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CAPITULO 1 - ANTECEDENTES

- INTRODUCCION

Casi todos los gobiernos participan en gran medida en las activi-
dades econfmicas de sus pafses.Los gastos de las administraciones
federales, de los estados y locales representan un porcentaje con
siderable de los gastos totales de cada nacién. El grado de parti
cipacibn estatal en la prestacifn de servicios varfa mucho, desde
las economfas de planificacibn centralizada, en las que el Estado
presta muchos servicios como cuestibén de principio, hasta las eco
nomfas de mercado, en las cuales el Estado puede tratar de redu-

cir su participaci6n al minimo, también como cuestién 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, aéreos y
espaciales)

- Energia (electricidad, petrflec, gas)

- Sanidad

- Educacibn

- Vivienda
etc.,

que pueden estar organizados a nivel nacional o regional.

A fin de prestar esos servicics, el Estado debe a su vez comprar
materiales, productos y servicios. 0 sea, que el Estado ha de ad-
quirir (38 fuentes pGblicas o privadas) todo lo siguiente:

- Materiales, productos y servicios de construccibn (para vi-
viendas, escuelas, hospitales, carreteras, aeropuertos, puer-
tos, etc.);
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- instrumentos y equipo (para hospitales, vehiculos de transpor-
te, sistemas militares y espaciales, sistemas de telecomunica-
ciones, sistemas de computadoras y para oficina, instalaciones
para generar elect-icidad, prospecciébn de petrfleo, gas y mine
rales, equipo de elaboracién y distribucién, etc.);

- productos farmacéuticos (para los servicios médicos), 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 infiuencia en los mercados de
que se trata. Algunos gobiernos utilizan deliberadamente esa capa
cidad adquisitiva en una tentativa de desarrollar la capacidad de
las industrias nacionales (pGblicas o privadas), en primer iugar
mediante el suministro de 'os productos o los servicios de que se
trate y después al utilizar eso como base para penetrar en merca-
dos distintos de los estatales en 21 pais o en el exterior.

Eso es algo que se puede nacer con estilo defensivo u ofensivo.
Por ejemplo, el enfoque defensivo consistirfz en proteger a las
empresas nacionales contra la competencia extranjera. Un enfoque
ofensivo consistirfa,en cambio, en una tentativa deliberada de po
tenciar una empr:sa nacional fuerte al dotarla de experiencia y
reforzar su competencia. El objetivo podrfa consistir en estabie-
cer unas empresas nacicnales 1o bastante fuertes para competir con
éxito con empresas extranjeras en el mercado nacional (sustitucion
de importaciones) y captar una parte de los mercados exteriores
(exportaciones)

ALGUNOS PROBLEMAS

Si bien parece que a primera vista lo 16gico es que los gobiernos
apoyen y desarrcllen la industria local al concederle lns contra-
tos que salen a la licitacibn pGblica, sin embargo existen algunas
dificultades importantes, en principio y en la prictica, en la
apiicacibn de esa polftica, y quizé convenga enunciarlas desde el
primer momento.




Dificultades adminZstrativas

No existe ningln Gobierno tan monolftico como para que todo el po
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, y en organismos estatales a los que se asignan misiones espe
cificas. Las realidades del orden de procedencia del poder varfan
seg(in los pafses y, en cada pafs, seg(n las épocas. Es posible que
el Ministro de Industria desee desarrollar las empresas nacionales
mediante la concesi6n a éstas de contratos estatales, pero en mu-
chos cascs no es é] quien estd facultado para conceder esos con-
tratos y quizd no pueda persuadir a la entidad competente- para
que lo haga. Por ejemplo, quizd no pueda persuadir al Ministro de
Comunicaciones de que el pedido de equipo de telecomunicaciones
para Correos y Telecomunicaciones debe encargarse a determinada
empresa nacional o cualquier otra con tal de que sea del pafs.
Ademds, es posible que al Ministro de Energfa le resulte diffcil
(o no desee) persuadif a la empresa de electricidad de que debe
comprar turbinas de fabricaci6n nacional. El Ministro de Hacienda,
que tal vez intervenga en todos los contratos pGblicos, 'y que qui-
28 sea, ce hecho, el ministro con mis poder, puede negarse a apro-'
bar los gastos adicionales que acarree el apoyo a una empresa na-
cional cuando un producto importado saldrfa mds barato. En teorfa
el Primer Ministrooel Presidente decidirfa entre esos puntos de
vista opuestos. En la prictica, quizd no sea asf.

Empresas de servicios pGblicos

Los servicios estatales, por ejemplo, la electricicad, las teleco-
municaciones, etc., suelen prestarlos organizaciones paraestatales
creadas especificamente para eso. La direccién de los servicios pa
blicos entiende (con razén), que sus funciones consisten en :

"prestar el mejor servicio posible al mfnimo costo".




No les incumbe el desarrollo industrial general.. Lo aue les im-
porta es lo siguiente:

- la sequridad del suministro
- la calidad del servicio y
- el costo del servicio

Naturalmente, verfan con desagrado una politica industrial que
favoreciese a las empresas nacionales si esa politica pusiera en
peligro su seguridad, redujera la calidad de sus servicios y au-
mentase sus costos. Se trata de razones vdlidas que se deben aten
der.

Pero, por otra parte, es posible que el interés nacional general -
sea mas importante que el sectorial. De hecho, cabe que'a largo'
plazo la absorci6n de los costos adicionales que entrafa el es-
tablecimiento de un proveedor nacional efectivo redunde mds en .
beneficio de los intereses nacionalés genercles que la mera im-
portacibn de equipo.

La soluci6n de este conflicto entre interés nacional e interés
sectorial no resulta fécil en la préctica. |

Competencia, proteccionismo y deformaciones del comercio

Es un fenbmeno frecuentemente observado que el proteccionismo
promueve Ja ineficacia. Si un servicio pGblico apoya a un pro-
veedor nacional monopolistico al protegerlo contri la competen
cia de otras empresas nacionales y extranjeras, 1o que suele i
ncurrir normalmente es que, con el tiempo, esa empresa suminis-
trard productos inferiores, de peor calidad y con peores servi-
cios postventa, a precios mds altos. En cambio, la competencia
de otras empresas nacionales y, cuando sea posible, de empresas
extranjeras, puece aportar la dindmjca para combatir esa inefi-
cacia.




Una critica frecuente y vigorosa de las polfticas de desarrollo

industriel basadas en las compras oficiales es que las orécticas
conexas cesembocan en un comportamiento proteccionista que engen
dra esa ineficacia.

Sin embargo, los pafises en desarrollo, cuyas industrias se hallan
en las fases iniciales de crecimiento, se enfrentan con un grave
dilema a este respecto. Aunque se reconozca la dindmica benefi-
ciosa de la competencia, quizd sea cierto que bastarfa la compe-
tencia libre con proveedores extranjeros er sus mercados nacio-
nales para destruir toda la industria aut6ctona. Por lo tanto,

y por lo que respecta a los paises en desarrollo, resulta difi-
cilisimo juzgar cudndo y en qué condiciones se debe alentar la
competencia. '

La opinién declarada y dominante en las economfas desarrolladas
es que la liberalizaci6n del comercio entre los pafses lleva a
un crecimiento mayor del comercio mundial, y que el proteccio-
nismo nacional inhibe ese crecimiento. En los foros internacio-
nales en los que se promueve la liberalizaci6n del comercio, las
polfticas de desarrollo industrial tasadas en las compras oficia
les se iaentifican con un proteccionismo que lleva a una "defor-
macién del comercio”.La importancia de ello no es meramente te6-
rica, pues los pafses "librecambistas” pueden tomar représalias
contra los "protecrionistas" si se niegan a permitir determina-
das importaciones de! pafs “"proteccionista” y/o se niegan a ex-
portar materiales, componentes y productos necesarios a los pa!
ses "proteccinonistas”.

Tanto si se juzga prioritario el objetivo de la industrializa-
cién comc si se atribuye ese carédcter al de la diversificacién -
econémica, que es lo que ccurre en muchos »afses en desarrollo,
los argumentos en pro de utilizar la capacidad adquisitiva pablj
c2 son tan atractivos como perfectamente defendibles, incluso a
ojos cel partidario mis acérrimc del librecambio. Se defienden
los aranceles aduaneros o el "proteccionismo directo” porque
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dan tiempo y espacio para que las industrias de reciente crea-
cién vayan doténdose de economfas de escala, técnicas de gestibn
y de trabajo y familiarizdndose con la tecnologfa. Esta defensa
es aplicable con igual vigor al “proteccionismo indirecto" que
supone la preferencia en las compras oficiales.

ALGUNAS OPORTUKIDADES

Pese a las dificultades y los problemas que se han enumerado,
las compras oficiales pueden constituir un instrumento muy Gtil
a disposicibfn de los Estados para desarrollar sus industrias.

Uno de los requisitos previos bdsicos para que la industrializa
ci6n se realice con éxito es que se desarrollen los conocimien-
tos técnicos locales. Ese conocimiento técnico en materia, por
ejemplo, de précticas manufactureras, tecnologfa, gesti6n, comer
cializacibn, etc., no se puede adquirir "ya hecho". Hay que apren
derlo, y el proceso de aprendizaje no es ripido. Ello plantea un
problema fundamental a los paises en desarrollo.

El presente documento se centra ante todo en el desarrollo de la
competencia tecnolégica. Estd orientado primordialmente a las
necesidades de los paises en desarrollo. Se presia especial aten
cibn al sector industrial relacionado con 13 tecnologfa de la mi
croelectrénica.

Se demostrard que una polftica de compras oficiales bien conce-

bida y cuidadosamente administrada puede aportar a los pafses en
desarrollo un medio eficaz de crear competencia en la tecnologia
de la microelectrénica., El capftulo 4 expone los elementos de esa
polftica y de las practicas conexas. La aplicabilidad de la pol{
tica y los procedimientos propuestos va mds alld del sector de

la microelectrénica.




1.4 LA INDUSTRIA DE LA MICROELECTRONICA

Coms en el presente documento se comentard con algln detalle el
empleo de las compras oficiales en la industria de la microelec
trénica, ahora se hace una breve presentacidn de ese sector in-
dustrial.

Los impresionantes progresos en las tecnologfas de semiconducto
res realizados desde la segunda guerra mundial han desembocado
en el desarrollo de circuitos electrfnicos integrados de gran
capacidad y complejidad, escasos costos de energfa y materiales
y gran fiabilidad. Esos circuitos integradns, a veces combina-
dos con "software" (programas de computadoras) forman los insu-
mos bdsicos de una enorme industria de productos y servicios ba
sados en la microelectrénica.

Entre la gama de esos productos figuran los siguientes:

- productos de consumo, como televisores, radios, grabadores de
video, juegos electrbnicos, etc.

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

- equipo de telecomunicaciones para redes p@blicas y privadas de
transmisién de voz y de datos

- equipo industrial, como controladoras de procesos, equipo de
automatizacibn, etc.

- instrumentos electrénicos para fines médicos, cientificos,etc.

- equipo mjlitar para sistemas de comunicacicnes y de armas,etc.

La cifra de facturacifn de esta industria supera ya los 400.000
millones de dSlares de los EE.UU., y se prevé que ascienda por
lo menos a 500.000 millones en 1990.




La produccién y el consumo mundiales de productos de la microe-
lectrénica estén dominados por los Estados Unidos, el Japbn y
Europa occidental. Los Estados Unidos producen bastante mds de
lo que consumen, y Europa occidental y el resto del mundo con-
sumen m&s de lo que producen. En los paises en deserrollo 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 los (ni-
cos pafses en desarrollo con una presencia apreciable en el mer
cado.

En los cuadros 1 y 2 se exponen cifras de cunsumo de equipo elec
trénico en los Estados Unidos, el Jap6n y Europa occidental en
1984, y las proyecciones respecto de los Estados Unidos en 1987.

CUADRO 1. Consumo de equipo electrénico en los EE.UU. (en miles
de millones de d6lares de los EE.UU.)

1984 1987

Equipo de elaboracion de datos y de
oficina 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, enero de 1984

Merece la pena destacar las altas tasas de crecimiento en equipo
de elaboraci6n de datos y de oficina y en programas de computado
ras.




tUADRO 2. Consumo en Europa occidental v el Japbn de equipo
electrbnico en 1984 (en miles de millones de dblares de los
EE.UU.)

Europa Japon
occidental

Equipo de elaboraci6n de datos y
de oficina 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

Fuente: Electronics, enero de 1984

Las industrias basadas en la electrénica tienen una alta densidad
de tecnologfa, y la tecnologfa bésica sigue experimentando un cam
bio y un desarrollo répidos. Constantemente se introducen produc
tcs nuevos y perfeccionados en el mercado, y los productos ya
existentes y mis antiguos se quedan anticuados en seguida. Las
inversiones en investigacién y desarrollo son muy elevadas (1lle-
gan al 10% del valor de las ventas).

En resumen, la industria’esta dominada en gran medida por empre-
sas poderosas del mundo desarrollado, mientras que los paises en
desarrollo les van muy & la Zaga en materia de producci6n, desa-
rrollo y aplicacié6n.
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CAPITULO 2 - POLITICAS ESTATALES

2.1 INTRODUCCION

Las polfticas estatales'tradicionales en materia de industria y
de ciencia y tecnologia van cediendo el paso gradualmente a unas
politicas "innovadoras" encaminadas a una fusién nueva y mds cons-
tructiva de los elementos de esa:z politicas de larga data. Deter
minados instrumentos de la politica de innovacibn afectan a la
oferta, otros estimulan la demanda y con otros se trata de faci
litar la interaccién necesaria entre la oferta y la demanda que
es caracteristica de una innovacibn bien realizada. La eleccibn
de las politicas v los instrumentos ic6neos para un pafs deter-
minado depende de diversos factores, entre ellos e: nivel gene-
ral de desarrollo industrial y tecnol6gico y la actitud mds o
menos intervencionista del Gobierno respecto del sector indus-
trial.Para que la polftica de innovaci6n teriga éxito hace ¢alta
comprender bien el proceso de innovacién en las empresas o los
sectores de due se trate.

Muchos pafses han utilizado en diversa medida las politicas de
compras oficiales comc elemento de la polftica poblica tradicio
nal de favorecer la actividad industrial nacional. Los estudios
empiricos disponibles suvgieren cque las compras oficiales también
pueden constituir, en determinadas circunstancias,un vigorosn
instrumento de la politica de innovacién "de nuevo cufio”. El pe
ligro debido a la incertidumbre de la demanda efectiva futura

de lo producido con las actividades innovadoras es una de las ma
yores limitaciones que sufren quienes aspiran a innovar. Si la
demanda estatal es grande y se expresa claramente, tiene el efec
to de reducir esa incertidumbre y el consiguiente peligro. Los
mercados oficiales con demanda de innovaci6n fueron un importan-
te factor en el desarrollo de los armamentos y en el de materia-
les sintétices. el radar y muchas innovaciones nucleares. Se con
sidera en general cue fueron el factor concreto mds importante
en la proliferacibn de empresas basadas en la nueva tecnologfa
en la industria estadounidense de semiconductores en los dece-
nios de 1950 y 1960.




1"

Se considera en general que la capacidad para administrar con efi
ciencia el cambio técnico es un factor vital en la competencia
comercial internacional, tan importante como los niveles salaria-
les o aln mds. Los estudios empfricos sugieren que las formas mds
vigorosas de influencia estatal en el cambio técnico son el ambien
te econdmico general, la demanda del propio Estado y el apoyo in-
fraestructural.

Pese a las pruebas empiricas de la importancia de los factores

de la demanda, la pauta general de intervencibn pGblica en el sis
tema de innovacién en casi todos los pafses desarrollados revela
el predominio de los apoyos del tipo de las subwvenciones directas
a la"oferta". La esfera de la defensa ha constitufdo una excep-
ci6n importante, pero por diversas razones los éxitos de las com
pras de material militar no se repiten fécilmente en el sector
no militar.

La expresi6n de la demanda que se hace a los innovadores y la
parcepcidn que tienen éstos de esa demanda puede adoptar varias
formas:

- puede bastar con que los innovadores + -~-~in las futuras ne-
cesidades de los consumidores y los ... -

- participacibn directa de los usuar - - .u> futuros clientes
en la actividad innovadora, y partici,.acién en el desarrollo
y las prusbas (como ocurre en la industria nuclear alemana)

- pedidos oficiales de uno o muchos de los nuevos productos.

Los gobiernos, mediante sus polfticas de compras oficiales, pue-
den influir en la demanda de todos los modos arriba indicados,pe
ro habitualmente el mds vigoroso serd el de los pedidos oficia-
les.
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Las principales circunstancias en las que se ha advertido qde las
compras oficiales tenfan mds probabilidades de éxito son las si-
guientes:

- cuando los productos se hallan en las primeras fases de su ci
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 conjuncifn con otros instrumentos de po
l1ftica, sea de subvencién de i+D o del tipo de apoyo infraes-
tructural.

Si el Estado es el Gnico comprador, o puede actuar eficazmente
como “lfder de calidad” sus posibilidades para las compras ofi-
ciales orientadas hacia la innovacién son mayores.

También es importante la estructura del mercado por 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 briténica sobre las cen
tralitas manuales privadas (PBX).

POLITICAS ESTATALES GENERALES

En los Gltimos tiempos, muchos gobiernos han wenido experimentan
do con sus polfticas regulatorias y de adquisiciones a fin de te
ner en cuenta tanto los aspectos positivos como los negativos de
la innovacién. Sin embargo, s6lo en unos cuantos pafses cabe decir
que esos "experimentos" hayan representado una polftica de com-
pras oficiales orientada hacia la innovacién y claramente arti-
culada o serjamente aplicada.
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El andlisis de los esfuerzos que se estén haciendo se ve compli-
cado por los siguientes factores:

i) por diversas razones (politicas, comerciales,etc.) los
elementos de la politica de compras oficiales no se sa-
can a la luz o se disimulan adrede;

ii)  existe una gran diversidad entre los pafses por .2 que
respecta a los objetivos que se persiguen, las polfti-
cas y las estructuras 6rganicas de fondo.

Desde fines del decenio de 1960 varios pafses europeos, inspi-
rados por las repercusiones del programa de microelectrénica

de las fuerzas armadas estadounidenses en la innovacién tecno-
l6gica de la industria de ese pafs, empezaron a adoptar un en-
foque selectivo de la politica industrial de las industrias en
crecimierto con alta tecnologfa.Se interpretan las compras ofi-
ciales orientadas hacia la innovaci6n como un elemento del nue-
vo enfoqué, pero aunque resulte sorprerlente en ninguna parte se
le concede la atencién que deberfan recibir s: se hubieran. apren
dido las lecciones de los estudios empiricos que determinan el
cometido crucial de la funcién de la demanda en la innovacién.

Fuera del sector militar, muchas veces las compras oficiales se
aplican para salvar puestos de trabajo, en lugar de asegurar la
competitividad a largo plazo de las industrias. En consecuencia,
aparte de los datos limitados de determinados estudios monogrs-
ficos y experimentos discretos, todavia es insuficiente la expe
riencia de que se dispone acerca de las compras oficiales briegi
tadas hacia la innovacién (fuera de las esferas militar y de te
lecomunicaciones) para que se pueda evaluar la relacién de cos-
tos/beneficios de su aplicaci6n generalizada.

Las compras oficiales no cons.ituyen sino uno de los instrumen-
tos de polftica, que son casi una docena, a disposicién de los
gobiernos nara influir en la innovacién. Véase el cuadro 3. En




un resumen relativamente reciente de las politicas de innovacién
y lac intenciones pclfticas en seis pafses, resulta instructivo
ver que sblo el 20% de todas las medidas de polftica ha guardado
relaci6n con medidas relativas a la demanda, comprendidas las com
pras oficiales, y eso pese al reconocimiento en los andlisis de
f.ndo de la importancia de los aspectos de la demanda.

CUADRO 3. Clasificaci6tn de los instrumentos estatales de politica
en materia de innovacidn

Instrumento de politica £ jemplos

1. Empresa pGblica Innovacibn por industrias del sector
piblico, establecimiento de nuevas in
dustrias, uso, innovador de nuevas téc
nicas por sociedades pGblicas, parti-
cipacion en la empresa privada.

2. Ciencias y técnicas - Laboratorios de inwestigacion, apoyo
3 #sociaciones de Investigaci6n,socie
dades eruditas, asociaciones profesno
nales, becas de inwestigacion

3. Educacion Ensenanza en general, universidades.
- ensefianza técnica, sistemas de apren-
dizaje, educacion permanente y dvanza

da, rezdiestramiento

4. Informaci6n Redes y centros de informacion, biblio
tecas, servicios de asesoramiento y
de consultorfa, bases de datos, servi
cios de enlace

S. Finanzas Subvenciones, préstamos, subsidios.
acuerdos sobre division de gastos, su
ministro de equipo, edificios o servi
cios, garantias de préstamos, crédi--
tos a la exportacién, etc.

6. Impuestos Impuestos a las empresas, personales,
indirectos y en la fuente, exenciones
fiscales

7. Leyes y reglamenta- Patentes, reglamentaciones ambienta-

ciones les y sanitarias, inspecciones, regu-
lacion de los monopol jos

8. Polftics Planificacin, polfticas regionales,

premins o distinciones por innovacion,
estimijo de 1as fusiones o de los con
sorcios, consultas al phblcio

9. Compras oficiales Compras de la administracion central
0 de las locales y contratos, empre-
sas pabiicas. contratos de [+0, come
pras de prototipos .

10. Serviclos pGblicos Compras, manterimiento, supervision
¢ innovacion en los servicios de sa-
nidad, construccion de edificios pG-
blicos, transportes, telecomunicacio

nes
. Comercio Acuerdos comerciales, aranceles,regy
leciones en materis monetaria
12. Agencias exieriores Organizacion de ventas militares

Fuente: Rothwell y Zegveld, pédgina 61 (véase la bibliograffa)
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En el capitulo siguiente se trata especificamente de las polfti-
cas y las practicas de compras oficiales de microelectrfnica. A
continuacién pasaremos revista a la experiencia de varios paises
desarrollados en el empleo de las compras oficiales como instru-
mento para la innovacion industrial en general.

El Reino Unido

Desde hace casi 20 afios, en diversos estudios e informes de 6rga
nos influyentes se ha exhortado a sucesivos Gobiernos del Reino
Unido a que adopten un enfoque ilustrado del desarrollo industrial
en sus politicas de compras oficiales. Y los gobiernos, al menos
en un Libro Blanco de 1967 y en varias declaraciones mds hasta
hace muy poco, se han comprometido a aplicar politicas de compras
que estimulasen la nueva tecnologia y el cambio tecnolégico acon-
sejable.

Sin embargo, la préctica dista mucho de las intenciones expuestas.
En una evaluacibn recienté de la politica aplicada se conclufa que
las expectativas de una politica basada fundamentalmente en el w
luntarismo segufan siendo inciertas. El Departamento d¢ Comercio
e Industria, que es el encargado de promover la polftica, trata
sobre todo de influir en las actituces y las practicas. EI Depar-
tamento dispone, efectivamente, de un fondo para promover determi
nados planes relacionados con la politica, por ejemplo, microcom-
putadoras en las escuelas, el proyecto de la "oficina del futuro”,
equipo especial de mantenimiento de vias férreas y equipo médico.
Sin embargo, el Departamento no considera que ese fondc sea el
principal instrumento de promoci6n de la polftica.

Hasta ahora, los esfuerzos del Departamento han tenido sus mayores
efectos en las actividades de compras de algunos departamertos
centrales de la Administracién, con consecuencias limitadas en

las polfiticas de compras de las industrias nacionalizadas y muy
poca repercusi6n en las disposiciones sobre compras de las adminis
traciones locales. Desde hace algCn tiempo, una comisi6n mixta de

o e S——_-
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administraciones locales (la Comisi6n de servicios de gesti6n
de administraciones locales y de computadoras, LAMSAC) viene de
fendiendo la adopci6n de los principios de unas compras oficia-
les ilustradas y tratando de promover al nivel local la polfti-
ca de ccapras oficiales ae la Administraci6n central, pero apa-
rentemente las reacciones al nivel operacional no son entusias-
tas. También hay datos de que las dificultades financieras que
experimenta el sector piblico estos Gltimos afios han llevado a
que se prefieran soluciones sencillas y "m&s baratas" a corto
plazo. Este criterio suele ir en contra de la adopci6n de la
perspectiva estratégica a largo plazc necesaria para una poli-
tica de compras oficiales "ilustrada".

Las dificultades con las que se enfrenta cualquier Departamento
estatal para influir efectivamente en el comportamiento de las
oficinas de compras de otros Departamentos y de los organismos
auténomos regionales o locales son enormes. Incluso en la esfera
de influencia de un solo Departamento, como el de Salud y Segu-
ridad Social (DHSS) del Reino Unido, la tarea puede parecer im-
proba a veces. El proceso de establecer una polftica 6ptima de ]
compras para el servicio de salud, que todavia no aspira m&s que
a “fomentar también una industria fuerte e innovadora en rela-
ci6~ ~on la salud”, ya lleva en marcha mis de 30 afics.

Uno de los principales factores que han contribufdo a la lentitud
del proceso es que, si bien su tftulo incluye el término "nacio-
nal", el servicio de salud sigue estando fragmentado. Incluso
tras los Gltimos esfuerzos de racionalizacién, persisten nada me
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
funcién de compras. Se advierte que su incapacidad para actuar
como organizacién profesional, eficaz y central de compras, res-
ponsable ante sus proveedores y exigente para con ellos, limita
gravemente su funcién de fomentar una industria briténica fuerte
e innovadora en el sector de la salud, capaz de satisfacer las
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necesidades del servicio nacional de salud y de abrirse un mercado
de exportacién con éxito.

Los Sstados Unidos de América

La actitud estadounidense general consiste en adoptar medidas pa
ra mejorar el clima del mercado interior. comprendida la elimina
ci6n de los puntos débiles en el suministro de insumos té&cnicos.
y financieros a 11 innovacién, con s6lo una atenci6n limitada a
los aspectos relacionados con la demanda.

La Fundacién Nacional para las Ciencias y el Instituto de Tecno-
logfa de Massachusetts han encabezado los andlisis de las cues-
tiones relativas al rendimiento econ6mico y a la innovaci6n tec
nolégica en los EE.UU. En los Gltimos afios se ha manifestado es
pecial preocupacion ante el descenso de la balanza comercial po-
sitiva en los productos basados en la tecnologfa y el potencial
nc utilizado en la aplicaci6n comercizl de la tecnologfa ya su-
ministrada mediante las compras oficiales mis recientes de I+D
por las fuerzas armadas.

En relacién con las consecuencias positivas para la innovacién

" industrial de las compras militares oficiales de los EE.UU., ca
si todos los comentaristas sefialan la combinacién de apoyo finan
ciero a I+D, los incentivos de las compras oficiales y la crea-
cién 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 armadas, que se declararon dispuestas a comprar nuevos pro-
ductos de alta tecnologfa . Ademds, el apoyo de los militares lle
¥ 2 una aceleraci6n del proceso de difusisnen la industria elec
trénica. Andlogamente, la inclusién de cliusulas sobre “utiliza-
cién de la tecnologfa” en relaci6n con productos metalmecénicos
Ilev6 a que se acelerase la difusién de determinados procedimien
tos de manufactura en esa industria, por ejemplo, los de control
numérico, CAD y CAM.
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En 21 decenio de 1970 la Direcci6n Nacional de Normas de Ios EE.
UU. inici6 una serie de experimentos de compras oficiales orienQ
tadas hacia la innovaci6n como parte de su Programa de incentiva
ci6n a 1a tecnologfa experimental (ETIP) con objeto de fomentar
las innovaciones tecnol6gicas en el sector civil.

El ETIP ha aplicado varios enfoques a las compras oficiales de di
versos 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 1a utilizaci6én de elementos como los si-
guientes:

- costeo por ciclo de vida ;
- cldusula de incentivos de valor
- especificaciones sobre rendimiento
- clasificaci6on en escalas mviles, utilizada conjuntamente con
las especificaciones sobre rendimiento _
- compras oficiales en dos fases (prppuestas técnicas antes de
propuestas de costos)
- adquisicién de prototipos.

Casi todos los productos seleccionados estaban basados en una
tecnologfa ya disponible aunque la versi6n para el pablico es-
tuviera retrasada respecto de 1a versién comercial. El ETIP fue
objeto de considerables presiones polfticas para producir resu]
tados répidos, y desde que entrf en vigencia se subestimaron va-
rios problemas de organizaci6n. Los experimentos no tuvieron un
éxito totzl en cuanto a su influencia en la industria privada,
pero si 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. Ademds, constituyeron un proceso excepcional de aprendiza-
je, no s6lo para los EE.UU., sino también para otros. En varios .
experimentos europeos en materia de compras oficiales se siguib
el ejemplo el ETIP.




El Cariad§

Los experimentos del ETIP en los EE.UU. arriba esbozados origina-
ron también algunus experimentos en el Canad§, sobre todo en el
empleo de cldusulas 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 cempras estatales, salvo que la diferencia de precios entre
los proveedores canadienses y los extranjeros sea de mis del 10%.
El DSS controla casi el 25% del total de las compras oficiales
del Estado canadiense, y estd tratando de utilizar su capacidad
adquisitiva para influir en los mercados mediante la agregaci6n
de la demanda local y provincial de medicamentos y productos elec
trénicos, especialmente para los sectores militar y espacial.

La promocibn de las innovaciones mediante las compras oficiales
la efectGa el Centro de Ciencias del DSS, el cual se encarga de
lo siguiente:

- respectc de los érganos federales, presentar a subasta todos
10s estudios de I+D y de viabilidad, cada vez m4s a empresas
industriales

- comunicar activamente sus propias necesidades en materia de
I+D a los proveedores para ponerlos al tanto de la demanda del
sector pGblico

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

La RepGblica Federal de Alemania (RFA}

La RFA, también influfda por los experimentos estadounidenses,
ha investigado las compras oficiales y la innovacién tecnolbgica
en un proyecto iniciado en 1978. A partir de las ensefianzas de
los experimentos estadounidenses, en el de la RFA se trataba de
establecer por anticipado un marco conceptual mds conpleto para
una polftica de compras oficiales orientadas hacia la innovacién.
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Se trataba de identificar las esferas mAs prometedoras, asf co-
mo las limitaciones, a fin de aclarar los riesgos que interve
nfan y los factores determinantes que se habfan de tener en cuen
ta al ctilizar el instrumento de las compras oficiales. Al igual
que ocurrid con los experimentos estadounidenses del ETIP, las
esferas escogidas fueron aquellas en las que la tecnologia ya
existfa, al menos en forma de prototipcs. Todavia no se han ex-
trafdo las conclusiones definitivas de las investigaciones, pero
las ya establecidas parecen sugerir lc siquiente:

- las nommas juridicas y administrativas acerca de las compras
oficiales constituyen un obstdculo importante

- el cumplimiento de las normas federales, necesario para obte-
ner subsidios estatales, constituye una barrera a la innovacién

- la obsesién de los directivos con la reduccién de los costos
al minimo obstaculiza la perspectiva a plazo mds largo de la
relacién costo/beneficios

- las agencias de compras que no disponen de sus propios espe-
cialistas técnicos y que dependen de consultores en ingenierfa
serdn impermeables debido al cardcter generalmente conservador
de la opini6n de los consultores.

LA POSICION ESPECIAL DE LA MICROELECTRONICA

Las industrias basadas en la microelectrénica tienen determinadas
caracteristicas que les dan una importancia y un interés especia
les a ojos de lcs gobiernos. Atraen mucha mds intervencibn esta-
tal que otros sectores, sea por conducto de las compras oficiales
o de otras medidas.

En primer luger, existe la importancia estratégica de los produc-
tos y servicios basados en la microelectrénica. Los gobiernos re-
conocen que informacibn es poder. Protegen cuidadosamente la ca-
pacidad y los medios de controlar tanto las comunicaciones :nter
nas como las externas. Aprecian el valor de la capacidad de cap-
tar, elaborar, analizar y utilizar datos e informacién. La micro
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electrénica es zada vez mds la tecnologfa bdsica del manejo de
las comunicaciones y la informacién. Por esas razones estraté-
gicas, los gobiernos se ocupan de asegurar que tienen controla
da una capacidad nacional suficiente para desarrollar y utilizar
esta tecnologfa clave.

Al final del capftulo 1t ya se mencioné la escala y la importan-
~ia econ6mica de las industrias basadas en la microelectrénica.
Casi todos los gobiernos consideran que este sector de creci-
miento es una esfera de oportunidad,y desearfan fomentar el de-
sarrollo de una industria nacional capaz de abastecer su mercado
interno y también de captar una parte del mercado mundial, que
crece rdpidamente. El objetivo es al mismo tiempo la sustitu-
ci6én de las importaciones y la creacifn de exportaciones.

Para comprender la "revoluci6n de la microelectrbnica” es funda
mental advertir que no s6lo son.importantes los productos microe
lectrénicos, sino también el uso que se puede hacer de ellos. La
microelectrénica se puede aplicar en toda 1a gama de la actividad
econémica: la industria (imanufacturas y servicios), el comercio
y la administracién. Los resultados beneficiosos del usc oportu
no y acertado de la microelectrbnica tignen 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 los pro-
cesos industriales y reducir sus costos. En general, 1a micro-
electrénica puede contribuir mucho a aumentar la productividad

y la eficiencia de toda una economfa.

De hecho, el empleo de las compras oficiales para desarrollar

las industrias basadas en la electrénica constituye una précti-
ca arraigada de las Administraciones de los pafses desarrolla-
dos. La deuda que tiene la industria estadounidense de este sec
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 peos han fomen
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cado y protegido desde hace mucho tiempo sus propios "campeones
nacionales" que abastecen sus servicios de correos y telecomuni-
caciones como base para penetrar en mercados mds amplios.

Es importante comprender, sin embargo, que gran parte de este
tipo de actividad se ha producido en respuesta a una politica
estatal més fmplicita que explicita, y de hecho se entiende mu
chas veces como algo opuesto a las polfticas gubernamentales
declaradas. Por eso, las polfticas oficiales a este respecto
se pueden entender mejor a partir de las iniciativas concretas
adnoptadas que de un andlisis de las polfticas declaradas. El
siguiente capitulo trata exclusivamente de las compras oficia-
les de microelectrénica, y en él se analizan varias de esas inj
ciativas concretas con miras a determinar los enfoques que se
podrfan adoptar en otros paises, en particular en el mundo en
desarrollo.

CAPITULO 3 - COMPRAS OFICIALES DE MICROELECTRONICA

POLITICAS DE LOS GOBIERNOS

Como ya se ha comentado en el capftulo anterior, los gobiernos
intervienen en apoyo de la indus;ria con diversas nedidas, unas
orientadas hacia el aspecto de la oferta en ese sector y otras
hacia el aspecto de la demanda. Asf ocurre muy especialmente en
1a industria de la microelectrénica, en la cual se suele emplear
combindndolos, algunos de lus siguientes instrumentos de polfti
ca:

- apoyo 8 I+D y cepacitaci6én (subvenciones, préstamos, etc.)

- apoyo para instalaciones y equipo (préstamos y subvenciones)

- compras oficiales

- regulacién de la estructura del sector (fomento de fusiones,
aplicaci6n de las medidas antitrust, etc.)

- controles de .as inversiones extranjeras

- polfticas araicelarias y comerciales
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En esta seccibn se estudian las politicas de determinados pafses
desarrollados en apoyo de sus industrias de microelectrbnica, con
especial hincapié en las compras oficiales, pero sin olvidar el
contexto de politica mds general.

Los Estados Unidos de América

Los Estados Unidos nunca han tratado de elaborar un bloque siste
matico y coherente de medidas crientadas hacia la industria. Son
muchas las medidas oficiales que tienen efectos directos o indi-
rectos en las empresas estadounidenses, pero se reconoce que en
general el enfoque es casufstico.

Al analizar las polfiticas estadounidenses relativas a la indus-
tria de la microelectrénica conviene establecer una distincién
entre el Departamento de Defensa y el resto de la Administracibn.

o e g

Desde el punto de vista no militar, la tendencia general ha sido
en gran medida no intervencionista. No ha hecho mucha falta que
la Administraci6n crease "campeones nacionales", ya que hay em-
presas como la IBM y la AT&T, etc., que han alcanzado posiciones
dominantes sin necesidad de ese apoyo. Por lo tanto, la Adminis-
tracién trata de promover el clima comercial méds libre posible a
nivel mundial, en la creencia, en gran medida justificada por
los resultados, de que er la competencia internacional las empre
sas estadounidenses saldran triunfantes. Ce necho, la Administra
ciébn ha intervenido en la industria sobre todo en el aspecto de
la lucha antitrust, con objeto de impedir que las grandes empre-
sas adquieran demasiado poder 2n el mercado interno.

El aspecto militar es diferente. En los decenios de 1950 y 1960
el Departamento de Defensa estimulé los progresos en la microelec
trénica mediante la compra de semiconductores para fines milita-
res y espaciales, asf como mediante el apoyo a ia I+D. Durante
ese perfodo, la Administraci6n compré una gran parte de la pro-
duccibn estadounidense de semiconductores, por ejemplo para el
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misil Minuteman II. En 1965 el Departamento de Defensa comprb
aproximadamente el 70% de los circuitos integrados vendidos a
los Estados Unidos. Actualmente, esa cifra ha descendido a me-
nos del 10%.

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 préacticas de compras oficiales
de la Administracién estadounidense en los decenios de 1950 y
1960 tuvieron una importancia primordial y quiz§ dieron mavor
impulso a le industria estadounidense que apoyo a la I+D. Al
asegurar un crecimiento garantizado del me.~cado en la indus-
tria, ésta se vio estimulada en una etapa critica de su desa-
rrollo. Cabe atribuir a esa polftica gran parte de lz respon-
sabilidad por la actual posicién dominante de las empresas es
tadounidenses en el sector. ;

El Japbn

La polftica industrial del Jepdn en este sector se puede carac-
terizar mediante las siguientes cbservaciones:

a) Los programas apoyados por la Administracién son mGltiples,
pero estdn bien coordinados entre sf y juntus representan
una estrategia nacional integrada y coherente

b) estén orientados 2 facilitar las actividades de la indus-
tria, en lugar de decir a l1a industria lo que debe hacer

c) estén bien planeados, con horizonces cronoibgicos 2 largo
plazo (de hasta diez afios o més).

En 2] sistema tiene gran influencia el Ministerio de Comercio
Internacional e Industria (MCII), que ha patrocinado muchos pro
yectos importantes de desarrollo, por ejemplo, circuitos VLSI,
programacién avanzada, robStici, supercomputadoras, computadoras
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de quinta generacibn, etc. Un aspecto notable del enfoque japc-
nes es el grado de cooperaci6n que se he lograco entre la Admi
nistracién, la industria y las institucicnes de investigacién
durante la fase de desarrollo. Una vez comerciziizades los pro
ductos, la competencia puede ser enorme, incluso entre empre-
sas que han estado cooperando en ias fases anteriores.

lLa polftica de compras oficiales se ha aplicado sistemiticamente
comc parte del conjunto general de mecdidas. La cooperacifn de la
Direccién japonesa de telégrafos y teléfonos (NTT) ha tenido encr
me influencia a este respecto. La NTT ha comprado cantidades con-
siderables de productos de comunicaciones y electrfricos desde
hace muchos afios, con lo cual ha conseguidc una considerable ven-
taja en los mercados para alentar 2! crecimiento de las empresas
japonesas. En tiempos més recientes, las précticas comerciales
restrictivas seqguidas por el Japbn estén sometidas a presiones
por parte de los Estados Unidos y de Europa occidertal. Pese a
cierta liberalizaci6én introducida hace poco, se advierte la gran
dificultad de que empresas no japonesas venatren el mercado de

la NTT.

.Franc ia

Desde hace algGn t.=-mpo, Francia tiene el conjunto de politicas
mds conscientemente planiTicado y coordirado nacicnalmente en
pro del desarrcllo del sectecr de la microelectrénica de toda Eu
ropa. Desde hace dos decenios, este sector siempre ha tenido una
prioridad nacional alta, y se han preparado y aplicado varios
planes especificos.

Con el Plan Calcul se intent§ crear .n el decenio de 1960 la ca-
pacidad francesa para competir con la IBM en la esfera de las

computadoras. Ze formb una nueva empresa francesa, la CII, a la
que se dio un gran apoyo. Cuando & mediados del decenic de 1970
se advirtié que el plan no tendrfa éxito se oiganiz6 una fusidn
con Honeywell-Bull. La nueva empresa, CII-HB, con participaci6n
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mayoritaria francesa, y ahora bdsicamente nacionalizada, reci-
bié gran ayuda de la Administracién. El Plan des Composants,
iniciado en 1975, tenfa por objeto desarrollar la competencia
francesa en materia de semiconguctores. El plan promovi6 el re
forzamiento de determinadas empresas francesas, a veces con tec
nologfa extranjera. El programa de choque de. decenio de 1970
para desarrollar el sistema francés de telecomunicaciones racio
nalizé la industria de equipo de telecomunicaciones mediante fu
siodes y nacionalizaciones. El nuevo Plan d‘'Action Filiere Eiec-
tronique del Gobierno actual aporta desde 1983 mds de 1.000 mi-
llones de dblares de los EE.UU. al afin al sector de la electr6-
nica.

En cada unoc de esos planes se hace especial hincapié en las com-
pras oficiales como instrumento para desarrollar la indusiria.'.
A los proveedores extranjeros de computadoras, equipo de teleco-
municacionres y componentes electrénicos les resulta dificilisi-
mo abastecer a los mercados plblicos franceses en las esferas en
que estan presentes empresas de esa nacionalidad. No es que to-
dos los planes franceses hayan tenido un éxito uniforme, ni mu-
cho menos. Pero hay pruebas de que se estdn aprendiendo las lec
ciones de los errores anteriores y de un nuevo dinamismo en la

industria francesa de la microelectrénica.

Fi Reino Unido

Al revés que en Francia, con su confianza en la centralizacién
y la accién gubernamental, la polftica industrial briténica se
ha acercado a la de los Estados Unidos: es en gran medida ca-
sufstica y no estd muy coordinada. Del lado militar, el gran
-compromiso con el apoyc a la I+D y con el apoyo mediante las
compras oficiaies ha ayudado a crecer a un sector industrial de
dimensiones considerables. Pero, al contrario que en los Esta-
cos Unidos, esa industria no ha logrado adquirir una gran com-
petitividad internacional, y su participacibr en ¢l mercado mun
dial es escasa y estd reduciéndose.

o ————
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Del lado civil, la situaci6n es aproximidamente la misma. El mer
cado pGblico que representa el servicio britdnico de correos -aho
ra llamado British Telecom- venfa apoyando preferentemente a va-
rias empresas britanicas. Esas empresas también han estado per-
diendo su parte del mercado internacional en los Gltimos afos.

En el sector de las computadoras, el Peino Unido ha desarrollado
conscientemente la empresa International Computer Limited (ICL),
como “campe6n nacional" (andlogo a CII-HB en Francia). Esa empre
sa ha recibido siempre el apoyo del Gobierno britdnico con finan
ciacién para i+D, inversiones y preferencia en las compras. Pese
a ello, ICL no aparece como competidora viable en la industria
mundial de computadoras. Abastece a mas de un tercio del mercado
del Reino unido {en gran medida gracias a su posicibén preferente
en las compras oficiales), pero tiene escasa penetracién fuera
del pafs.

Rebﬁblica Federal de Alemania

En general, la Administracién de la RFA ha sido menos interven-
cionista en las polfiticas sectoriales que las de otros pafses.

La polftica pGblica ha hecho hincapié en medidas macroecon6mi-

cas encaminadas a crear el mejor clima posible para el éxitc de
las empresas industriales.

Los mecanismos alemanes de coordinacién de la interaccibn entre
el Gobierno, la industria y los usuarios parecen funcionar bien.

La intervencibn especifica en el sector de la electrdnica se li-
mita en gran medida al apoyo a la I+D, al que ia Administracibn

alemana dedica grandes recursos. El resultudo de esas inwersio-

nes se puede apreciar en la importancia de Siemens en la esfera

de los semiconductores, con una participacién 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 éxitos, la Nixdorf, ha aumen-
tado su fuerte presencia en las microcomputadoras orientadas ha-
cia los megocios, en gran medida por sus propios esfuerzos y sin
una ayuda importante de la Administracién.
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Aparte del sector de correos y telecomunicaciones, parece que en
Alemania se emplean menos las medidas de compras oficizles que
en otros pafses de Europa occidental.

La Comunidad Econbmica Europea

Cada vez se comprende mejor entre los Estados miembros de la Co- .
munidad Econ6mica Europea (Francia, La RepGblica Federal de Ale-

mania, el Reino Unido, Italia, Irlanda, Bélgica, los Paises Bajos, .
Luxemburgo, Dinamarca y Grecia) que las industrias de cada pais

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-

rios afios promoviendo la cooperacién a escala comunitaria con el

objetivo ce crear un nimerc més reducido de empresas mis fuertes

en Europa que, con el tiempo, podrfan hacer frente a la posicibn

domirante de los "c.UU. y el Japén en los mercados.

El progreso en materia de cooperacién ha ido en aumento en los
Gltimos afios. Se ha iniciado un importante programa de investi-
gacién precompetitiva sobre microelectrénica, llamado ESPRIT. '
Se estd preparando un importante programa nuevo sobre telecomu-
nicaciones, llamado RACE. ’

La Comisi6én de las Comunidades Europeas siempre ha hecho ninca
pié en la importancia de explotar la capacidad adquisitiva esta
tal para desarrollar las industrias. Pero lo que mis subraya
son las compras a escala comunitaria, pues es evidente que los
mercados de los distintos Estados miembros sonvdemasiado_reduéi-

dos para desarrollar empresas lo bastante fuertes, especialmen-

te en segmentos de sistemas grandes, como las computadoras de
unidad principal y los sistemas de centrales pGblicas de teleco
municaciones. '
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EJEMPLOS DE INICIATIVAS

Se habrd apreciado por la @iltima seccifn que los gobiernos de
los pafses desarrollados han advertido la importancia de explo-
tar su capacidad adquisitiva para desarrollar sus industrias ba
sadas en la microelectr6nica. Algunos paises han tenido mas éxi
to a este respecto que otros. De hecho se han publicado oficial
mente pocos andlisis de los éxitos o los fracasos de esas poli-
ticas, y ello por dos razones al menos:

i) muchas de las iniciativas mds importantes se han adoptado
en la esfera militar, por lo que se mantiene mucho el se
creto, y

ii) del lado civil, casi todos esos pafses son partidarios
del librecambio y sienten renuencia a exponer demasiado a
1a luz del dfa sus practicas restrictivas a ese respecto.

A los efectos del presente estudio, serd mds Gtil extraer con-
clusiones de un andlisis de determinadas iniciativas concretas
adoptadas por gobiernos en esta esfera que de un andlisis de las
polfticas.en sf. Por consiguiente, en ecta seccifn se. comentaréan
varias de esas iniciativas tomadas de distintos paises y relati-
vas a proyectos de distinta envergadura, desde los muy grandes

a los muy pequefios. El enfoque adoptado es mds indicativo que
exhaustivo.

Ejemplo 1 Sistema de centrales pfblicas digitales

- un_contrato grande en un pais pequeiio

En 1978, el Departamento de correos y telégrafos de Irlanda de-
cidi6 que en adelante, y en la medida de lo posible, ya no ins-
talarfa més que equipo electrénico de centrales digitales en las
redes pGblicas de telecomunicaciones de Irlanda. Esa decision te
nfa consecuencias de gran alcance que se sefialardn en seguida.
Sin embargo, al mismo tiempo estaban pasando otras cosas impor-

tantes en las telecomunicaciones irlandesas.
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En julio de ese mismo aflo, el Ministro de correos y telégrafos
design6é un grupo de estudio para que asesorase :2bre la forma
adecuada de organizacién que rigiese los servicios de tolecomu-
nicaciones de la nacién. Ulteriormente el Ministro acept6 las
recomendaciones de ese grupo y cref una nueva empresa estatal:
la Telecom Eireann, para que regentara los servicios de teleco-
municaciones con criterios comerciales, lo cual la librarfa de
las limitaciones burocréticas, politicas y financieras con las
que habfa tropezado hasta entonces el servicio.

Al mismo tiempo, el Gobierno anuncié un programa de choque para
desarrollar el servicio de telecomunicaciones y hacerlo pasar
de una posicién de escasa penetracibén telefénica (16 telé&fonos
por 100 habitantes) y una gran demanda sin satisfacer a tasas
mucho mds altas de penetraci6n de telefonfa y otros servicios

y el acceso a esos servicios en cuanto se solicitaran. A ese pro
grama de choque, de cinco afios de duracién, se le asign6 una su
ma de 650 millones de libras irlandesas (a precios de 1978).

La "decisi6n digital" tuvo consecuencias de gran alcance. El equi
po ya existente era equipo electromecanimo de barras cruzadas,

y gran parte de €l se fabricaba en Irlanda. El nuevo equipo se-
ria una combinacién de material microelectrénico y programas de
computadoras, y no se fabricaba en Irlanda. Cabfa prever que la
tecnologfa digital produjera una reducci6n de los costos, enfo-
ques mejores y mds avanzados de la gesti6n de las redes y faci-
litara la introduccién de nuevas instalaciones y el suministro

de nuevos servicios (datas, videotex, etc.) en la red. Dado el
escaso nivel de penetracién de telefonfa en aquella época y el
compromiso con el programa de choque con utilizacifn de tecno-
logfa digital, se prevefa que en relativamente pocos afios la red
irlandesa de telecomunicaciones pablicas figurase entre las mds -
avanzadas del mundo.
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Pero no era Gnicamente la oportunidad de crear una red excelen-
te de telecomunicaciones lo que se consideraba importante en
aquellos momentos, sino también las nuevas oportunidades indus-
triales que podrfan explotarse mediante un empleo acertado de
las grandes sumas de fondos piblicos que intervenfan. Se consi-
der6 que la creaci6n de un nuevo sector de manufactura de tele -
comunicaciones digitales en Irlanda era algo vital por dos moti
wSs:

i) crecr puestos cGe trabajo para sustituir los que se perde-
rian debido a la terminaci6n de la manufactura electrome-
cénica, y | » ' ,

ii) crear una competencia local en materia de tecnologfa digi ’
tal, lo que se consideraba de un valor estratégico muy su
perior a las inversiones concretas que se harfan. Se en-
tendi6 que esta tecnologfa, la electrénica digital y los
programas serfan la base para una amplia gama de nuevas v
bportunidades industriales. Se adujo que Irlanda no podfa
pernitirse el no formar parte de la nueva revoluci6n de la
microelectrbnica,'y la decisién digital del servicio de o
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 licitacién a los principales proveedores
mundjales de equipo de telecomunicaciones para el suministro de
la primera tanda de equipo digital de centrales. Junto al anun-
cio iba una invitacion a “"formular propuestas para la manufactuy
ra de equipo del tipo ofrecido en irianda.... a la Administracion
de desarrollo industrial* (que es el 6rgano encargado de la pro
mocibn industrial en Irlanda). Era la primera vez que el suminis
tro de equipo se vinculaba tan explicitamente a la manufactura

en Irlanda del equipo de telecomunicaciones. Al final, el contra
to inicial lo compartieron L.M. Ericsson (LME) de Suecia (que
hasta entonces venfa fabricando el equipo electromecénico de barras
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cruzadas en Irlanda) y CIT-Alcatel, de Francia.

LME transform§ su instalaci6n ya existente de manufactura elec-
tromecdnica en otra ue manufactura digital, y CIT cref una nueva
empresa irlandesa, Telecom Alcatel. Telecom Eireann no ha dado
contratos exclusivos y a largo plazo a ninguna de las empresas
ni a ambas conjuntamente. El suministro de equipo se va haciendo
por tramos, y se mantiene la competencia entre ambas empresas
(con la posibilidad de que también compitan terceras).

Ejemplo 2 Transmisores y receptores

- cOmo pueden las disposiciones socbre suministro en régimen de
monopolio casi frustrar el objetivo de puesta al dfa tecnol6-

gica

El ejemplo abarca el perfodo de 1969 a 1977.

El objetivo de la Administraci6on francesa era desarrollar y fabri-
car una nueva generacién de equipo para centros civiles y milita-
res de radiocomunicaciones con la aviacién. Las necesidades ci-
viles y militares diferfan en aspectos espec{ficos.

Las dos administraciones evaluaron su mercado como sigue: 2.000
aparatos para cubrir las necesidades militares y de 100 a 200
aparatos para las civiles. Las dos administraciones decidieron
aplicar una politica concertada de compras, pese a las diferen-
cias en volumen. El papel principal recay6 sobre los militares
debido a la escala de sus necesidades.

En aquella época, ninguna empresa francesa fabricaba equipo del
tipo pedico. Normalmente, la Administracién compraba a empresas
francesas. Trat6 de fomentar el interés local en los nuevos pro
ductos y respcndieron tres empresas : S, Ty R.
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S ya llevaba algGn tiempo en el sector, disponfa de competencia
técnica avanzada y habfa suministrado equipo de la generaci6n
antericr a la Infanteria de Marina. T habfa suministrado con éxi
to equipo a las fuerzas armadas anteriormente. R 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, T empez6 a hacer investigaci6n y desarrollo
por su propia cuenta, S no hizo nada y R se retir6 del asunto.

Esa investigaci6n benefici6 a T al permitirle renovar sus prin-
cipales contactos en la administraci6n militar. De hecho, T rea
1izd aportaciones a la definicifn de las especificaciones téc-
nicas que formaron parte de la convocatoria a licitacion. T es-
taba conwencida de que sus gastos de investigacién se podrfan
amortizar con las ventas ulteriores en los mercados nacional e
internacional.

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

T estaba decidida a captar todo el mercado. Consideraba que sus
estrechas relaciones con las fuerzas armadas le daban suficien-
tes garantias en ese sentido, y por eso no aprovech6 una propues
ta que le hizo una empresa estadounidense en 1973 de un nuevo
componente que podfa mejorar mucho el producto. En cambio, R,
que partfa de cero, aceptd la oferta, y al cabo de 6 meses ha-
bfa desarrollado un transmisor cinco veces mds potente, y menos
caro. En consecuencia, el equipo fabricado por T estaba tecnolf
gicamente atrasado antes de salir de fabr:ca. E1 equipo de R em
pez6 a introducirse en el sector civil del mercado, y sigui6

un perfodo de competencia.

A fines de 1975 Ry T llegaron a un acuerdo (aprobado por la Ad
ministracién) para exportar el transmisor de R por conducto de
la red de comercializacién de T. La posicién de monopolio de T
fue erosiondndose progresivamente, mientras aumentaba la parti-

e
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cipacién de R en el mercado. R empezd incluso a conseguir pedi-
dos militares cada vez que no era estrictamente necesaria una
normalizaci6n militar. Ademds, todo el programa se redujo y al
final T acab6 por no entregar mds que 650 aparatos.

Ejemplo 3 Satélites europeos de comunicaciones

- un caso de cooperacibn regional

La Agencia Espacial Europea (AEA) es una organizacibn estableci
da por 11 paises europeos (Alemania, Bélgica, Dinamarca, Espaiia,
Francia, Irlanda, Italia. los Pafses Baios, el Reino Unido, Sue-
cia y Suiza) con el objetivo de atender, Gnicamente con fines
pacificos,a la cooperaci6n entre Estados europeos en materia de
investigaciones y tecnologfa espaciales y sus aplicaciones, con
miras a emplearlas con fines cientfficos y para sistemas de apli
caciones espaciales operacionales.

Una de las consideraciones importantes por las que se creb fue
la comprensibn de que muchos proyectos espaciales estaban por
encima de los recursos financieros y técnicos de incluso el ma-
yor pafs europeo, al mismo tiempo que iban en aumento las posi-
bilidades comerciales de la actividad espacial.

La AEA gasta al ailo en proyectos mds de 1.000 millones de d6la-
res de los EE.UU. La Agencia aplica una polftica espacial idea
da para asegurar la distribucién equitativa del trabajo entre
las industrias de sus Estados mirmbros. Se conceden grandes pro
yectos a consorcios de empresas que normalmente estdn formadas
por sociedades de cada uno de los pafses participantes. Los Es-
tados miembros mds pequeios participan.en régimen de igualdad
(en proporcién a su PNB) con los mayores. Se atribuye gran im-
portancia al valor tecnolégico del trabajo para la industria,
ademés de al volumen de ese trabajo.
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Al ir perfecciondndose cada vez ms la tecnologfa de satélites
y de lanzamientos, los sistemas de satélites desempefian un pa-
pel cada vez meyor en las telecomunicaciones y las transmisio-
nes de radio y televisién. Los sistemas futuros de comunicacio-
nes nacionales e internacionales serén una combiraci6n de saté-
lites y elementos con base en tierra, y el equilibrio entre las
partes dependerd de la competitividad de costos de los diferen-
tes elementos en cada momento. Sin embargo, los sistemas de sa-
télites siempre desempefiardn un papel importante.

A fines del decenio de 1960 Europa estaba muy por detrds de los
EE.UU. en esta esfera, y parecfa que Ia industria estadouniden
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 satélites de la Comunidad
Europea a largo plazo, que ya estd empezando a dar frutos. El
Programa tenfa varias fases.

La primera fase comportaba la proyeccién, el desarrollo, la ma
nufactura, el lanzamiento y la explotaci6n de un satélite pro-
totipo: el Satélite orbital de ensayo, o SOE. Los objetivos de
esta fase eran los siguientes:

ensayar el (nuevo) concepto de satélite antes de poner en mar
cha un sistema operacional

desarrollar y revalidar nueva tecnologfa de comunicaciones
estudiar diversos problemas técnicos relativos al funcionamien
to del sistema y

desarrollar la competencia industrial en esta esfera.

El SOE se lanz6 con éxito el 11 de Mayo de 1978 y cumplié todos
los objetivos que se le habfan asignado.

Después se desarrollaron dos sistemas operacionales con tecnolo-
gfa del SOE: el sistema SEC y el MARECS.
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El Sisteme turopeo de Satélites de Comunicaciones aportars te-
lefonfa de red internacional centro de Europa, dirigida por EU-
TELSAT, asociaci6n de correos y telecomunicacines de Europa, y
un intercambio de programas de televisi6n entre las organizacio
nes miembros de la Uni6n Europea de Emisoras (UEE). La AEA com-
pra, lanza y mantiene el sistema de satélites. Los servicios los
suministran las organizaciones de servicios mencionadas supra.
En 1981 y 1984 se lanzaron con éxito los SSEC-1 y SSEC-2, respec
tivamente. Para 1985, 1986 y 1987 se planean los lanzamientos
del SSEC-3, 4 y 5, respectivamente.

El programa europeo MARECS es una aportaci6n al sistema mundial
de satélites de comunicaciones marftimas que prestan servicios
a8 los buques en navegaci6n. Los satélites, que compra y lanze

la AEA, los explota, desde el punto de vista de los servicios, me-
diante la organizacién internacional INMARSAT. En mayo de 1982

se lanz6 con éxito MARECS A, y en noviembre de 1984 MARECS B2. .

e e e it e e

El desarrollo y la manufactura de esta serie de satSlites se
confid al consorcio de industrias MESH, encabezado por la Bri-
tish Aerospace Dynamics e integradc por 14 empresas de 10 paf
ses. ’ )

Aunque los sistemas de savélites no estdn sino empezando a en-
trar en servicio operacional, ya es evidente que la empresa ha
constituido un éxito considerable, ha aportado un desarrcllo
tecnolbégico importante, aumentado mucho la competencia indus-
trial y prestado un nuevo medio valioso de servicios de origen
europeo.

Ejemplo 4 Las précticas de compra de cable de 1a DGT francesa

- una politica "ilustrada” de compras oficiales necesita unas
précticas "ilustradas" de comgra

Mientras que las autoridades francesas realizaron sus compras
oficiales ce centrales digitales de telecomunicaciones con efij-
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cacia durante 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, mds o menos, de empresas diferen
tes- estuvieron sometidas a fluctuaciones considerables de volu-
men, debicc & la aparente incazpacidad de la DGT para prever con -
precision sus necesidades futuras. Entre esos acuerdos figuraban
cldusulas de "incentivo a la exportacién”, preparadas sin nin-
gln andlisis internacional estratégico del sector cables. Como
resultado, las empresas francesas de cables se superaron mutua-
mente en sus licitaciones en los mercados del Africa franc6fona,
que en todo caso estaban protegidos por normas técnicas y por
acuerdos privilegiados de financiacié6n.

Parece que no se sincronizaron las polfticas industriales que
aplicaba la DGT con las estrategias de las propias empresas.
Tampoco se comunicaron claramente las consecuencias de la po-
1itica industrial para las précticas de adquisici6n de la sec-
cién de compra de cables de la DGT.

El resultado neto fue que las empresas pasaron a depender en
gran medida de la DGT. Técnicamente se dedicaron a sequir, en
lugar de a dirigir. No se produjo ninguna innovacién tecnol6-
gica, o muy poca. En 1979, el sector se vio gravemente pertur-
bado por la llegada de la fibra 6ptica, tecnologfa nueva para
la que no estaba preparado el sector cable francés. Al mismo
tiempo se redujo la necesidad de cables de la Direccién de co-
rreos y telecomunicaciones. En 1981 la DAII reconocié las in-
suficiencias de su polftica hasta 1a fecha y reestructuré la
industria del cable en torro a tres grandes agrupaciones indug
triales.
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Ejemplo & Una microcomputadcra para las escuelas

- el caso de un mercado volatil

En 1981 la BBC empez6 a emitir una serie de televisibn sobre uso
de computadoras, dirigida primordialmente a los jOvenes. Se orga
niz6 una subasta competitiva a fin de suministrar una microcompu
tadora adecuada y los programas necesarios para el curso.

Gan6 el contrato la empresa ACORN, y naci6 la microcomputadora
BBC; ademé&s, se elabor6 el lenguaje bdsico BBC. La serie de tele
visién tuvo ur éxito 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 microcomputadoras en las escuelas.Esa subven-
ci6n s6lo se podfa aplicar a la compra de microcomputadoras bri-
ténicas. E! equipo ACORN tuvo un gran éxito en todas las escue-
las y tras ganar ei contrato con la BBC en 1981, la empresa se
encontré ccn que su facturacién pasaba de 8.820.000- libras ester
linas a 42.4C0.000 libras en un afo. En 1983 ACORN tenfa un capi
tal suscritc de unos 140 millones de libras. )

La motivacién que inspiraba las subvenciones estatales a las com
putadoras para las escuelas era primordialmente educacional, con
miras a aumentar la comprensi6n entre los j6venes de la nueva
tecnologfa de 13 informaci6n. Ademds, se esperaba desarrollar em
presas briténicas potentes en el sector de las microcomputadoras.
Sin embargc, lias autoridades britdnicas no aplicaron coherente-
mente un enfoque ostratégico claro a este G(Gltimo respecto.

El resultado de la intervencitn estatal fue impresionante. En 'un
plazo de un afo los britdnicos pasaron a tener el doble de compy
tadoras personales por 1.000 habitantes que los estadounidenses,
y una vez y media mds que los japoneses. Sin embargo, esas altas
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tasas de crecimiento no se podfan mantener, pues los mercados lle
garon a saturarse y se fue pasando la euforia. Se predujo una con
mocibén en la industria y quebrarcn varias empresas.

El campo de batalla de las computadoras personales es sobre todo

la época de las Navidades, cuando se hace el 70% de las transac-
ciones. En Navidades de 1984 ACORN tuvo muy malos resultados, y

el gran éxito lo obtuvo la Sinclair. £l mercado sigue siendo muy
voldtil, la obsolescencia tecnol6gica se produce con gran rapidez

y pese a la gran ventaja que las compras oficiales britdnicas die
ron a la empresa ACORN, as posible que en el pr6ximo afo o dos afos
otras empresas britanicas, estadounidenses, o -como cada vez pre
ven mds los analistas- japonesas capturen el mercado briténicc.

EJEMPLO 6 Una gufa electrbnica de teléfonos

- un caso de impulso tecnolégico

En 1978 la Administracién francesa presentd un plan para sustituir
. 12 guia telef6nica impresa en papel por terminales de computado-
ras en las casas de los abonados. Esa decisién se inspir6 en diver
sos factores, entre ellos los siguientes:

- los franceses estaban convencidos de la inminente liegada de la
"sociedad de la informacién", y consideraban que la poblacién
en su conjunto debfa familiarizarse con el equipo computeriza-
do y,

- al crear un mercado (pGblico) tan grande para ese tipo concre-
to de terminales, mds los programas conexvus, aspiraban a desa-
rrollar la competencia técrica y la competitividad en materia
de precios de la industria francesa de terminales y de progra-
mas.

Se tenfa la idea de suministrar gratis los terminales a los abo-
nados al teléfono y financiarlos con cargo a las econom{.s rea-

lizadas en la impresi6n y la puesta al dfa de ias gufas de telé

fonos.
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Hasta la fecha, se han instalado en hogares franceses 150.000
terminales con pantallas de 9 puigadas y teclados alfanuméricos.
Para fines de efic ceben existir 600.000 de esos terminales. Pe-
ro e¢n Francia hay 22 millones de abonados al telé&fomno.

Los rasultados del programa no son alentadores hasta ahora. De
hecho, los terminales reprasentardn un aumento de unos 200 d6-
lares de los EE.UU. al costc de la linea por abonado y lo gue es
incluso peor,parece gque quienes ya tienen instalado el equipo,
no lo utilizan. En la zona piloto de la Bretana, donde hay ins-
talados 70.000 terminzles, s6lo el 20% de 1a gente los utiliza.

Pese a estos indicios decalentadores, es demasiado pronto para
juzgar si el experimento serd un éxito o un fracaso. Si el pdbli
co va aceptando més la tecnologfa, se podrian ofrecer diversos
servicios nuevos, comc los de banca a domicilio y las compras
desde casa. De hecho hay varias institucicnes que ya ofrecen esos
servicios. Ademds, parece que las emprecas francesas de programas
para computadoras han hecho progresos considerables en relacibén
con el oroyecto.

Ejemplo 7 Un contador de llamadas telefbnicas

- los inicios de una pequefia empresa

Las compras de las admiristraciones de correos y telecomunicacio-
nes no se limitan en absoluto a sistemas grandes y caros ni a con
tratos multimillonarios. Por el contrario, necesitan muchos meca-
nismos electrdSnicos pequefios y especializados para las centrales
y otros puntos. Este ejemplo trata de uno de esos mecanismos.

En 1977 un ingeniero, que antes habfa trabajado para los correos
irlandeses. fund6 une pequefia empresa (de menos de 10 empleados)
para suministrar diversos productos a Correos. Durante su interac
cién, Correos inform6 a la empresa de que necesitaba un mecanismo
para contar las llamadas telefénicas. Interwenfan diversas varia
bles: distancia dentro del pafs, tarifas con distintos pafses,
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duracibn de la llamada, tarifas especiales para los fines de se-

mana .y otros dfas especiales,tarifas diurnas y nocturnas, etc.

La empresa, trabajando en estrecha conjuncién con la division téc
nica de Correos, creb un microprocesador para atender a esta ne-

cesidad. La empresa hizo una inversién considerable en el desarro
1lo de ese mecanismo y aumentd mucho el nimero de sus ingenieros

y su fuerza de trabajo. El mecanismo tuvo éxito.

Sin embargo, una vez terminado el producto, la empresa advirtié
que los pedidos que cabfa esperar de los Correos de Irlanda eran
insuficientes para amortizar su inversi6n y mantener a la empre
sa con sus nuevas dimensiones. Se vi6 obligada a considerar la
posibilidad de exportar. En 1980 la campaia de exportacién tuvo
éxito con varias administraciones, pero sobre todo con los Co-
rreos del Reino Unido, que compraron el producto en grandes can-
tidades. A fin de cumplir con los requisitos briténicos, la em-
presa cred una sucursal de propiedad totalmente suya para fabri-
car el producto. . '

Los ingresos asi conseguidos permitieron a la empresa crecer, y

ya se ha diwersificado a otros productos que se exportan a diwr
sas administraciones postales de todo el mundo, aunque su prin-

cipal cliente siguen siendo los Correos del Reino Unido.

La empresa tiene actualmente 165 empleados.

Ejemplo 8 Ordenador de la demanda de erergia

-~ un caso de promocién de un producto por un servicio pGblico

En 1976 la Oficina Nacional irlandesa de ciencia y tecnologia
destiné fondos a un proyecto de investigacion en cooperacifn en
tre la universidad y la industria, entre investigadores univer-
sitarios y la compafife eléctrica de Irlanda, la ESB.
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"El objetivo de la investigacién era hallar un mecanismo para in-
terrumpir y reconectar constantemente determinados aparatos eleg
trodomésticos, por ejemplo para niwelar la carga eléctrica con
la capacidad de entrada y logar una armonizacion del régimen, no
toriamente intermitente, de la carga eléctrica.

La ESB se proponfa promover la instalacién en gran escela del me-
canismo, lo cual permitirfa un aumento de la utilizacibén de la red
de suministro. Se prevela realizar economfas de energfa mediante
la posible reduccibén del nimero de horas de funcionamiento de las
centrales generadoras menos eficientes en las horas de punta.

La estrecha cooperacifn entre los ingenieros uniwersitarios 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 pérdi
das de carga. Se dispone de ocho circuitos de interruptores con
prioridad ascendente de conmutacibn.

Una empresa irlandesa se hizo cargo de la fabricacion 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 30%, como méximo. Eso se logéa
al supervisar el consumo de energfa durante un perfodo de deman
da, e interrumpir determinadas cargas no esenciales, con lo cual
. la demande se mantiene por debajo de un nivel preestablecidoc.Co-
mo las industrias y las empresas reciben una factura de la ESB
por demanda, ademds de un recibo por unidades consumidas, con

la reduccibn del nivel méximo se logran considerables ahorros.

E]l producto ya se utiliza mucho. El invento recibi6 el Premio ir .
landés a 1a investigaci6n y la innovaci6n en i381. El servicio

de electricidad desempeii6 un papel clave en el desarrollo y la

ulterior promocién del producto.
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ANALISIS

A fin de llegar a comprender dénde y en qué medida pueden influir
las compras oficiales en el desarrollo de la industria microelec-
tronica, en el cuadro 4 se indica qué clases de productos compran
qué tipos de administraciones estatales y la importancia relati-
va de las compras oficiales en comparacién con el mercado total.

El cuadro requiere una interpretaci6n atenta. Se refiere a una
economia desarrollada de grandes dimensiones. Las economfas desa
rrolladas més pequefias y los paises menos adelantados tendrdn si
tuaciones muy diferentes de la indicada. Esas variaciones serdn
resultado ce factores como los siguientes:

escala de los . mercados internos

escala e importancia de la actividad militar
fase de industrializaci6n

estado de competencia-tecnolégica, etc.

c O O o

Los segmentos de productos identificados corresponden en general
al sector "profesional”. La influencia de las compras oficiales
en el sector "de consumo” suele ser reducida. S6lo se identifi-
can grandes categorfas de segmentos pro%esionales, y hay dispo--
nibles muchos miles de productos en cada segmento para atender a
una gama y una variedad de necesidades que son enormes. En el
cuadro 5 infra se dardn mds detalles sobre productos.

Hay en el cuadro 4 dos cosas que merece la pena destaéar. En pri
mer lugar, es evidente que las compras oficiales influyen mucho
en los diversos sectores del mercado identificados. En segundo lu
gar, debe sefialarse la difusién horizontal de sus repercusiones.
Es evidente que ningGn departamento ni organismo estatal concreto
controla por s{ sclo el mercado de un segmento de productos (las"
compras de componentes mjlitares pueden constituir una excepcién
en determinados casos, al igual que las compras por los servicios
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de correos y telecomunicaciores de determinadas categorfas de
equipo de telecomunicaciones). Ello es asi de manera muy espe-
cial en el caso de las computadoras, el equipo de oficina y los
programas para computadoras, pero también es aplicable a los
instrumentos y a determinadas categorias de equipo de telecomu-
nicaciones. Mds adelante se hace hincapié en la consiguiente
necesidad de la coordinaci6n interministerial de las compras, a
fin de evitar que el mercado piblico se fragmente.

Las leccicnes que cabe extiaer de un andlisis del funcionamiento

de las politicas estatales generales en esa esfera, y de los ca-

sos monograficos expuestos supra se pueden analizar bajo tres epf
grafes:

o Tecnologfa

0 Mercados

0 Gestibn.
Tecnologfe : El sector industrial basado en la microelectrfnica
es fundamentalmente de gran densidad de tecnologfa. El ritmo del
cambio tecnol6gico es rdpido. La tasa de innovaci6n es elevada.
La tecnologia es "adelantada” y cara, y alta la tasa de obsoles-
cencia de los prodbctos y los servicios existentes. ]

Donde las politicas de compras'oficiales han tenido éxito, es
porque han reconocido esto y han estado orientadas explicitamen
te hacia 13 innovacién; de ello aportan muchos ejemplos las
compras estadounidenses de semiconductores con fines militares, -
las actividades espaciales estadounidenses y europeas y las com-
pras de equipo de telecomunicaciones en todo el mundo. Donde se
han descuidado la tecnologfa y la innovacién y donde no se han
comprendido las tendencias tecnolbgicas b&sicas,fallan esas po-
11ticas, de lo que son ejemplo el caso de los cables franceses

y el del transmisor/receptor citados supra .




Cuadro 4. Compras oficiales en un pafs desarrollado grande
Comprador Fuerzas Administracién Sanidad Energfa |[Transportes | Educacién Otras
Armadas de entidades
Segmento de Telecomunicaciones estatales
productos
Componentes ‘ .
Computadoras, elementos pe-
riféricos, equipo de ofici-
na q{ . o ® ® ° o "’ °
Equipo de telecomunicaciones . ’
. ® ® ™ .
énstr?m?ntos y control in-
ustria ‘
° [ ) ‘ ° ° °
Programas de computadoras 0
© ® @® o ¢
[

Clave

’ Grandes ©

Medianas

Pequefias

e ——

14
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Es importantisimo reconocer que las barreras tecnolbgicas a la
entrada en este sector son altisimas. Las inversiones en I+D (y
en capital) para la creacién de la siguiente generacién de micro
circuitos son enormes. S6lo los Estados Unidos, y si acaso Euro-
pa occidental, pueden competir con el creciente poderio japonés
en este sector. Como ejemplo adicional, se calcula que el costo
de desarrollar un nuevo sistema de centrales pdblicas digitales *
de telecomunicaciones es del orden de 1.000 millones de dblares
de los EE.UU. Esos costos de desarrollo no se podrian amortizar
con las ventas ni siquiera en el mayor de los pafses de Europa
occidental. Harfa falta un mercado del volumen de toda Europa oc
cidental.

Ademds de los costos que intei'vienen, es evidente que un requi-
sito previo para la entrada es 'a disponibilidad de una competen
cia tecnol6gica suficiente. El caerdcter de la tecnologfa y de la i
estructura del mercado mundial es ta: que serfa fGtil y supondria
un enorme despilfarro de recursos para la mayor parte de los paf-
ses, y especialmente los menos adelantados, tratar de competir
con los que dominan el mercado en determinzdos segmentos avanza-
dos de la industria. Eso no es decir gque no existan oportunidades
de mercado -por el conirario, existe una gama muy amplia ce opor
tunidades- sino que para tener éxito, los gobierﬁos deben ser se
lectivos y escoger esferas en las que su capacidad tecnolfgica

en cuanto a fuerza del trabajo, equipo y facilidades de I+D brin
den una oportunidad realista de éxito.

Mercados : Es ya axiomdtico decir que el mercado es el que decide

a fin de cuentas el éxito o el fracaso de una empresa comercial.

Sin embargo, resulta llamativo cudntas veces se olvida esa verdad.

Aunque la tecnologfa es absolutamente necesaria en este sector, no

es en absoluto suficiente. La tentativa de introduccién de los vi .
de6fonos en el mercado estadounidense hace dos decenios y (quiz§)
el caso de la gufa de teléfonos electrénica en Francia son ejem-
plos de un impulso tecnol6gico que se enfrenta con una demanda in
suficiente en el mercado.




47

El cardcter de la estructura del mercado tiene importancia. €asi-
todos los mercados militares son cerrados, y a los recién llega
dos les resulta diffcil penetrar en ellos. El mercado de las te-
lecomunicaciones piiblicas europeo v japonés también estd muy ce-
rrado, con las consiguientes dificuitades de penetracibn para las
empresas nuevas, especialmente si son extranjeras. Desde €. pun-
to de vista de la oferta, 2s posible que la industria esté carte-
lizada. Por otra parte, en determinados casos el aspecto oferta
estd dominado en ciertos segmentos por una gran empresa. Dadas sus
dimensiones, esa empresa puede establecer las normas de facto de
la industria. Entonces, las empresas mas pequeifias pueden verse for
zadas a aceptar esas normas, v quedar definitivamente eliminadas
si, como ya ha ocurrido, la empresa dominante modifica las normas.

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

. tunidades del mercado, la estructura de éste y el caricter de la
competencia existente. Una vez mds, para la inmensa mayorfa de los
paises lo recomendable es un enfoque selectivo. Deben seleccionar-
se nichos del mercado en los que las estructuras de oferta y deman
da y la competencia tecnol6agica local permitan el desarrollo de una
ventaja competitiva que se pueda explotar.

Las barreras tecnol6gicas y comerciales limitan mucho el &mbito de
posibilidades para los recién llegadcs a determinados segmentos
del mercado. En el cuadro 3 se resume la situaci6n actual en unos
30 segmentos de este mercado tan amplio y tan diverso. Se hace hip
capié en la determinacién de los segmentos que ofrecen cierto &m-
bito a los recién llegados. Los juicios que intervienen son, for-
zosamente, muy simplificados, y es posible que determinadas cir-
cunstancias locales produzcan variaciones.

Mientras que el cuadro 3 representa un primer paso en la blsqueda
de nichos para los recién llegados, es evidente que habrfan de
realizarse muchos mds andlisis para identificar la competencia
tecnolégica local y las oportunidades de mercado antes de lanzar-
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se a desarrollar un producto concreto. Este proceso se lleva un
poco mds alld en el capftulo 4. Ademds, en un apéndice también
se esboza una metodologfa para realizar andlisis concretos de
producto/mercado en determinadas circunstancias locales.

Cuadro 5 Oportunidades por segmentos
Segmento Oportunidades

1. Componentes

1.1 Circuitos integrados Cero
para distribuidores

1.2 Circuitos integrados Algunas, pero hacen falta
para clientes singu- infraestructuras conside-
lares rables de proyeccién

2. Computadoras

2.1 Unidades principales Cern

2.2 Minicomputadoras Cero

2.3 Microcomputadoras Algunas, pero el mercado es

muy inestable

2.4 Sistemas basados en mi Buenas oportunidades para pro
crocomputadoras, por ductos locales singulares
ejemplo sistemas para
pequeidas empresas, micro-
computadoras escolares,
etc.

2.5 Elementos periféricos

2.5.1 Elementos periféricos Puede haberlas, pero es dif{-

normalizados, por ejem-
plo, impresoras, unida-
des de representacién
visual, etc.

cil




2.5.2

2.6

3.1

3.2

3.3
3.4

3.5
3.6
3.7

3.8

4.1
4.2
4.3
4.4
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Terminales especializa-
dos

Procesadoras de textos
y equipo de oficina

Telecomunicaciones

Sistemas de centrales
piblicas

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

Equipo de microondas

Comunicaciones 6pticas
Satélites

Equipo terminal para
abonados

Instrumental y equipo

de control

Médico

Pruebas y mediciones
Equipo de control
Sistemas de seguridad

Buenas oportunidades para los
productos locales singulares
y de nicho

Muy pocas para productos ner
malizados.Algunas para pro-
ductos locales singulares.Pue
de haberlas para productos de
nicho basados en el idioma lo
cal.

Cero
Posibilidades

Posibilidades

Oportunidades para equipo di
verso basado en las necesida
des locales

Algunas oportunidades

Muy pocas

Imposible salvo con grandes
esfuerzos (comprendida la coc
peracién regional)
Considerables oportunidades
Mercado en rdpido crecimiento

Diversas oportunidades
Diversas oportunidades
Diversas oportunidades
Diversas oportunidades



50

5. Programas
5.1 Programas para sistemas Escasas
de computadoras
5.2 Programas para aplicacio Muchas oportunidades de desa-
nes rrollo de sistemas para aten-
der a las necesidades locales )
de aplicaci6én. Posibles nichos
5.3 Sistemas para expertos, Muy pocas oportunidades |
médicos, etc.
5.4 Programas educativos Claras posibilidades para uso
local y nichos regionales
5.5 Programas para telecomu-
nicaciones
5.5.1 Programas para sistemas Cero
de centrales piblicas
5.5.2 Adaptacibn local en las Considerables
) centrales piblicas
5.5.3 Proyi-amas para nuevos Considerables

servicios especializados

Gesti6n : Muchas iniciativas de compras cficiales para estimular la
innovaci6n resultan desalentadoras debido a que la gestifn del pro-
ceso no es la idbnea.

Los peligros que entraifia la innovacién pueden reducirse mediante un
sistema estable de compras a plazo razonablemente largo. En muchos
casos, en especial en el sector civil, en primer lugar el comprador
no tiene un plan de adquisiciones a largo plazo, y en segundo lugar,
cambia los volimenes y las condiciones de las operaciones a demasia
da velocidad y sin notificacién previa.

Por otra parte, resulta muy peligroso que el comprador y el provee-
dor establezcan una relacién demasiado amistosa. Es lo que suele
ocurrir cuando se establecen campeones niacionales, por ejemplo en
equipo de telecomunicaciones, y se les concede una posicién mds o
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menos monopolfstica. La consecuencia habituai de este tipo de arre-
glos monopolf{sticos es que ambas partes se apoltronan y al final
pierden las dos.

La gestin eficaz del proceso requiere que se preste atenciéa a
los siguientes aspectos:

o los cambios de organizaci6n y estructurales necesarias para ase
gurar una agregacién correcta del mercado

0 la capacitaci6n de encargados de compras en materia de précticas
"ilustradas" de adquisici6n

0 la creaci6n de una competencia técnica y una comprensifn de los
mercados suficiente en los organismos de compras

o la planificacion correcta de las necesidades de los compradores
a largo plazo

0 sistemas para la interacci6n efectiva con los proveedores, com-
prendida la flexibilidad para los ajustes miituos a los cambios
externos en la tecnologfa y los mefcadbs

La gesti6n de la relacién entre el proveedor y el comprador es de
importancia primordial. Una relaci6n fructifera ha de contener los
siguientes elementos:

- un suministro suficiente de informacién
- una estrecha interaccién técnica
- una cldusula de competencia

En consecuencia, la relaci6n debe ser-estrecha en determinadas es-
feras y "distanciada® en otras. No resulta ficil hallar el equili-
brio correcto.

En el capftulo siguiente se formulan mis comentarios y recomenda-
ciones en relaci6n con la gestién estatal del proceso de compras
oficiales.
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CAPITULO 4  CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

La capacidad que tenga cada pais en materia de innovacibn y de ges-
ti6n eficiente del cambio técnico es un factor vital en la creaci6n
de industrias y servicios locales que puedan soportar la competen-
cia del exterior y que puedan vender sus productos en cchdiciones
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 mantenimiento de
su competitividad industrial. Las investigaciones empiricas sugie-
ren que algunos de esos instrumentos son mds eficaces que otros.
Cada vez se atribuye mds importancia a los que influyen en la de-
manda de innovaci6n, es decir, un ambiente econbmico favorable,
unos mercacdos oficiales con demanda de innovacién y el apoyo in-
fraestructural a las actividades innovadoras.

Las politicas y las précticas ilustradas de compras oficiales tie-
nen un largo historial de éxito entre las fuerzas armadas. Los da-
tos sobre la adaptacibén de ese instrumento para lograr resultados
igual de buenos en el sector civil son irregulares, pero como in-
dican varias de las polItica§ y los estudios monogrificos esboza-
dos en los capftulos anteriores, muchos pafses siguen teniendo fe
en las pesibilidades del instrumento,y estdn dispuestos a respal-
dar esa fe con actos positivos. Asi ocurre en especial con respec
to al desarrollo de las industrias basadas en la microelectrébni-
ca, dada su importancia estratégica y las posibilidades de creci-
miento de que dan muestras. '

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

El empleo de las compras oficiales para apoyar la industria autéc-
tona no es una cuestion sencilla. Por el contrario, la polftica

en esta esfera requiere una preparacibn atenta, y los aspectos ope
racionales requieren una gestidn muy cuidadosa si se aspira a lle-
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var al méximo las opcrtunidades que intervienen y reducir al mi-
nimo los problemas. En esta secci6n se propone una serie de medi-
das que podrian aplicar con buenos resultados los gobiernos u otros
organismos pdblicos que deseen utilizar la influencia de la capa-
cidad adquisitiva pGblica como uno de los instrumentos de polfti-
ca pGblica para estimulcr la innovacibn. Estas medidas se dividen
de ia siguieiite manera:

) Medidas orientadas hacia el comprador, es decir, las que intro-
ducen cambios aconsejables en el comportamiento y la organiza-
Citn de los crganismos de compras, y

b) Medidas orientadas hacia el proveedor, es decir, las que'estan '
1deadas para provocar la reacci6n aconsejable de comportamien-
to en los posibles proveedores.

Medidas orientadas hacia el comprador

i) €oordinaci6n de polftica, Como ya se ha mencionado en el capi-

tulo 1 y como cabe apreciar-con referencia al 4, el Smbito

de control de un ministro o un director de organismo estatal
determinados no e. suficiente para asegurar un enfoque nacio
nal adecuado de las compras oficiales de productos microeles
trénicos. Habrg que efectuar una coorginacién de polftica a
nivel nacional entre los ministros, a fin de lograr los si-
dguientes objetivos:

- que se comparta la interpretacién de la importancia estra-
tégica de la intervencién estatal en asos mercados

- que todos adopten una polftica Gnica y coordinada

- ¥ que sea posible agregar los distintos elementos de la de
mende en una demanda considerable que pueda desplegarse es
tratégicamente para desarrollar la industria.

Las preferencias en las compras oficiales, como ya se ha des
tacado antes, no son sino un elemento de la composicién de
instrumentos de polftica a disposicion de los Estados para
desarrollar la industria. Por lo tanto, ademds de coordinar
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la politica y la accibn en relaci6n con las compras oficia-
les, esas polfticas y accivnes deben estar coordinadas con
el medio de la polftica mds general de las regulaciones es-
tatales, la financiaci6én de la I+D, las politicas comercia-
les, etc. Quizd sea aconsejable y necesario a este respecto
un mecanisme concreto de coordinacién, como una comisibn in-
terminister [, por ejemplo.

Competer 1 tAcnica del comprador. Mejorard mucho el proceso

de comp s oficiales de productos de alta densidad de tecno-
logfa si el propio compragor tiene alta competencia tecnolf-
gica. En primer lugar, comprard mejor, al hallarse en mejores
condiciones de estatlecer las especificaciones, especialmen-
te las de desarrollo, y al hallarse también en mejores condi
ciones de evaluar las ofertas técnicaz (comprendidos los pro
totipos) que se le hagan. Ademds de asto, a las empresas pue
de resultarles muy provechoso que les transfiera conocimien
tos técnicos un usuario/comprador avanzido, y es frecuente
que la cooperaci6n técnica activa entre el proveedor y el com
prador sea beneficiosz para el resultado del proyecto.

Competencia del compradcr en materia de gestién. La compra

orientada al desarrollc es toda una especialidad. La experieﬁ
cia al respecto demuestra que muchos proyectos no han cumpli-
do todo lo que prometfan debido a que los encargados de las
compras no estaban lo bastante preparados. Esa experiencia de
muestra también gque las polfticas de compras oficiales funcio
nan mejor en determinadas 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 mds ge-
nerales de comercializacién de las empresas proveedoras.

Idealmente, pues, el comprador debe estar bien informado acer
ca de cuestiones como las siguientes:
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estrategia de desarrollo industrial

mercados y tendencias de &stos

tecnoloafa y tendencias de ésta

gestion de proyectos de innovaciébn tecnolbgica

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

4.1.2 Medidas orientadas al proveedor

En térmiros generales cabe adoptar dos enfoques.

A. Especificaciones de desarrollo

Este enfoque, que es deliberadamente “distanciado", implica que el
comprador que tiene necesidades avanzadas haga pGblica una especi-
ficacibn innovadora que, sin mds intervencibén directa del propio
comprador, estimule una actividad ‘~novadora por parte del provee-
dor (o, preferiblemente, de varios posibles proveedores si se tra-
ta de una subasta) y se produzca un avance técnico en un producto
nuevo o perfeccionado. Se pueden introducir otros incentivos (ade-
mds de la promesa de un mercado), entre ellos los siguientes:

- Cl8usula de incentivo de valor: Estipulacién en los contratos de
compra de que el fabricante podré compartir las economias de cos
tos para la Administracibn que produzcan los proyectos innovado-
res y eficaces del fabricante.

- Cléusula de incentivo de calidad: Una técnica es la de recompen-
sar a los fabricantes que ofrezcan un rendimiento superior del
producto reduciéndoles su oferta de costo conforme a una escala
establecida, con el fin de establecer la verdadera oferta mds ba
Jja. Otro enfoque consiste en adoptar un costeo por ciclo de vida,
que determina el gasto total realizado a lo largo de la vida nor
mal de utilizaci6n del producto y el establecimiento de esos cos
tos de duracibén en lugar de la oferta minima inicial como crite-
rio para la concesién del contrato.
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- Compra de prototipos: Un medio competitivo de permitir 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 crearé un mercado oficial m&s amplio.
Este enfoque se puede emplear con éxito en los pafses desarrolla
dos con industrias fuertes.

B. Desarrollo técnico positivo

Se trata de un enfoque mds “directo", en el cual el comprador tra-
ta deliberadamente de mejorar la calidad técnica de su(s) proveedo
r(es) e interviene directamente, prestando asistencia con ese obje
to. Este enfoque tiene especial importancia para los pafses en de-
sarrollo y los menos adelantados, aunque algunos de sus aspectos /
pueden utilizarse en cualquier pafs. Lcs pdrrafos que siguen tratan
de determinadas medidas especificas que se pueden aplicar en este !
respecto. !

Suministro de informacién. Muchas entidades pGblicas no estén dis-
puestas a anunciar sus planes de adquisiciones a largo rlazo. Ade-
més, cuando desean comprar algo (por ejemplo, equipo de telecomuni
caciones, sistemas ae computadoras, etc.), anuncian un concurso
con un plazo relativamente corto (unos meses) para presentar ofer-
tas. La falta de planes a largo plazo no beneficia a nadie. La bre
vedad del plazo de respuesta favorece a las grandes empresas, que
generalmente son internacionales,y a menudo perjudica gravemente a
las més pequeflas, que quizd no dispongan de los recursos para res-
ponder a tiempo.

Por consiguiente, el primer requisito es el suministro de informa-
cibn suficiente y lo bastante anticipada como para que la industria
local pueda preparar sus ofertas.
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El procedimiento puede desarrollarse en dos niveles. En primer lu-
gar, un anuncio pdblico de lo que se necesita con suficientes deta
lles. Las empresas responden exponiendo su competencia general.
Aquellas que parezcan dignas de crédito, o cuyo funcionamiento pue
da mejorar fiablemente para satisfacer esas necesidades reciben in
formacibn detallada, técnica y de otros tipos. Después, las empre-
sas responden con una propuesta de fondo, esta propuesta se eval(Ga
y se celebra una reunibn entre ambas partes. Esta informacién debe
darse con tiempo suficiente. Eso significa normalmente unos meses,
no unas semanas, y, en los casos que requieran labor de desarrollo,
puede ser un afic 0 18 meses 0 mds antes Je la entrega

Fragmentacién de los contratos y formacién de consorcios. A menudo,

a los compradores les conviene mds ofrecer contratos grandes que
pequefios. Generalmente, esto hace que a las empresas mds pequefias
(aunque sean excelentes) les resulte imposible presentarse & con-
curso. El comprador deberfa ver hasta qué punto puede fragmentar
el contratd en partes mds pequeiias (por ejemplo, un siétema,total
podria fregmentarse en varios subsistemas), de una o varias de-las
cuales pocrfan hacerse cargo empresas locales de menores dimensio-
nes. : '

Si ninguna empresa nacional estd en condiciones de presentarse al
concurso, quizd se pueda establecer un consorcio de empresas.-un
contratista principal y varios subcontratistas- que dispondria de
la competencia necesaria para satisfacer las especificaciones.Es-
to lleva tiempo, requiere el establecimiento de una especificacién
modular y, quizd, la colaboracién del comprador.

Asistencia técnica. El proveedor de servicios basados en tecnolo-

gfa suele disponer de considerable experiencia técnica en su empre
sa. En muchos casos, 1as entidades de servicios de telecomunicacio
hes, las empresas de energfa, etc. tienen institutos de investiga-
ciones o centros de investigacién y desarrollo que apoyan sus actj
vidades. Si el comprador desea desarrollar la competencia técnica
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de sus proveedores, puede facilitar esos recursos técnicos. Pue-
den aportarse conocimientos técnicos,instalaciones y equipo de
I+D y prestarse personal técnico a las empresas para que traba-
-je con éstas en sus fabricas.

Contratos de desarrollo. Las empresas que demuestren capacidad
para desarrollar, con el tiempo, los productos que necesita el -
comprador, podrfan, en determinados casos, recibir facilidades
paré ello si el comprador les da un ceatrato de desarrollo. Ese
contrato incluirfa una especificacién funcional detallada del pro
ducto necesario, junto con todns los pardmetros necesarios, téc-
nicos y de otro tipo, cleramente identificados. La empresa se com
prometerfa a desarrollar el producto conforme a la necesidad espe
cificada en un perfodo de tiempo determinado y a entregar un pro-
totipo para que el comprador lo evaluara. Si el prototipo fuera
satisfactorio, podrfa hacerse un pedido del prbducto acabado. El
comprador pagarfa una parte considerable de los costos de desarro
llo necesarios. El comprador quedarfa facultado para rechazar el
producto si éste no se ajustara a las especificacienes.

El comprador también puede optar por iniciar un desarrollo parale
lo en dos empresas separadas a fin de beneficiarse de la competen
cia consiguiente.

4.2 OPORTUNIDADES POR SEGMENTOS Y PRODUCTOS DE MICROELECTRONICA

Una vez adoptado el enfoque global de polftica y elaborados los
procedimientos generales, el siguiente paso consiste en identifi
car segmentos y productos concretos que brinden las mejores opor
tunidades compatibles con las circunstancias locales. En esta sec
cién se comentan las oportunidades identificadas en el cuadro'5

y se presta especial atencibn a las necesidades y las oportunida .
des de los pafses en desarrollo. También se comentan los criterios
para identificaci6n de productos especfficos que podrian fabricar t

se localmente. Por Gltimo, en el Apéndice se establece una meto-
dologia por fases para el andlisis detallado de si un producto
as{ identificado debe desarrollarse localmente mediante el meca-
nismo de compras oficiales.




59

Cuadro 6

Oportunidades en_segmentos para nuevos participantes

de pafses menos adelantados

Sggggnto

1. Componentes

1.2 Circuitos integrados pa- '

ra clientes singulares

2. Computadoras
2.4 Sistemas basados en micro
computadoras

i) sistemas para peque-
fias empresas

ii) microcomputadoras es
colares

2.5.2 Terminales especializa- ]
des

2.6 Procesadoras de textos v
equipo de oficina ?

Observaciones

Posibilidades, pero esfe-
ra de gran riesgo que re-
quiere una considerable
infraestructura aportada
por el Estado, comprend i
da una capacidad avanzada
de proyeccibn. Posibili-
dad de establecer una red
en un contexto de coope-
racion regional. Posibi-
lidad de fundicién regio
nal de silicio.

Agregaci6n de la demanda
para crear empresas selec
tivamente fuertes
Necesidad de una gesti6n
decidida de proyecto y
buena cooperacién entre

los Ministerios de Indus
tria y de Educacibn
EGsqueda de nichos de mer
cade basada en las ventajas
relativas locales con mi-
ras a la explotacién en
mercados internacionalss
(regionales)




3.4 -

3.8

4.1
§.2
4.3
4.4
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Telecomunicaciones

menuales privadas (PBX)

Sistemas de centrales ‘}
Redes locales J

Equipo especializado pa-
ra los servicios de co-
rreos y telecomunicacio
nes

Equipo terminal para
abonados

- Instrumental y equipc

de control

Médico )
Pruebas y mediciones )
Equipo de control )
Sistemas de seguridad )

Cocperacibn, comprendida
ia cooperacifn técnica y
en myteria de comerciali
zaciébn con los correos y

telecomunicaciones loca- .
les, que es esencial.
Les contratos de cesarrg ‘

1l0 de los servicios de
correos ¥ telecomunicacio
nes concadidos a empre-
sas privadas podrian de-
sembocar en oportunidades
de exportacién

Depende del mercado. Acon
sejable 1a cooperacitn

‘con los servicios de Co-

rreos y telecomunicacicnes.

Ambito para contratos de
desarrollo cencedidos por
los compradores. Ambito
para varias empresas. La
polftica cdebe consistir
en agregar la demanda lo.
bastante como para desa
rrollar varias empresas
fuertes que fabriquen’
una gama de productos,
posiblemente en competen

' cia con ellas.

-




5.2

5.4

5.5.2

5.5.3
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Programas

Programas para aplicacio
nes

Programas educativos

Adaptacibn local de pro-
gramas de telecomunicacio
nes en centrales pGblicas

Programas para nuevos ser
vicios especializados

Necesidad de agregar la
demanda a fin de crear em
presas fuertes con un ni-
vel razonable de normali-
zaci6n de- los productos.
Parte de proyectos més am
plios de computadoras es-
colares

Ambito para transferencia
de tecnologfa de los ser-
vicios de correos y tele-
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 podrian
encargarse los servicios
de correos y telecomuni-
caciones como parte de

los grandes contratos de
suministro

Depende del mercado y
(posiblemente) de 1a re
glamentacién de los ser
vicios de correos y te-
lecomunicaciones.
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En cada uno de los segmentos mencionados el nimero de productos
es elevadisimo. Los requisitos exactos de cada producto, y el
wlumen de éste varfan segGn los pafses, al igual que los meca
nismos de oferta existentes. Por lo tanto, al nivel del presen
te estudio no es posible dar una prescripci6n general en la que
se identifiquen listas de preductos. Cada Administracion ten-
drd que establecer sus propias necesidades e identificar nue
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 estd im-
portando e invitan a fabricantes irlandeses a ofrecer productos
competidores. Gracias a este enfoque se han desarrollado y co-
mercializado varios nuevos productos. Los ejemplos 7 y 8 del ca
pftulo 3 corresponden a dos casos con éxito. Un tercer éxito
es el caso de una empresa irlandesa que fabric6é un equipo de mo
dulacién/desmodulaci6n ("modem") para Correos que compite con
las importaciones francesas. Esos "modems" ya no se venden sflo
a los Correos de Irlanda, sino que también han penetrado en el
mercado francés.

Por valiosas que sean las exposiciones, no son en absoluto sufi-
cientes si una Administracibn aspira seriamente a promover las
compras oficiales orientadas hacia la innovacién. Lo que harfa
falta es un estudio sistemdtico de productos por segmentos (por
ejemplo, programas para aplicaciones,instrumental eléctrico de
pruebas, etc.) de todo el mercado oficial en todos los organis-
mos de compras oficiales que intervengan (véase el cuadro 2).
Se pueden agregar los productos idénticos o parecidos que nece
siten varios organismos a fin de obtener la demanda total del
sector pablico. Si un producto parece superficialmente prome-
tedor tras un estudio de este tipo, entonces puede someterse al
andlisis esbozado en el Apéndice.
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APENDICE
METODOLOGIA PARA ESTUDIOS ESPECIFICOS POR PAISES Y POR PRODUCTOS

El andlisis de los capitulos 3 y 4 no acaba de identificar los
productos que se pueden desarrollar y comercializar en cual-
quier pafs. Esa identificaci6n debe hacerse a partir de un es
tudic mucho mds detallado en el cual se tengan plenamente en
cuenta las condiciones locales de capacidad tecnolégica, los
mercados, las précticas administrativas, etc. A continuacidn
se presenta una metodologfa por fases que se podria seguir en
la realizacibn de esos estudios detallados.

Fase 1. Evaluacif6n de tecnologia

Al estudiar la viabilidad del desarrollo de un producto dado de
ben evaluarse varias cuestiones relativas a la tecnologfa:

- el nivel de la competencia tecnolégica local pertinente. Es
mds probable que la politica de compras oficiales tenga éxi
to cuando se base en la competencié tecnol6gica existente,
en. lugar de tratar de crear esa competencia a partir de cero.

- el ritmo del cambio tecnolbgico. Deben evitarse los produc-
tos que probablemente vayan a quedarse anticuados, salvo que
la industria local tenga capacidad para mantenerse al dia y
responder rédpidamente al cambio tecnolégico.

- la idoneidad de la tecnologfa. Las circunstancias econémicas,

tecnol6gicas y sociales locales hacen que los distintos paf-
ses y regiones tengan diferentes necesidades y oportunidades
en materia de oroductos y servicios. La solucién que se ha-
lle en cualquier punto determinado debe ser la "id6nea" pa-
ra esas circunstancias. Ademds de evitar los riesgos inhe-
rentec en un. eleccibn de tecnclogfa ro id6nea localmente,
ello creard oportunidades de adaptacidn o reajuste locales.




64

Fase 2. Evaluacibn de mercados

Deben evaluarse las estructuras y la dindmica de los mercados de
los productos o servicios de que se trate e incluirse los siguien
tes aspectos:

a) Aspecto de la oferta

i} Estructura

de las empresas aut6ctonas
de las sucursales de empresas multinacionales
por ejempio nimers y dimensiones de las empresas
- concentracién de las empresas
- obstédculos a la entrada
- diferenciacibn en las categorfas de pro
ductos/servicios
- riesgos relacionados con la incertumbre
acerca de los futuros mercados

ii) Dinémica
Percepci6n de los objetivos y las estrategias de las em
presas; evaluacibn de su rendimiento industrial v de la
medida en que los objetivos y las estrategias de las em
presas se 2justan a los cbjetivos globales de la peliti
ca p@tiica.

b) Aspecto de la aemanda

- Importancia relativa de la demanca pGblica en e} mercado
del producto o el servicio B

- Grado de dispersi6n o de concentracién de la demanda

- Andlisis de las otras influencias pGblicas en jas estruc-
turas del mercado (por ejemplo, regulaciones o normas téc
nicas que crean obstdculos a la entrada). Andlizis Ze si
existen otros criterios de incentivacién que puedah re-
forzar las compras oficiales, por ejemplo, apoyc directo
a la I+D, regulacibn,etc.
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- MAndlisis de contexto general de la polftica p@iblica, es
decir, politica industrial, politica comercial, politica
de gastos pGblicos, en cuyo contexto surgird la demanda
del producto o el servicio.

Fase 3. Evaluaci6n de las opciones

Dada la situacidn tecnolégica y del mercado identificada en las
partes 1y 2, deben evaluarse las opciones de enfoques de las
compras oficiales y adoptar una decisién correcta:

Las opciones

competencia: conwcatoria a concurso abierto

preseleccibn de una empresa y trabajo en conjuncién estrecha
con ella

competencia limitada entre un nGmero reducido de empresas
nacionales seleccionadas (aut6ctonas y/o multinacionales lo-
cales)

inyeccibn deliberada de competencia extranjera a fin de réfo[
zar la competitividad de las empresas aut6ctonas que después
deseen expcrtar.

La elecci6n dependers de factores como los siguientes:

fortaleza de las empresas
fase en que se halla el proceso de innovacién
recursos disponibles, etc.

Salvc que haya razones contundentes en sentido conirario, debe
introducirse en el proceso un elemento de competencia.

Fase 4. Evaluacién de los procedimientos de gestién

Al examinar 19s requisitos de organizaci6n y gesti6n de la fun-
cibn de ccmpre debe prestarse 3tenci6n a los siguientes aspectos:
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- las practicas culturales y administrativas del pafs

- el producto o servicio concreto y las caracteristicas del com
prador y del mercado

- si es posible y efectivo desde el punto de vista del costo pa-
ra el comprador disponer de competencia técnica propia y en ca
so afirmativo en qué medida

- la necesidad de establecer una evaluacién constante de los re- ’
sultados que se vayan obteniendo en comparacién con los obje-
tivos concretos de polftica industrial global que se nayan mar
cado

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

- el nivel y el cardcter de la capaciiacién y los conocimientos
técnicos de los encargados de las compras.

Los organismos de compras oficiales de casi todos los paises en
desarrollo (y, de hecho, de muchos de los desarrollados) tienen
poca o ninguna experiencia de manejar las compras orientadas ha-
cia la innovacibn. La resistencia y la ignorancia constituirdn
importantes obst&culos. La evaluaci6n en esta fase dede tratar
de identificar un "agente del cambio" adecuado que movilice el
sistema. Ese agente deberfa desempefiar una funcibn de promocibn,
educacibén 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 pafses.

Fase 5. Evaluacién de la experiencia del pasado

- ldentificaci6n de los casos en los que las polfticas 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 experimentales

En esta fase se cebe tratar de identificar si serfa viable una
prueba experimental con miras a reducir al minimo el peligro de
un error importante y de una mala asignacién de los recursos.
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