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CAPITULO 1 - A.~TECEDENTES 

1.1 · INTROOUCCION 

Casi todos los gobiernos participan en gran medida en las activi
dades econ6micas de sus palses.Los gastos de las aclministraciones 
federales, de los estados y locales representan un porcentajP co~ 
siderable de los gastos totales de cada naci6n. El grado de part! 
cipaci6n estatal en la prestaci6n de servicios varla mucho, desde 
las economtas de planificaci6n centralizada, en las qµe el Estado 
presta muchos servicios como cuesti6n de principio, hasta las ec2 
nornlas de mercado, en las cuales el Estado puede tratar de redu
ci ~ su participaci6n al mlnimo, tambi~n como cuesti6n de princi
pio. 

Entre la gama de servicios figuran los siguientes: 

Seguridad (civil y militar) 
- Comunicaciones (interpersonales y transmisiones de radio y te

levisi6n) 
- Transportes (ferroviarios, por carretera, marftimos, a~reos y 

espaciales) 
- Energia (electricidJd, petr6leo, gas) 
- Sanidad 
- Educac16n 
- Vivienda 

etc., 

que pueden estar org~nizados a nivel nacional o regional. 

A fin de prestar esos servicios, el Estado debe a su vez comprar 
materiales, productos y servicios. O sea, que el Estado ha de ad
quiri r (a fuentes pfiblicas o privadas) todo lo siguiente: 

- Materiales, productos y servicios de construcc16n (para vi
viendas, escuelas, hospitales, carreteras, aeropuertos, puer
tos, etc.); 
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- instrumentos y equipo {para hospitales, vEhfculos de transpor
te, sistemas militares y espaciales, sistemas de telecomunica
ciones, sistemas de computadoras y para oficina, instalaciones 
para generar elEct~icidad, prospecci6n de petr6leo, gas y min~ 
rales, equipo de elaboraci6n y distribuci6n, etc.); 

- oroductos farmac~uticos (para los servicios ~dicos), etc. 

Las sumas de dinero gastadas por los gobiernos para adquirir esos 
materiales, productos o servicios son cuantiosas, y constituyen 
una parte considerable del PNB. Esta gran capacidad adquisitiva 
hace que los gobiernos tengan mucha influencia en los mercados de 
que se trata. Algunos gobiernos utilizan deliberadamente esa cap~ 
cidad adquisitiva en una tentativa de desarrollar la capacidad de 
las industrias nacionales (pfiblicas o privadas), en primer iugar 
mediante el suministro de 'os productos o los servicios de que se 
trate y despu~s al utilizar eso come base para penetrar en merca
dos distintos de los estatales en ·~l pats o en el exterior. 

Eso es algo que se puede hacer con estilo defensivo u ofensivo. 
Per ejemplo, el enfoque defensivo consistirfa en proteger a las 
empresas nacionales contra la competencia extranjera. Un enfoque 
ofensivo consistirfc,en cambio, en una tentativa deliberada de PQ 
tenciar una empr~sa nacjonal fuerte al dotarla de experiencia y 

reforzar su competencia. El objetivo podrf a consistir en estable
cer unas empresas naciona1es lo bastante fuertes para competir con 
~xito con empresas extranjeras en el mercado nacional (sustituci6n 
de importaciones) y captar una parte de los mercados exteriores 
(exportaciones) 

1.2 ALGUNOS PROBLEMA3 

Si bien parece que a primera vista lo 16gico es que los gobiernos 
apoyen y desarrcllen la industria local al concederle l"s contra
tos que salen a la licitaci6n pOblica, sin embargo existen algunas 
dificultades importantes, en principio y en la pr!ctica, en la 
ap~icaci6n de esa polftica, y quiz! convenga enunciarlas desde el 
primer momenta. 

.. 
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Dificultades admjn:strativas 

No existe ningOn Gobierno tan monolftico como para que todo el PQ 
der y tocas las decisiones se ubiquen en un punto central. Por el 
contraric, las administraciones suelen estar estructuradas en mi
nisterios a los Que se asignan funciones sectoriales u horizonta
les, yen organismos estatales a los que se asignan misiones.es~ 
cfficas. Las realidades del orden de procedencia del poder varlan 
seqOn los palses y, en caaa pals, segun las ~pocas. Es posible que 
el Ministro de Industria desee desarrollar las empresas nacionales 
mediante la concesi6n a estas de contratos estatales, pero en mu
ches cases no es ~l quien esta facultado para conceder esos con
tratos y quiza no pueda persuadir a la entidad con:petente· para 
que lo haga. Por ejemplo, quiz4 no pueda persuadir al Ministro de 
Comunicaciones de que el pedido de equipo de telec0111J~icaciones 
para Correos y Telecomunicaciones debe encarqarse a detenninada 
empresa nacional o cualquier otra con tal de que sea del pats. 
Adem4s, es posible que al Ministro de Energia le resulte diftcil 
(o no desee) persuadir a la empresa de electricidad de que debe 
comprar turbinas de fabricaci6n nacional. El Ministro de Hacienda, 
que tal vez intervenga ~n todos los contratos publicos,·y. que qui
za s~a. ce hecho, el mi~istro con mas poder, puede negarse a apro
bar los gastos adicionales que acarree el apoyo a una empresa na
cional cuando un producto importado saldrta mas barato. En teorfa 
el Primer Ministro o el Presidente decidir!a entre esos puntos de 

vista opuestos. En la practica, quiza no sea asf. 

Empresas de servicios publicos 

Los servicios estatales, por ejemplo, la electriciC:ad, las teleco
municaciones, etc., suelen prestarlos organizaciones paraestatales 
creadas cspecfficamente para eso. La direcci6n de los servicios PQ 
blicos entiende (con raz6n), que sus funciones consisten en 

"prestar el mejor servicio posible al mfnimo costo". 
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No les incumbe el desarrollo industrial gener3l •. Lo oue les im
porta es lo siguiente: 

- la seguridad del suministro 
- la calidad del servicio y 

- el costo del servicio 

Naturalmente, ver!an con desagrado una polttica industrial que 
favoreciese a las empresas nacionales si esa polttica pusiera en 
peligro su seguridad, redujera la calidad de sus servicios y au
mentase sus costos. Se trata de razones v4lidas que se deben at~n 
der. 

Pero, por otra parte, es posible que el inte~s nacional general 
sea mas importante q~e el sectorial. De hecho, cabe que a largo 
plaza la absorci6n de los costos adicionales que entrana el es
tablecimiento de un proveedor nacional efectivo redunde mas en .. 
benef icio de Ios intereses nacionales genercles que la mera im
portaci6n de equipo. 

La soluci6n de este conflicto entre inter~s nacional e inter~s 
• 

sectorial no resulta f4cil en la practica. 

Competencia~ proteccionismo y deformaciones del comercio 

Es un f en6meno frecuentemente observado que el proteccionismo 
promueve Ja ineficacia. Si un servicio pGblico ap0ya a un pro
veedor nacional monopoltstico al protegerlo contrl la competen 

-cia de otras empresas nacionales y extranjeras, lo que suele 
ocurrir nonnalmente es que, con el tiempo, esa empresa suminis
trara productos inferiores, de peor calidad y con peores servi
cios postventa, a precios mas altos. En cambio, la competencia 
de otras empresas nacionales y, c~ando sea posible. de empresas 
extranjeras, puece aportar la din!mica para combatir esa inefi
cacia. 

• 
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l:11a crltica frecuente y vigorosa de las polfticas de desarrollo 
industricl basadas en las compras oficiales es que las pr4cticas 
conexas cesernbocan en un comportamiento proteccionista que enge~ 
dra esa ineficacia. 

Sin embargo, las pafses en desarrollo, cuyas industrias se hallan 
en las fases iniciales de crecimiento, se ePfrentan con un grave 
dilema a este respecto. Aunque se reconozca la din~ica benefi
ciosa de la competencia, quiz~ sea cierto que bastarfa la com~
tencia libre con proveedores extranjeros en sus mercados nacio
nales para destruir toda la industria aut6ctona. Par lo tanto, 
y por lo que respecta a los paf ses En desarrollo, resulta difi
ci l fsimo juzgar cu~ndo y en qu~ condiciones se debe alentar la 
competencia. 

La opini6n declarada y dominante en !~s economfas desarrolladas 
es que la liberalizac~6n del comercio entre las pafses lleva a 
un crecimiento mayor del comercio m~ndial, y que el proteccio
nismo nacional inhibe ese cr~cimier1to. En los faros internacio
nales en las que se promueve la liberalizaciOn del comercio, las 
polfticas de desarrollo industrial tas~das en las compras ofici! 
les se iaentifican con un protecc.onismo que lleva a una "defor
maci6n del comerc1o".La importancia de ello no es meramente te6-
rica, pues los paf ses "librecambistas" pueden tomar represalias 
contra los "protecr-ionistas" si se niegan a permitir determina
das importaciones de! paf s "proteccionista" y/o se niegan a ex
portar materiales, componentes y productos necesarios a los pa! 
ses "proteccit;,1~istas". 

Tanto si se juzga prioritario el ohjetivo de la industrializa
ciOn come si se atr~buye ese car4cter al de la diversificac16n · 
econ6mica, que es lo que acurre en muches ~afses en desarrollo, 
los argumentos en pro de utilizar la capacidad adquisitiva pObl! 
ca son tan atractivos come perfectamente defendibles, incluso a 
ojos del partidario m4s ac~rrim~ del librecambio. Se defienden 
los aranceles aduaneros o el "proteccionismo directo" poriue 

I 
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dan tiempo y espacio para que las ind•.:strias de reciente crea
ci6n vayan dotandose de economtas de escala, t~cnicas de gesti6n 
y de trabajo y familiarizAndose con la tecnologfa. Esta defensa 
es aplicable con igual vigor al "proteccionismo indirecto" que 
supone la preferencia en las compras of iciales. 

1.3 ALGUNAS OPORTUNIDADES 

Pese a las dificultades y los problemas que se han enumerado, 
las compras ofici~les pueden constituir un instrumento muy Otil 
a disposici6n de lo~ Estados para desarrollar sus industrias. 

Uno de los requisitos previos blsicos para que la industrializ~ 
ci6n se realice con ~xito es que se desarrollen los conocimien
tos t~nicos locales. Ese conocimiento t~nico en materia, por 
ejemplo.de practicas manufactureras, tecnologfa, gesti6n, come~ 
cializaci6n, etc., no se puede adquirir "ya hecho". Hay que apre~ 
derlo, y el proceso de aprendizaje no es rJpido. Ello plantea un 
problema fundamental a los palses en desarrollo. 

El presente documento se centra ante todo en el desarrollo de la 
competencia tecnol6gica. Esta orientado primordialmente a las 
necesidades de los palses en desarrollo. ·Se presta especial ate~ 
ci6n al sector industrial relacionado con la tecnologta de la m! 
croelectr6nica. 

Se demostrara que una polltica de compras oficiales bien conce
bida y cuidadosamente administrada puede aportar a los palses en 
desarrollo un medio eficaz de crear competencia en la tecnologla 
de la microelectr6nica. El capltulo 4 expone los elementos de esa 
polltica y de las practicas conexas. La aplicabilidad de la pol! 
tica y los procedimientos propuestos va mas all~ del sector de 
la microelectrOnica. 

.. 
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1.4 LA INOUSTRJA DE LA.MICROELECTRONICA 

COfl!~ en el presente documento se comentara con algun detalle el 
empleo de las compras oficiales en la industria de la microele~ 
tr6nica, ahora se hace una breve presentaci6n de ese sector in
dustrial. 

Los impresionantes progresos en las tecnologfas de semiconduct2 
res realizados desde la segunda guerra mundial han desernbocado 
en el desarrollo de circuitos electr6nicos integrados de gran 
capacidad y complejidad, escasos costos de energfa y materiales 
y gran fiabilidad. Esos ~ircuitos integrad~s, a veces combina
dos con "software" (programas de computadoras) forman los insu
mos b!sicos de una enonne industria de productos y servicios b~ 
sades en la microelectr6nica. 

Entre la gama de esos productos figuran los siguientes: 

- productos de consume, como televisores. radios. grabadores de 
video, juegos electrOnicos. etc. 

- equipo de ofjcina, como computadoras (unidades principales, 
minicomputadoras. microcomputadoras),procesadores de textos. 
etc. 

- equipo de.telecomunicaciones para redes pfiblicas y privadas de 
transmisi6n de voz y de datos 

- equipo industrjal, corno controladoras de procesos, equipo de 
automatizaciOn, etc. 

- instrumentos electr6nicos para fines m~dicos, cientfficos,etc. 

- eguipo militar para sistemas de comunicaciones y de annas,etc. 

La cifra de facturaci6n de esta industria supera ya los 400.000 
millones de d6lares de los EE.UU •• y se prev~ que ascienda por 
lo menos a 500.000 millones en 1990. 
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La producci6n y el consumo mundiales de productos de la microe
lectr6nica estAn dominados por los Estados Unidos. el Jap6n y 

Europa occidental. Los Estados Unidos producen bastante mAs de 
lo que consumen. y Europa occidental y el resto del mundo con
surnen mas de lo que producen. En las pais~s en des~rrollo la 
producci6n se limita en gran medida a lo que fabrican extrate
rritorialmente las empresas multinacionales instaladas en ellos. 
Los paises recientemente industrializados de Asia son las uni
cos paises en desarrollo con una presencia apreciable en el mer 
cado. 

En las cuadros 1 y 2 se exponen cifras de c~nsumo de equipo ele£ 
tr6nico en los Estados Unidos. el Jap6n y Europa occidental en 
1984, y las proyecciones respecto de los Estados Unidos en 1987. 

CUADRO 1. Consume de equipo electr6nico en las EE.UU. (en miles 
de millones de d6lares de los EE.UU.) 

1984 1987 

Equipo de elaboraci6n de dates y de 
of icina 79,0 125,0 

Programas de computadoras 15,0 24,6 

Productos de consumo 21,3 23,8 

Comunicaciones 11,5 15,3 

Equipo industrial y militar 57' 1 70,6 

TOTAL 128,0 239,3 

Fuente: Electronics, e:ner:> de 1984 

Merece la pena destacar las altas tasas de crecimiento en equipo 
de elaboraci6n de datos y de oficina y en ~rogramas de computadg 
ras. 

r 
I 
I 

• 
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CUADRO 2. Consumo en Europa occidental y el Jap6n de equipo 
electr6nico en 1984 (en miles de millones de d6lares de los 
EE.LIU.) 

Europa 
occidental 

Jap6n 

Equipo de elaboraci6n de datos y 
de of icina 60,5 41,8 

Productos de consumo 15,8 11,2 

Comunicaciones 12,8 3,0 

Usos industriales y otros usos 15,8 21,6 

TOTAL 104,9 77,6 

~nte: Electronics, enero de 1984 

Las industrias basadas en la electr6nica tienen una alta densidad 
de tecnolo~fa, y la tecnologfa basica sigue experimentando un ca~ 
bio y un desarrollo rapidos. Constantemente se introducen produ~ 
tcs nuevos.y perfeccionados ~n el mercado, y los productos ya 
existentes y mas antiguos se quedan anticuados en seguida. Las 
inversiones en investigaci6n y desarrollo son muy elevadas (lle
gan al 1oi del valor de las ventas). 

, 

En resumen, la industria esta dominada en gran medida por empre-
sas poderosas del mundo desarrollado, mientras que los pafses en 
desarrollo les van muy a la zaga en materia de producci6n, desa
rrollo y aplicaci6n. 
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CAPITULO 2 - POLITICAS ESTATALES 

2.1 INTROOUCCION 

Las polfticas estatales tradicionales en materia de industria y 

de ciencia y tecnologfa van cediendo el paso gradualmente a unas 
politicas 11 innovadoras 11 encaminadas a una fusi6n nueva y mas cons
tructiva de los elementos de esz~ polfticas de larga data. Det~r 
minados instrumentos de la politica de innovaciOn afectan a la 
oferta, otros estimulan la demanda y con otros se trata de fac! 
litar la interacciOn necesaria entre la oferta y la demanda que 
es caracterfstica de una innovaci6n bien realizada. La elecci6n 
de las polfticas y los instrumentos i~6neos para un pafs deter
minado depende de diversos factores, entre ellos e~ nivel gene
ral de desarrollo industrial y tecnol6gico y la actitud mas o 
menos intervencionista del Gobierno respecto del sector ind•is
trial .Para que la polftica de -innovaciOn tenga ~xito ha~e ~alta 
comprender bien el proceso de innovaci6n en las emoresas o los . 
sectores de que se trate. 

Muches pafses han utilizado en diversa medida las polfticas de 
compras oficiales come elemento de la polftica publica tradici2 
nal de favorecer la actividad industrial national. Los estudios 
empf ricos disponibles sugieren que las compras oficiales tambi~n 
pueden constituir, en determinadas circunstancias,un vigorosn 
instrumento de la polftica de innovaci6n "de nuevo cuno". El p~ 

ligro debido a la incertidumbre de la demanda efectiva futura 
de lo producido con las actividades innovadoras es una de las m~ 
yores limitaciones que sufren quienes aspiran a innovar. Si la 
demanda estatal es grande y se expresa claramente, tiene el efe£ 
to de reducir esa incertidumbre y el consiguiente peligro. Los 
mercados of iciales con demanda de innovaci6n fueron un importan
te factor en el desarrollo de los annamentos y en el de materia
les sint~ticcs~ el radar y muchas innovaciones nucleares. Se co~ 

sidera en general que fueron el factor concr·eto m4s importante 
en la proliferaci6n de empresas basadas en la nueva tecnologfa 
en la industria estadounidense de semiconductores en los dece
nios de 1950 y 1960. 
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Se consider~ en general que la capacidad para administrar con ef! 
ciencia el cambio t~cnico es un factor vital en la competencia 
comercial international, tan importante como los niv~les salaria
les o aQn mas. Los estudios empfricos sugieren que las formas mas 
vigorosas de influencia estatal en el cambio t~cnico son el ambi~n 
te econ6mico general, la demanda del propio Estado y el apoyo in
fraestructural. 

Pese a las pruebas empf ricas de la importancia de los factores 
de la demanda, la pauta general de intervenci6n pQblica en el si~ 
tema de innovaci6n en casi todos los pafses desarrollados revela 
el predominio de los apoyos del tipo de las sub~r.ciones directas 
a la 11oferta 11

• La esfera de la defensa ha constitufdo una excep
ci6n importante, pero por diversas razones los ~xitos de las CO'E 
pras de material militar no se repiten facilmente en el sector 
no militar. 

La expresi6n de la demanda que se hace a los innovadores y la 
p~rcepci6n que tienen ~stos de esa demanda pued~ adoptar varias 
formas: 

- puede bastar con que los innovadores ' ~-r1n las futuras ne
ces idades de los consumidores y loc: :". 
participaci6n directa de los usuar ~v~ futuros clientes 
en la activiciad innovadora, y part1ci~aci6n en el desarrollo 
y las pruebas (como ocurre en la industria nuclear alemana) 

- pedidos oficiales de uno e muches de les nueves productos. 

Los gobiernos, mediante sus politicas de compras oficiales, pue
den influir en la demanda de tedos los modes arriba indicados,~ 
ro habitualmente el mas vigorose sera el de les pedides eficia
Jes. 
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Las principales circunstancias en las que se ha advertido que las 
cC'fllpras oficiales tenlan m4s probabilidades de ~xito son las si
guien!es: 

- cuando los productos se hallan en las primeras fases de su C! 
clo de desarrollo 

- cuando el Estado es el usuario final, y no el intermediario, 
es decir, cuando comprende plenamente sus propias necesidades 
y puede comunicarlas directa y exactamente a los proveedores 

- cuando las estrategias estatales son paralelas a las estrate
gias de productos/mercados de las propias empresas proveedo
ras 

- cuando se utilizan en conjunci6n cun otros instrumentos de P2 
Utica, sea de subvenci6n de l+D o del tipo de apoyo infraes
tructural. 

Si el Estado es el Gnico comprador, o puede actuar cficazmente 
como "lfder de calidad'' sus posibilidades para las C0!11pras ofi
ciales orientad~$ hacia la innovaci6n son mayores. 

Tambi~n es importante la estructura del mercado per el lado de 
la oferta. La ausencia de competencia entre diversos proveedores 
puede reducir la eficacia de las medidas de compras oficiales. 
En consecuencia, algunos gobiernos promueven a sabiendas la com
petencia entre dos proveedores, por lo menos, de productos o de 
servicios: por ejemplo la actual actitud britanica sobre las ce~ 
tralitas manuales privadas (PBX). 

2.2 POLITICAS ESTATALES GENERALES 

En los ultimos tiempos, muches gobiernos han -.enido experimentaQ 
do con sus pollticas regulatorias y de adquisiciones a fin de t! 
ner en cuenta tanto los aspectos positives como los negatives de 
la innovaci6n. Sin embargo, s6lo en unos cuantos pafses cabe decir 
que esos "experimentos" hayan representado una polftica de com .. 
pras oficiales orientada hacia la innovaci6n y claramente arti
culada o seriamente aplicada. 
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EI anAiisis de las esfuerzos Que se estAn hacienda se ve canpli
cado per les siguientes facteres: 

i) per diversas razenes (pollticas. cemerciales,etc.) les 
elementes de Ia pelttica de compras oficiales no se sa
can a la luz e se disimulan adrede; 

ii} existe una gran diversidad entre les pa[ses per :~ que 
respecta a les ebjetivos que se persiguen, las pellti
cas y las estructuras 6rganicas de fondo. 

Desde fines del decenio de 1960 varies paf ses europees, inspi
rades por las repercusienes del programa de microelectr6nica 
de las fuerzas annadas estadounidenses en la innovaci6n tecno
!6gica de la industria de ese pats, empezaren a adeptar un en
feque selective de la polltica industrial de las ir.dustrias en 
crecimier.to con alta tecnologla.Se interpretan las compras ofi
r.iales orientadas hacia la innovaci6n come un elemento del nue
vo enfoque, pero aunque resulte sorpre~Jente en ninguna parte se 
le concede la atenci6n que deberlan recibir s: se hubieran. apre~ 
dido las lecciones de los estudios emplricos que detenninan el 
cometido crucial de la funci6n de la demanda en la innovaci6n. 

Fuera del sector militar, muchas veces las compras oficiales se 
aplican para salvar puestos de trabajo, en lugar de asegurar la 
competitividad a largo plaza de las jndustrias. En consecuencia, 
aparte de los datos limitados de detenninados estudios monogr~
ficos y experimentos discretos, todavla es insuficiente la expe 

I -

riencia de que se dispone acerca de las compras oficiales orie~. 
tadas hacia la innovaci6n (f~era de las esferas militar y de t! 
lecomunicaciones} para que se pueda evaluar la relaci6n de cos
tos/beneficios de su aplicaci6n generalizada. 

Las compra~. oficiales no con~.ituyen sine uno de los instrumen
tos de polltica, que son casi una docena, a disposici6n de los 
gobiernos ~ara influir en la innovaci6n. V~ase el cuadro 3. En 
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un resumen relativamente reciente de las j)Olfticas de innovaci6n 
y la~ intenciones pcltticas en seis patses, resulta instructive 
ver que s6lo el 2oi de todas las medidas de polttica ha guardado 
relaci6n con medidas relativas a la demanda, comprendidas las COf! 
pras oficiales, y eso pese al reconocimiento en los anAlisis de 
f~ndo de la importancia de las aspectos de la demanda. 

CUADRO 3. Clasificaci6n de las instrumentos estatales de oolttica 
en materia de innovaciOn 

lnstnJlll!llto de polltlca 

1. EJipresa p6bl ica 

2. Clenctas 1 tkntcas · 

J. Educactan 

4. lnfo1'91ci6n 

5. Finanzas 

6. lllDUeStoS 

7. Leyes y regl1111t1t1-
clones 

8. Pollttca 

9. Co1or1s ofic1ales 

10. Servicios pcibllcos 

11. eo.trcio 

12. Acjc.'f1Clt1S e111.cr1ores 

EJ!!!IDIOS 

lnnovaci6n par industrlas del sector 
p(lbllco, establect•lento de nuevas In 
dustrlas, uso. innovador de nuevas ttC 
nlc1s par sociedades P6blicas, parti: 
ctpaciOn en la t11Dresa prlvada. 
Laboratorios de ln•stlgaci_On. 1p0yo 
a asoc~aelones de lnve~tigaci6n,socie 
dades etuc1itas, asoct"iones profesio 
nales. liecas de ln•stigaclOn -
Ensettanza en genera-I , un hers tdades, 
enseli111Z1 tknica, sistemer de apren
dlzaje, educaclOn penianente 1 ivanza 
da. re1diestr•iento • 
Redes 1 centros de infor111eiOn, biblio 
tecas, senicios de astsor•iento y • 
de consultorla, bases de datos, sent 
cios de enlace -
Subvenctones, prfst1110s, SUbsidios, 
acuerdos sobre diYtslOn de gastos, su 
•intstro de eciutpa, edlflclos o seni 
cios, garantlas dt PrfStillOs. cr1cli-
tos a la uporuci6n, etc. 
l111JUestos a las l'lllJrtsas, PC?rsonalcs, 
tnclirectos y en la fuente, exenciones 
fiscales 
Patentes, regl1111nt1c1ones a.bienta· 
les y sanatartas. inspecclones, ~
laciOn de los llOnOPOl tos · 
Planific1ci6n. pollticas regionales. 
Prt'mlns o dlstlnclooos pnr lr111ovacl6n, 
estl•1lo de las fuslones o de los con 
sorcios, consultas al 06blcio • 
Camoras de la adllinistraciOn central 
o ae las locales y contratos. 91>re
sas p6bllcas. contratos de l+O, c:a.
oras de orotot:pos 
CQIC>ras, •nlitt:i•lento. superylstOn 
e innovaclOn en los servicios de sa
nldad, c:onstrucc10n de ldificios P6· 
blicos, transoortes. teltc09Unicacio 
nes • 
Acuensos COllfrciales, 1r1nctlts,r191l 
lac:lones en .. ttria llOflftlria • 
Orvanazac10n de ven1.1s •lllwres 

Fuente: Rothwell y Zegveld, p~gina 61 (v~ase la bibliografia) 
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En el capftulo siguiente se trata es~ecfficamente de las polfti
cas y !as practicas de compras oficiales de microelectrOnica. A 
continuaci6n pasaremos revista a la experiencia de varies paf ses 
desarrollados en el empleo de las compras oficiales como instru
mento para la innovaci6n industrial en general. 

El Reino Unido 

Desde hace casi 20 anos, en diversos estudios e informes de 6rg~ 
nos influyentes se ha exhortado a sucesivos Go~iernos del Reino 
Unido a que adopten un enfeque ilustrado del desarrollo industrial 
en sus pelfticas de compras oficiales. Y les gebiernes, al menos 
en un Libre Blanco de 1967 y en varias declaraciones mas hasta 
hace muy peco, se han comprometide a aplicar pelfticas de compras 
que estimulasen la nueva tecnologfa y el cambie tecnel6gico acon
sejable. 

Sin embargo, la pr4ctica dista muche de las i~tenciones expuestas. 
En una evaluaci6n reciente de la polftica aplicada se cenclufa que 
las expectativas de una polftica basada fundamentalmente en el Y2 
luntarismo segufan siendo inciertas. El Departamento dt Comercie 
e lndustria, que es el encargado de pranover la pelftica, trata 
sobre todo de influir en las actituoes y las pr4cticas. EI oepar
tamento dispone, efectivamente, de un fondo para promover determ! 
nados planes relacienades con la polftica, por ejemplo, microcom
putadoras en las escuelas, el proyecto de la 11efici~a del future", 
equipe especial de mantenimiento de vfas f~rreas y equipo ~dico. 
Sin embargo, el Departamento no considera que ese fondo sea el 
principal instrLB11ento de pranoci6n de la polftica. 

Hasta ahora, los esfuerzos del Departamento han tenido ;us mayores 
efectos en las actividades de compras de algunos departamertos 
centrales de la Administraci6n, con consecuencias limitadas en 
las polfticas de compras de las industrias nacionalizadas y muy 
poca repercusi6n en las disposiciones sobre compras de las admini! 
traciones locales. Desde hace algCn tiempo, una comisi6n mixta de 

r 
I 
! 
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administracion~s locales {la Comisi6n de servicios de gesti6n 
de administraciones locales y de computadoras, LAMSAC) viene d~ 
fendiendo la adopci6n de las principios de unas compras oficia
les ilustradas y tratando de prornover al nivel local la pollti
ca de cc..npras oficiales ae la Administraci6n central, pero apa
rentemente las reacciones al nivel operacional no son entusias
tas. Tambi~n hay datos de que las dificultades financieras que 
experimenta el sector publico estos ultimas anos han llevado a 
que se prefieran soluciones senci ! las y ''m4s baratas" a corto 
plaza. Este criteria suele ir en contra de la adopci6n de la 
perspectiva estrat~ica a largo plazc necesaria para una polf
tica d€ compras oficiales "ilustrada". 

Las dificultades con las que se enfrenta cualquiP.r Oepartamento 
estatal para influir efectivamente en el comportamiento de las 
oficinas de compras de otros Oepartamentos y de las organismos 
aut6nornos regionales o locales son enonnes. Incluso en la esfera 
de inf luencia de un solo Oepartamento, como el de Salud y Segu
ridad Social (OHSS) del Reino Unido, la tarea puede parecer 1m
proba a veces. El proceso de establecer una polftica Optima de 
compras para el servicio de salud, que todavfa no aspira m~s que 
a "fomentar tambi~n una industria fuerte e innovadora en rela-.. 
ci6r '=On la salud 11

, ya lleva en marcha m~s de 30 ai'ics. 

Uno de los principales factores q~e han contribufdo a la lentitud 
del proceso es que, si bien su Utulo incluye el t~rmino 11nacio
nal ", el servicio de salud sigue estando fragmentado. Incluso 
tras las ultimas esfuerzos de racionalizaci6n, persi~ten nada "'! 
nos que 14 organismos regionales de compras. El consejo de coor
dinaci6n del abastecimiento tiene funciones consultivas de ase
soramiento y de otro tipo que contribuyen a introducir ciertas 
mejoras, pero carece de facultades ejecutivas con respecto a la 
funci6n de compras. Se advierte que su incapacidad para actuar 
como organizaci6n profesional, eficaz y central de compras, res
ponsable ante sus proveedores y exigente para con ellos, limita 
graV2111ente su funci6n de fomentar una industria brit~nica fuerte 
e innovadora en el sector de la salud, capaz de satisfacer las 
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necesidades del servtcio nacional de salud y de abrirse un mercado 
de exportaciOn con ~xito. 

Los ~stados Unidos de ~rica 

La actitud estadounidense general consiste en adoptar medidas P! 
ra mejorar el clima del mercado interior. comprendida la elimina . .-
ci6n de los puntos d~biles en el suministro de insumos t~cnicos. 
y financieros a h innovaci6n, con s6lo una atenci6n limitada a 
los aspectos relacionados con la demanda. 

La Fundaci6n Nacional para las Ciencias y el Instituto de Tecno
Iogla de Massachusetts han encabezado los anAlisis de las cues
tiones relativas al rendimiento econOmico y a la innovaci6n te~ 
nol6gica en los EE.UU. En los ultimas anos se ha manifestado e! 
pecial preoc~paciOn ante el descenso de la balanza comercial po
si ti va en las productos basados en la tecnologla y el potencial 
nc utilizado en la aplicaci6n comercia! de la tecnolog~a ya su
ministrada mediante las compras oficiales m4s recientes de I+D 
por las fuerzas annadas. 

En relaci6n con las consecuencias positivas para la innovaci6n . 
- industrial de las compras militares oficiales ~e los EE.LIU., C! 

si todos Ios comentaristas senalan la combinaci6n de apoyo f ina~ 
ciero a I+D, los incentivos de las compras oficiales y la crea
ci6n de un clima favorable a la innovaci6n. La incertidumbre des 
de el punto de vista de la demanda se vio reducida por las fuer
zas annadas, Que se declararon dispuestas a comprar nuevos pro
ductos de alta tecnologfa • Ademas,. el apoyo de los militares l!! 
~ a una aceleraci6n del proceso de difusi5n en la industria elec 
trOnica. An4logamente, la inclusion de cUusulas sobre "utiliza
ci6n de la tecnologf a" en relaci6n con productos metalmec4nicos 
l lev6 a Que se acelerase la difJsi6ri de deten11inados procedimie~ 
tos de manufactura en esa industria, por ejemplo, los de control 
nu~rico, CAD y CAM. 
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En ~l decenio de 1970 la Direcci6n Nacional de Normas de Ios EE. 
UU. iniciO una serie de experimentos de compras oficiales ori~n
tadas hacia la innovaciOn como parte de su Programa de incentiv~ 

ci6n a 1a tecnologfa experimental (ETIP) con objeto de fanentar 
las innovaciones tecnol6gicas en el se~tor ciYil. 

El ETIP ha aplicado varies enfoques a las compras oficiales de d! 
ver~os grupos de productos y en diversas circunstancias de uso, 
·por ejemplo en la sanidad, la energfa y los transportes. Esos en
foques se han basado en la utilizaci6n de elementos como ios si
guientes: 

- costeo por ciclo de vida 
- clAusula de incentives de valor 
- especificaciones sabre rendimiento 
- clasificaci6n en escalas m6viles, utilizada conjuntamente con 

las especificaciones sobre rendimier.to 
- canpras of iciales en dos fases (propuestas t~nicas antes de 

propuestas de costos) 
- adquisici6n de prototipos. 

Casi todos los productos seleccionados es~aban basados en una 
tecnologfa ya disponible aunque la versi6n para el pOblico es
tuviera retrasada respecto de la versi6n comercial. El ETIP fue 
objeto de considerables presiones pollticas para pnxiucir resul ... -
tados rApidos, y desde que entr6 en vigencia se subf~stimaron va
ries problemas de organizaci6n. Los experimentos no tuvieron un 
~xito total en cuanto a su influencia en la industria privada, 
pero st ccnsecuencias valiosas en las prActicas de compras ofi
ciales, especialmente las de los Servicios Federales de Aprovi
sionamiento y la Administraci6n de Salud para los Ex Combatien
tes. AdemAs, constituyeron u~ proceso excepcional de aprendiza
je, no s61o para los EE.UU., sino tambi~n para otros. En varios 
experimentos europeos en materia de compras oficiales se sigui6 
el ejemplo el ETIP. 
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El Canada 

Los experimentos del ETIP en los EE.UU. arriba esbozados origina
ron tambi~n algunos ~xperimentos en el Canada, sobre todo en el 
ernpleo de clausulas de incentivos de valor por e! Departamento 
de Suministros y Servicios (DSS).Existe en el DSS un principio 
ya establecido de favorecer a las empresas canadienses mediante 
las CEJlllpras estatales, salvo que la diferencia de precios entre 
los proveedores canadienses y los extranjeros sea de mas del 101. 

El DSS controla casi el 2si del total de las compras of iciales 
del Estado canadiense, y esta tratando de utilizar su capacidad 
adquisitiva para influir en los mercados mediante la agregaci6n 
de la dernanda local y provincial de medicamentos y productos ele£ 
trOnicos, especialmente para los sectores militar y espacial. 

La promoci6n de las innovaciones mediante las canpras of iciales 
la efectQa el Centro de Ciencias del DSS, el cual se encarga de 
lo siguiente: 

- respectc de los 6rganos federales, presentar a subasta todos 
_1os estudios de I+D y de viabilidad, cada vez ma~ a ernpresas 
industriales 

- CCJ!llllnicar _activamen~e sus propias_necesidades en ma~eria de 
I+D a los proveedores para ponerlos al tanto de la dernanda del 
sector pOblico 

- fomentar la presentaci6n de licitaciones no solicitadas rela
cionadas con I+D que pueda beneficier al sector p6blico. 

La RepOblica Federal de Al~~ (RFA} 

La RFA, tambi~n influlda por los experim~ntos estadounidenses. 
ha in'testigado las compras oficiales y la innovaci6n tecnol6gica 
en un proyecto iniciado en 1978. A partir de las ensenanzas de 
los experimentos estadounidenses, en el de la RFA se trataba de 
establecer por anticipado un marco conceptual mas c~11Pleto para 
una polltica de compras oficiales orientadas hacia la innovaci6n. 

I 
I 
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Se trataba de identifi:ar las esferas mAs promet~doras, ast co
me las limitaciones, a fin de aclarar los riesgos que interv~ 

nf an y los factores detenninantes que se habtan de tener en cue~ 
ta al utilizar el instrumento de las compras oficiales. Al igual 
que ocurri6 con los experimentos estadounidenses del ETIP. las 
esferas escogidas fueron aquellas en las que la tecnologta ya 
existta, al menos en fonna de prototipcs. Todavta no se han ex
tratdo las conclusiones definitivas de las in-.estigaciones, pero 
las ya establecidas parecen sugerir le siguiente; 

- las nor"!las jurtdicas y ariministrati\as acerca de las compras 
oficiales constituyen un obstaculo importante 

- el cumplimiento de las nonnas federales, necesario para obte
ner subsidies estatales, constituye una barrera a la innovaci6n 

- la obsesi6n de las directivos con la r~ucci6n de los costos 
al mtnimo obstaculiza la perspectiva a plazo mas largo de la 
relaci6n costo/benef icios 

- las agencias de compras que no disponen de sus propios espe
cial istas t!cnicos y que dependen de consultores en ingenierla 
seran impenneables debido al caracter generalmente conservador 
de la opini6n de los consultores. 

2.3. LA POSICION ESPECIAL DE LA MICROELECTRONICA 

Las industrias basadas en la microelectr6nica tienen determinadas 
caracterlsticas que les dan una importancia y un inter!s especia 
les a ojos de lcs gobiernos. Atraen mucha m~s intervenci6n esta
tal que otros sectores, sea por conducto de las compras oficiales 
o de otras medidas. 

En primer lug~r, existe la importancia es~rat~gica de los produc
~os y servicios basados en la microelectr6nica. Los gobiernos re
conocen quP infonnaci6n es poder. Protegen cuidadosamente la ca
pacidad y los medics de controlar tanto las comunicaciones :nter 
nas COlllO las externas. Aprecian el valor de la capacidad de cap
tar, elaborar, analizar y utilizar datos e infonnac16n. La micro 

r 
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electr6nica es :ada vez m4s la tecnologf a b4sica del manejo de 
las comunicacione~ y la infonnaci6n. Per esas razones estrat~
gicas, los gobiernos se ocupan de asegurar que tienen control~ 
da una capacidad nacional suficiente para desarrollar y utilizar 
esta tecnologf a clave. 

Al final del capf tulo 1 ya se mencion6 la escala y la importan
:ia econ6mica de las industrias basadas en la microelectr6nica. 
Casi todos los gobiernos consideran que este sector de creci
miento es una esfera de oportunidad,y desearfan fomentar el de
sarrollo de una indcstria nacional capaz de abastecer su mercado 
interno y tambi~n de captar una parte del mercado mundial, que 
crece rapidamente. El objetivo es al mismo tiempo la sustitu
ci6n de las importaciones y la creaci6n de exportaciones. 

Para comprender la "revoluci6n de la microelectr6nica" es fund~ 
mental advertir que no s6lo son.importantes los productos micro~ 
lectrOnicos, sine tambi~n el ~ que se puede hacer de ellos. La 
microelectr6nica se puede aplicar en toda la gama de la actividad 
econOmica: la industria (manufacturas y servicios), el comercio 
y la administraci6n. Los resultados beneficiosos de! use oport~ 
no y acertado de la microelectr6nica tienen gran importancia.Se 
pueden crear nuevos productos, y se pueden mejorar la funciona
lidad, la calidad y la fiabilidad de los productos ya existentes. 
Se pueden perfeccionar la capacidad y la fiabilidad de las pro
cesos industriales y reducir sus costos. En general, la micro
electr6nica puede contribuir mucho a aumentar la productividad 
y la eficiencia de toda una economf a. 

De hecho, el empleo de las compras oficiales para desarrollar 
las industrias basadas en la electr6nica constituye una practi
ca arraigada de las Administraciones de los palses desarrolla
dos. La deuda que tiene la industria estadounidense de este se£ 
tor para con las compras oficiales con fines militares y espa
ciales es incalculable, y ahora esta industria domina en gran 
medida los mercados mundiales. Los gobiernos eur· peas han fame~ 
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:ado y protegido desde hace mucho tiempo sus propios 11campeones 
nacionales" que abastecen sus servicios de correos y telecomuni
caciones cane base para penetrar en mercados mas amplios. 

Es importante comprender, sin embargo, que gran parte de este 
tipo de actividad se ha producido en respuesta a una polltica 
estatal mas lmplicita que expllcita, y de hecho se entiende ~ 
chas veces coma algo opuesto a las pollticas gubernamentales 
declaradas. Por eso, las pollticas oficiales a este respecto 
se pueden entender mejor a partir de las iniciativas concretas 
a~~ptadas que de un an4lisis de las pollticas declaradas. El 
siguiente capltulo trata exclusivamente de las compras oficia
les de ~icroelectr6nica, y en ~l se analizan varias de esas in! 
ciativas concretas con miras a detenninar los enfoques que se 
podrlan adoptar en otros palses, en particJlar en el mundo en 
desarrollo. 

CAPITULO 3 - COMPRAS OFICIALES DE MICROELECTRONICA 

3.1 POLITICAS DE LOS GOBIERNOS 

Como ya se ha comentado en el cap I tu lo ar.terior, los gobiemos 
intervienen en apoyo de la industria con diversas r.ledidas, unas 
orientadas hacia el aspecto de la oferta en ese sector y otras 
hacia el aspecto de la demanda. Asl ocurre muy especialmente en 
la industria de la microelectr6njca, en la cual se suele emplear 
combinandolos, algunos de los siguientes instrumentos de pollt! 
ca: 

- apoyo a I+D y capacitaci6n (subvenciones, pr~stamos, etc.) 
- apoyo para inst!laciones y equipo (prhtamos y suovenciones) 
- compras of iciales 
- regulac16n de la estructura del sector (fomento de fusiones, 

aplicaciOn de las medidas antitrust, etc.) 
- controles de :.as inversi1,nes extranjeras 
- pol tticas ara·1celarias y comerciales 
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En esta secci6n se estudian las poltticas de detenninados patses 
desarrollados en apoyo de sus industrias de microelectrOnica, con 
especial hincapi~ en las compras oficiales, pero sin olvidar el 
contexto de polltica mas general. 

Los Estados Unidos de ~rica 

Los Estados Unidos nunca han tratado de elaborar un bloque sist~ 
matico y coherente de medidas Lrientadas hacia la industria. Son 
muchas las medidas oficiales que tienen efectos directos o indi
rectos en las empresas estadoun!denses, pero se reconoce que en 
general el enfoque es casulstico. 

Al analizar las pollticas estadounidenses relativas a la indus
tria de la microelectr6nica conviene establecer una distinci6n 
entre el Departamento de Defensa y el resto de la Administraci6n. 

Desd~ el punto de vista no militar, la tendencia general ha side 
en gran medida no intervencionista. No ha hecho mucha falta que 
la Administraci6n crease "campeones nacionales", ya que hay em
presas come la IBM y la AT&T, etc., que han alcanzado posiciones 
dominantes sin necesidad de ese apoyo. Por lo tanto, la Admin!s
traci6n trata de promover el clima- comercial mas libre posib~e a 
nivel mundial, en la creencia, en gran medida justificada por 
los resultados, de que er la competencia internac!onal las empr~ 
sas estadounidenses saldran triunfantes. ~ hecho, la Administr2 
ci6n ha intervenido en la industria sabre todo en el aspecto de 
la lucha antitrust, con objeto de impedir que las grandes empre
sas adquieran demasiado poder an el mercado interno. 

El aspecto militar es diferente. En los decenios de 1950 y 1960 
el Departamento de Defensa estimul6 los progresos en la microele£ 
tr6nica mediante la compra de semiconductores para fines milita
res y espaciales, asl como mediante el apoyo a la I+D. Durante 
ese perlodo, la Administraci6n compr6 una gran µarte de la pro
ducci6n estadounidense de semiconductores, por ejemplo para el 
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misil Minuteman II. En 1965 el Departamento de Defensa compr6 
aproximadamente el 70~ de los circuitos integrados vendidos a 
los F.stados Unidos. Actualmente, esa cifra ha descendido a me
nos del 1oi. 

Entre los proyectos Que apoya actualmente el Departamento de 
Defensa figuran el VHSIC (circuito integrado de muy alta velo
cidad) y el STARS (programaci6n avanzada de computadoras). 

Actualmente se entiende Que las practi~as de compras oficiales 
de la Administraci6n estadounidense en las decenios de 1950 y 
1960 tuvieron una importancia primordial y Quiza dieron mayor 
impulse a la indu~tria estadounidense Que apoyo a la I+D. Al 
asegurar un crecimiento garantizado del me~cado en la indus
tria. ~sta se vi~ estimulada en una etapa crftica de su desa
rrol lo. Cabe atribuir a esa polftica gran varte de l~ respon
sabilidad par la actual posici6n dominante de las empresas es 
tadounidenses en el sector. 

El Jap6n 

La polftica industrial del Jap6n en este sector se puede carac
terizar m~diante las siguientes cbservaciones: 

a) Los programas apoyados por la Administraci6n son m~ltiples, 
pero estan bien coordinados entre sf y jcntv~ representan 
una estr~tegia nacional integrada y coherente 

b) estan orie~tados a facilitar las actividades de la indus
tria, en lugar de decir a la industria lo que debe hacer 

c) estan bien planeados, con horizon·~es cronol6gicos ~ largo 
plaza (de hasta diez anos o mas). 

En el sistema tiene gran influencia el Ministerio de Comercio 
Internacional e Industria (MCII), que ha patrocinado rnuchos prQ 
yectos importantes de desarrollo, por ejemplo, circuitos VLSI, 
programaci6n avanzada, rob6ticJ, supercomputadoras, computadoras 
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de quinta generaci6n, etc. Un aspecto notable del enfoque japc
nes es el grado de cooperaci6n que se ha logrado entre la Adm! 
nistraci6n, la industria y las instituciones de investigaci6n 
durante la fase de desarrollo. Una vez comerciaiizados los pre 
ductos, la competencia puede ser enorme, incluso entre empre
sas que han estado cooperando en ias fases anteriores. 

La polftica de ccmp~as uficiales se ha aplicado sistemAticamente 
coma parte del conjunto general ae mecidas. La cooperaci6n de la 
Direcci6n japonesa de tel~grafos y tel~fonos (NTT) ha tenido enc~ 
me influencid a este respecto. La NTT ha comprado cantidades con
siderables de productos de comunicaciones y electr6r.icos desde 
hace muches anos, con lo cual ha conseg~ido una considerable ven
taja en los mercados para alentar el crecimiento de las empresas 
japonesas. En tiempos mas recientes, las pr~cticas comerciales 
restrictivas seguidas ~or el Jap6n estan sometidas a presiones 
por parte de los Estados Unidos y de Europa occidental. Pese a 
cierta liberalizaci6n introducjda hace poco, se advierte la gran 
dificultad de que empresas no japonesas ~enctren el mercado de 
la NTI. 

Francia 

Desde hace algun t.~~po, Francia tiene el cvnjunto de politicas 
mas cunscientemente pla~ificado y coordinado nacionalmente en 
pro del desarrcllo del sector de la microelectr6nica de toda E~ 

ropa. Desde hace dos decenios, este sector siempre ha tenido u~a 
priorictad nacional alta, y se han preparado y aplicado vario$ 
planes especificos. 

Con el Plan Calcul se int~nt6 crear ~n el decenio d'= 1960 la i:a
pacidad francesa para competir con la IBM en la ezf~ra de las 
computadorRs. s~ form6 una nueva empresa francesa, la Cll, a la 
QU€: se die un gran apoyo. Cuando a mediados del decenic de 1970 
se advirti6 que el plan no tendrla ~xito se organiz6 una fusi6n 
con Honeywell-Bull. La nueva empresa, CII-HB, con participaci6n 
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mayoritaria francesa, y ahora basicamente nacionalizada, reci
bi6 gran ayuda de la Administr~ci6n. El Plan des Composants, 
iniciado en 1975, tenia por objeto desarrollar la competencia 
francesa e~ materia de semiconductores. El plan promovi6 el '! 
forzamiento de determinadas empresas francesas, a veces con te£ 
nologia extranjera. El programa de choque de! decenio de 1970 

para desarrollar el sistema franc~s de telecomunicaciones raci2 
nal i.z6 la industria de equi~o de telecomunicacionas mediilnte f~ 
siones y nacionalizaciones. El nuevo Plan d'Action Filiere Eiec
tronique del Gobierno actual aporta desde 1983 m~s de 1.000 mi
llones de d6lares de los EE.LIU. al ano al sector de la electr6-
nica. 

En cada uno de esos planes se hace especial hincapi~ en las com
pras oficiales coma instrumento para desarrollar la industria. · 
A los pro\'eedores extranjeros de computadoras, equipo de teleco
municaciones y componentes electr6nicos les resulta dificil!si
~.o abastecer a losmercados publicos franceses en las esferas en 
que est~n presentes empresas de esa nacionalidad. No es que to
dos las planes franceses hayan tenido un ~xito uni'forme, ni mu
cho menos. Pero hay pruebas de que se est~n aprendiendo las lee 
ciones de las errores anteriores y de un nuevo dinamismo en la 
industria francesa de la microelectr6nica. 

Fl Reino Unido 

Al rev~s queen Francia, con su confianza en la centralizaci6n 
y la acci6n gubernamental, la pol!tica industrial brit6nica se 
ha acercado a la de los Estados Unidos: es en gran medida ca
su!stica y no est4 muy coordinada. Del lade militar, el gran 
c0mpromiso con el apoyc a la I+D y con el apoyo mediante las 
compras of iciales ha ayudado a crecer a un sector industrial de 
dimensiones considerables. Pero, al contrario que en los Esta
C:os Unidos, esa industria no ha logrado adQuirir una gran com
petitj vidaa internacional, y su participaciOr. en cl mercado mu~ 
dial es escasa y estA reduci~ndose. 

.l ., 
I 
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Del lado civil, la situaci6n es aproximadamente la misma. El mer 
cado publico que representa el servicio brit4nico de correos -ahQ 
ra llamado British Telecom- venia apoyando preferentemente a va
rias empresas brit~nicas. Esas empresas tambi~n han estado per
diendo su parte del mercado internacional en las ultimas anos. 

En el sector de las computadoras, el P.eiPo Unido ha desarrollado 
conscientemente la empresa International Computer Limited (ICL), 
coma "campe6n nacional" (anUogo a CII-HB en Francia). Esa empr~ 
~a ha recibido siempre el apoyo del Gobierno britAnico con fina~ 
ciaci6n para I+D, inversiones y preferencia en las compras. Pese 
a ello, ICL no aparece cano competidora viable en la industr10 
mundial de computadoras. Abastece a mas de un tercio del mercado 
del Reino Unido {en gran medida gracias a su posici6n preferente 
en las compras oficiales), pero tiene escasa penetraci6n fuera 
del pals. 

Republica Federal de Alemania 

En general, la Administraci6n de la RFA ha sido menos interven
cionista en las pollticas sectoriales que las de otros palses. 
La polltica pfiblica ha hecho hincapi~ en medidas macroeconOmi
cas encaminadas a crear el mejor clima posible para el ~xitr de 
las empresas industriales. 

Los mecanismos alemanes de coordinaci6n de la interacci6n entre 
el Gobierno, la industria y las usuarios parecen funcionar bien. 

La intervenciOn especHica en el sector de la electr5nica se li
mita en gran medida al apoyo a la I+D, al que la Administraci6n 
alemana dedica grandes recurses. El resultudo de esas in'tersio
nes se puede apreciar en la importancia de Siemens en la esfera 
de los semiconductores, con una participaci6n cada vez mayor en 
ese mercado. Es posible que Siemens sea la mayor empresa de se
miconductores de Europa. Por otra parte, la segunda empresa de 
Alemania por la importancia de sus ~xitos, la Nixdorf, ha aumen
tado su fuerte presencia en las microcomputadoras orientadas ~a
cia los rEgocios, en gran medida por sus propios esfuerzos y sin 
una ayuda importante de la Administraci6n. 

r 
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Aparte del sector de correos y teleGomunicaciones. parece que en 
Alemania se emplean menos las medidas de compras ofici~les que 
en otros patses de Europa occidental. 

La Comunidad Econ6mica Europea 

Cada vez se comprende mejor entre los Estados miembros de la Co
munidad Econ6mica Europea (Francia, La RepGblica Federal de Ale
mani_a, el Reino Unido, Italia, Irlanda, BUgica, los Palses Bajos. 
Luxemburgo. Dinamarca y Grecia) que las industrias de cada paf s 
no son lo bastante fuertes por separado para competir con los 
EE.UU. y el Jap6n en el mercado mundial. y ni siquiera en el mer 
cado interno. La Comisi6n de las Comunidades Europeas lleva va
ries anos promoviendo la cooperaci6n a escala comunitaria con el 
objetivo ce crear un nQmero mas reducido de empresas m!s fuertes 
en Europa Que, con el tiempo, podrtan hacer frente a la posici6n 
dominante de los ~~.uu. y el Jap6n en los mercados. 

El progreso en materia de cooperaci6n ha ido en aumento en los 
Gltimos aftos. Se ha iniciado un importante programa de investi
gaci6n precompetitiva sabre microelectr6nica. llamado ESPRIT. 
~e esta preparando un importante programa nuevo sabre telecomu
n icaci ones, llamado RACE. 

La Comisi6n de las Comunidades Europeas siempre ha hecho hinc! 
pi~ en la importancia de explotar la capacidad adquisitiva est! 
tal para desarrollar las industrias. Pero lo que m's subraya 
son las compras a escala comunitaria, pues es evidente que los 
mercados de los distintos Estados miembros son demasiado reduci-
dos para desarrollar empresas lo bastante fuertes. especialmen
te en segmentos de sistemas grandes, como las computadoras de 
unidad principal y los sistemas de c~ntrales publicas de telec2 
municaciones. 

I 
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3.2 EJEMPLOS DE INICIATIVAS 

Se habra apreciado por la ultima secci6n que los gobiernos de 
los patses desarrollados han aovertido la importancia de explo
tar su capacidad adquisitiva para desarrollar sus industrias b~ 
sadas en la microelectr6nica. Algunos patses han tenido mAs ~x! 
to a este respecto que otros. De hecho se han publicado oficia! 
mente pocos analisis de los ~xitos o los fracases de esas polt
ticas, y ello por dos razones al menos: 

i) muchas de las iniciativas mas importantes se han adoptado 
en la esfera militar, por lo que se mantiene mucho el s~ 

creto, y 
ii) del lade civil, casi todos esos patses son partidarios 

del librecambio y sienten renuencia a exponer demasiado a 
la luz del dla sus practicas restrictivas a ese respecto. 

A los efectos del presente estudio, sera mas Qtil extraer con
clusiones de un analisis de detenninadas iniciativas concretas 
adoptadas por go~iernos en esta esfera que de un analisis de las 
pollticas.en sf. Por consiguiente, en e:ta secci6n se. comentaran 
varia~ de esas iniciat1vas tomadas de distintos palses y relati
vas a proyectos de distinta envergadura, desde_los muy grandes 
a los muy pequenos. El enfoque adoptado es mas indicativo que 
exhaustive. 

Ejemplo 1 Sistema de centrales pGblicas digitales 

- un contrato grande en un pals pegueno 

En 1978, el Departamento de correos y tel~grafos de Irlanda de
cidi6 que en adelante, y en la medida de lo posible, ya no ins
talarla mas que equipo electr6nico de centrales digitales en las 
redes pGblicas de telecomunicaciones de Irlanda. Esa decisi6n t~ 
nia consecuencias de gran alcance que se senalaran en seyuida. 
Sin embargo, al mismo tiempo estaban pasando otras cosas impor
tantes en las telecomunicaciones irlandesas. 
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En julio de ese mismo ano. el Ministro de correos y tel~rafos 

design6 un grupo de estudio para que asesorase ~~'Jbre la fonna 
adecuada de organizaci6n que rigiese los servicios de t~lecomu
nicaciones de la naci6n. Ulterionnente el Ministro acept6 las 
recomendaciones de ese grupo y cre6 una nueva empresa estatal: 
la Telecom Eireann, para que regentara lo$ servicios de teleco
municaciones con criterios comerciales, lo cual la librarfa de 
las limitaciones burocraticas. pollticas y financieras con las 
que habla tropezado hasta entonces el servicio. 

Al raismo tiempo, el Gobierno anunci6 un programa de cheque par~ 
desarrollar el servicio de telecomunicaciones y hacerlo pasar 
de •Jna posici6n de escasa penetraci6n telef6nica ( 16 tel~fonos 
par 100 habitantes} y una gran demanda sin satisfacer a tasas 
mucho mas altas de penetraci6n de telefonla y otros servicios 
y el acceso a esos servtcios en cuanto se solicitaran. A ese·pf'Q 
grama de choque. de cinco anos de duraci6n, se le asign6 una s~ 
ma de 650 millones de libras irlandesas (a precios de 1978). 

La "decisi6n digital" tuvo consecuencias de gran alcance. El equ! 
po ya existente era equipo electromecanimo de barras cruzadas, 
y gran parte de ~l se fabricaba en Irlanda. El nuevo equipo se
rfa una combinaci6n de material microelectr6nico y programas de 
computadoras, y no se fabricaba en Irlanda. Cabla prever que la 
tecnologfa digital produj,~ra una reducci6n de los costos, enfo
ques mejores y mas avanzados de la gesti6n de las redes y faci-
1 itara la introducci6n de nue~as instalaciones y el suministro 
de nuevos servicios (datas. videotex. etc.} en la red. Dado el 
escaso nivel de penetraci6n de telefonfa en aquella ~poca y el 
compromiso con el programa de choque con utilizaci6n de tecno
logla digital, se prevefa queen relativamente pocos anos la red 
irlandesa de telecomunicaciones pOblicas figurase entre las mas 
avanzadas del mundo. 

• 
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Pero no era unicamente la oportunidad de crear una red excelen
te de telecomunicaciones lo que se consideraba importante en 
aquellos mementos, sino tambi~n las nuevas oportunidades indus
triales que podr[an explotarse mediante un empleo acertado de 
las grandes sumas de fondos publicos que interven[an. Se consi
der.6 que la creaci6n de un nuevo sector de manufactura de tel~ -
comunicaciones digitales en Irlanda era alga vital por dos mot! 
\US: 

i) crecr puestos de trabajo para sustituir los que se perde
rlan debido a la tenninaci6n de la manufactura electrame
canica, y 

ii) crear una competencia local en materia de tecnolog[a dig! 
tal, lo que se consideraba de un valor estrat~ico lllly sy 
perior a las inversiones concretas que se harlan. Se ~n

tendi6 que esta tecnologla, la electr6nica digital y los 
programas ser[an la base para una amplia gama de nuevas 
oportunidades industriales. Se adujo que Irlanda no pod[a 
pernitirse el no fonnar parte de la nueva revoluci6n de la 
microelectr6nica, y la decisi6n digital del servicio de c2 
rreos y telecomunicaciones brindaba una oportunidad seria 
de empezar a desarrollar la capacidad nacional necesaria. 

En febrero de 1979 el Departamento de correos y telecomunicacio
nes hizo un anuncio de licitaci6n a los principales proveedores 
mundiales de equipo de telecomunicaciones para el suninistro de 
la pi·imera tanda de equ!po d~gital de centrales. Junto al anun
cio iba una invitaci6n a Hfonnular propuestas para la manufact~ 
ra de equipo del tipo ofrecido en 1rlanda •••• a la Administraci6n 
de desarrollo industrial" (que es el 6rgano encargado de la pr~ 
moci6n industrial en Irlanda). Era la primera vez que el sumini! 
tro de equipo se vinculaba tan expl[citamente a la manufactura 
en Irlanda del equipo de telecomunicaciones. Al final, el contr! 
to inicial lo compartieron L.M. Ericsson (LME) de Suet;ia (que 
hasta entonces venf a fabricando el equipo electromecAnico de barras 
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cruzadas en Irlanda) y CIT-Alcatel, de Francia. 

LME transfonn6 su instalaci6n ya existente de manufactura elec
tromec~nica en otra ~e manufactura digital, y CIT cre6 una nueva 
empresa irlandesa, Telecom Alcatel. Telecom Eireann no ha dado 
contratos exclusives y a largo plazo a ninguna de las empresas 
ni a ambas conjuntamente. El suministro de equipo se va hacienda 
por tr&'llOS, y se mantiene la competencia entre ambas empresas 
(con la posibilidad de que tambi~n compitan terceras). 

Ejemplo 2 Transmisores y receptores 

- c6mo pueden las disposic!ones sobre suministro en rigimen de 
monopolio casi frustrar el objetivo de puesta al dfa tecno16-
gica 

El ejemplo· abarca el perfodo de 1969 a 1971. 

El objetivo de la Administraci6n francesa era desarrollar y fabri
car una nueva generaciOn de equipo para centros civiles y milita
res de radiocomunicaciones con la aviaci6n. Las necesidades ci
viles y militares diferfan en aspectos especfficos. 

I 

Las dos administraciones evaluaron su mercado corno sigJe: 2.000 
aparatos para cubrir las necesidades militares y de 100 a 200 

aparatos para las civiles. Las dos administraciones <fecidieron 
aplicar una polftica concertada de compras. pese a las diferen
cias en volumen. El papel principal recay6 sabre los militares 
debido a la escala de sus necesidades. 

En aquella ~poca, ninguna ernpresa francesa fabricaba equipo del 
tipo pedico. Normalmente, la Administraci6n compraba a empresas 
francesas. TratO de fonentar el inter~s local en los nuevos pr2 
ductos y respcndieron tres empresas : S, T y R. 
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~ya llevaba alg6n tiempo en el sector, disponla de competencia 
t~cnica avanzada y habla SllDinistrado equipo de la generaciOn 
anterior a la lnfanterf a de Marina. T habla suministrado con ~xi - -
to eq~ipo a las fuerzas armadas anterionnente • .A era una empresa 
con menos de 100 trabajadores y con alguna experiencia en equi
po transmisor-receptor de otro tipo. Tras una primera fase de 
consultas en 1969,~empezO a hacer investigaci6n y desarrollo 
por su propia cuenta, 2_ no hizo nada y .B. se retirO del asunto. 

Esa investigaciOn beneficiO a T al pennitirle renovar sus prin
cipales contactos en la administraci6n militar. De hecho, T re! 
lizo aportaciones a la definici6n de las especificaciones t!c

nicas que fonnaron parte de la convocatoria a licitaci6n. T es
taba con\encida de que sus gastos de in\estigaci6n se podrfan 
amortizar con las ventas ulteriores en los mercados nacional e 
intemacional. 

La primera subasta la convoc6 el sector civil, que necesitaba 
10 moclelos con urgencia. E~ contrato se concedi6 a T en 1970~ 

T estaba decidida a captar todo el mercado. Consideraba que sus 
estrechas relaciones con las fuerzas annadas le daban suficien
tes garantlas en ese sentido, y por eso no aprovech6 una propue~ 
ta que le hizo una empresa estadounidense en 1973 de un nuevo 
componente que podfa mejorar mucho el producto. En cambio, R, 
que partla de cero, acept6 la oferta, y al cabo de 6 meses ha
bla desarrollado un transmisor cinco veces mas potente, y menos 
caro. En consecuencia, el equipo fabricado por T estaba tecnol~ 
gicamente atrasado antes de salir de f4brica. El equipo de R e~ 
pez6 a introducirse en el sector civil del mercado, y sjgui6 
un perfodo de competencia. 

A fines de 1975 R y T llegaron a un acuerdo (aprobado por la A~ 
ministraci6n) para exportar el transmisor de R por conducto de 
la red de comercializaci6n de T. La posici6n de monopolio de T 
fue erosionAndose progresivamente, mientras aumentaba la parti-

,, 
r 

I 
I 
I 
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cipaci6n de R en el mercado. R empez6 incluso a conseguir pedi
dos militares cada vez que no era estrictamente necesaria una 
normalizaci6n militar. Ademas. todo el programa se reclujo y al 
final T acab6 por no entregar mas que 650 aparatos. 

Ejemplo 3 Sat~lites europeos de comunicaciones 

- un case de cooperaci6n regional 

La Agencia Espacial Europea (AEA) es una organizaci6n estableci 
da per 11 palses europeos (Alemania, ~lgica, Dinamarca, Espana, 
Francia, Trlanda, Italia, los Pafses Bajos, el Reino Unido, Sue
cia y Suiza) con el objetivo de atender, Onicamente con fines 
paclficos,a la cooperaci6n entre Estados europeos en materia de 
investigaciones y tecnologfa espaciales y sus aplicacion~s. con 
miras a emplearlas con fines cientfficos y para sist~as de apl! 
caciones espaciales operacionales. 

Una de las consideraciones importantes per las que se cre6 fue 
la comprensi6n de que muches proyectos espaciales estaban per 
encima de los recurses financieros y t~nicos de incluso el ma
yor pals europeo, al mismo tiempo que iban en atanento las posi
bi l tdades comerciales de la ~ctividad espacial. 

La AEA gasta al ano en proyectos mas de 1.000 millones de d6la
res de los EE.LIU. La Agencia aplica una polftica espacial tde~ 

da para asegurar la distribuci6n equitativa del trabajo entre 
las industrias de sus Estados mirmbros. Se conceden grandes prQ 
yectos a consorcios de ernpresas que normalmente estan formadas 
per sociedades de cada uno de los paf ses participantes. Los Es
tados miembros i114s pequenos participan.en r~imen de igualdad 
(en proporci6n a su PNB) con los mayores. Se atribuye gran im
portancia al valor tecnol6gico del trabajo para la industria, 
adernas de al volumen de ese trabajo. 

• 
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Al ir perfeccionandose cada vez mas Ia tecnologla de sat~lites 
y de lanzamientos. los sistemas de sat~lites desempenan un pa
pel cada vez mayor en las telecomunicaciones y las transmisio
nes de radio y televisi6n. Los sistemas futures de canunicacio
nes nacionales e internacionales seran una combir.aci6n de sat~-
1 ites y elementos con base en tierra, y 0 1 equilibria entre las 
partes dependera de la competitividad de costos de los diferen
tes elementos en cada momenta. Sin embargo, los sistemas de sa
t~l ites siempre desempenaran un papel import~nte. 

A fines del decenio de 1960 Europa estaba muy por detras de los 
EE.LIU. en esta esfera, y parecla que la industria estadounid~ 
se iba a captar el mercado cada vez mayor del mundo occidental. 
A principios del decenio de 1970 los Estados miembros de la AEA 
convinieron en iniciar un Programa de sat~lites de la Comunidad 
Europea a largo plaza, que ya esta empezando a dar frutos. El 
Programa tenfa varias fases. 

La primera fase canportaba la proyecci6n, el desarrollo, la Ill! 
nufactura, el lanzamiento y la explotaci6n de un sat~lite pro
totipo: el Sat~lite orbital de ensayo, o SOE. Los objetivos de 
esta fase eran los si~uientes: 

- ensayar el (nuevo) concepto de sat~lite antes de poner en mar 
cha un sistema operacional 

- desarrollar y revalidar nueva tecnologfa de comunicaciones 
- estudiar diversos problemas t~cnicos relativos al funcionamie~ 

to del sistema y 
- desarrollar la canpetencia industrial en esta esfera. 

El SOE se lanz6 con ~xito el 11 de Mayo de 1978 y cumpli6 todos 
los objetivos que se le hablan asignado. 

Despu~s se desarrollaron dos sistemas operacionales con tecnolo
gfa del SOE: el Sistema SEC y el MARECS. 
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El Sistemc Europeo de Sat~lites de Comunicaciones aportara te
lefonfa de red internacional centro de Europa, dirigida por EU
TELSAT, asociaci6n de correo~ y telecomunicacines de Europa, y 
un intercalilbio de prograrnas de televisi6n entre las orga~izaci~ 
nes miembro~ de la Uni6n Europea de Emisoras (~EE). La AEA com
pra, lanza y mantiene el sistema de sat~lites. Los servicios los 
suministran las organizaciones de servicios mencion~das supra. 
En 1~81 y 198~ se lanzaron con ~xito los SSEC-1 y SSEC-2, resp~ 
tivamente. Para 1985, 1986 y 1987 se planean las lanzamientos 
del SSEC-3, 4 y 5, ~espectivamente. 

El programa europeo MARECS es una aportaci6n al Sistema mundiaI 
de sat~lites de comunicaciones marftimas que prestan servicios 
a los buques en navegaci6n. Los sat~lites, que compra y lanza . 
la AEA, las explota, desde el punto 'de vista de las servicios,.me.;. 
dtante la organizaci6n internacional INMARSAT. En mayo de 1982 
se lanz6 con ~xito MARE~S A, y en noviembre de 1984 MARECS 82 •. 

El desarrollo y la manufactura de esta serie de sat~lites se 
confi6 al consorcio de industria~ MESH, encabezado por la ~ 
tish Aerospace Dynamics e integrado por 14 empresas de 10 pa! 
ses. 

Aunque los sistemas de sat~lites no est4n sino empezanoo a en· 
trar en servicio operacional, ya es evidente que la empresa ha 
constituido un ~xito considerable, ha aportado un desarrcllo 
tecnol6gico importante, au.;icntado mucho la competencia indus
trial y prestado un nuevo medio valioso de servicios de orig~n 
europeo. 

Ejemplo 4 Las practicas de ~ompra de cable de la DGT franc~sa 

- una polttica "ilustrada" de compras oficiales necesita·unas 
pr6cticas "ilustradas" de comFra 

Mientras que las autoridades francesas realizaron sus compras 
oficiales ce centrales digitales de telecomunicaciones con efi-

~ 
I 

I 
I 
I 
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cacia d~rante el decenio de 1970, la compra de cables para dis
tribuir los servicios de telecomunicaciones no se realiz6 de for 
ma tan inteligente. Los acuerdos de compras con los proveedores 
franceses de cables -una docena, mas o menos, de empresas difere~ 
tes- estuvieron sometidas a fluctuaciones considerables de volu
men, debico a Ia aparente incapacidad de Ia DGT para prever con 
precisi6n sus necesidades futuras. Entre esos acuerdos figuraban 
cUu.sulas de "incentivo a la exportaci6n11

, preparadas sin nin
gQn analisis internacional estrat~ico del sector cables. Como 
resultado, las empresas france~as de cables se superaron mutua
mente en sus licitaclones en los mercados del Africa fra~c6fona, 
que en todo caso estaban protegidos por normas t~cnicas y por 
acuerdos privilegiados de financiaci6n. 

Parece que no se sincronizaron las polfticas industriales que 
aplicaba la DGT con las estrategias de las propias empresas. 
Tamppco se comunicaron claramente las consecuencias de la po
Htica industrial para las practicas de adquisici6n de la sec
ci6n de compra de cables de la DGT. 

El resultado neto fue que las empresas pasaron a depender en 
gron medida de l~ DGT. T~cnicamente se dedicaron a seguir, en 
lugar de a dirigir. No se produjo ninguna innovaci6n tecnol6·· 
gica, o muy poca. En 1979, el sector se vio gravemente pertur
bado por la llegada ~e la fibra 6ptica, tecnologfa nueva para 
la que no estaba preparado el sector cable franc~s. Al mismo 
tiempo se redujo la necesidad de cables de la Direcci6n de ·co
rreos y telecomunicaciones. En 1981 la DAII reconoci6 las in
suficiencias de su polftica hasta la fecha y reestructur6 la 
industrta del cable en to"1o a tres grandes agrupaciones indu! 
triales. 

' r ! 
i 
! 
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Ejemplo 5 Una microcomputadcra para las escuelas 

- el caso de un mercado volatil 

En 1981 la BBC empezO a emitir una serie de televisi6n sabre uso 
de computadoras, dirigida primorclialmente a los jOvenes. Se org! 
nizO una subasta corr.petitiva a fin de suministrar una micn>comp~ 
tadora adecuada y los programas necesarios para el curse. 

Gano el contrato la empresa ACORN, y naciO la microcomputadora 
BBC; adem~s. se elabor6 el lenguaje basico BBC. La serie de tel~ 
vision tu\o ur. exito considerable en muchas de las escuelas y de 
las personas que la siguieron. 

Al mismo tiempo, el Gobierno del Reino Unido tenfa un plan de 
subvenciones a las microcomputajoras en las escuelas.Esa subven
ci6n s6lo se podfa aplicar a la compra de microcomputadoras bri
tar.icas. El eQuipo ACORN tuvo un gran exito en todas las escue
las y tras ganar el contrato con la BBC en 1981, la empresa se 
encontrO ccn que su facturaci6n pasaba de 8.820.000· libras ester 
linas a 4,.4CO.OOO libras en un ano. En 1983 ACORN tenfa un cap! 
tal suscrito de unos 140 mi llones de libras. 

La motivaciOn que inspiraba las subvenciones estatales a las com 
putadoras para las escuelas era primordialmente ~ducacional, con 
miras a aumentar la comprensi6n entre los j6venes de la nueva 
tecnologfa de la infonnaci6n. Ademas, se esperaba desarrollar E!'1! 

presas britanicas potentes en el sector de las microcomputadoras. 
Sin embarsc, J~s autoridades britanicas no aplicaron coherente
mente un enfoque ~strategico claro a este ultimo respecto. 

El resultado de la intervenci6n estatal fue impresionante. En 'un 
plazo de un a~o las britanicos pasaron a tener el doble de comp~ 
tadoras personales por 1.000 habitantes que los estadounidenses, 
y una vez y media mas que los japoneses. Sin embargo, esas altas • 
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tasas de crec1miento no se podian mantener, pues los merccdos 11~ 

garon a saturarse y se fue pasando la euforia. Se produjo una co~ 
moci6n en la industria y quebrarcn varias empresas. 

El campo de batalla de las computadoras personales es sabre todo 
la ~poca de las Navidades, cuando se hace el 1oi de las tran$ac
ciones. En Naviaades de 1984 ACORN tuvo muy males resultados, y 
el gran ~xito lo obtuvo la Sinclair. El me~cado sigue siendo ~uy 
volatil, la obsolescencia tecnol6gica se produce con gran rapidez 
y pese a la gran ventaja que las compras oficiales brit!nicas di~ 
ron a la err.presa ACORN, es posible que en el pr6ximo ano o dos anos 
otras empresas brit!nicas, e5tadounidenses, o -corno rada VEZ pr~ 

ven mas los analistas- japonesas capturen el mercado brit!nico. 

EJEMPLO 6 Una guf a electr6nica de telefonos 

- un caso de impulse tecnol6gico 

En 1978 la Administraci6n francesa present6 un plan pa~a sustituir 
- la guia telef6nica impresa en papel por terminales de computado

ras en las casas de los abonados. Esa decisi6n se inspir6 en diver 
sos factores, entre ellos los siguientes: . 
- los franceses estaban convencidos de la inminente 11egada de la 

"sociedad de la infonnaci6n", y consideraban que la poblaci6n 
en su conjunto debfa familiarizarse con el equipo computeriza
do y, 

- al crear un mercado (publico) tan grande para ese tipo concre
te de tenninales, mAs los programas conexos, aspiraban a desa
rrollcsr la competencia tecrica y la competitividad en materia 
de precios de la industria francesa de te!'minales y de progra
mas. 

Se tenfa la idea de suministrar gratis los termi11ales a los abo
nados al tel~fono y financiarlos con cargo a las economf ~s rea
.1 izadas en la impresi6n y la puesta al dfa de las gufas de tel~ 
fonos. 
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Hasta la fecha. se han insta!ado en hoga"'es franceses 150.000 
tenninale~ con pantallas de 9 puigadas y teclado~ alfan~ri~os. 
Para fines de anc c!eben existir 600.000 de esos termir.ales. ~e

ra c;n Frdnci:i hay 22 millones de abonados al tel~fono. 

Los re$u!tacos del programa no son alentadores hasta ahora. De 
hecho. los t~nninales reµr~sentar~n un aumento de unos 200 d6-
lares de las EE.LIU. al caste de la lfnea por abonado y lo que es 
incluso peor,parece aue quienes ya tie~en instalado el equipo. 
no lo utilizan. En la zona piloto de la Bretana, donde hay ins
talddos 70.000 tennin~les. s6lo el 2oi de la gente los utiliza. 

Pese a estos indicios desalentadores. es demasiado pronto para 
juzgar si el experirnento sera un exito o un fracaso. Si el publ! 
co va aceptando mAs !a tec110Jogia. se podrf an ofrecer diversos 
serVicios nuevos. corno las de banca a domicilio y las compras 
desde casa. De hecho hay varias institucicnes Que ya ofrecen esos 
servicios. Ademas. parece que l&s empresa~ francesas de programas 
para computadoras han hecho progreso~ considerables en relaci6n 
con el proyecto. 

Ejemplo 7 Un contador de llamadas telef6nicas 

- los inicios de una pequena empresa 

Las cornpras de las admir.istraciones de correos y telecomunicacio
nes no se limitan en absolute a sistemas grandes y caros ni a co~ 
tratos multimillonarios. Por el contrario, necesitan muches meca
nismos electr5nico3 peQuenos y especializados para las centrales 
y otros puntos. Este ejemplo trata de uno de esos mecanismos. 

En 1977 un ingeniero, Que antes habla trabajado para los correos 
irlandeses. fund6 una peQuena empresa (de menos de 10 empleados) 
para suministrar diversos productos a Correos. Durante su intera~ 

ci6n, Correos inform6 a lJ empresa de Que necesitaba un mecanismo 
para contar las llamadas telef6nicas. Inter'A?nfan diversas varia 
bles: distancia dentro del pats, tarifas con distintos patses, 
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duraci6n de la llamada, tarifas especiales para los fines de se
mana .y otros dias especiales~tarifas diurnas y nocturnas, etc. 
La empresa, trabajando en estrecha conjunci6n con la divisi6n te£ 
nica de Correos, cre6 un microprocesador para atender a esta ne
cesidad. La empresa hizo una inversi6n considerable en el desar"2 
llo de ese mecanismo y aument6 mucho el numero de sus ingenieros 
y su fuerza de trabajo. El mecanismo tuvo exito. 

Sin embargo, una vez tenninado el producto, la empresa advirti6 
que los pedidos que cabia esperar de las Correos de Irlanda eran 
insuficientes para amortizar su inversi6n y mantener a la empr~ 
sa con sus nuevas dimensiones. Se vi6 obligada a considerar la 
posibilidad de exportar. En 1980 la campana de exportaci6n tuvo 
exito con varias administraciones, pero sabre todo con los Co
rreos del Reino Unido, que compraron el producto en grandes can
tidades. A fin de cumplir con los requis.itos briUnicos, la em
presa creo una sucurs3l de propiedad totalmente suya para fabri
car el producto. 

Los ingresos asi conseguidos pennitieron a la empresa crecer, y 
ya se ha diversificado a otros productos que se exportan a di'Jer 
sas administraciones postales de todo el mundo, aunque su prin
cipal cl iente s_ig~n sienda· los Correos del Reino Uni do. 

La empresa tiene actualmente 165 empleados. 

Ejemplo 8 Ordenador de la demanda de energf a 

- un caso de promoci6n de un producto por un servicio publico 

En 1976 la Oficina Nacional irlandesa de ciencia y tecnologfa 
destin6 fondos a un proyecto de investigaci6n en cooperaci6n e~ 
tre la universidad y la industria, entre investigadores uni'Jer
sitarios y la companfa electrica de Irlanda, la ESB. 
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El objetivo de la investigaci6n era hallar un mecanisrno para in":' 
terrumpir y reconectar constantemente detenninados aparatos ele£ 
trodomesticos, por ejemplo para ni\Elar la carga el~ctrica con 
la capacidad de entrada y logar una armonizaci6n del r~gimen, no 
toriamente intennitente. de la carga el~ctrica. 

La ESB se proponla promo\Er la instalaci6n en grar. escala del me
cani.smo, lo cual pennitirla un aumento de la utilizaci6n de la·red 
de suministro. Se prevela realizar economfas de energta med~ante 
la posible reduc:i6n del niJmero de horas de funcionamiento de las· 
centrales generadoras menos eficientes en las horas de punta. 

La estrecha cooperaci6n entre las ingenieros uni\Ersitarios y los 
de la ESB dio buenos resultados, y se desarroll6 un producto co
mercial. Este producto, el "ordenador de demanda" es un Sistema 
barato basado en microprocesadores que emplea como control cen
tral el Motorola MC6802 y tiene instalado un programa permanente . , 
con un algoritmo amplio de conmutadores para controlar las ~rd! 
das de carga. Se dispone de ocho circuitos de interruptores con 
prioridad ascendente de conmutaci6n. 

Una empresa irlandesa se hizo cargo de la fabricaci6n del orde
nador de demada. El producto se vende en Irlanda y en el extran
jero. Puede reducir las cuentas de electricidad de sus usuarios 
industriales y comerciales en un 30S, coma m!ximo. Eso se logra 
al supervisar el consume de energta durante un per[odo de dema~ 
da, e interrumpir detenninadas cargas no esenciales, con lo cual 
la demande se mantiene por debajo de un nivel preestablecido.Co
mo las industrias y las empresas reciben una factura de la ESB 
por demanda, adem!s de un recibo per unidades consumidas, con 
la reducci6n del nivel m!ximo se logran considerabies ahorr.os. 

El producto ya se utiliza mucho. El invento recibi6 el Premio ir 
land~s a la investigaci6n y la innovaci6n en i981. El servicio 
de electricidad desempe~6 un papel clave en el desarrollo y la 
ulterior promoci6n del producto. 

-
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3 .3 ANALISIS 

A fin de l legar a comprender d6r1de y en qu~ medida pueden influir 
las compras oficiales en el desarrollo de la industria microeiec
tr6nica, en el cuadro 4 se indica qu~ clases de productos compran 
qu~ tipos de administraciones estatales y la importancia relati
va de las compras oficiales en comparaci6n con el mercado total. 

El cuadro requiere una interpretaci6n atenta. Se refiere a una 
economla desarrollada de grandes dimensiones. Las economlas des~ 
rrolladas mas pequenas y los palses menos adelantados tendran s! 
tuaciones muy diferentes de la indicada. Es~s variaciones seran 
resultado ce factores coma las siguientes: 

o escala de los . mercados internos 
o escala e importancia de la actividad militar 
o fase de industrializaci6n 
o estadq de competencia·tecnol6gica, etc. 

Los segmentos de productos identificados corresponden en general 
al sector "profesional". La influencia de las compras oficiales 
en el sector "de consume" suele ser reducida. 5610 se identifi
can grandes categorlas de segmentos profesionales, y hay dispo-· 
nibles muches miles de productos en cada segmento para atender a 
una gama y una variedad de necesidades que son enonnes. En el 
cuadro 5 infra se daran mas detalles sobre productos. 

liay en el cuadro 4 dos cosas que merece la pena destacar. En pr! 
mer lugar, es evidente que las compras oficiales influyen mucho 
en los diversos sectores del mercado identificados. En segundo ly 
gar, debe senalarse la difusi6n horizontal de sus repercusiones. 
Es evidente que ningun departamento ni organismo estatal concrete 
control a por sl solo el mercado de un segmento de productos (las· 
compras de componentes milit~res pueden constituir una excepci6n 
en determinados cases, al igual que las compras par las servicios 
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de correos y telecomunicacior.es de detenninadas categorlas de 
equipo de telecomunicaciones). Ello es asl de manera muy espe
cial en el case de las computadoras, el equipo de oficina y las 
programas para computadoras. pero tambi~n es aplicable a las 
instrurnentos y a determinadas categorlas de equipo de telecomu
nicaciones. Mas ddelante se hace hincapi~ en la consiguiente 
necesidad de la coordinaci6n interministerial de las compras. a 
fin ~e evitar que el mercado publico se fragmP.nte. 

Las leccicnes que cabe ext•aer de un an4lisis del funcionamiento 
de las pol1ticas estatales generates en esa esfera, y de los ca
ses monogr~ficos expuestos supra se pueden analizar bajo tres ep! 
grafes: 

o Tecnologla 
o Mercados 
o Gesti6n. 

T~cnologf a : El sector industrial basado en la microelectr6nica 
es fundamentalmente de gran densidad de tecnologfa. El ritmo del 
cambio tecnol6gico es r4pido. La tasa de innovaci6n es elevada. 
La tecnologia es "adelantada" y cara, y alta la tasa de obsoles-. . 
cencia de las productos y los servicios existentes. 

Donde las politicas de compras oficiales han tenido 6xito, es 
porque han reconocido esto y han estado orientadas exp.licitame!! 
te hacia la innovaci6n; de ello aportan mtichos ejemplos la~ 

compras estadounidenses de semiconductores con fines militares~ 
las actividades espaciales estadounidenses y europeas y las can
pras de equipo de telecomunicaciones en todo el mundo. Donde se 
han descuidado la tecnologf a y la innovaci6n y donde no se han 
comprendido las tendencias tecnoiOgicas b4sicas,fallan esas po
l ftlcas, de lo que son ejemplo el caso de los cables franc,eses 
y el del transm!:or/receptor citados supra • 

• 

.r 
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Cuadro 4. Compras oficiales en un pah desarrollado grande 

Comprador Fuerzas AdministraciOn Sanidad Energia Transportes 
Armadas de 

Segmento de Telecomunicaciones 
productos 

. 

Component es • • 

Computadoras, elementos pe-
rif~ricos, equipo de ofici- •• e e na .. • • 
Equipo de telecomunicaciones • • • • • 
lnstrl1nentos y control in-
dustrial • • • • • 
Programas de computadoras • - • e • 

Clave • Grandes e Medianas • Pequenas 

__ ..... - .... :--

Educaci6n 

e 

• 

• 

• 

Otras 
entidades 
estatales 

• 
• 

• 

• 

.,.. 
U'I 
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Es importantf simo reconocer que las barreras tecnol6gicas a la 
entrada en este sector son altf simas. Las inversiones en I+O (y 
en capital} para la creaci6n de la siguiente generaci6n de micr~ 
circuitos son enonnes. SOio los Estados Unidos, y si acaso Euro
pa occidental, pueden competir con el creciente poderio japon~s 
en este sector. Como ejemplo adicional, se calcula que el costo 
de desarrollar un nuevo sistema de centrales µ(jblicas digitales 
de telecomunicaciones es del orden de 1.000 millones de d6lares 
de los EE.LIU. Esos costos de desarrollo no se podrfan amortizar 
con las ventas ni siquiera en el mayor de los paf ses de Europa 
occidental. Harfa falta un mercado del volumen de toda Europa 0£ 
cidental. 

AdemAs de los costos que inte~vienen, es evidente que un requi
sito previo para la entrada es ~a disponibilidad de una compete~ 
cia tecnol6gica suficiente. El c~racter de la tecnologf a y de la 
estructura del mercado mundial es tal que serfa fUtil y supondrla 
un enonne despilfarro de recurses para la mayor parte'de los paf
ses, y especialmente los menos adelantados, tratar de competir 
con los que daninan el mercado en determinaJos segmentos avanza
dos de la industria. Eso no es decir que no existan oportunidades 
de mercado -por el contrario, existe una gama muy amplia ce opor 
tunidades- sino que para tener ~xito, los gobiernos deben ser s~ 
lectivos y escoger esferas en las que su capacidad tecnol6gica 
en cuanto a fuerza del trabajo, equipo y facilidades de I+D brin 
den una oportunidad realista de ~xito. 

Mercados : Es ya axi<>matico decir que el mercado es el que decide 
a fin de cuentas el ~xito o el fracaso de una empresa comercial. 
Sin embargo, resulta llamativo cuAntas veces se olvida esa verdad. 
Aunque la tecnologla es absolutamente necesaria en este sector, no 
es en absolute suficiente. La tentativa de introducci6n de los vi -
de6fonos en el mercado estadounidense hace dos decenios y (quiz!) 
el caso de la guf a de tel~fonos electr6nica en Francia son ejem
plo~ de un impulso tecnol6gico que se enfrenta con una demanda in 
suf iciente en el mercado. 

• 

v 
I 
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El caracter de la estructura del mercado tiene importancia. ~asi~ 
todos los mercados militares son cerrados, y a los reci~n lleg~ 
dos les resulta diffcil penetrar en ellos. El mercado de las te
lecomunicaciones publicas europeo y japon~s tambi~n esta muy ce
rrado, con las consiguientes dificuitades de penetraci6n para las 
empresas nuevas, especialmente si son extranjeras. Desde El pun
to de vista de la oferta, ~s posible que la industria est~ carte-
1 izada. Por otra parte, en determinados casos el aspecto oferta 
esta dominado en ciertos segmentos por una gran empresa. Dadas sus 
dimensiones, esa empresa puede establecer las normas de facto d~ 
la industria. Entonces, las empresas mas pequenas pueden verse for 
zadas a aceptar esas nonnas, y quedar definitivamente eliminadas 
si, coma ya ha ocurrido, la empresa dominante modifica las nonnas. 

Las polfticas de compras oficiales encaminadas a desarrollar las 
empresas locales deben, pues, tener plenamente en cuenta las opor 

. tunidades del mercado, Ia estructura de ~ste y el caracter de la 
competencia existente. Una vez mas, para la inmensa mayorfa de los 
pafses lo recomendable es un enfoque selective. Deben seleccionar
se nichos del mercaao en los que las estructuras de oferta y dema~ 
da y la competencia tecnolOQica local permitan el dcsarrollo de una 
ventaja competitiva que se pueda explotar. 

Las barreras tecnol6gicas y canerciales Iimitan mucho el ambito de 
posibilidades para los recien llegados a detenninados segmentos 
del mercado. En el cuadro 3 se resume Ia situaciOn actual en unos 
30 segmentos de este mercado tan amplio y tan diverse. Se hace hi~ 
capi~ en la detenninaci6n de las segmentos que ofrecen cierto am
bi to a las reci~n llegados. Los juicios que intervienen son, for
zosamente, muy simplificados, y es posible que detenninadas cir
cunstancias locales produzcan variaciones. 

Mientras que el cuadro 3 representa un primer paso en la bQsqueda 
de niches para las reci~n llegados, es evidente que habrlan de 
realizarse muchos m4s an4lisis para identificar la competencia 
tecnol6gica local y las oportunidades de mercado antes de lanzar-
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se a desarrollar un proclucto concreto. Este proceso se lleva un 
poco mas alla en el capltulo 4. Ademas. en un a~ndice tambi~n 
se esboza una metodologla para realizar analisis concretos de 

producto/mercado en detenninadas circunstancias locales. 

Cuadro 5 Oportunidades por segmentos 

Segmento 

1. Componentes 

1. 1 

1.2 

Circuitos integrados 
para distribuidores 
Circuitos integrados 
para clientes singu
lares 

2. Computadoras 

2.1 
2.2 
2.3 

2.4 

Unidades principales 
Minicomputadoras 
Microcomputadoras 

Sistema.s basados en m! 
crocomputadoras. par 
ejemplo sistemas para 
pequenas empresas,. micro
computadoras escolares, 
etc. 

2.5 Elementos perif~ricos 
2.5.1 Elementos perif~ricos 

nonnalizados, por ejem
plo, impresoras, unida
des de representaci6n 
visual, etc. 

Oportunidades 

Cera 

Algunas, pero hacen falta 
infraestructuras conside
rables de proyecciOn 

Cero 
Cero 
Algunas. pero el mercado es 
muy inestable 
Buenas oportunidades para pr2 
ductos locales singulares 

Puede haberlas, pcro es difl
cil 

' 
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Tenninales especializa-
do~ 

Procesadoras de textos 
y equipo de of icina 

3. Telecomunicaciones 

3. 1 

3.2 

3.3 
3.4 

3.5 
3.6 
3.7 

3.8 

Sistemas de centrales 
publicas 
Sistema de centrales ma 
nuales privadas (PBX) 
Redes locales (RL) 
Equipo especializado en 
centrales pGblicas 

Equipo de microondas 
Comunicaciones 6pticas 
Sat~lites 

Equipo tenninal para 
a bona dos 

4. Instrumental y eguipo 
de control 

4. 1 

4.2 
4.3 
4.4 

M~dico 

Pruebas y mediciones 
Equipo de control 
Sistemas de seguridad 

Buenas oportunidades para los 
productos locales singulares 
y de nicho 
Muy pocas para productos n~~ 
malizados.Algunas para pro
ductos locales singulares.Pu~ 
de haberlas para productos de 
nicho basados en el idioma lo 
cal. 

Cero 

Posibi lidades 

Posibilidades 
Opof1unidades para equipo d! 
verso basado en las necesida 
des locales 
Algunas oportunidades 
Huy pocas 
Imposible salvo con grandes 
esfuerzos (comprendida la CO£ 

peraci6n regional) 
Considerables oportunidades 
Mercado en rapido crecimiento 

Diversas oportunidades 
Diversas oportunidades 
Diversas oportunidades 
Diversas oportunidades 
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5. Programas 

5. t Programas para sistemas Escasas 
de computadoras 

5.2 Programas para aplicaci~ Muchas oportunidades de desa-
nes rrollo de sistemas para aten-

der a las necesidades locale~ 

de aplicaci6n. Posibles nichos 
5.3 Sistemas para expertos, Muy pocas oportunidades 

~icos, etc. 
5.4 Programas eclucativos Claras posibilidades para uso 

local y nichos regionales 
5.5 Programas para telecomu-

nicaciones 
5.5.1 Programas para sistemas Cera 

de centrales publicas 
5.5.2 Adaptaci6n local en las Considerables 

centrales publicas 
5.5.3 Pr~iamas para nuevos Considerables 

servicios especializados 

Gesti6n : Muchas iniciativas de compras ~ficiales para estimular la 
innovaci6n resultan desalentadoras debido a que la gesti6n ~el pro
ceso no es la idOnea. 

Los peligros que entrana la innovaci6n pueden reducirse r;iectiante un 
sistema estable de compras a plazo razonablemente largo. En muchos 
casos, en especial en el sector civil, en primer lugar el canprador 
no tiene un plan de adquisiciones a largo plaza, y en segundo lugar, 
cambia los volQmenes y las condiciones de las operaciones a demasi~ 
da velocidad y sin notificaci6n previa. 

Por otra parte, resulta muy peligroso que el comprador y el provee
dor establezcan una relaci6n demasiado amistosa. Es lo que suele 
ocurrir cuando se establecen campeones nJcionales, por ejemplo en 
equipo de telecomunicaciones, y se les concede una posiciOn mas o 

• 

' 
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menos monopolfstica. La consecuencia habituai de este tipo de arre
glos monopol~sticos es que ambas partes se apoltronan y al final 
pierden las dos. 

La gesti~n eficaz del proceso requiere que se preste atenci6~ a 
los siguientes aspectos: 

o los cambios de organizaciOn y estructurales necesarios para ase 
gurar una agregaci~n correcta del mercado 

o la capacitaci6n de encargados dE canpras 4!n materia de prActicas 
11 ilustradas'·' de adquisici6n 

o la c•eaciOn de una competencia t~cnica y una comprensi6n de los 
mercados suf iciente en los organismos de compras 

o la planificaci6n correcta de las necesidades de los compradores 
a largo plaza 

o sistemas para la interacci6n efectiva con los proveedores. com
prendida la flexibilidad para las ajustes mutuos a los cambios 
externos en la tecnologfa y las mercados 

La gesti6n de la relaciOn entre el proveedar y el compradar es de 
importancia primordial. Una relaci6n fructffera ha de contener los 
siguientes elementas: 

- un suministro suf iciente de infonnaciOn 
- una estrecha interacciOn t~cnica 
- una cl4usula de competencia 

En cansecuencia, la relaci6n debe ser· estrecha en.determinadas es
feras y ~'distanciada" en otras. No resulta fkil hallar el equili
bria carrecta. 

En el capltula siguiente se fonnulan mas comentarios y recamenda
cianes en relaciOn con la gestiOn estatal del praceso de compras 
oficiales. 
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CAPITULO 4 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

La capacidad que tenga cada pals en materia de innovaciOn y de ges
tiOn eficiente del cambio t~cnico es un factor vital en la creaci6n 
de industrias y servicios locales Que puedan ~oportar la competen
cia del exterior y que puedan vender sus productos en cc~diciones 
competitivas en los mercados mundiales. 

Los _gobiernos de todas las partes del mundo emplean diversos ins
trumentos de polftica para apoyar el logro y el mantenirniento de 
su competitividad industrial. Las investigaciones empiricas sugie
ren que algunos de esos instrumentos son mas e~icaces que o~ros. 
Cada vez se atribuye mas importancia a los que influyen en lad!· 
manda de innovaci6n, es decir, un ambiente econ6mico favorable, 
unos mercacos of iciales con demanda de innovaci6n y el apoyo in
fraestructural a las actividades innovadoras. 

Las polftica~ y las pr4cticas ilustradas de compras oficiales tie
nen un largo historial de ~xito entre las fuerzas annadas. Los da
tos sabre la adaptaci6n de ese instrumento para lograr resultados 
igual de buenos en el sector civil son irregulares, pero como in
dican varias de las pollticas y los estudios monogr4ficos esboza-. 
dos en los capftulos anteriores, muchos palses siguen ten!endo fe 
en las pcsipilidades del instrumento,y est4n dispuestos a respal
dar esa fe con actos positives. Asi ocurre en especial con respe£ 
to al desarrollo de las industrias basadas en la microelectr.Oni
ca, dada su importancia estrat~gica y las posibilidades de creci
miento de que dan muestras. 

4.1 ELEMENTOS DE UNA POLITICA DE COMPRAS OFICIALES ORIENTADA AL DESA
RROLLO 

El empleo de las con;pras of iciales para apoyar la industria aut6c
tona no es una cuesti6n sencilla. Por el contrario, la polftica 
en esta esfera requiere una preparaci6n atenta, y los aspectos OP! 
racionales requieren una gesti6n muy cuidadosa si se aspira a lie-

• 
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var al maxima las opcrtunidades que intervienen y reducir al mi
nima las problemas. En esta secci6n se propane una serie de medi
das que podr1an aplicar co~ buenos resuJtados las gobiernos u otros 
organismos publicos que deseen utilizar la influencia de la capa
cidad adquisitiva publica coma uno de las instrumentos de pollti
ca pCiblica pJra estimul!.'r la inraovaci6n. Estas medidas se dividen 
de ia siguie11te m:mera: 

a} Medidas orientadas hacia el comprador. es decir, las que intro
ducen cambios aconsejables en el comportamiento y la organiza
ci6n de !as crgani3mo~ de compras. y 

b} Medidas orientadas t1acia el proveedor, es decir, las que est4n · 
ideadas para provocar la reacci6n aconsejable de comportaniien
to en los posibles proveedores. 

4.1. 1 Medidas orientadas hacia el cor.iprador 

i} eoordinaci6n de ool ftica.1 Como ya se ha rnencionado ~n el ~api
tulo 1 y coma cabe apreciar-con referencia al 4, el Ambito 
de control de un ministro o un director de organismo estatal 
determinados no e. suficiente para asegurar un enfoque naci2 
nal adecuado de las compras of iciales de productos microele: 
tr6nicos. liabra q·ue efectuar una cooroinaci6n de polltica a 
nivel nacional entre los ministros, a fin de lograr los si
guientes objetivos: 

- que se comparta la interpretaci6n de la importancia estra
t~gica de la intervenci6n estatal en 2sos mercados 

- que todos adopten una polltica Gnica y coordinada 
- y Que sea posible agregar los distintos elementos.de la de 

mandc en una demanda considerable que pueda desplegarse es 
. -

trat~gicamente para desarrollar la industria. 

Las preferencias en las compras oficiales, como ya se ha de! 
tacado antes, no son sino un elemento de la composici6n de 
instrumentos de polftica a disposici6n de las Estados para 
desarrollar la industria. Por lo tanto, ademas de coordinar 
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la politica y la acci6n en relaci6n con las compras oficia
les, esas politicas y acciunes deben estar coordinadas con 
el medio de la politica mAs general de las regulaciones es
tatales, la financiaci6n de la I+D, las politicas cr.imercia
les, etc. QuizA sea aconsejab!e y r.ecesario a este respecto 
un mecaniSRIC' concrete de coordinaci6n, como una comisi6n in
terminister 1. por ejempio. 

ii) Competer t t~nica del comprador. ~jorarA mucho el proceso 
de c'Jlllp 5 oficiales de productos de alta aensid~d de tecno
logia si el propio comprador tten~ alta r.ompetencia tecnoi6-
gica. En primer lugar, comprarA mejor. al hallarse en mejores 
condiciories de establecer las especificationes. especial111€n
te las de desarrollo. y al hallarse tambi~n en mejores cond! 
ciones de evaluar las ofertas t~cnica~ (comprendidos los prQ 
totipos) que se le hagan. Ademlis de asto, a las erupresas pu~ 
de resultarles muy provechoso que l~s transf iera conocimie~ 

tos t~cnicos un usuario/comprador avan!~do, y es frecuente 
q~e la cooperaci6n t~cnica activa entre el proveedor y el com 
prador ~e~ beneficios6 para el resultado del proyecto. 

iii) Competencia del compradcr en materia de gesti6n. La compra 
orientada al desa1·rollo es toda 1.ma especialidad. La experie~ 
cia al rtspecto demuestra que muches proyectos no han cumpli
do todo lo que prometlan debido a que los encargados de las 
compras no estaban lo bastante preparados. Esa experiencia d~ 
muestra tambi~n que las pollticas de compras oficiales funciQ 
nan mejor en detenninadas condiciones. por ejemplo: 

- en las primeras fases del ciclo del producto y del ciclo de 
la industria, y cuando 

- la estrategia aplicada se 3justa a las estrategias mAs ge
nerales de c~rcializaci6n de las empresas proveedoras. 

Idealmente, pues, el comprador debe estar bien informado acer 
ca de cuestiones coma las siguientes: 

• 
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- estrategia· de desarrollo industrial 
- mercados y tendencias de ~stos 
- tecnologta y tendencias de ~sta 
- gesti6n de proyectos de innovaci6n tecnol6gica 

En consecuencia, se recomienda impartir capacitaci6n en es
tas materias a los encargados de compras. 

4.1.2 Medidas orientadas al proveedor 

En t~nninos generales cabe adoptar dos enfoques. 

A. Especificaciones de desarrollo 

Este enfoque, que es deliberadamente "distanciado", implica que el 
comprador que tiene necesidades avanzadas haga pOblica una especi
ficaci6n innovadora que, sin mas intervenci6n directa del propio 
comprador, estimule una actividad ·~novadora por parte del provee
dor (o, preferiblemente, de var1os posibles proveedores si se tra
ta de una subasta) y se produzca un avance t~cnico en un producto 
nuevo o perfeccionado. Se pueden introducir otros incentivos (ade
mas de la promesa de un mercado), entre ellos los siguientes: 

- Cl4usula de incentivo de valor: Estipulaci6n en los contratos de 
compra de que el fabricante podra compartir las economfas de CO! 
tos para la Administraci6n que produzcan los proyectos innovado
res y ef icaces del f abricante. 

- Clausula de incentive de calidad: Una t~cnica es la de recompen
sar a los f abricantes que ofrezcan un rendimiento superior del 
producto reduci~ndoles su oferta de costo conforme a una escala 
establecida, con el fin de establecer la verdadera oferta mas b~ 

ja. Otro enfoque consiste en adoptar un £OSteo por ciclo de vida, 
Que determina el gastO total realizadO a 10 largo de la Vida nor 
mal de utilizaci6n del producto y el establecimiento de esos co! 
tos de duraci6n en lugar de la oferta mfnima inicial como crite
ria para la concesi6n del contrato. 
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- Canpra de prototipos: Un medio competitivo de pennitir a los fa
bricantes vender una cantidad limitada de un producto innovador 
a partir de la hip6tesis de que si las pruebas y evaluaciones del 
producto son positivas, ello crearA un mercado oficial mas amplio. 
Este enfoque se puede emplear con ~xito en los pafses desarroll~ 
dos con industrias fuertes. 

B. Desarrollo t~cnico positive 

Se trata de un enfoque mas 11directo 11
, en el cual el comprador tra

ta deliberadamente de mejorar la calidad t~cnica de su(s) proveed~ 
r(es) e interviene directamente, prestando asistencia con ese obj~ 
to. Este enfoque tiene especial importancia para los paf ses en de
sarrol lo y los menos adelantados, aunque algunos de sus aspectos 
pueden utilizarse en cualquier pafs. Los p!rrafos que siguen tratan 
de detenninadas medidas especfficas que se pueden aplicar en este 
respecto. 

Suministro de infonnaci6n. Muchas entidades pGblicas no est!n dis
puestas a anunciar sus planes de adquisiciones a largo plaza. Ade
m!s, cuando desean comprar alga (per ejemplo. equipo de telecomun! 
caciones, sistemas ae computadoras. etc.), anuncian un concurso 
con un plaza relativamente corto (unos meses) para presentar ofer
tas. La falta de planes a largo plaza no beneficia a nadie. La br~ 
vedad del plaza de respuesta favorece a las grandes empresas, que 
generalmente son internacionales,y a menudo perjudica gravemente a 
las mas pequenas. que quiza no dispongan de los recurses para res
ponder a tiempo. 

Por consiguiente, el primer requisite es el suministro de inforn:J
ci6n suficiente y lo bastante anticipada come para que la industria 
local pueda preparar sus ofertas. 

• 

r 

• 
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El proced1miento puede desarrollarse en dos niveles. En primer Iu
gar. un anuncio publico de lo que se necesita con suficientes det! 
Iles. Las empresas responden exponiendo su competencia general. 
Aquellas que parezcan dignas de cr~dito, o cuyo funcionamiento pu~ 
da mejorar f iablemente para satisfacer esas necesidades reciben i~ 

fonnaci6n detallada, t~cnica y de otros tipos. Despu~s. las empre
sas respon1en con una propuesta de fondo, esta propuesta se ev~lOa 
y se celebra una reuni6n entre ambas pa."'tes. Esta infonnaci6n aebe 
darse con tiempo suficiente. Eso significa nonnalmente unos meses. 
no unas sf:fllanas, y, en los cases que requieran labor de desarrollo, 
puede ser un ano o 18 meses o mas antes •Je la entrega 

Fragnientaci6n de los contratos y fonnaci6n de consorcios. A menudo, 
a los compradores les conviene mas ofrecer contratos grandes que 
pequenos. Generalmente, esto hace que a las empresas mas pequenas 
(aunque sean excelentes) les resulte imposible presentarse a con
curso. El comprador deberla ver. hasta qu~ punto puede ~ragment~r 
el contrat6 en partes mas pequenas (por ejemplo, un sistema .total 
podrla fragmentarse en varies subsistemas), de una o varias de· las 
cuales podrf an hacerse cargo ernpresas locales de menores diniensio
nes. 

Si ninguna empresa nacional esta en condiciones de presentarse al 
concurso, quiza se pueda establecer un consorcio de empresas.-un 
contratista principal y varies subcontratistas- que dispondrla de 
la competencia necesaria para. satisfacer las especificaciones.Es
to lleva tiernpo, requiere el establecimiento de una especificaci6n 
modular y, quiza, la colaboraci6n del comprader. 

Asistencia t~cnica. El proveedor de servicios basados en ·tecnolo
gfa suele dispener de considerable experiencia tAcnica en su empr! 
sa. En muches casos. las entidades de servicios de telecomunicacig 
nes, las empresas de energfa, etc. tienen institutes de investiga
ciones o centres de 1nvestigac16n y desarrolle que apeyan sus act! 
vidad~s. Si el comprador desea desarrollar la competencia tAc~ica 

r 
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de sus proveedores, puede facilitar esos recurses t~cnicos. Pue
den aportars~ conocimientos t~cnicos,instalaciones y equipo de 
I+D y prestarse personal t~cnico a las empresas para que traba-

· je con ~stas en sus f4bricas. 

Contratos de desarrollo. Las empresas que demuestren capacidad 
para desarrollar, con el tiempo, los productos que necesita el 
comprador, podrfan, en determinados cases, recibir facilidades 
para ello si el comprador les da un cc~trato de desarrollo. Ese 
contrato incluirla una especificaci6n funcional detallada del p~ 
ducto nece~ario, junto con tod~s los parametros necesarios, t~
nicos y de otro tipo, claramente identificados. La empresa se COi,! 

prometerla a desarrollar el producto conforme a la necesidad esP! 
cificada en un perlodo de tiempo determinado y a entregar un pro
totipo para que el comprador lo evaluara. Si el prototipo fuera 
satisfactorio, podrla hacerse un pedido del producto acabado. El 
comprador pagarla ~na parte considerable de los costos de desarro . -
llo necesarios. El canprador quedarla facultado para rechazar el 
producto si ~ste no se ajustara a las especificaci-ones .• 

El comprador tambi~n puede optar por iniciar un desarrollo paral~ 
lo en dos empresas separadas a fin de benef iciarse de la compete~ 
cia consi~uiente. 

4.2 OPORTUNIDADES POR SEGMENTOS Y PRODUCTOS DE MICROELECTRONICA 

Una vez adoptado el enfoque global de polltica y elaborados los 
procedimientos generales, el siguiente paso consiste en identif! 
car segmentos y productos concretes que brinden las mejores opor 
tunidades cc;mpatibles con las circunstancias locales. En esta S!C 
ci6n se comentan las oportunidades identificadas en el cuadro·s 
) se presta especial atenci6n a las necesidades y las oportunid! 
aes de los p~!ses en desarrollo. Tambifn se comentan los criterios 
para identificaci6n de productos especfficos que podrlan fabricar 
se localmente. Por Gltimo, en el Apfndice se establece una meto
dologla por fases para el an4lisis detallado de si un producto 
asl identificado debe desarrollarse localmente mediante el meca
nismo de compras o·ficiales. 

• 

• 
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Cuadro 6 ()portunidades en segmentos para nuevos participantes 
de palses menos adelantados 

Segmento 

1. Componentes 

1.2 Circuitos integrados pa
ra clientes singulares 

2. Canputadoras 

2.4 Sistemas basados en miCJ"2 
canputadoras 
i) sistemas para peque

nas empresas 

ii) microcanputadoras e! 
col ares 

2.5.2 Terminales espe~ializa. 
c!cs 

2.6 Proce~adoras de textos y 

equtpo d~ of icina 

Observaciones 

Posibilidades, pero esfe
ra de gran riesgo que re
quiere una considerable 
inf raestructura aportada 
por el Estado, comprend! 
da una capacidad avanzada 
de proyecci6n. Posibili
dad de establecer una red 

en un contexto de coope
r ac i 6n regional. Posibi
lidad de fundici6n regi~ 
nal de silicio. 

Agregaci6n de la demanda 
para crear empresas selE!£ 
tivamente fuertes 
Necesidad de una gesti6n 
decidida de proyecto y 
buena cooperaci6n entre 
los Ministerios de Indus -
tria y de Educaci6n 
Busqueda de nichos de mer 
cadc basada en las ventajas 
relativas locales con mi
ras a lo explotaci6n en 
mercados internacional~s 

(regionales} 
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3. Telecomunicaciones 

3.2 

3.3 

3.4 . 

3.8 

Sistemas de centrales 1~ 
mcnuales privadas (PBX) 
Redes locales ; 

Equipo especializado pa
ra los servicios de co
rreos y telecomunicaciQ 
nes 

Equipo ten.1inal para 
abonados 

4. Instrumental y equipc 
de control 

4.1 

4.2 
4.3 
4.4 

~di co ) 

Pruebas y mecliciones ) 
Equipo de control ) 
Sistemas de seguridad ) 

C~peraciOn. :omp!"E'ndid~ 

ia t('()peratiOn t~oi'a y 

en rr'llteria de comerciali 
zact6n cor1 lcs correos y 

telecoraunicaciones loca
les, que es esencial. 
Los C')llt:""atos tJe ~esarro 

l!o de lcs servicios de 
correos y telP.c0111Unicaci2 
nes conc~idos a empre
sas privadas podrlan de
sem!>ocar en oportunidades 
de exportaci6n 
Depende del mercado. /\co~ 

sejable la cooperaci6n 
con las servicios de Co~ 
rTeOs y telecQIDUnicacicne-s. 

Ambito para contratos de 

desarrollo ccncedidos por 
los compradores. ~ito 
para varias empresas. La 
polltica debe consistir 
en agregar la demanda lo 
bastante coma para des! 
rrollar varias empresas 
fuertes que fabriquen· 
una gama de productos, 
posiblemente en compete~ 
cia con ellas. 

• 
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5. Programas 

5.2 Programas para aplicaciQ Necesidad de agregar la 
nes demanda a fin de crear em 

presas fuertes con un ni-
vel razonable de normali-
zaci6n de· los productos. 

5.4 Programas educativos Parte de proyectos mAs aJ! 
plios de computadoras es-
cola res 

5.5.2 Adaptaci6n l~cal de pro- Ambito para transferencia 
gramas de telecomunicaciQ de tecnologf a de los ser-
nes en centrales pOblicas vicios de correos y tele-

I comunicaciones y del pro-
veedor de grandes sistemas 
de centrales a las empresas 
locales. De negociar esa 
transferencia de tecnolo.-. 
gfa de las empresas (po-
siblemente multinaciona-
les) a las locales podrfan 
encargarse los servicios 
de correos y telecornuni-
caciones coma parte de 
los grandes contratos de 
suministro 

5.5.3 Programas para nuevos ser Depende del mercado y 
vicios especializados (posiblemente) de la ~ 

glamentaci6n de los ser 
vicios de correos y te-
lecornunicaciones. 
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En cada uno de los segmentos mencionados el ntlmero de productos 
es elevadtsimo. Los requisites exactos de cada producto. y el 
\{)lumen de ~ste vartan segan los palses, al igual que los mec~ 
nismos de oferta existentes. Por lo tanto, al nivel del prese~ 
te estudio no es posible dar una prescripci6n general en la que 
se idantifiquen listas de productos. Cada Administraci6n ten
dra que establecer sus propias necesidades e identificar nu! 
vas oportunidades en sus circunstancias concretas. 

A este respecto se emplean varios enfoques diferentes. En Irlan
da. el Consejo de productos irlandeses realiza exposiciones en 
las que los organismos de compras (por ejemplo, Correos, la Em
presa de electricidad, etc.) exponen el equipo que se esta im
portando e invitan a fabricantes irlandeses a ofrecer productos 
competidores. Gracias a este enfoque se han desarrollado y co
mercial izado varios nuevos productos. Los ejemplos 7 y 8 del C! 
pt~ulo 3 corresponden a dos casos con ~xito. Un tercer ~xito 
es el caso de una empresa irlandesa que f abric6 un equipo de 1112 

dulaci6n/desmodulaci6n ("modem") para Correos que compite con 
las importaciones francesas. Esos "modems" ya no se venden s6lo 
a los Correos de Irlanda, sino que tambi~n han penetrado en el 
mercado franc~s. 

Por valiosas que sean las exposiciones, no son en absolute sufi
cientes si una Administraci6n aspira seriamente a promover las 
compras of iciales orientadas hacia la innovaci6n. Lo que harla 
falta es un estudio sistem4tico de productos por segmentos (por 
ejemplo, programas para aplicaciones,instrumental el~ctrico de 
pruebas. etc.) de todo el mercado oficial en todos los organis
mos de compras oficiales que intervengan (v~ase el cuadro 2). 
Se pueden agregar los productos id~nticos o parecidos que nee! 
siten varios organismos a fin de obtener la demanda total del 
sector pOblico. Si un producto parece superficialmente prome
tedor tras un estudio de este tipo, entonces puede someterse al 
analisis esbozado en el A~ndice. 

' 

I 

t 
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APENDICE 

METODOLOGIA PARA ESTUDIOS ESPECIFICOS POR PAISES Y POR PRODUCTOS 

El an4lisis de los capftulos 3 y 4 no acaba de identificar los 
productos que se pueden desarrollar y comercializar en cual
quier pals. Esa identificaci6n debe hacerse a partir de un e~ 
tudic mucho mas detallado en el cual se tengan plenamente en 
cuenta las condiciones locales de capacidad tecnol6gica, las 
mercados, las pr4cticas administrativas, etc. A continuaci6n 
se presenta una metodolagfa par fases que se padrfa seguir en 
la realizaci6n de esos estudios detallados. 

Fase 1. Evaluaci6n de tecnologfa 

Al estudiar la viabilidad del desarrollo de un producta dado d~ 
ben evaluarse varias cuestiones relativas a ia tecnologfa: 

el nivel de la competencia tecnol6gica local pertinente. Es 
m!S probable QUe la polftiCa de Compras aficiales tenga ~X! 
to cuando se base en la competencia tecnal6gica existente, 
en. lugar de tratar de crear esa competencia a partir de cero. 

- el ritmo del cambio tecnolOgico. Deben evitarse los produc
tos que probablemente vayan a quedarse anticuados, salvo que 
la industria local tenga capacidad para mantenerse al df a y 
responder r4pidamente al cambio tecnol6gico. 

- la idoneidad de la tecnologfa. Las circunstancias econOmicas, 
tecnolOgicas y sociales locales hacen que los distintos paf
ses y regiones tengan diferentes necesidades y oportunidades 
en materia de productos y servicios. La soluci6n que se ha
lle en cualquier punto determinado debe ser la "1d6nea" pa
ra esas circunstancias. Ademas de evitar los riesgos inhe
rentt~ ei"I ur1~ elecci6n de tecnclogia r.o iC:6nea localmente, 
ello creara oportunidades de adaptaci6n o reajuste locales. 
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Fase 2. Evaluaci6n de 111P.rcados 

Oeben evaluarse las estructuras y la dinamica de los mercados de 
los productos o servicios de Que se trate e incluirse los siguie~ 
tes aspectos: 

a) Aspecto de la oferta 

i} Estructura 

de las ernpresas aut6ctonas 
de las sucursales de empresas multinacionales 
por ejemp!o - namer~ y dimensiones de las empresas 

- concentraci6n de las ernpresas 

ii) Dinamica 

- obstaculos a la entrada 
- diferenciaci6n en las categorfas de PJ'2 

ductos/servicios 
- riesgos relacionados con la incertumbre 

acerca de los futures mercados 

Percepci6n de los objetivos y las estrategias de las em 
presas; evaluaci6n de su rer.dimiento industrial y de la 
medida en Que Los objetivos y las estrategias de las ~ 
presas se ~justan a las objetivos globales de la pclit! 
ca pQhlica. 

b) Aspecto de la oemanda 

- lmportancia relat1va da la demanca pQblica en ~l mercado 
del producto o el servicio 

- Grado de dispers16n o ae concentraci6n de Ia demanda 
- An4lisis de las otras inflrencias publicas en las estruc-

turas del mercado {per ejemplo, regulacioraes o nonnas t~£ 
nicas Que crean obstaculos a la entrada). An41isis de si 
existen otros criteri~s de incentivaci6n que puedan re
forzar las compras oficiales, ~or ej~mplo. apoyc directo 
a la I+D, regulaci6n,etc. 

' 
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- An~lisis de contexto general de la polttica pOblica, es 
decir, polttica industrial, polttica comercial, polttica 
de gastos pQblicos, en cuyo cor.texto suf'9ir~ la demanda 
del producto o el servicio. 

Fase 3. Evaluaci6n de las opciones 

Dada la situaci6n tecnol6gica y del mercado identificada en las 
partes 1 y 2, deben evaluarse las opciones de enfoques de las 
compras of iciales y adoptar una decisi6n correcta: 

Las opciones 

competencia: con'e{)catoria a concurso abierto 
- preselecci6n de una empresa y trabajo en conjunci6n estrecha 

con ella 
- competencia limitada entre un numero reducido de empresas 

nacionales seleccionadas (aut6ctonas y/o multinacionales lo
cales) 

- inyecci6n deliberada de competencia extranjera a fin de refer 
zar la competitividad de las empresas aut6ctonas que despu~s 
deseen expcrtar. 

La elecci6n depender~ de factores coma los siguientes: 

~ fortaleza de la~ empresas 
- fase en que se halla el proceso de innovaci6n 
- recurses disponibles, etc. 

Salve que haya razones ~ontundentes en sentido contrario, debe 
introducirse en el proceso un elemento de competencia. 

Fase 4. Evaluaci6n de los procedimientos de gesti6n 

Al examinar l~s requisites de organizaci6n y gesti6n de la fun
ci6n de cc~pra debe prestarse 3tenci6n a los sig~ientes aspectos: 
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- las prActicas culturales y administrativas del pals 
- el producto o servicio concrete y las caracterf sticas del CCJI.!! 

prador y del mercado 
- si es posible y efectivo desde el punto de vista del costo pa

ra el comprador disponer de competencia t~cnica propia y en C! 
so afinnativo en qu~ medida 

- la necesidad de establecer una evaluaci6n constante de los re
sultados que se vayan obteniendo en comparaci6n con los obje
ti vos concretes de polftica industrial global que se nayan mar 
ca do 

- la necesidad de establecer vfnculos efectivos entre el prove
edor y el comprador 

- el nivel y el carActer de la capach.aci6n y los conocimientos 
t~cnicos de los encargados de las compras. 

Los organismos de compras oficiales de casi todos los paf ses en 
desarrollo {y, de hecho, de muchos de los desarrollados) tienen 
poca o ninguna experiencia de manejar las compras orientadas ha~ 
cia la innovaci6n. La resistencia y la ignorancia constituirAn 
importantes obstAculos. La evaluaci6n en esta fase de~e tratar 
de identificar un "agente del cambio" adecuado que inovilice el 
sistema •. Ese agente deberia desempenar una funci6n de promoci6n, 
educaci6n y demostraci6n en apoyo de las actividades de los or
ganismos de compras oficiales. El programa estadounidense ETIP 
es un ejemplo que han copiado otros paises. 

Fase 5. Evaluaci6n de la experiencia del pasado 

- Identificaci6n de los casos en los que las politicas de com
pras oficiales se han empleado anteriormente para desarrollar 
productos o servicios parecidos 

- Una evaluaci6n de las lecciones que cabe derivar de esas expe
riencias. 

Fase 6. Identificaci6n de las pruebas experimentale~ 

En esta f ase se Gebe tratar de identificar si seria viable una 
prueba experimental con miras a reducir al minima el peligro de 
un error importante y de una mala asignaci6n de los recurses. 

' 

l 
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