ~ ~  gracias. seco,- García 

Tiene la palabra el portavor. del G ~ L I P O  Pop~ilai-, scñor 
Con t re ras. 

Unccta Antón. 

El señor UNCETA ANTON: Gracias. señor Prcsi- 
dcnte. 

Señor Presidente de la Empi-csa Nacional Santa Bárba- 
ra. tras leer sus compai'cccncias antcriorcs de i i i a r ~ o  dc 
1991 y de  mayo dc  1989. llego a la conclusión de que 
realmente se podía haber ahoi-rado la primera parte de SLI 

exposición. Y con este ampiccc no quisiera ainargarlc la 
Nochebuena, la Navidad ni  el final de  año. por lo que. de  
paso, le deseo una felicidad larga y duradera para 1993. 
incluso para la Empresa Nacional Santa Bárbara. 

Y hago este comentario porque. rcalmcntc. estoy dcsi- 
lusionado por el desarrollo que cl Plan Estratbgico de la 
Empresa Nacional Santa Bárbara ha tenido. Y digo Plan 
Estratégico simplemente porque es la expresión que se 
utiliza, pero para el Grupo Popular. y ya se lo dijimos en 
el año  1989, aquello quc usted prcscntó y ~ L I C  dcfcndió 
no  era un plan estratégico -vamos a ser realistas-, cra 
una reestructuración de la empresa ante unas ncccsida- 
des técnicas, o incluso tecnológicas, para u n  desarrollo de 
la misma, pero no un plan cstratcgico: un plan cstratkgi- 
co, como le dijimos en aquellas fechas. es algo más 
amplio. 

Pero, además, no  era un plan estatcgico porque, dentro 
de  un plan estratégico, entra un capítulo de  mercado, y la 
Empresa Nacional Santa Bárbara, ni  antes, como Indus- 
trias Militares, ni después del convenio que se I i iLo  con 
Defensa, a través del Instituto Nacional de industria, es 
una empresa, es un apéndice de Defensa y no  ha tenido 
más desarrollo, como se obscrva por los resultados de sus 
ventas, cara a las exportaciones, que, simplcincntc, po- 
dríamos despreciarlas. Por tanto, no es una cmprcsa y no 
funciona como una empresa, siendo precisamente bse el 
mal dc  la Empresa Nacional Santa Bárbara, con todas las 
fábricas que tiene. 

Señor Kuiz Núñcz, ya en su comparecencia del año 
1991 le hablábamos de  la diversificación. Usted está ha- 
blando ahora de  los esfuerzos que se están hacicndo y quc 
se van a hacer, pcro nosotros ya sc lo decíamos en cl año 
199 1,  así como en cl año 1989 -si no lo recuerda, repase 
el «Diario de Sesiones»-. Esc era el  futuro y ése era cl 
verdadero plan estratégico para salvaguardar, al menos, 
estas fábricas, estas empresas, con lo que significaban por 
el empleo que sostenían. 

Hoy día, ante la situación -y en eso estoy de  acuerdo- 
tristemente irreversible, 3.000 personas están en la calle. 
Seamos realistas: vamos a incrementar en 3.000 el de- 
sempleo de  nuestro país, España, y es que por todos los 
sitios éste es el problema más grave de  las empresas pú- 
blicas, incluso de  algunas privadas. ¿Qué tengo que decir- 
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le, señor Ruiz? Tengo que decirle -y como decía antes, no 
pretengo aguarle la Nochebuena- que el responsable es 
usted, porque ha sido y es la cabeza visible de estas em- 
presas durante estos años; y me duele decírselo así, pero, 
además, sc lo voy a argumentar. 

Señor Ruiz, el Presidente de una empresa es el máximo 
responsable y cuenta con un equipo, y el de usted no es 
flojo, no hay más que ver los «ratios» de personal, que 
tengo calculados según las memorias: un indirecto -no 
los directivos, no el Consejo- por cada 1,4 directos. Des- 
de luego, con esos «ratios», ni en Defensa ni en ninguna 
industria, nacional o extranjera, se puede salir adelante. 
Ya sé que ustrd me habla de subactividad; naturalmente, 
me habla de subactividad porque no tiene más que un 
cliente, realmente, los demás son accesorios, circunstan- 
ciales, y, como usted ha dicho, de muy difícil penetra- 
ción, dada la situación de las Fuerzas Armadas de cada 
país, que utilizan, lógicamente, su propia industria u 
otras tecnologías superiores, y que no estamos prepara- 
dos para realizar. 

Señor Ruiz, además, aparte de esos «ratios» de perso- 
nal, que me escandalizan como profesional, al margen de 
mi condición de Senador, yo le diría que los «ratios» de 
producción son verdaderamente asustantes, y no le estoy 
hablando ya de este año, en el que la problemática ha 
sido más grave todavía, pero «ratios» de producción con 
3 millones de pesetas/hombre/año en Oviedo, con 3 , 3  
millones de pesetas/hombre/año en Toledo, con 2,l en 
Trubia, son «ratios» de producción prácticamente de 
empleado de comercio, no de una industria. 

Y esto no es de hoy, sino que ha venido desarrollándo- 
se a lo largo de los años, por lo que yo le pregunto: ¿qué 
medidas han salido, qué medidas ha sacado usted para 
salvar a estas empresas? Usted me habla de diversifica- 
ción ahora, pero es que esto tenía que haber entrado de 
lleno, y de hecho entraba, en algunas de las líneas del 
Plan Estratégico, aparte de que diversificar es realizar 
algo y luchar por algo, pero plena y claramente. Ese es 
uno de los males que la Empresa que usted preside tiene, 
pero no lo tiene de hoy, porque la tendencia de los merca- 
dos de defensa no era ningún secreto y se veía venir, 
puesto que, además, no partíamos de un punto álgido: yo  
no recuerdo cuándo la Empresa Nacional Santa Bárbara 
ha dado una peseta de beneficios, y estamos hablando 
desde el año 1985 para acá, y ya han pasado años. Repito 
que la proyección de esta empresa ya se veía venir, y los 
medios había que haberlos puesto antes. 

Ahora, y valga la redundancia, nos acordamos de Santa 
Bárbara cuando truena. Ahora tenemos 3.700 hombres, 
nueve empresas y un centro en Madrid con los que no 
sabemos qué hacer. iSolución? La de siempre: vamos a 
echar a 3.000 hombres a la calle y vamos a cerrar unas 
empresas. Eso dentro del sector privado es criticable, 
pero dentro del sector público es muy grave. 

Ha hablado usted -además con cierto optimismo, y 
ojalá se cumpla; no quiero ser agorero- de productos 
nuevos, pero es que de esto ya nos ha hablado en otras 
ocasiones. Conozco lo del proyecto del lanzagranadas, 
que no es malo, y sé, efectivamente, que está en fase de 

homologación para Europa y para nuestras Fuerzas Ar- 
madas, pero otra cosa es que luego vendamos ese lanza- 
granadas; ahora hace falta que efectivamente eso se reali- 
ce comercialmente, jque Dios lo quiera! Sé que en Valla- 
dolid incluso se han visto ya las primeras 40.000 grana- 
das de 40 milímetros de este lanzagranadas, y sé que, 
además, hay 8.000 preparadas para hacer la homologa- 
ción, pero vuelvo a decir que eso, en un momento en que 
una empresa se está desarrollando y tiene una supervi- 
vencia, es una base más para futuro; ahora bien, el pro- 
blema es que tanto con el lanzagranadas como con la 
manguera dragaminas -que también es nueva y usted la 
conoce perfectamente, y de la que Defensa le va a hacer 
un pedido-, con estos productos y con lo que se está 
haciendo de cartuchería no paga usted las nóminas de 
dos meses dentro de su Empresa. Usted está en suspen- 
sión de pagos, está en una quiebra, total y absoluta, y, por 
cierto, no sé si hubo ampliación de capital en este año 
1992, porque si no la hubo no está en una quiebra técni- 
ca, está en una quiebra fraudulenta. Repito que desco- 
nozco si hubo ampliación de capital en este año 1992, 
pero si no la hubo, como en los años anteriores -menos 
mal que dentro de las empresas públicas no existen los 
mismos problemas que en las privadas-, se vena usted en 
un grave aprieto. 

He analizado, he fondeado en algunas memorias, sobre 
todo en la de 1991, y tengo que decirle que veo cosas 
extrañísimas, desde mi punto de vista; quizá el profesio- 
nal de la contabilidad no lo viera así; pero yo veo cosas 
tan extrañas como que el «ratio», la relación existente 
entre el activo financiero y el exigible a corto plazo, en el 
caso de Santa Bárbara es, como le decía, una suspensión 
de pagos clarísima, y en el año 1989, por lo que he visto, 
la empresa no tenía solvencia financiera alguna, por 10 
que entraba, lógicamente también, en una suspensión de 
pagos. 

En la relación existente entre el activo real y las deudas 
totales, vemos que la empresa no ofrece ninguna garantía 
a sus acreedores, está en una quiebra clara, y quiero que 
usted nos diga algo sobre eso porque no es el problema 
solamente de la supervivencia de una, de dos o de tres de 
las fábricas, sino de la Empresa Nacional Santa Bárbara. 
Aun cuando se cierren, aun cuando desaparezcan los em- 
pleos -Dios quiera que no-, lo que quede tiene que tener 
una solvencia económica y un futuro. 

Dentro de ese futuro está ese acuerdo que pretenden 
alcanzar INI, Santa Bárbara y Defensa. Yo no sé si lo van 
a alcanzar y si, además, van a participar ustedes -no sé si 
están participando en ese acuerdo-, pero sí le diré que es 
necesario que participen y es necesario que al INI, como 
principal accionista, no le deje usted, como Presidente de 
la Compañía, que se lave las manos, porque yo entiendo 
que la postura del INI está clarísima: abandona Santa 
Bárbara, y eso, desde el punto de vista político, no lo 
podemos admitir. 

En las declaraciones del señor Salas está clarísimo lo de 
la Empresa Nacional Santa Bárbara: quiere largárselo a 
Defensa y que lo solucionen Defensa y ustedes. Son de- 
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claraciones leídas en los medios de comunicación. y cla- 
ramente especificadas. 

Señor Ruiz, quisiera que en el turno de respuesta nos 
hablara no ya de programas, no  ya de proyectos. sino de 
ese futuro real que vamos a tener en el año 1993. Ha 
hablado usted de resultados y de subactividad en el año  
1992, pero ¿qué va a pasar en 1993?. iquc es iiiafiana! 
Además, en 1993 entrará su Empresa en plena coinpetiti- 
vidad con sus homóniinas en Europa, porque sabe que. 
desde el Acuerdo de  Copenhague -me parece que fue en 
1990-, la Defensa ha entrado dentro del Mercado Unico, 
y no  creo que tenga demasiadas facilidades como las ha 
tenido hasta ahora. 

Señor Ruiz, eso es lo que queremos conocer. y para ese 
futuro, que es mañana, hemos solicitado su comparecen- 
cia. N o  nos hable del pasado, sino del presente, que es ya 
el año 1993. 

Muchas gracias, señor Presidente. 

El señor PRESIDENTE: Muchas gracias, Senador Un- 

El señor Cercós Pérez, portavoz del Grupo Socialista, 
centa. 

tiene la palabra. 

El señor CERCOS PEREZ: Gracias, señor Presidente. 
Señor Ruiz Núñez, este Senador no empezará por feli- 

citarte las Pascuas, visto el éxito del compañero que me 
ha precedido en el uso de  la palabra, pero sí agradece su 
presencia y comparecencia en la Comisión. 

Nuestro Grupo respalda, claro, la actuación del Go- 
bierno en cuanto a la reducción del presupuesto de De- 
fensa y lo que ello pueda implicar de  repercusión en toda 
nuestra industria armamentística, pero eso no quita para 
que, como Grupo Parlamentario, sí nos preocupe hacer 
un seguimiento de  la evolución de  una industria que 
tiene un peso específico en nuestra realidad, y,  sobre 
todo, tratar de que en todo momento se saque el máximo 
partido a ese potencial humano, científico y técnico que 
está en el sector industrial de  armamento. 

Por otra parte, también somos conscientes de  la diver- 
sificación, y no  creo que  ni la Empresa Nacional Santa 
Bárbara ni su Presidente tengan una varita mágica para 
encontrar salidas. 

Mi primera pregunta es cómo está la industria del sec- 
tor del armamento en otros países europeos, ante la nue- 
va situación internacional, porque a este Senador le cons- 
ta que en muchos países los problemas son completamen- 
te análogos; han acabado unas tensiones que gravitaban 
sobre el orden internacional, y la situación de desarme es 
una de  las características de  esta época, afortunadamente 
para la humanidad. 

Por tanto, hay que plantearlo con esta rotundidad. 
Nuestro Grupo cree que es afortunado que el desarme sea 
mayor y que la situación sea idéntica en todo el sector 
industrial de  armamento, a nivel de  todos los grandes 
países productores de armamento. Así pues, en primer 
lugar, señor Ruiz Núñez, ¿qué nos puede decir en ese 
sentido? 

En segundo lugar, si todos los países están en crisis en 

:ste iiioiiiento y existe el reto dc salir adelante. a la hora 
dc diversificarsc la competencia. de  la diversificación. se 
debe estar en SLIS iiiáxiinos. lo que nos gustaría que nos 
aclarasc. Distinto sería quc sólo la industria de un país 
fuera la que se divcrsificasc. p~ ic s  pl-obablcincntc cncon- 
t ra ría muchos i ti t el-locu t ores pa ra esa d i vcrs i ficac ión . pe- 
ro cuando en este momento todo cl scctoi' del ariiiamcn- 
to, a nivel internacional. está a la carrera para divcrsifi- 
carse, jse halla discriminada Santa Bárbara cn esas difi- 
cultades para encontrar iiitcrlocutores. o no se ciicucntra 
diversificada y tiene los mismos problciiias que otras 
empresas t rad icionalcs? 

En tercer lugar. ;,que peso cspccífico tenía la industria 
española del armamento, sobre todo la fabricación de  
Santa Bárbara, antes de csta situación de  recesión, e11 cse 
contexto internacional'? Porque también eso va a jugar 
mucho en la diversificación futura si España no hubiera 
tenido un peso específico relevante en el «ranking» inter- 
nacional. Nos gustaría saber el peso específico que tenía 
la industria española del scctor e, incluso, si es selectiva 
en algunas de  las líneas de producción o fabricación. 

En cuarto lugar, desearíamos que profundizara un po- 
co más en esa diversificación, como han pedido algunos 
otros Senadores. ¿,Qué esfuerzos se están hacicndo'? Ha 
hablado de líneas determinadas, como materiales coin- 
puestos, que es una de las líneas de futuro más importan- 
tes que tiene como reto. pero la coinpctcncia internacio- 
nal también es grande. ¿,Que nos puede dccir de  ese desa- 
rrollo que  está teniendo? 

LCuálcs son los «i-atios» de  productividad en otras em- 
presas del sector, a nivel internacional? Esos datos, que 
han sido manejados por un distinguido colega, ¿,son úni- 
cos en España o son semejantes en otros paíscs europeos? 
Porque por las características intrínsecas del sector de la 
industria del armamento, no  creo que divcrsií'icáraiiios 
mucho y que más bien la naturalcm del propio scctor cstá 
gravitando sobre esos índices de productividad. 

En cuanto a la plantilla -me parece quc ha dado alguna 
cifra, pero quisiéramos que insistiera- dice que actual- 
mente hay 3.724 trabajadores. jQuC niveles de cualifica- 
ción tienen? Y ,  dentro de los niveles de  cualificación, 
jqué  porcentaje hay en las tecnologías más punta? Me  
refiero a líneas de materiales compuestos, sistemas ópti- 
cos o de  visión optica, por ejemplo, y si Santa Bárbara 
tiene desarrollos en esas líneas, líneas en las que ese per- 
sonal mucho más sofisticado, dentro de  lo ya sofisticado, 
y esos cuadros de mayor capacitación cicntífico-tccnoló- 
gica podrían facilitar labores de  diálogo, de cooperación 
internacional, de búsqueda de  socios, etcétera, y haccr 
trabajos en los nuevos desarrollos que va a tener la indus- 
tria del armamento, cada día más sofisticados, en los 
cuales podría haber una recuperación de  ese personal. 

Realmente quisiera saber, a la vista d e  este final de  
1992 y próximo inicio de 1993, qué reestructuraciones, 
en cuanto a plantillas y personal, se prevén, con la mayor 
fiabilidad posible, en Santa Bárbara en este momento, 
pensando en que parte de  ese personal pueda entrar en 
líneas ya acuñadas de amortización anticipada, pero 
también que otro personal pueda scr.recuperado para las 
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nuevas empresas o iniciativas de diversificación que aco- 
meta Santa Bárbara. 

Nada más, señor Presidente. Muchas gracias. 

El señor PRESIDENTE: Muchas gracias, señor Cercós. 
Para contestar a los señores portavoces, tiene la pala- 

bra el señor Ruiz Núñez. 

El señor PRESIDENTE DE LA EMPRESA NACIO- 

RES, S. A. (Ruiz Núñez): Muchas gracias, señor Presi- 
dente. 

Fn cuanto a la primera pregunta sobre la situación de 
los subcontratistas en empresas que trabajan con Santa 
Bárbara, obviamente cuando una empresa está con gra- 
ves dificultades de saturación de su propia plantilla in- 
tenta al máximo posible evitar las subcontrataciones, pe- 
ro al máximo posible quiere decir en todo lo que pueda 
hacerse en condiciones de aseguramiento de calidades y 
de especialidades. Entonces, yo le diría que, por supues- 
to, la política de la empresa está siendo hacer con medios 
propios el máximo de trabajo posible, pero eso no quita 
para que, efectivamente, en ese momento en una de nues- 
tras fábricas, la que tiene mayor nivel de actividad, que 
es la de Sevilla, haya una serie de empresas que habitual- 
mente colaboran con ella para aquellos suministros en los 
que la fábrica de Sevilla y ninguna otra de las fábricas de 
Santa Bárbara son competentes para hacerlo. Eso quiere 
decir que el futuro de la fábrica de Sevilla, es decir, el 
éxito que tengamos en la consecución de estos contratos 
-que antes les decía, de blindados, etcétera- puede reper- 
cutir sobre el tejido industrial que de alguna manera se ha 
ido configurando alrededor de la fábrica de Sevilla, y 
nosotros tampoco tenemos vocación de entrar en activi- 
dades para las cuales no estemos preparados o que nos 
exigieran inversiones no rentables. Una cosa es, con lo 
que ya tenemos o mediante una inversión rentable, in- 
tentar hacer cada vez más trabajo, porque tenemos mu- 
cho personal desocupado, y otra cosa sería meternos en 
inversiones no rentables para intentar hacer alguna acti- 
vidad para la que no estamos sinceramente preparados. 

Respondiendo al representante del Grupo Popular, 
tengo que decirle que, por supuesto, yo respeto profunda- 
mente su idea de que el Plan Estratégico no era un Plan 
Estratégico, pero esto, en definitiva, creo que es lo menos 
importante; era un plan de actuación, que tenía fijados 
unos objetivos, unas acciones y unos recursos, y que, al 
final, de una forma o de otra, se ha ido desarrollando en 
el tiempo. 

También me decía que no le hablara de atrás, sino de 
después; yo he hablado de atrás porque en la compare- 
cencia me han pedido que dé resultados del Plan Estraté- 
gico. Pero es que los resultados son siempre cualitativos 
y cuantitativos; si me he extendido en demasía, le pido 
disculpas a su señoría. 

En lo que no estoy de acuerdo es en lo que su señoría 
dice de que Santa Bárbara no es una empresa, sino un 
apéndice de Defensa; no estoy de acuerdo, lo siento mu- 
cho, pero no estoy de acuerdo. Santa Bárbara es una 

NAL SANTA BARBARA DE INDUSTRIAS MILITA- 

empresa, cuyos activos son del Ministerio de Defensa; 
esto es la realidad. Santa Bárbara es una empresa que 
gestiona una actividad, utilizando unos activos que son 
propiedad del Ministerio de Defensa, y que tiene un con- 
trato establecido con el Ministerio de Defensa, un con- 
trato Defensa-INI, que tiene rango de ley y que establece 
las relaciones que deben presidir el buen funcionamiento 
entre el Ministerio de Defensa y la Empresa Nacional 
Santa Bárbara, y como en todo contrato hay obligaciones 
recíprocas: la empresa, por supuesto, tiene que estar en 
todo momento preparada para satisfacer las necesidades 
del Ministerio de Defensa, y el Ministerio de Defensa 
tiene que informar a la empresa sobre sus planificacio- 
nes, a medio plazo, de tal forma que consienta que la 
empresa se prepare para poder satisfacer esas necesida- 
des, y también hay todo un rico articulado en el que se 
desarrollan las relaciones recíprocas entre el Ministerio y 
la Empresa. Pero Santa Bárbara funciona como una em- 
presa, y, en ese sentido, quizá haya sido bueno el que les 
haya comentado lo que se ha realizado en estos cinco 
años, y creo, en cuanto a lo que es esquema de funciona- 
miento, sistemas de organización, y sistemas de gestión, 
que la Empresa Nacional Santa Bárbara no tiene mucho 
que envidiar a cualquier otra empresa. Otra cosa es el 
sector en el que la Empresa Nacional Santa Bárbara tra- 
baja, como todas las empresas de defensa, pero eso pasa 
en España y pasa en cualquier país de economías más 
próximas a la nuestra y de economias menos próximas a 
la nuestra. 

En el mercado de la defensa hay muy pocos clientes, y 
en cada país hay uno, que es su Ministerio de Defensa o 
sus Fuerzas Armadas, pero hay fundamentalmente uno, 
y eso, indudablemente, es una difícil situación para la 
empresa; el sistema del monocliente es muy complicado, 
porque cuando se tiene un amplio abanico del clientes, 
puede pasar que uno esté en dificultades, pero entonces 
otro puede estar en mejores condiciones, y, en definitiva, 
los riesgos se reparten. Cuando uno depende fundamen- 
talmente de un cliente, y este cliente está en unas graves 
dificultades, a consecuencia de que no tiene presupuesto 
suficiente para invertir, inmediatamente la empresa o 
empresas que están en ese sector lo padecen. 

El tema de la exportación es otro de los que usted 
trataba, pero yo también le decía antes que exportar pro- 
ductos que no estén en uso en el propio país es complica- 
do, y supongo que su señoría así lo reconoce. Por otra 
parte, la industria de defensa española no tiene la dimen- 
sión suficiente, ni la tecnología punta suficiente, excepto 
en determinados casos, para ser un exportador nato sufi- 
ciente. Y esto en un momento en que los mercados exte- 
riores están muy endurecidos, porque el problema de 
restricciones presupuestarias no sólo afecta a España, a 
Europa, y a otros países desarrollados, sino que afecta a 
todos, y, por otra parte, también les explicaba que la 
posición que hemos tenido de nuestra situación respecto 
al dólar, que es la moneda de habitual uso en las exporta- 
ciones, tampoco ha favorecido demasiado; es decir, la 
exportación puede ser un complemento de la actividad 
de una empresa de defensa de las características de Santa 
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Bárbara, pero no puede ser en absoluto una sustitución 
de un mercado por otro. Santa Bárbara se tiene que ci- 
mentar, como les decía, sobre la demanda nacional. y 
proyectarse desde esa posición hacia el exterior. 

Me decía también que los «ratios» le parecen unos 
«ratios» extraños, de un indirecto por cada 1.4 directos. 
o los «ratios» de facturación «per capita». Son dos temas 
diferentes; yo ya les decía que en las empresas de defensa. 
la estructura necesaria es una estructura importante: inu- 
cho más importante que en empresas de otro tipo, y les 
explicaba en pequeños rasgos por qué, o sea, porque hay 
muchas necesidades de ingeniería y de control de cali- 
dad, hay muchas necesidades de mantenimiento de insta- 
laciones y hay muchas necesidades de vigilancia a distan- 
cia. Y a todas estas personas las calificamos, desgraciada- 
mente, como indirectos. Entonces, nuestro «ratio», que 
era mucho más desfavorable en el inicio del Plan Estraté- 
gico -también hay que recordar un poco las evoluciones 
positivas-, está en un nivel que yo  diría que no es extra- 
ño, dentro de lo que puede ser la globalización de cmpre- 
sas similares a la nuestra, de armamento y munición, y 
además, con líneas de producto muy diversificadas. 

En cuanto al «ratio» de facturación «per capita», cae 
siempre que haya una subactividad muy alta. Si nosotros 
descargáramos el personal en subactividad, el «ratio» se 
multiplicaría por tres. (El señor Unceta Antón: Son datos 
de 1987.) Sí, pero es que ya le he dicho que también en 
1987 teníamos una subactividad alta. En 1987 nosotros 
teníamos una subactividad del orden del 30 por ciento. 
En 1991 hemos tenido una subactividad del orden del 70 
por ciento. Pero los «ratios» de facturación «per capita» 
de 1991 es de 4,5 millones. 

Si es 4,5 millones sobre plantilla final, y hay un  30 por 
ciento de mano de obra que de verdad está trabajando y 
un 70 por ciento que no, aunque dejáramos la parte indi- 
recta y sólo trabajásemos con la directa, ese «ratio» em- 
pezaría a reflejar ya otras cifras, muy similares a los «ra- 
tios» que pudiera tener cualquier empresa, y que tiencn 
que estar en el entorno de lo previsto en el plan de 
1987-1991, del orden de los 10 millones de pesetas por 
persona. 

Esto es lo que debería ser. Pero ya le digo que si hiciésc- 
mos las correcciones de las subactividades, posiblemente 
nos situaríamos en términos más razonables. 

Hay una de todas sus críticas -por supuesto, las acepto, 
porque creo que debo aceptarlas, ya que están bien justi- 
ficadas y bien formuladas- que he sentido especialmente. 
Me decía: ((Presidente, ¿por qué no empezaron ustedes 
antes con los temas de diversificación?» Yo le diría que 
Santa Bárbara ha empezado antes con los tcmas de diver- 
sificación; lo que le he contado no es lo que vamos a 
hacer, sino lo que venimos haciendo. Por ejemplo, «in- 
ternacional de Composites» fue creada en 1989 -no va a 
ser creada en 1993-. En 1990 se creó «Deftec», en 199 I 
se creó AMT, y en 1992 se ha creado ((Surgiclinic-Plus)). 
Hemos creado una empresa cada año, aparte de las otras 
actividades que hemos venido desarrollando para diver- 
sificar en nuestras propias instalaciones. 

Usted dice que la tendencia de los presupuestos de 

Defensa se veía venir. ifioinbre!. yo le digo la verdad: 
estuve en el principio del Plan cstratkgico. y e11 aquellos 
inomcntos nadic pensaba que el presupuesto de Defensa 
respecto del PIB podía estar e n  cotas iiifcriorcs al 1.3 por 
ciento. Y lo curioso es que ahora iiiisino creo que nadie 
piensa que debe estar ahí .  porque hay declaraciones muy 
recientes e incluso una directiva de Defensa nacional que 
apunta a que cl presupuesto de Dcfciisa debe estar cn el 
orden del 2 por ciciito del PIB.  

Dénse cuenta s u s  señorías de la gran trascendencia que 
tiene para la industria de defensa pequeños iiicrciiiciitos 
en el presupuesto. $01. qué? Porcluc el presupuesto ac- 
tual se ha qucdado t a n  i-cducido que la proporción -den- 
tro dcl propio presupuesto de Defensa- ciitrc gastos de 
pcrsonal y otros asociados con el mismo. y posibilidades 
de inversión. hace que Cstas sean m u y  pequeñas. Cual- 
quier incremento del presupuesto de Defensa va sobrc las 
posibilidades de inversión, y éstas van directaincntc a la 
industria. Es decir. pequeños incrementos porcentuales 
sobre el PIB del presupuesto de Defensa ticncn grandes 
beneficios sobre la industria de Defensa. Y Csta es una 
reflexión que, por supuesto, no me corresponde haccr a 
mí, sino a ustedes. como protagonistas, en definitiva, de 
la aprobación de los Prcsupucstos Generales dcl Estado. 

Pcro vuclvo al tema de diversificación. CrCainc, scño- 
ría, yo considero que hay pocas empresas en este país que 
estén dedicando tanta atención y dedicación a la biisquc- 
da de oportunidadcs de diversif¡cación. Con lo que ya 
tenemos hecho, en u n  horizonte razonable. que es cuan- 
do, de acuerdo con los planes de ncgocio cstablccidos, 
cstas cmprcsas cstén cn plcno funcionamiento, serán del 
orden de 700 las personas que habremos conseguido re- 
colocar en lo que ya esta hecho. Como le he dicho. acaba- 
mos de constituir una nueva empresa -se llama Surgicli- 
nic-Plus- en un  sector tan distinto, pero tan atractivo 
para Santa Bárbara, como el de la ortopedia y la trauina- 
tología, y con una vocación de ser no sólo fabricante dc 
productos bajo licencia, sino de tener una dirección de 
investigación y desarrollo que sea capaz de promover 
productos propios y quc sirva de nexo, de unión, entre 
nucstros magníficos especialistas de la rama m¿.dica y cl 
producto final, hucco que hasta ahora no estaba llenado 
en este país, por lo menos de una manera cficu.  

También le digo que estamos en conversaciones con 
((Pratt and Withney» -y seguro que su señoría lo conoce 
porque ha aparecido en la prensa- para crear una nucva 
filial para la fabricación dc componentes de motorcs de 
aviación, concretamente lo que son los «ads», los 
«rings», los «sealers», los «spaccrs», etcétera, y este tema 
ha estado muy madurado; incluso, el propio Viccpresi- 
dente de ((Pratt and Withncy», cuando se creó AMT,  
anunció en cl Principado de Asturias la próxima crcación 
de la segunda ((joing-venture», y ésta está de momento en 
espera porque hay una incertidumbre importante en el 
mercado aeronautico, que seguro que su señoría conoce. 
En este momento los fabricantes de aviones, y, conse- 
cuentemente, los fabricantes dc motorcs, ticncn gravcs 
incertidumbres para prever cómo pucdc evolucionar la 
demanda futura. Todos están de acuerdo en que tiene 
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que crecer, pero nadie sabe exactamente cuándo einpeza- 
rán los síntomas de  crecimiento. No obstante, hay una 
decisión muy firme de «Pratt and Witliney)) y de otro 
socio inglés, «T. 1.)). para constituir una filial en España 
-en la cual tenga participación, lógicamente. Santa Bár- 
bara- en este campo. 

Estamos trabajando muy activamente en el área de 
medio ambiente, señoría. Como ustcd conoce también. 
dentro del INI, hay una dirección que se llama INI-me- 
dio ambiente, y de  alguna forma está coordinando las 
actividades en este sector, que también creemos que es 
un sector emergente y absolutamente necesario, dada 
nuestra actual situación y las exigencias de la legislación. 
tanto nacional como comunitaria. Creemos que hay una 
oportunidad, y estamos dispuestos ahí a volcarnos en la 
colaboración con IN1-medio ambiente, y a poner a su 
disposición fundamentalmente lo que nosotros tenemos 
más precioso, que son grandes profesionales, expertos en 
trabajar en temas químicos -esto va orientado funda- 
mentalmente a nuestras fábricas químicas-, y ahí esta- 
mos con muchas expectativas de  poder hacer otras reco- 
locaciones. 

Y o  le digo la verdad: nosotros hemos hecho una rees- 
tructuración importante de  plantilla en los últimos años, 
pero, sinceramente, creo que la hemos hecho bien, por- 
que, siendo una reducción importante, no  ha habido con- 
flictividad laboral, n o  ha habido tensión, y hemos estado 
en muy buena relación con las centrales sindicales. Eso 
quiere decir que se han instrumentado procedimientos 
que n o  han producido este tipo de reacciones, lo cual 
significa que eran procedimientos, primero, voluntarios, 
y, segundo, bien diseñados, para que este tipo de  reaccio- 
nes n o  se produjeran; o sea, la experiencia pasada no creo 
que nos autorice a hacer una previsión de  conflicto fu- 
turo. 

Por otra parte, señoría, también le aseguro que a la 
dirección de  esta empresa, de  Santa Bárbara, le resulta 
mucho más agradable y mucho más motivador recolocar 
que dar una  oportunidad de baja. Lo que sucede es que 
entre los deseos y las realidades, desgraciadamente a ve- 
ces, hay algunas diferencias. Pero créame que seguimos 
en esa línea, en la línea de buscar oportunidades de  reco- 
locación para nuestra gente. Cuando tengamos definido 
el modelo y definido, al final, el esquema de plantilla al 
que tenemos que llegar, estableceremos, como también le 
decía antes, un procedimiento, primero, de  formulación 
y, luego, de  negociación, para ver la forma de  resolver los 
problemas de  la mejor manera posible para todos. 

A todas las preguntas que usted me hacía en relación 
con la situación económico-financiera de  la compañía, en 
primer lugar, lo que puedo decirle es que el INI es nuestro 
Único accionista, y, lógicamente, repone las pérdidas que 
se producen en cada ejercicio, mediante ampliaciones y 
reducciones de  capital. Por supuesto, nuestras cuentas 
están auditadas, con auditoría externa, y,  consecuente- 
mente, con los informes del auditor externo. También es 
obvio que  están aprobadas por nuestro accionista, y por 
lo que  se refiere a la solvencia de  Santa Bárbara, si la 
solvencia se mide por la capacidad que tiene para conse- 

guir resolver con endeudamiento los probleinas que tcn- 
ga de liquidcz o de  tcsorcria. yo diría que hasta ahora no 
ha tenido ninguna situación grave; bien es verdad qiic 
siempre tenemos detrás a nuestro accionista. el Instituto 
Nacional de Industria. pero esto sólo cs u n  dato de  parti- 
da. La situación de la einpresa es la que cs. en esto y en 
todo lo demás. 

Me preguntaba ustcd, de cara al plan dc futuro. si San- 
ta Bárbara participa. y ustcd aiiadía que dcbc participar. 
Qué duda cabe de que Santa Bárbara participa. Santa 
Bárbara inforina al 1N1 de todo lo que kstc Ic solicita. y. 
por supuesto, de todo lo que Santa Bárbara entiende qiic 
cl accionista dcbc estar informado. lo mismo que ticnc 
contactos directos. constantes y pcriiiancntcs con el Mi- 
nisterio de  Defensa. Es decir q u e  cualquier tipo de  infor- 
mación que se maneje por el Instituto tiene como origcii 
y fuente la empresa y por supuesto. nuestras rclacioiics. 
tanto con cl 1N1 como con cl clicntc. son de absoluta 
frecuencia y normalidad. 

¿Cuál cs el futuro a partir dc 1993'? Yo  Ic diría q ~ i c  en 
este momento, mientras el modelo n o  csté definido. y o  
estaría arriesgando una opinión, y creo que éste no  es u n  
lugar para arricsgar opinioncs sino para dar inforniacio- 
ncs válidas para la Cámara. Lo que  picnso cs que dcbcría- 
mos tener definido cl modelo cuanto antcs. En cso creo 
que estoy en la misma línea que ustedcs: cuanto antes. 

El Grupo Socialista preguntaba cómo está la industria 
de defensa en otros países. Muy mal, desgraciadamente 
para la industria, está muy mal. Esta muy mal en los 
países curopcos y t a i n b i h  en Estados Unidos. Son noti- 
cias quc están cn la prensa y y o  no  voy  a incidir cn cllo. 
Pero hay una preocupación cvidente por ir reduciendo 
los efectivos destinados a defensa e ir buscando, en la 
medida de lo posiblc, posibilidadcs dc divcrsificación. 

Me preguntaba tambiEn si nos cncontrainos discriini- 
nados para encontrar oportunidades. Y o  Ic diría quc nos 
encontramos apoyados. Es decir, el estar incrustados cn 
el grupo INI es indudable que nos da  mejores posibilida- 
des para buscar diversificaciones que  s i  estuviéramos en 
solitario. Se trata dc un grupo poderoso que, dc  una par- 
te, tiene buenas rclacioncs en muchos sectores, y dc  otra, 
incluso tiene acuerdos de  compensación con dctermina- 
das compañías de carácter internacional importantes. 
Por otra parte, al estar en un sector que todo el mundo 
cuida un poco, porque todo el mundo ahora está prcocu- 
pado por nucstra diversificación y quicrc ayudarnos, yo 
le diría que, en cstc momento, nos cncontramos más 
apoyados que otra cosa, y así lo agradecía antes. 

U n  sector de la defensa como el español no ha tenido 
nunca un peso específico muy alto. Tampoco pensemos 
que tecnológicamente el sector dc defensa español ha 
sido punta. No; ha tenido una difícil situación intcrmc- 
dia, pero en algunos productos sí está en punta de tecno- 
logía. Dentro de los que a mí  más me competen, yo le 
diría que en blindados, en este momento, Santa Bárbara 
está en punta de tecnología a nivel curopeo y a nivel 
mundial. No nos resulta difícil enfrentarnos con cual- 
quiera, y la prueba está en los resultados que Ics contaba 
antes del concurso de Noruega, pero en otros determina- 
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dos productos tenemos unos niveles de tecnología me- 
dios. 

En cuanto a los ratios de productividad, crco que he 
contestado al hacerlo al representantc del Grupo Po- 
pular. 

Por lo que se refiere a la cualificación del personal, en 
todo lo que estamos haciendo en diversificación no esta- 
mos encontrando problemas de aptitud de nuestro perso- 
nal. Es decir, nuestro personal tiene una cualificación 
técnica alta, de tal manera que el adiestramiento hacia 
tecnologías específicas, que siempre son algo diferentes, 
está desarrolláiidose sin problemas, tanto porque nos es- 
tamos apoyando en socios que aportan tecnología y, con- 
sccucntcmentc, unos cuidados programas de formación, 
como por la propia valía de nuestro personal. Y o  le diría 
que, en todo caso, lo que en estos momentos tenemos que 
cuidar más que la aptitud es la actitud, es decir, que el 
personal que se incorpore a nuevas empresas y a nuevos 
sectorcs industriales lo haga con una ilusión tremenda 
por, en poco tiempo, adquirir el nivel de competitividad 
exigible, porque si no sí se corre el riesgo de no  poner la 
empresa enseguida en rentabilidad y tener un futuro más 
complicado. Y o  le diría, pues, que en este momento nos 
prcocupa más conseguir motivar a la gente para llegar a 
actitudcs muy positivas quc el concepto de aptitud, del 
que, afortunadamentc, partimos de niveles muy altos. 

En cuanto a qué tipo de reestructuración se prevé, sien- 
to tener que contestarle lo mismo: mientras no esté defi- 
nido el modelo es muy difícil aventurarlo y creo que no 
tcndría valor que y o  ahora arriesgara cifras. 

El señor PRESIDENTE: Muchas gracias, señor Núñez. 
Abrimos un  turno  para que puedan formular las pre- 

guntas que crean conveniente, pero ruego brevedad, co- 
mo es habitual en esta Comisión. 

iSeñores senadores que quieran hacer uso de la pala- 
bra? (Pausa.) 

Tiene la palabra el señor García Contreras. 

El señor GARCIA CONTRERAS: Muy brevemente, 
señor Presidente. 

Desde Izquierda Unida valoramos positivamente que 
exista una independencia a nivel del Estado en cuanto al 
suministro de las necesidades de las Fuerzas Armadas, 
porque creemos que eso nos da, en cierta medida, inde- 
pendencia en todos los aspectos. 

En consecuencia, aunque es lógico que haya que apro- 
vechar las fuerzas productivas en un momento determi- 
nado para llegar a una cierta diversificación, lo que no 
podemos hacer tampoco, por un momento de crisis. es 
destruir el tejido industrial y que mañana tengamos que 
estar dependiendo de otros. Esta es una primera valora- 
ción que yo quiero hacer sobre la información que ha 
dado su señoría. 

La segunda valoración que queremos hacer es que se 
trata de un sector productivo estratégico, y si se recon- 
vierte el 1 + D y se invierte hacia la producción civil, 
puede ser una aportación importante que, a la hora de 
hacer las cuentas, tendríamos que valorar también como 

positiva, porque todo lo que sea investigación nos da 
independencia y posibilidad de transferencia de tecnolo- 
gía en un momento en el que la economía nacional se está 
gastando casi billón y medio de pesetas en la compra de 
productos de tecnologías medias fabricados en el exte- 
rior. 

En consecuencia, las inversiones en I + D que se hicie- 
ron desde aquí nosotros las valoramos positivamente. 

Creemos que todo lo que signifique exigencia de con- 
trol de los niveles de calidad desde la industria es impor- 
tante para el desarrollo de cualquier producto que hoy 
quiera competir en el mercado. En consecuencia, si se 
aportan esas tecnologías, si se informatiza, si se sigue con 
la exigencia de control de calidad, cabe la posibilidad de 
que paralelamente se emprendan otras acciones que, des- 
de nuestro punto de vista, debieran tomarse. 

El senador del Grupo Popular, a la hora de valorar los 
ratios, ponía algo de negativo, y nosotros creemos que 
ustedes le han dado poca importancia a ese fenómeno. 
Lógicamente, Santa Bárbara arrastra una estructura pe- 
sada, producto de otros tiempos, y es posible que todavía 
no haya podido levantar esa estructura. A mí me conta- 
ban una anécdota no hace tanto tiempo en el sentido de 
que llegaba un ingcniero a pedir trabajo, y más o menos 
se le decía: Pásate por aquí a cobrar el día uno porque no 
te doy despacho, ya que si te doy despacho, te tengo que 
poner secretaria, etcétera, y como no me haces falta, lógi- 
camente, es mejor que los costes se rebajen. Lo digo 
porque si miramos la composición de titulados medios y 
superiores -habría que ver también la media por la pirá- 
mide de edades porque eso quizá nos daría algún otro 
dato revelador- podríamos coincidir en el sentido de que 
sería necesario para su futuro que esos ratios directos e 
indirectos se mejorasen. 

Hay otra cosa que nos preocupa. Estamos en un año de 
crisis, señor Presidente, en el que se están tratando de 
aquilatar los gastos de todo el mundo, y cuando analiza- 
mos en la memoria el gasto que se ha producido por 
asistencia al Consejo de Administración, se nos ponen un 
poco los pelos de punta, de verdad. Si nuestras cuentas 
no fallan, se han repartido unos 2.769.000 pesetas entre 
trece personas por asistencia al Consejo. Nos parece ex- 
cesivo. A la hora de utilizar el dinero de los ciudadanos 
-que en cierta medida es dinero público porque, aunque 
sea una empresa, tiene que tener permanentemente una 
inyección de dinero público para contrarrestar las pérdi- 
das que tiene año tras año- entendemos que éstos son 
también elementos que, aunque parezca que son el cho- 
colate del loro, muchos chocolates del loro juntos forman 
un buen pastelito que es importante a la hora de hablar 
de todo lo que significa el control del gasto público. 

En consecuencia, creemos que es necesario emprender 
también esas acciones paralelas que podrían hacer más 
rentable y competitiva a la Empresa Nacional Santa Bár- 
bara, independientemente de que el señor Presidente di- 
ga, contestando a la pregunta que hacía el portavoz socia- 
lista, que en estos momentos nos parecemos mucho al 
resto de las empresas. Y o  quiero recordar aquí un refrán, 
y con eso termino: Mal de muchos ... ya sabe su señoría de 
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quién es consuelo; no  quiero pronunciar la frase porque 
ni a ustedes ni a ninguno de los que hay en esta sala los 
considero de esa especie. 

Muchas gracias. 

El señor PRESIDENTE: Muchas gracias, Senador Gar- 

Tiene la palabra el señor Izquierdo Juárez. 
cía Contreras. 

El señor IZQUIERDO JUAREZ: Gracias, señor Presi- 
dente. 

Señorías, señor Presidente de  Santa Bárbara, después 
de  su larguísima y bien documentada exposición nos gus- 
taría saber cosas más concretas, como, por ejemplo, si es 
posible conocer ese plan de viabilidad en el futuro por- 
que, como usted bien ha dicho, se ha de definir el modelo 
de  empresa que queremos. Sin embargo, señor Ruiz, nos 
gustaría saber si se va a cerrar algún centro o alguna 
factoría y si alguno de  los trabajadores actuales de los 
centros va a perder su puesto de trabajo. 

Ha  hecho usted referencia, señor Ruiz, a una cuestión 
importantísima sobre la que quizá debería haberse exten- 
dido más, que  ha sido el contrato Defensa-INI que, como 
sabe usted muy bien, data de mayo del año  1960, fue 
renovado en 198 1 y está vigente, si nuestras informacio- 
nes no  son erróneas, hasta el año  2006. La pregunta, 
señor Ruiz, es muy concreta: ¿No cree usted que por 
parte de  alguien -de Defensa o del INI- se está incum- 
pliendo gravemente dicho contrato, que tiene rango de  
ley y -aparte de lo que usted ha dicho- un rico articulado 
de  relaciones contractuales entre el INI y Defensa por el 
cual se establece, por ejemplo, que la empresa siempre 
estará a disposición de  la defensa nacional? En su cláusu- 
la decimotercera se establece que la empresa ha de  man- 
tener siempre las instalaciones en estado de  eficacia y la 
capacidad productiva suficiente para mantener las nece- 
sidades de la defensa de  España. ¿Cómo casa eso con la 
inactividad de  los trabajadores de  los centros y sus facto- 
rías? Y esto, señor Ruiz, independientemente de las ven- 
tas y de  los contratos. 

Usted dice que en el futuro se habrá de  definir el mode- 
lo de  empresa que queremos, si, en efecto, ha de  ser una 
empresa destinada a la defensa nacional y, por tanto, de  
los intereses de  todos, si ha de ser una empresa subven- 
cionada o si ha de  ser una empresa que se rija por crite- 
rios puramente empresariales. Yo le recuerdo, señor 
Ruiz, que esta empresa ha dado beneficios antes de  que 
usted llegara. y eso es decir la verdad a esta Comisión. 

Le voy a recordar, señor Ruiz, la cláusula 107 del con- 
trato Defensa-INI que establece, por ejemplo, que todo el 
personal, al término del contrato, se subrogará en Defen- 
sa y, por tanto, ustedes -ya se le advierte aquí- n o  pueden 
cerrar ningún centro, y eso deben de saberlo los equipos 
y asesores jurídicos que seguramente tendrá Santa Bárba- 
ra. Si el contrato Defensa-INI- y ésta es la pregunta en 
concreto- tiene rango de ley, ¿no cree usted, señor Ruiz, 
que defender los intereses de  la empresa es denunciar que 
dicho contrato se está incumpliendo? 

Por parte de  nuestro portavoz se le ha dicho que había 

que haber diversificado antes. pci-o es que a raíz de tomar 
usted posesión el cuadro directivo de la empresa ya se le 
dijo que había que diversificar y que lo que quería era 
trabajar y quc si había que hacer sahariaiias. sc hacían 
saharianas. porque Santa Bárbara ha sido durante mii- 

chos años una empresa inodClica, scñor Kuiz. y cn la 
empresa existe la sensación de  que usted llegó a la iiiisina 
para ir capeando el temporal e ir enterrándola. más o 
menos. 

Diversificar, señor Ruiz. a juicio de quicn cstá Iiablan- 
do, no  es dcsinantclar. es probablcincntc acoplar las Ií- 
neas productivas de la empresa a la producción civil. no 
crear empresas fuera trasladando el personal o los exce- 
dentes de nuestro personal hacia afuera, porque trasladar 
a los trabajadores o a los cxccdcntcs de  los trabajadorcs 
de  Santa Bárbara, scñor Kuiz. hacia otras empresas cs, cn 
definitiva y a juicio dc quien Ic habla, incuinplir una Icy, 
incumplir un contrato que tiene rango de ley. al menos 
así lo estimamos nosotros de  la lectura de  las cláusulas 
107 y 36 de  dicho contrato, actualincntc vigcntc. 

Muchas gracias. 

El señor PRESIDENTE: Muchas gracias. 
Por Último, tiene la palabra el señor Hernando Frailc. 

El scñor HEKNANDO FRAILE: Gracias. scñor Presi- 
dente. 

Voy a intentar ser muy brcvc. Empezar6 por lo quc 
comentaba el señor Ruiz Núñez sobre que a él le había 
parecido correcta en su planteamiento la reducción de  
plantilla. No se pueden hacer rcduccioncs dc  plantilla 
lineales cuando hay centros de  producción distintos con 
una productividad, además, diferente para cada uno de  
ellos, y eso es lo que se ha hecho en Santa Bárbara: aplicar 
reducciones cuasi lineales. N o  cs lo inisino -y ustcd lo 
sabe- la productividad quc existía en el centro de  Trubia 
que la de  otros centros, como es el caco de  Palcncia, 
donde había una diferencia importante. Lo que sc ha 
producido, evidentemente, es que, como en toda cmprc- 
sa en crisis, lo malo ha desplazado a lo bueno, y eso cs lo 
que ustcd ha venido consinticndo a lo largo dc  estos 
últimos años. 

En 1922 la productividad por persona cstá cn los mis- 
mos niveles que en el año 1987, y estamos hablando en 
pesetas nominales, porque en pesetas reales la diferencia 
es enorme. Aparte de  eso, ello no  ha llevado a una reduc- 
ción de  los gatos de  personal, que es algo a lo que sc 
supone que debería haber conducido y así, en cl año 
1989, teníamos 12.030 millones de pesetas en gasto de 
personal, en 1990, 12.748 millones y en 1991, según los 
datos que el Gobierno nos ha enviado, 16.16 1 millones, 
es decir, un incremento de  casi un 40 por ciento. Es 
indudable que esto tiene unas repercusiones muy ncgati- 
vas para los resultados de  la empresa, y a mí mc gustaría 
que me dijera cuáles son los resultados de  1992 en gasto 
de personal y la repercusión de  éstos sobre la cuenta de 
pérdidas y ganancias. 

Ha  habido otra cuestión que usted ha comentado a lo 
largo dc su intervención, y es que a usted no  le gusta 
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criticar al Ministerio de Defensa. Yo entiendo que, como 
Presidente de una empresa pública, está usted en su legí- 
timo derecho de no  criticar absolutamente a nadie del 
Gobierno, pero cuando los retrasos en los pagos tienen 
incidencia dirccta sobre los resultados de su empresa y 
sobre el futuro de los trabajadores, yo sí creo que usted 
tiene la obligación de criticar al Ministerio de Defensa y 
también al de Hacienda porque, como veíamos en los 
datos de las cuentas auditadas, en el año 1991 las deudas 
por impucstos sobre beneficios en la empresa Santa Bár- 
bara cran de 10.342 millones de pesetas. 

Otro dato que nos gustaría que nos diera, porque no lo 
tenemos, es el de las ratios referidos a la producción por 
persona y centro de trabajo en el año 1992. Si no las 
tiene, Ic agradecería que nos las enviase. 

Muchas gracias. 

El señor PRESIDENTE: Muchas gracias, Senador Her- 

Para contcstar a los señores Senadores, tiene la palabra 
nando. 

cl señor Ruiz Núñez. 

El señor PRESIDENTE DE LA EMPRESA NACIO- 

RES, S. A. (Ruiz Núñez): Muchas gracias, señor Presi- 
dente. 

En primer lugar, voy a responder a las preguntas del 
Grupo Mixto. Coincido con usted en que es necesario 
asegurar, por lo menos en determinados niveles, el auto- 
abastecimiento, el abastecimiento desde el interior de las 
Fuerzas Armadas. Esta es una de las reflexiones que yo 
hacía refiriéndome a la configuración futura del modelo 
en lo que era la óptica empresarial, en lo que era la óptica 
estratégica. En definitiva, éste es un tema que tiene que 
decidir el Ministerio de Defensa. 

Estoy absolutamente de acuerdo con usted en que hay 
que aprovechar el potencial de investigación y de conoci- 
miento tecnológico que se ha adquirido en la industria de 
defensa para proyectarlo hacia otros sectores. 

En ese sentido, quiero decirle que en lo que se refiere a 
los materiales compuestos, nuestra Dirección de Investi- 
gación y Desarrollo apoya tecnológicamente a ICSA y 
algunos de los proyectos que yo he citado, como los que 
tiene en marcha el departamento de investigación y desa- 
rrollo de Santa Bárbara, que es el correspondiente a apli- 
caciones con la tecnología multieje, que está siendo desa- 
rrollado por expertos de Santa Bárbara, y que luego será 
aplicado en la nueva actividad de Composites. 

Respecto del tema de traumatología y ortopedia les 
diré que esta Dirección de Investigación y Desarrollo que 
tendrá la nueva compañía Surgi-Clinic-Plus estará dota- 
da con personas procedentes de Santa Bárbara. En el 
último año ya han comenzado a entrar en este nuevo 
campo y, de hecho, en este momento ya hay tres prototi- 
pos de prótesis diseñados por personal que procede de la 
Dirección de I+D de Santa Bárbara. 

Usted decía que Santa Bárbara arrastra una estructura 
pesada. Le diré que las empresas tienen la herencia que 

NAL SANTA BARBARA DE INDUSTRIA MILITA- 

les toca en cada momento. La anécdota del ingeniero 
supongo que corresponderá a tiempos pasados. 

En cuanto a la edad, debo aclararles que la mayor parte 
de la plantilla de Santa Bárbara se concentra entre los 31 
y los 45 años. Existen varios tramos de edad, de 3 1 a 35, 
de 36 a 40 y de 41 a 45, en los que se concentra la mayoría 
de la población de Santa Bárbara. 

Por último, hablaban ustedes de aquilatar gastos. 
Nuestra política es la del ahorro. Las dietas a los Conse- 
jos de Administración de las empresas públicas, como 
usted sabe, están fijadas y estandarizadas y a nosotros 
nos corresponde aplicarlas. Pero hay un pían dentro de la 
empresa de reducción de gastos muy eficaz, con un con- 
trol día a día, para ahorrar, incluso, en las cosas peque- 
ñas, porque muchas cosas pequeñas hacen una grande. 

Voy a pasar ahora a contestar a los temas planteados 
por el Grupo Popular. En el contrato Defensa-INI se 
indica que la empresa tiene que mantener las instalacio- 
nes en estado de eficacia y tiene que mantener la capaci- 
dad productiva, pero también se señala que el Ministerio 
de Defensa tiene, como les decía antes, que orientarles 
sobre las planificaciones a medio plazo, etcétera, para 
que la empresa se prepare. Y la empresa también puede 
proponer al Ministerio de Defensa el cierre de alguna de 
las instalaciones si esas instalaciones están siendo infrau- 
tilizadas. Y es criterio del Ministerio de Defensa autori- 
zar o no el cierre de una determinada instalación. 

¿Eso qué quiere decir? Pues que hay un procedimiento 
para ver si puede ser de interés mantener o no una deter- 
minada instalación o una determinada línea de producto. 
En función de un acuerdo entre las partes se mantendrá o 
no se mantendrá. Si está en funcionamiento hay que 
tenerla en condiciones para que pueda funcionar. 

Usted me preguntaba si se iba a cerrar algún centro. No 
está descartado. No está descartado que el modelo futuro 
defina como no necesarios algunos de los centros que 
tiene en este momento Santa Bárbara. Habrá que anali- 
zar todos los aspectos de esa alternativa porque, efectiva- 
mente, el contrato Defensa-INI, como usted bien decía, 
tiene vigencia hasta el año 2006. 

Vuelvo a retomar el tema de la diversificación. Y o  le 
digo la verdad, señoría, entre fabricar saharianas o pro- 
ductos para la aeronáutica o para la traumatología, pre- 
fiero orientar la diversificación de Santa Bárbara en esa 
línea. 

En cuanto a lo de la reducción de plantilla, debo decir 
que no se han producido reducciones lineales. Y o  no sé 
qué quiere decir una reducción lineal. El sistema que se 
ha seguido en Santa Bárbara es poner en marcha unos 
planes de jubilaciones anticipadas y unos planes de bajas 
incentivadas. Era voluntario por las dos partes. Alguien 
podía pedir la jubilación o la baja y la empresa podía o no 
podía acceder a concederla en función de los intereses de 
la empresa. Y así se ha hecho. 

Respecto de si la productividad de 1992 está o no en 
los niveles de 1987 en pesetas, estamos otra vez hablando 
de lo mismo. Y le vuelvo a repetir lo que he dicho antes: 
hay que corregirlo con los niveles de su actividad. Hay 
que ver cuál es la facturación que producen las personas 
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que están activas, porque las personas que están inacti- 
vas no producen ninguna facturación. Si dividimos la 
facturación entre los activos más los inactivos obtenemos 
evidentemente un ratio, pero no es un  ratio válido para 
comparar productividades; será válido para comparar 
otras cosas. 

Sobre los gastos de personal les quiero decir que la 
masa salarial de 1991 ha sido de 13.874 millones de 
pesetas. Este es el dato que yo tengo disponible en este 
momento. 

Ustedes piensan que hay que criticar al Ministerio de 
Defensa. Por supuesto, pero a mí me gusta más decir que 
hay que negociar permanentemente con el Ministerio de 
Defensa. Esto es lo que hace la empresa. La empresa 
tiene un contacto permanente con el Ministerio de De- 
fensa, Además, dentro del propio contrato Defensa-INI 
está establecido el canal, a través de la Dirección General 
de Armamento y Material aunque, además, tiene contac- 
to con otras Direcciones Generales del Ministerio, entre 
otras la Dirección General de Asuntos Económicos y, por 
supuesto, con los Cuarteles Generales. A mi me gusta 
más emplear la palabra «negociar» que «criticar», pero 
tengan ustedes la completa seguridad de que cuando se 
producen retrasos en los pagos la Empresa negocia con el 
Ministerio para tratar de conseguir las mejores formas 
posibles, de manera que la situación de tesorería y los 
costes financieros no sean más altos. 

Usted citaba también el capítulo de los 10.000 millo- 
nes de pesetas. Me parece que ese capítulo se refiere al 
crédito fiscal que tiene la compañía por las pérdidas ante- 
riores. 

El señor PRESIDENTE: Muchas gracias, señor Ruiz 
Núñez. 

Le agradecemos su presencia en esta Comisión y le 
deseamos a usted y a la Empresa que preside unas felices 
fiestas y un próspero año nuevo, ya que de ser así, sería 
bueno también para los 3.700 trabajadores de la misma. 

- NOMBRAMIENTO DE PONENCIA QUE INFOR- 
ME EL PROYECTO DE LEY BASICA DE CAMA- 
RAS DE COMERCIO, INDUSTRIA Y NAVEGA- 
CION (621/000099). 

El señor PRESIDENTE: Pasamos al segundo y último 
punto del orden del día que, como saben sus señorías, es 
la designación de la ponencia que informe el proyecto de 
ley básica de las Cámaras de Comercio, Industria y Nave- 
gación. 

Ruego a los señores portavoces que me comuniquen 
los nombres de los señores ponentes. 

El señor ORTIZ PEREZ: Muchas gracias, señor Presi- 
dente. 

Por parte del Grupo Popular se proponen como ponen- 
tes de este proyecto de ley a Miguel Pérez Villar y a 
Francisco Gil-Ortega Rincón. 

El señor PRESIDENTE: Gracias. 
Por el Grupo Socialista, tiene la palabra el Senador 

Cercós. 

El seíior CERCOS PEREZ: Por el Grupo Socialista se 
propone a don Lorenzo Selas Céspedes, don Benjamín 
Salvador Nebot y el que tiene el gusto de hablarles, el 
Senador Ramiro Cercós. 

El señor PRESIDENTE: Muchas gracias. 
¿Puede ser aprobada la ponencia por unanimidad? 

Así se declara. 
Antes de levantar la sesión quiero desearles a sus seño- 

rías unas felices fiestas y un próspero año nuevo. Se le- 
vanta la sesión. 

(Pausa .) 

Eran las trece horas y treinta minutos. 
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