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RESUMEN

En el presente inforne se describe un progranma encani nado a ayudar a
| as econonias en transicion a vender sus productos y servicios de cienciay
tecnol ogi a en | os nercados internacional es nediante alianzas conercial es
con enpresas transnaci onales de alta tecnologia. Se facilita asistencia a
| os gobiernos y a |las entidades de | + D, de nanera que: 1) |os gobiernos
puedan facilitar apoyo a las entidades de | + D nediante politicas y
| egi sl aci 6n que fortal ezca el nedio anbiente en el que pueda florecer |la
investigacién y el desarrollo, y 2) las entidades de | + D puedan domi nar
| os conocimentos y practicas conerciales internacionales. El prograna
incluye o siguiente: a) fornmci 6n de administradores y funcionarios en
nmateri a de conerci al i zaci 6n, planificaci 6n estratégi ca/creaci 6n de
or gani zaci ones, negoci aci 6n, protecci on de |a propi edad intel ectual
financi aci 6n, contabilidad de costos y otros temas pertinentes para |l a
econom a de nmercado, y b) asesorami ento centrado en | as cuestiones que
requi eran atenci 6n a corto plazo (por ejenplo, examen de |a |egislaciodn,
protecci 6n de | a propi edad intel ectual, determ naci 6n de posi bl es asoci ados
en el extranjero y nercados, y adopci 6n de deternm nadas estrategias de
negoci aci 6n). Los paises que han participado hasta |la fecha en este
programa son Bel ards, Cuba, Estonia, Kazajstan, Letonia, Lituania, Ucrania
y Uzbeki st an.
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I NTRODUCCI ON

1. Las activi dades de cooperaci 6n técnica del programa de | a UNCTAD sobre

i nversi ones internacionales y enpresas transnacional es tiene por finalidad
reforzar |a capaci dad de | os gobi ernos, especial nente de | os paises en
desarroll o, para tratar con | as enpresas transnaci onales y crear un entorno
propicio con mras a la inversion internacional y el desarrollo del sector
privado y enpresarial. El programa de asistencia técnica, que es operativo
desde 1976, ha |l evado a cabo mas de 1.000 proyectos en nas de 100 paises en
desarroll o y ha capacitado a aproxi madanente 8. 000 responsabl es naci onal es de
| a adopci 6n de decisiones y a unos 2.250 enpresarios. Solo |os proyectos han
supuest o apr oxi madament e 30.000 mill ones de dél ares en inversiones
extranjeras en paises en desarrollo, pero se ha facilitado una cantidad
consi der abl ement e superior nmediante | os co6digos de inversion y la |egislacion
sobre enpresas conjuntas en vigor en nuchos paises en desarrollo.

2. La secretaria de Ia UNCTAD i nforna anual nente sobre | a experiencia
adquirida en las actividades de cooperaci 6n técnica del progranma de enpresas
transnaci onal es, centrandose cada afio en un tema concreto. En el inforne del
presente afio se examna | a experiencia adquirida al ayudar a | as econonias en
transici 6n a comercializar sus sectores de ciencia y tecnologia. Esta ayuda
tiene por finalidad aunentar |a capaci dad naci onal de esos paises para
conercializar a nivel internacional la ciencia y la tecnol ogi a.

Los probl emas pl anteados en esa tarea, |os éxitos al canzados provisional nente
y |l as ensefianzas adquiridas, asi conp |las futuras orientaciones del prograna
se exam nan en el presente inforne.

3. La financiaci on de |as actividades de cooperaci 6n técnica y conexas de
programa de inversiones internacionales y enpresas transnacional es se efectula
princi pal mente nmedi ante contri buci ones voluntarias de | os Estados nienbros y
del Programa de | as Naciones Unidas para el Desarrollo. En 1994 se
reci bi eron contribuci ones de | os Gobi ernos de China, D nanmarca, Nani bia,
Noruega, Republica de Corea y Suiza. Tanbién pronetieron contribuciones |os
CGobi ernos de Argelia y Libano. Asimsno, |os CGobiernos de Austria, Bélgicay
Di namar ca destacaron a expertos asoci ados. En el anexo del presente inforne
figura un resunen de | a ayuda financi era proporci onada en 1994,

. CARACTERI STI CAS DEL PROGRAMA DE COVERCI ALI ZACI ON DE LA CI ENCI A
Y LA TECNOLOG A EN LAS ECONOM AS EN TRANSI CI ON

A, Oigen vy evolucidén inicial del programa

4, El Gobierno de Cuba pidié en 1990 que | os Servicios de Asesoram ento
sobre Inversiones y Tecnol ogia 1/ enviaran una misién de progranmaci 6n a

La Habana con el fin de formular un proyecto de asistencia técnica destinado
a aunmentar las entradas de divisas fuertes por nedio de la inversion y el
conercio exteriores. En aquella época el Gobi erno cubano intentaba

est abl ecer nuevas rel aci ones econdmi cas con el extranjero que pudieran
conpensar |a erosi én de | os nmercados y proveedores de |a antigua Union

Sovi éti ca.
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5. La m si 6n de programaci 6n inicial determ ndé oportuni dades conerci al es

i nternaci onal es en vari os sectores econénicos de Cuba, entre ellos |os de
turisnmo, los textiles y los productos y servicios de salud. Sin enbargo, |os
fondos di sponi bl es para asi stencia técnica no bastaban para atender |as
necesi dades de todos | os sectores. Habia que escoger un sector. El nas

| 6gi co parecia ser el de la atenci6n de salud, debido a | o siguiente:

1) porque parecian existir en esta esfera al gunas conpetencias de calidad
mundi al ; 2) porque | os productos de atenci 6n de sal ud podi an producir
nayor es ingresos que otras actividades econém cas en un plazo rel ativanente
breve; y 3) porque a largo plazo |la atenci 6n de sal ud podia convertirse en
una fuente sosteni bl e de ingresos en divisas fuertes.

6. De 1991 a 1994, con financiaci 6n del PNUD, el programa de asistencia

t écnica col abor6 con la industria cubana de atenci 6n de sal ud para preparar

el aunmento de las ventas en el extranjero. Los expertos de esta industria

i nternacional, altamente conpetitiva, determ naron que varios productos y
servi ci os podian venderse en el extranjero. Sin enbargo, |la industria cubana
de atenci 6n de salud no estaba organi zada para vender en el extranjero. Y lo
gque es nas inportante, carecia de | os conocinientos practicos necesarios para
Il evar esos productos a | os nmercados internacionales. La industria de
atenci 6n de sal ud se habia desarrollado para facilitar servicios gratuitos a
[ a pobl aci 6n cubana, sin tener en cuenta |as oportuni dades conerci al es

i nt ernaci onal es que pudi eran surgir posteriormnente.

7. Se conbi naron | as actividades de asesorani ento y capacitaci 6n para
aunmentar | a capaci dad nacional y | os conocimentos técnicos de Cuba a fin de
real i zar operaci ones conercial es internacionales en |a actual econonia de
nercado. Se facilitd capacitacion directa en planificaci 6n estratégica,
creaci 6n de organi zaci ones, conercializaci 6n, protecci 6n de | a propi edad
intel ectual y negociaci 6n. Los posi bl es exportadores recibieron clases sobre
sol uci 6n de probl emas. Se asesor6 concretanente sobre el establ ecimento de
funci ones de conercializacion en |os centros de producci 6n; sobre orientacion
de la | + D hacia el nercado; sobre fornul aci 6n de una estrategi a encam nada
a penetrar en |los nercados internacionales y fonentar |a i magen de Cuba conp
proveedor de productos y servicios de atenci6n de salud de alta calidad;
sobre organi zaci 6n para aplicar esa estrategi a; sobre establ ecimento de una
red de distribucion en el extranjero; sobre determ naci 6n de posi bl es
interlocutores, clientes y conpetidores; sobre protecci 6n de | a propi edad
intel ectual; y sobre preparaci 6n y negoci aci 6n de acuerdos con |l os clientes.
Se examinaron los folletos destinados a la conercializacion. Se Ilevaron a
cabo estudi os de nercado de productos concretos de atenci 6n de sal ud.

8. Tanbi én cabe destacar otros logros. Los infornes consultivos presentados
se tradujeron al espafiol y se distribuyeron anplianmente; se grabaron al gunas
reuni ones de capacitaci 6n para su utilizaci 6n con fines de formaci 6n en otros
| ugares; se establecieron y reforzaron departanentos de conercializaci 6n en
centros de fabricaci on de productos de biotecnol ogia; se introdujeron |a

pl anificaci én estratégica y |a creaci 6n de organi zaci ones conp di sciplinas
que debian ensefiarse a los directores de | os centros de produccion y a |os
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al ummos de econonia y administraci 6n de enpresas. Se capacito

apr oxi madanente a 200 directores en conercializacio6n, planificacion
estrat égi ca, creaci 6n de organi zaci ones, protecci6n de |a propi edad
i ntel ectual y negoci aci 6n

9. El programa cubano contribuyé a aunentar | a capaci dad nacional para
determ nar | as oportuni dades del nercado, |o que deberia ayudar a obtener a
corto y a nedio plazo divisas extranjeras nmuy necesarias. Los conocinientos
adqui ri dos por |as autoridades cubanas en virtud de ese prograna
contribuyeron a facilitar sus negoci aci ones con di versas enpresas japonesas y
eur opeas, aunque en el nonento presente resulta dificil evaluar |os

resul tados y consecuenci as.

10. A finales de 1992 se recibi 6 una solicitud encanmi nada a ayudar a las tres
republicas balticas -Letonia, Lituania y Estonia- a vender en el extranjero
productos y servicios de alta tecnologia. Su situacion era simlar a la de
Cuba: podian vender buenos productos tecnol 6gi cos pero carecian de |os
conoci m entos practicos necesarios para |levarlos al nercado.

11. Posteriornente a la iniciacion de |a col aboraci 6n con |as republicas
balticas, otras ex republicas soviéticas que poseian recursos cientificos y
tecnol 6gi cos inportantes se interesaron por ese programa. A finales de 1994
se habian envi ado m siones de evaluaci 6n y se habian facilitado otros tipos
de asistencia a Belarus, Ucrania, Kazajstan y Uzbekistan. Cabe afiadir que se
desarrol 1 6 en favor de Belaris un programa gl obal de asistencia para |la
conerci al i zaci 6n i nternaci onal de productos y servicios de cienciay

t ecnol ogi a.

B. Estructura del programa

12. Los Servicios de Asesorami ento sobre |Inversiones y Tecnol ogia, con el
apoyo financiero y |a cooperaci 6n del Progranma del PNUD de Desarrollo de |la
Capaci dad de Gesti 6n, han |l evado a cabo un programa de activi dades

encam nado a desarrollar un sector de ciencia y tecnol ogia autofinanciado y
orientado al nercado en | as econonias en transicion con el fin de atender sus
necesi dades.

13. La ejecuci 6n del programa requiere col aborar con | os gobiernos y |as
instituciones de | + D. Los gobiernos tienen que apoyar a esas

i nstituciones, fornulando y aplicando politicas y |egislacidn que establ ezcan
el entorno en el que pueda florecer la ciencia y |la tecnol ogia.

Las instituciones de | + D tienen que reunir | 0S recursos necesarios y
preparar | os conocimentos practicos que permtan aprovechar |as
oport uni dades del mercado, tanto a nivel nacional conb en el extranjero.

14. El programa tiene una doble estrategia: 1) capacitar a adni nistradores
y funcionarios en temas pertinentes y hacer que di chos admi ni stradores y
funcionarios catalicen el canbio en todo el pais; 2) proporcionar expertos
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i nt ernaci onal es para que aconsej en sobre cuesti ones que requi eran atenci 6n a
corto plazo (por ejenplo, exanen de | egislacion, proteccion de |a propi edad
i ntel ectual, determ naci 6n de posi bl es asoci ados extranjeros, conocim entos
practicos en materia de conercializaci 6n, negoci aci 6n).

15. La ejecucio6n de |las actividades corre a cargo de un equi po de consultores
i nternacional es y de expertos nacional es que col aboran nuy estrechanente.

Este método incrementa |la transferencia de conocinientos practicos a |os

naci onal es nedi ante | a capacitaci on en el lugar de trabajo (efectuada gracias
a un asesoram ento especifico) y la capacitaci 6n fornal. Ademas, |as

activi dades consultivas y de capacitaci 6n estan rel aci onadas estrechanente,

se apoyan entre si y se manti enen nutuanente.

16. La ayuda suel e enpezar con un exanen tedrico de la informaci6n publica
sobre el pais en general y sus recursos de ciencia y tecnol ogia en
particular. Después se envia una msion al pais. El equipo que conpone |a
m si 6n se redne con representantes del gobierno, instituciones de | + D
enpresas de producci 6n, el sector privado y otras partes interesadas.
Durante | as reuniones, |os representantes naci onal es describen | os probl enmas
con que se enfrentan y facilitan informaci 6n sobre sus recursos, capaci dades
y esfuerzos realizados en el pasado. Se debaten ideas para desarrollar
oportuni dades conerciales de alta tecnologia. Sienpre que es posible se
debat en i deas sobre estrategia, soluci én de problemas, etc. De esta forma
desde la primera msion se transfieren a | os nacional es | os conoci m ent os
relativos a |l a manera de abordar esos probl enas.

17. Después de la prinera msion se analiza la informaci6n reunida y |os
recursos y conpetencias del pais se conparan con | as existentes en otros

| ugares. Después se presenta a las autoridades un inforne escrito que suel e
incluir una eval uaci 6n del conplejo cientifico del pais (cientificos, centros
de investigaci 6n, |aboratorios, etc.), una resefia de | as posibilidades
conerci al es, una eval uaci 6n de | as necesi dades (institucionales, recursos
humanos y conoci m entos practicos) en nateria de desarrollo conercial y de
gesti 6n, una resefia de los interlocutores y conpetidores del nercado y
potenci al es en | a econom a internacional, un nmarco estratégico para e
desarroll o de productos y servicios de alta tecnol ogia conpetitivos

i nt ernaci onal mente, y reconendaci ones para un plan de accio6n. En todos |os
casos | as reconendaci ones son concretas, pornenorizadas y operativas.

18. El informe y sus reconendaci ones se distribuyen entre |las partes
pertinentes, incluidas las visitadas durante | a msién, que proceden a su
exanen. Cuando | os hondl ogos naci onal es han exami nado el inforne, se envia
una segunda m si 6n para debatir |as conclusiones del msnp. Después,
expertos internaci onal es y naci onal es preparan conjuntanente el prograna de
asistencia. De esta forma, en cada progranma naci onal se preparan |as

activi dades para atender |as necesi dades y recursos especificos del pais.

No obstante, todos | os proyectos nacional es tienen el ementos conunes, al gunos
de | os cual es se describen a continuaci 6n
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1. CUESTI ONES FUNDAMENTALES PARA APROVECHAR LAS ACTI VI DADES
DE LAS I NSTI TUCI ONES DE | NVESTI GACI ON Y DESARRCOLLO

A. La problematica

19. Muichas ex republicas soviéticas tienen inportantes recursos cientificos.
En cada una de ellas, mles de cientificos y expertos en tecnol ogia trabajan
en instituciones de investigacion y desarrollo que forman parte de grandes
conplejos cientificos. Entre otras inportantes instituciones del sector de
la ciencia y la tecnologia cabe citar |as academ as naci onal es de ci enci as,
di versos mnisterios, incluidos los de agricultura, salud e industria, y las
uni ver si dades.

20. Hasta 1991, la cienciay la tecnologia crecié y se desarroll é en esas
republicas bajo la protecci é6n de I a ex Uni 6n Sovi ética. El Gobierno centra
financiaba y planificaba y era el principal cliente, el coordinador de la
propi edad intelectual y el agente Gnico nundial de la ciencia y tecnol ogia
sovi ética. A canbio, las instituciones de | as republicas se dedicaban a |la
i nvestigaci 6n, el desarrollo de productos y en al gunos casos a |a producci 6n
masi va para toda la ex Union Sovi ética. De esta forma, |as conuni dades
cientificas de las republicas podian dedicar plena atencion a la
investigacién y el desarrollo. Se especializaron y perfeccionaron cada vez
nmas en esferas determ nadas, al gunas de | as cual es son actual nente deci sivas
para el desarrollo de las industrias de mas alta tecnologia y el evado
crecimento en todo el nundo

21. Las republicas se hicieron independientes en 1991 -y sus conpl ej 0s

de | + D perdieron su principal apoyo politico, su principal fuente de
financi aci 6n, sus nercados y el centro de coordinaci 6n de su sistema de
protecci 6n de |la propiedad intelectual. Al msno tienpo crecieron

not abl enente | os costos de manteniniento de las instituciones de | + D
incluida | a energia, a nedi da que desaparecian | as subvenci ones sovi éti cas.
Debido a ello, los recursos de | + D se deterioran rapi danente. Michos
cientificos y técnicos son despedi dos o se van a enpl eos mas renuner ador es
econom canente. Se abandonan proyectos de | + D debido a la falta de fondos,
se reducen | as suscripci ones a publicaci ones internacional es especi al i zadas
y no se nanti ene adecuadanmente el equipo de |aboratorio.

22. No obstante, sigue habi endo nucha ciencia y tecnol ogi a excepci onal

Exi sten muchas oportuni dades para aprovechar esos recursos. A nive

naci onal , pueden utilizarse para nejorar |os sistenmas de producci 6n
industrial, tanto en o que se refiere a la eficiencia conb a |a calidad de
la producci6n y la sensibilidad anbiental. En el extranjero, la creciente
conpetenci a i nternacional obliga a |las enpresas transnaci onal es a buscar
recursos en todo el mundo -incluso conocinientos cientificos y tecnol 6gi cos-
que | es permtan obtener nejores productos a preci os mas baratos. Mediante
acuerdos estratégicos de alianza las instituciones de |as ex republicas
sovi éticas podrian proporcionar conocimentos cientificos y tecnol 6gi cos a
esas enpresas transnaci onal es, a canbio de regalias y redes de
conercializaci 6n y distribuci 6n
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23. Michas enpresas extranjeras reconocen esta posibilidad. En la practica,
muchas de ellas (incluidas inportantes enpresas transnaci onales de alta
tecnologia) han visitado las instituciones de | + D de las republicas y
ofrecido contratos a sus cientificos y adm ni stradores enpresariales, |os
cual es, atraidos por la financiaci é6n propuesta, |os han aceptado.

Sin enbargo, |la mayor parte de esos contratos distan de ser Optinbs en
conparaci 6n con |las normas de contratos internacionales simlares. En la
practica, nuchos de estos cientificos transfieren su propiedad intelectua
por un reduci do porcentaje de su val or, debido a que desconocen | as nornas
i nternaci onales y carecen de | a habilidad suficiente para negociar |os
contr at os.

24. La falta de conocimentos conerciales ha costado caro a |las instituciones
cientificas. Por ejenplo, algunos contratos desfavorables establecian |la
transferencia de hasta el 70% de | os ingresos a enpresas extranjeras por e
sol o hecho de presentar una peticioén de patente y entrar en contacto con
enpresas del exterior. El porcentaje internacional nornmal en estos casos
oscila entre el 10 y el 20% Durante el tienpo de existencia de un producto,
esto puede suponer | a pérdida de decenas de nillones de dolares, o incluso
nmas, para cada instituci6n. Ademas, esas instituciones proporcionan derechos
nmundi al es excl usivos a enpresas extranjeras sin fijar el nivel de resultados
gue deba al canzarse. En |os mercados internacionales las |icencias

excl usi vas van aconpafiadas normal nente de cifras estrictas en cuanto a | os
resul tados. Por ejenplo, en el contrato puede exigirse que el concesionario
de la licencia obtenga cierta cantidad de ingresos en favor del propietario
dentro de un breve plazo determinado, |o que tiene especial inmportancia en
alta tecnologia. Si el plazo fijado es denmmsiado largo y el concesionario

de la licencia fracasa, se perdera |a oportuni dad porque el producto habra
guedado anticuado ya que habra canbi ado | a tecnol ogi a.

25. En algunos casos los cientificos y | os expertos en tecnol ogi a pueden
haber proporcionado a enpresas extranjeras informaci 6n fundanental sobre una
aplicaci 6n concreta sin anpararse en acuerdos para preservar nornal nente |a
confidencialidad y evitar la conpetencia. Los cientificos y adm nistradores
de alta tecnol ogia, aislados de | os nercados nmundi al es durante vari os
deceni os, carecen de conocimentos tanto teéricos conb practicos sobre | os
net odos y experiencias conercial es internaci onales. No existe ninguna

i nstitucion nacional que facilite un apoyo adecuado. Se requiere una

i nportante | abor para que esas instituciones aprovechen |as posibles
oportuni dades que se les ofrecen. En esencia, es preciso desarrollar la
capaci dad naci onal de operar en entornos de nercado.

26. El nivel que alcancen a largo plazo |as econonias en transicion de |as
antiguas republicas sovi éticas depende en gran nedi da de | as deci si ones que
adopten en | os proxinps afios con respecto a sus recursos nacionales de | + D,
| os cual es pueden transformar a esas republicas en paises desarroll ados,
gracias a la gran cantidad de capital originado por |a propiedad intel ectua
gue pueden desarrollar en un plazo relativanente breve para su utilizacion
por toda | a econonia. De no ser asi, se volvera a un sistena de tecnol ogia
predonm nantemente baja y activi dades de escaso val or afiadi do.



TD/ B/ | TNC/ 4
pagi na 9

B. Superaci 6n de defectos estructural es

27. Estrategia. El analisis estratégico es i nadecuado en | as econonias en
transici 6n. Las enpresas funcionan sin un plan estratégico bien definido y
realista. En la nayoria de casos la estrategia se limta a intentar vender

| as mayores canti dades posibles a un precio determ nado, pero una estrategia
es un fendneno nultifacético que requiere un conjunto coherente y unificador
de decisiones. Es un marco a través del cual una organi zaci 6n establ ece su
continuidad, deternmna y se interesa por objetivos inportantes y define |as
oportuni dades y anenazas externas y la fuerza y debilidad interna de la
entidad. Una estrategia incluye un plan de reconpensas e incentivos para |os
enpl eados, asi conpb | os principios en que se basan |l as rel aciones de |la
enpresa con los clientes, el gobierno, los criticos, |los inversionistas y
otros grupos que pueden influir en | a organi zaci 6n conerci al

28. Para las instituciones de | + D una estrategia deberia ser conb un mapa
de carreteras que definiera de qué forma la institucion conseguira ventajas
conpetitivas. Sin estrategia, en el nejor de |os casos, |las instituciones
di spondran de una serie de reconendaci ones sin orden concreto, sin un marco
integrado y sin sentido de |as prioridades.

29. La direccion de las instituciones y enpresas conoce perfectanente esta
necesi dad de tener una estrategia coherente. Para resolver el problem se
necesitan recursos con el fin de desarrollar |a capaci dad de pensaniento
estratégico y de establecer un sistema que permita a la direccién reunir y
analizar la informaci 6n (interna y externa) que se necesita para preparar una
estrategi a.

30. Conercializacion. Los conocinentos sobre conercializaci 6n de que
carecen abarcan desde la identificacion de | os nercados de |os productos y
servicios hasta el desarrollo de |os textos de pronoci 6n, el interés por
segnent os del nercado, el establecimento de politicas de precios y la
creaci 6n de redes de distribucion

31. Por ejenplo, se Ileva a cabo una escasa, o incluso nula, investigacion
de nercados para determ nar cuél es sean | os nejores, asi conp | os posibles
asoci ados en enpresas conjuntas, el interés de |os productos, |as estrategias
de fijaci 6n de precios, la pronmocién y otros el enentos fundanental es para e
éxito de las enpresas. En la préactica, el (nico estudio de nercado evidente
consi sti6 en desarrollar un producto, introducirlo en el nmercado y observar
si se vendia. Esta es la forma mas cara de realizar estudios de nercado, y
con frecuencia acaba en fracaso.

32. Se necesitan conoci mentos técnicos para Ilevar a cabo |la investigacion
o estudi o de nmercados necesaria con el fin de preparar e introducir productos
y servicios, presentarlos con eficacia, dirigirlos a los clientes adecuados,
conseguir esos clientes y convencerl os cuando se han conseguido. Se trata
de un requisito general, que va desde entender |a manera de configurar |a
estrategi a de comercializacion hasta aplicarla. Si no se estudia el mercado,
| os autores de productos pueden fabricar articul os con caracteristicas que
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qui za no deseen los clientes, o productos que no juzguen Utiles y a precios
o denmsi ado altos o demasi ado baj os.

33. No se observé |l a existencia de una estrategi a general de conercializaci6n
en 1o que respecta a |l os nedios utilizados para decidir el enbal aje, precio,
distribucién y publicidad de | os productos, organizar |a |abor de
conercial i zaci 6n, proteger |a propiedad intelectual utilizada para la
conerci al i zaci 6n (por ejenplo, derechos de autor de | os material es de
conercializacién) o desarrollar sistematica y eficaznente | os mercados.

En | a mayor parte de | os casos que han conocido | os Servicios de

Asesoram ento sobre Inversiones y Tecnol ogia, |os vendedores actuaban a

azar: intentaban un par de cosas, por ejenplo, asistir a una presentacion
conercial o a una conferencia. En el nmuy conpetitivo mercado internacional
la diferencia entre éxito y fracaso suel e ser nuy pequefia. En ese nedio, la
| abor de conercializacién de |a mayor parte de las instituci ones exam nadas
de la antigua Uni 6n Sovi éti ca quedaba por debajo de | o aceptable y el fracaso
resultaba inevitable si no se procedia a efectuar nejoras inmportantes pero
posi bl es.

34. Por ejenplo, en la mayoria de casos |la estrategia de comercializaci 6n
se centra en precios baratos. Esta estrategia puede ser aceptable cuando se
trata de cam sas o0 juguetes de pl astico, pero en muchos casos, especial nente
en alta tecnologia, el precio bajo no constituye una caracteristica nuy
pertinente. De hecho, los clientes de productos de alta tecnol ogia suel en
querer calidad, seguridad y nivel técnico, por |o cual nuchas veces

consi deran que el precio barato es sefial de baja calidad.

35. Oro problema conexo es el insuficiente interés por fijar los costos y
precios. La mayor parte de | os productores no pudieron facilitar cifras
sobre el costo de sus productos. Para fijar los precios se recurria
habi t ual nente a al gun preci o conoci do de un producto ya existente de la
conpetencia. El precio del producto concreto casi sienpre se fijaba a un
nivel inferior y no se tenian en cuenta suficientenente |as caracteristicas,
ventajas y beneficios del producto -o un costo de producci 6n. Los posibles
asoci ados extranjeros tienen que conocer el costo para determ nar si un
producto es o puede ser rentable.

36. No se sabe céno dividir adecuadamente un nercado en series honpgéneas de
clientes (segnentacion). La capacidad de determi nar el conjunto adecuado de
clientes (fijacion de objetivos) resulta decisiva para utilizar de manera
Optima los recursos |imtados que poseen esas instituciones. Tanbién se
desconocen en gran nedi da conceptos conp | os de nargen de distri buci én,

di stribuci 6n gradual, ventas por nayor, ventas por nenor, y otros conceptos
fundanental es para |l evar un producto de la fabrica a poder del cliente.

37. Los textos utilizados para |la conercializacién y |a pronoci6n suel en
presentar a los clientes potenciales un producto, servicio o enpresa.

En |l as antiguas republicas sovi éticas estos textos estan di sefiados e inpresos
i nadecuadanente. Michos sd6lo existen en ruso y en el idionm nacional.

Los folletos en inglés, el idioma de |os negocios internacional es, suel en
estar |lenos de errores. En algunos no figura el nonbre y direccidn de
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vendedor. En un nercado nmuy conpetitivo estos probl enas suel en ser funestos
para | as ventas. La actitud general del nercado es que si |os textos de
pronoci 6n son nal os, el producto o servicio -cuya fabricaci 6n o entrega es
mucho mas dificil- tambi én tiene que ser nalo.

38. La mayor parte de | os textos de pronpci 6n exam nados por |os Servicios
de Asesorami ento sobre Inversiones y Tecnol ogia se centraban en el producto,
cuyas virtudes encom aban. En canbio, para que | a pronoci 6n sea eficaz,
tiene que centrarse en el mercado y poner de relieve el provecho que |os
consumi dores pueden obtener del producto.

39. Capacidad de negociacion y otras capaci dades de indole juridica.
La capaci dad de negoci aci 6n es fundanmental para conercializar productos.

La diferencia entre unos negoci adores hébiles y otros nenos habil es para
concertar acuerdos conerci al es puede representar mllones de ddl ares.

40. Sin enbargo, el tipo de conocimentos avanzados en materia de negoci aci 6n
gue se requieren para una conercializacion internacional eficaz son cas

i nexi stentes entre los dirigentes de la ciencia y tecnol ogia de |as antiguas
republicas soviéticas. Falta personal con conocinientos practicos
suficientes para evaluar |os aspectos juridicos, financieros, de nercado y
estrat égi cos de | as propuestas de enti dades extranjeras y no existe un
sistema eficaz para obtener informaci é6n sobre la inportancia financiera y
tecnol 6gi ca de | as propias enpresas extranjeras. Ademas, son escasos | os
conoci m ent os acerca de |as nornas internaci onal es que puedan servir de
punt os de referencia.

41. Financiacion. La falta de conocinientos acerca de |as cuestiones

fi nanci eras nenoscaba de forma inportante |a capaci dad de las instituciones

y enpresas de | + D para desarrollar y vender de forma eficaz sus productos
Si supieran conp conseguir dinero (nedi ante préstanpos bancarios, garantias
subsidiarias de los contratos, capital riesgo, bonos, inversiones en acciones
privadas, etc.), las instituciones podrian conseguir |os recursos basicos
necesari os para al canzar sus objetivos. Tanpoco existe contabilidad de
costos ni contabilidad de gestion. Sin todo esto es nmuy dificil fijar con
eficacia el precio de |os productos.

42. Proteccién de |la propiedad intelectual. E robo de propi edad
i ntel ectual constituye uno de | os principales problenas con que se enfrentan

las instituciones de | + D de las antiguas republicas soviéticas. Con
denmasi ada frecuencia, conpetidores extranjeros se apoderan de esa propi edad
porque los cientificos y técnicos de |las republicas no conciertan acuerdos de
confidencialidad y renuncia a |l a conpetencia, o de protecci 6n de patentes, y
muchos no pueden permtirse hacerlo. Adenés, no existe ningdn sistema que
evite que | os enpl eados abandonen | as instituciones de investigaci6n

I | evandose consi go propi edad intelectual. En canbio, en | os paises
desarrol | ados es habitual que |os enpleados de las instituciones de | + D
firmen un contrato en el que se conpronetan a no revelar, entregar o vender
sus conocimentos, lo que protege a las instituciones al nisnp tienpo que
reconpensa de forma adecuada a los cientificos. Asimsno, se patentan pocas
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nmarcas y | os programas de informati ca a nenudo carecen de protecci on de
derechos de autor.

43. Informaci6n y conunicacién. La informacion es |a savia necesaria para
el éxito de cual quier programa, incluso los de | + D, en el que un aspecto
deci sivo para el desarrollo de nuevos conocinmentos sea el desarrollo o
utilizaci 6n de nueva infornmaci 6n. Sin enbargo, existe un problema inportante
para reunir informaci 6n, tanto dentro cono fuera de las instituciones.

Si stemas de i nformaci 6n i nadecuados obligan a aceptar un plazo de respuesta
mas lento, la ineficiencia en | a adopci 6n de decisiones y la falta de

i nformaci 6n suficiente para decidir de manera Opti ma.

44. La mayor parte de las instituciones de | + D estan précticanmente aisl adas
de la comunidad cientifica internacional debido a la falta de financiaci 6n de
| as publicaciones cientificas en sus respectivas esferas. Los cientificos,
que carecen de informaci on de esta clase, actlan a ciegas cuando intentan
desarroll ar sus programas de investigacion. A nisno tienpo, existe poca

i nformaci 6n sobre las normas y certificaciones internacional es para el
desarroll o de productos. Por consiguiente, existe el riesgo de gastar
recursos en productos que no podran venderse.

45. No existe un intercanbio eficaz de informaci 6n entre cientificos y
expertos en tecnologia de las antiguas republicas soviéticas y de paises
extranjeros. Ese intercanbio es fundanental para que |as instituciones
tengan una presencia cientifica internacional. Por consiguiente, resulta

i nprescindi ble tecnologia y financiaci 6n para establ ecer conexi ones |nternet
y fondos para participar en reuniones cientificas.

46. Los sistemas de informaci 6n interna tanbi én tienen que perfeccionarse.
En la actualidad, las instituciones de | + Dy |os organi snos oficiales
correspondi entes no pueden conpartir informaci 6n puntual y eficaznente.

Las rel aciones de informatica son insuficientes. Las ya existentes necesitan
mayor soporte fisico y |6égico.

C. Asistencia adecuada a | 0os gobi ernos

47. Los gobi ernos desenpefian una funci 6n decisiva en materia de desarrollo
tecnol 6gi co. En todos | os paises que disponen de sistenmas tecnol dgi cos

sati sfactorios, el gobierno fomenta activanente el desarrollo tecnol 6gico
nedi ante politicas, |leyes, incentivos fiscales y financiacion de |a educaci 6n
y las actividades de investigaci6n y desarrollo. Asi ocurre en |os

Est ados Uni dos, Europa occidental, el Japon, |os paises escandi navos y |os
pai ses asi aticos de reciente industrializacion 2/. Conpo se ha observado
anteriornmente, en la antigua Union Soviética |la nmayor parte de | as deci siones
eran adoptadas y ej ecutadas por el Gobierno central de MbscU. Conp cabia
esperar, el sistema de desarrollo institucional se derrunbd una vez que |as
Republ i cas al canzaron | a i ndependenci a.

48. Desde entonces, |os gobiernos de | as republicas sovi éticas han tonado
nedi das de apoyo a la | + D. Por ejenplo, han pronul gado nuevas | eyes
relativas al desarrollo de un sector cientifico y tecnol 6gi co de caréacter
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i nternacional y conercial nmente viable. En esta |egislacién se incluyen |eyes
sobre inversiones extranjeras, conercio exterior, inpuestos, patentes,

nmar cas, derechos de autor, etc. Al gunos paises estan en vias de suscribir
acuerdos conerciales bilaterales. La mayor parte de |las republicas se han
adherido a acuerdos internaci onal es de protecci 6n de |a propi edad intel ectua
(por ejenplo, el Tratado Europeo de Cooperaci 6n en Materia de Patentes,

el Arreglo de Madrid Relativo al Registro Internaci onal de Marcas) o
proyectan hacerlo en el futuro 3/.

49. En su nayor parte, esas |eyes establecen un marco adecuado para | a
constituci 6n de asoci aci ones conerci al es con enpresas extranjeras.

Sin enbargo, existen problemas inportantes en materia de aplicacion

Por ejenplo, las entidades oficiales carecen a nenudo de personal y de
recursos suficientes. Con frecuencia falta apoyo financiero oficial para e
sector cientifico. Uno de los notivos de esta situaci 6n es que no se val oran
adecuadanent e | as posi bilidades que tiene la ciencia conp estimulo para e
desarrollo. Las actividades de investigacion y desarrollo ocupan un |ugar
poco destacado en la lista de prioridades gubernanentales a |argo plazo
porque | os recursos actual es s6l o al canzan para atender |as necesi dades

i nmedi atas (por ejenplo, energia y alinentos) o porque no se conprende de qué
manera se pueden obtener ingresos considerables de esas actividades a corto y
a nedi o pl azo.

50. Las consecuencias de | a adopci 6n de politicas inadecuadas y de su

ej ecuci 6n deficiente han sido perjudiciales a nmenudo. En al gunos casos,
las iniciativas de privatizaci 6n han si do contraproducentes, cuando no
francanente dafi nas, para los institutos de investigacion y desarrollo.

En ciertos casos, |os gobiernos han dividi do operaci ones que estaban

i ntegradas vertical nente de nanera eficaz. Por ejenplo, |a seccion de

i nvestigaci 6n y desarroll o de una enpresa ha sido separada de |a féabrica,
gue a su vez se ha privatizado. La fabrica, que ha quedado conp titular

de |1 os derechos de propiedad intel ectual aportados por el |aboratorio de

i nvestigaci 6n y desarrollo y que estan incorporados en | os productos, vende
est os productos sin pagar derechos de patentes al |aboratorio. Cono
consecuencia, el laboratorio carece de recursos y la fabrica conprueba

rapi damente que sus productos quedan anticuados porque ha desapareci do el
apoyo de la investigacion y desarrollo. Lo msno sucede en el caso de
pequefias enpresas privadas constituidas por cientificos que han abandonado
los institutos de investigacion y desarrollo, |Ilevandose consigo | os derechos
de propiedad intel ectual de esos institutos, sin concertar ningdn acuerdo
sobre el pago de derechos de patente.

51. Los sistemas existentes en materia de financiaci én de |las activi dades
cientificas suelen ser poco eficaces. Por ejenplo, en un instituto de
Lituania | as investigaci ones se financi aban teni endo en cuenta el nanero de
personas y no |la productividad. En un nedio en el que |0s recursos son
escasos, este sistema pone en peligro | os buenos programas y reconpensa a

| os mal os.
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52. En la nmayor parte de las replblicas, no resulta claro quién es el titular
o tiene el derecho de vender |os productos y servicios de cienciay
tecnologia: el inventor, el instituto al que pertenece el inventor o e

gobi erno que financia |las actividades del instituto y, en su caso, qué

enti dad gubernanental. No es necesario seflal ar que esta falta de claridad
sobre la titularidad de | os derechos constituye un gran obstaculo para |la
conercializacién de la ciencia y la tecnologia. Pero quizas el obstacul o nmas
i mportante para el desarrollo de la ciencia es la falta de recursos y
conoci m ent os especi al i zados por parte de | os gobiernos, para el aborar y
aplicar una estrategia gl obal que aporte sol uciones a | os probl emas

nmenci onados anteri ornente.

53. Los Servicios de Asesoram ento sobre |nversiones y Tecnol ogia han
adopt ado diversas iniciativas para fonentar | a conercializaci6n de | os
resultados de la | + D. Se han identificado | os obstaculos y se han ofrecido
posi bl es sol uci ones, que se han exam nado con funci onari os gubernanent al es;
eso ocurri 6, por ejenplo, en el caso de Uzbekistan (véase el recuadro 1).
Tanmbi én se ha iniciado el exanen prelimnar de la |egislaci6n sobre |as

i nversi ones extranjeras, el conercio y la proteccion de |a propi edad

i ntel ectual. Se han cel ebrado reuni ones de prospecci 6n de i deas sobre

pl ani fi caci 6n estratégi ca nacional con |las parte interesadas del Cobi erno,
| as enpresas estatales, los institutos de investigacion y desarrollo y el
sector privado (véase el recuadro 2).

54, (Oro factor que obstaculiza en gran nedida la evolucién de la | + D es
la falta de vinculos suficientes entre la ciencia, la tecnologiay la

i ndustria. Los Servicios de Asesoram ento sobre Inversiones y Tecnol ogi a
presentaron a | os gobi ernos de varias de |as republicas reconendaci ones sobre
la estructuraci 6n de un sistema de institutos de investigacién y desarrollo
aut ononos y autofinanci ados y del sector de ciencia y tecnol ogia conexo
(véase el recuadro 3). Las reconendaci ones se basaban en | as practicas

i nternaci onal es e incluian nuevas estructuras; incentivos para | os honbres
de ciencia y sus institutos; concesion de licencias y pagos de derechos de
patente, y criterios para asignar |os fondos oficiales. En algunos casos,
se reconmendo | a fusidon de al gunas de | as actividades di sem nadas en di versos
institutos y servicios de producci 6n, con arreglo a | as oportuni dades del
nercado (y no con arreglo a la tecnol ogia, conb se habia hecho hasta
entonces). Por ejenplo, en Lituania un grupo de expertos internacional es

en equi pos de nedici 6n de alta precisién reconmrendd que se fusionaran tres
progranmas de investigacion y desarrollo sobre fibras oOpticas y que se
concentraran en el sector de |las tel econuni caci ones.
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Recuadro 1

COMERCIALIZACION DE LA CIENCIA'Y LA TECNOLOGIA DE UZBEKISTAN:
ALGUNOS PROBLEMAS FUNDAMENTALES Y RECOMENDACIONES

Problemas

Recomendaciones

1) Escasez de competencia en materia de
comercializacién. Las instituciones dedicadas a la ciencia

y la tecnologia carecen de la competencia necesaria para
elaborar, colocar y combinar sus productos y servicios con
eficacia y para seleccionar los clientes adecuados, llegar
hasta ellos y persuadirlos.

2) Falta de informacién e investigacion sobre los
mercados. El Gnico método utilizado en materia de

investigacién de mercados consistia en desarrollar un
producto, ponerlo en el mercado y ver si se vendia.

3) FEalta de conocimiento. En su mayor parte, los
compradores extranjeros no consideran a Uzbekistan
como un proveedor de ciencia y tecnologia, o que en
parte se debe a que sus productos se han comercializado
como productos soviéticos. En consecuencia, la etiqueta
"Made in Uzbekistan" carece de credibilidad en el mercado
internacional.

1) Aumento de las aptitudes en materia de
comercializacién. Es necesario introducir cursos de

capacitacion sobre comercializacion en las universidades VYj
otros institutos de educacion superior. Mientras el pais no
tenga sus propios profesionales en esta esfera, sera
necesario consultar a expertos internacionales.

Es menester que éstos trabajen en estrecha relacion con
los expertos nacionales para que se produzca una
transferencia de conocimientos especializados y se
incremente asi la capacidad nacional en materia de
comercializacién. Se debe vigilar este proceso
atentamente para elaborar estudios monogréficos basados
en las experiencias del pais, que se utilizardn como
materiales de ensefianza eficaces.

2) Investigaciones de mercado. Es necesario realizar
una investigacion de mercado antes de disefiar los

productos, y el disefio se debe realizar con arreglo a la
investigacion. Esto exige un examen cuidadoso del
mercado internacional para identificar los mejores
mercados, los posibles asociados de empresas mixtas, las
caracteristicas principales del producto, las estrategias en
materia de precios, la promocién y otros elementos
esenciales para lograr resultados satisfactorios.

3) Mejoramiento de los materiales de comercializacién.
Es necesario realizar una investigacion de mercado para

determinar el mensaje mas adecuado. Se debe prestar
especial atencion al mercado escogido y a las
necesidades de los clientes, y se debe explicar de qué
manera el producto satisface esas necesidades.

Es necesario reunir materiales de excelente calidad,
procedentes de las principales empresas dedicadas a la
tecnologia avanzada, y analizarlos. Se deben contratar
expertos extranjeros para que colaboren con los institutos
en el desarrollo de materiales de promocion de alta
calidad. A fin de centrar los materiales en el mercado, se
deben utilizar redactores que estén familiarizados con los
valores propios del cliente. Los redactores de folletos de
promocién deben conocer ampliamente el idioma utilizado;
si esto no fuera posible, por lo menos alguien que
conozca el idioma extranjero debe supervisar el texto del
folleto para asegurar su correccién gramatical. Para ser
convincentes, los materiales de comercializacion deben
incluir el testimonio de terceros; los resultados de
certificaciones y estudios objetivos; testimonios de clientes
satisfechos y de personalidades influyentes, y
evaluaciones de expertos independientes sobre la alta
calidad de los bienes y servicios uzbekos.
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Problemas

Recomendaciones

4) FEalta de materiales adecuados. Los materiales de
promocioén no tienen la calidad necesaria para atraer a
clientes extranjeros serios. Muchos estan impresos en
papel de inferior calidad. La mayor parte estan
descoloridos. A menudo la reproduccién de imagenes es
deficiente. En ciertos casos hay errores gramaticales o
usos incorrectos del idioma. Por ejemplo, en un folleto se
expresaba: "We are ready to help you with solving
economical, organization, lawful and other issues of
improving your activity and conversion to the market
relations”. Algunos folletos no incluyen el nombre del
instituto, la direccion o el teléfono. De este modo, los
compradores no pueden ponerse en contacto con los
vendedores. Muchos consumidores pueden dejar de lado
los productos uzbekos so6lo por la deficiente calidad de los
materiales de promocion.

5) Falta de una estrategia de comercializacion.

Se carece de una estrategia global acerca de los medios
para escoger los envases, los precios, la distribucion y la
publicidad de los productos, organizar las actividades de
comercializacion o desarrollar los mercados de manera
sistematica y eficaz.

6) Falta de segmentacion y focalizacién del mercado.

El conocimiento de los métodos adecuados para dividir un
mercado en conjuntos homogéneos de clientes
(segmentacion) y para seleccionar un determinado grupo
de clientes (focalizacion) es escaso. De hecho, se
consideraba habitualmente a la antigua Union Soviética
como un segmento del mercado y a Occidente como otro
segmento.

7) Canales de distribucion y criterios de seleccion
inadecuados. Aparte del concepto vago de que existia un
"intermediario comercial" como parte del proceso, no se
conocian los diversos canales y fases del proceso de
distribucion. Este proceso incluye todas las operaciones,
desde la salida del producto de la fabrica hasta su llegada
a manos del cliente, asi como los criterios para escoger el
canal de distribucion adecuado. Se desconocian en gran
medida los méargenes de los canales, la venta al por
mayor, la venta minorista y otros conceptos.

4) Difusion de informacién y afianzamiento de la
credibilidad por medio de una promocién eficaz. Se debe
buscar un tema para identificar la ciencia y la tecnologia
de Uzbekistan, utilizando la larga historia del pais en
materia de exploracion, el hecho de que Uzbekistan inicio
lo que pudo haber sido la primera Academia de Ciencias
del Mundo en el siglo IX, su astronomia y sus aportes mag
recientes, que han estado al nivel de los adelantos de
Occidente durante muchos afios. Los cientificos deben
dar una base de credibilidad a los productos mediante
articulos en publicaciones especializadas, alocuciones en
conferencias internacionales, premios internacionales de
patentes y contactos personales. Posteriormente este
material se debe combinar adecuadamente. Se debe
aprender a utilizar eficazmente los medios de
comunicacion, a fin de obtener publicidad gratuita
mediante articulos y editoriales. Esto incluye la creacion
de acontecimientos que susciten la atencién de los medios
de comunicacién, la redaccion de comunicados de prensa
eficaces y la seleccion de las principales publicaciones
sobre temas comerciales que publiquen gratuitamente
anuncios sobre los productos. Incluye también la
redaccion de comunicados de prensa destinados a los
medios de comunicacién de caréacter general sobre
articulos cientificos publicados en revistas especializadas
0 sobre patentes que se hayan concedido.

5) Utilizacién de una marca registrada. Un método que
se puede utilizar para lograr que las empresas uzbekas
consignan un mayor reconocimiento internacional es la
creacion de marcas. Todos los productos deben tener un
emblema. En los paises industrializados, es habitual que
las distintas empresas tengan sus propias marcas
registradas. También existen emblemas nacionales, por
ejemplo "Made in the U.S.A.".

6) Elaboracion de un plan estratégico de
comercializacion. Este plan debe incluir objetivos de
comercializacion, metas globales, una organizacion eficaz
y una idea clara de la manera en que Uzbekistan
alcanzara sus objetivos.

7) "Aprovechamiento" de contactos y de clientes.

Se deben contratar gerentes especializados en clientes y
contactos y se los debe remunerar en parte sobre la base
de las nuevas ventas que consigan. Se deben estudiar
los clientes satisfechos con los productos para determinar
qué otros productos y servicios se les puede vender y se
los debe utilizar como fuente de nuevos contactos; se
incluiran sus testimonios en folletos de comercializacion.
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Problemas

Recomendaciones

8) Falta de atencién suficiente a la determinacion de los
costos y de los precios. Ninguno de los institutos visitados
pudo proporcionar cifras exactas sobre la determinacion de)
los costos de sus productos, y ni siquiera cifras
aproximadas. La fijacion de precios se realizaba por lo
general con referencia a algun precio conocido de un
producto competidor. Casi siempre el precio de los
productos de los institutos se fijaba a un nivel inferior, sin
tener en cuenta debidamente sus caracteristicas, ventajas
y beneficios.

9) Falta de una estructura organizada en funcién del
mercado. La mayor parte de las empresas se organizaba

por productos o por programas de investigacion, y no por
mercados.

10) Falta de un enfoque orientado hacia el mercado.
Los directivos no se ponen en el lugar del cliente.

Tampoco comprenden el concepto de "volubilidad del
cliente" o el de "ciclo de vida del producto”.

8) Contratacion de expertos y no de cientificos para las
tareas de comercializacion. Los hombres de ciencia se
deben concentrar en aquello que hacen mejor, es decir, la
actividad cientifica. Se deben contratar expertos en
comercializaciéon y se debe impartir capacitacion a los que
parezcan promisorios.

9) Fomento de una cultura de la comercializacion.
Una manera de lograrlo es aportar fondos oficiales
destinados a investigaciones aplicadas basadas en
criterios de mercado: planes eficaces de actividades
empresariales, pedidos de clientes, resultados positivos de
estudios de mercado, ratificacion de terceros,
certificaciones de productos expedidas en el
extranjero, etc. Otro método seria realizar ferias
comerciales internas, en las que los departamentos de
comercializacion puedan comprar productos a los
departamentos de investigacion.

Las investigaciones basicas también se podrian
financiar en funcién de criterios que tuvieran en cuenta las
posibilidades de venta de los productos. Se debe alentar
la publicacion de articulos en revistas especializadas, la
colaboracién en investigaciones con universidades
extranjeras, los premios cientificos, los aportes de capital
inicial por parte de empresas extranjeras u otras
entidades, etc.

La idea es que los cientificos comiencen a pensar en
funcion de resultados y de ingresos.

10) Mejoramiento de las técnicas de comercializacién.
La organizacion se debe hacer en funcion de los

mercados y de los tipos de clientes que podrian comprar
diversos modelos de los productos, y no necesariamente
en funcion de las zonas geogréficas. A menudo es
necesario ponerse en contacto con los clientes, insistir en
la publicidad, reforzar los canales de distribucion,
incrementar los servicios posventa y quiza establecer una
alianza estratégica con algun competidor. Se debe lograr
que la estrategia reaccione ante las novedades del
mercado, por ejemplo una campafia de comercializacion
imprevista realizada por un competidor, o el anuncio de un
adelanto tecnoldgico. Es muy importante que las
empresas lleven a cabo con antelacion lo que se
denomina "analisis de situaciones hipotéticas".

Esto significa que las empresas deben investigar
constantemente los posibles problemas ocultos y anticipar
las acciones de terceros, asi como prever las respuestas g
estos problemas. Este método se denomina también
"planificacion de la crisis".
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Recuadro 2
EJEMPLO DE UNA REUNI ON DE PROSPECCI ON DE | DEAS: LI TUANI A

La determ naci 6n de | os problemas y de sus posi bl es sol uci ones
constituye un paso fundamental en |a estrategia destinada a
fortalecer |los paises y las enpresas y a reforzar su posicion en |os
nercados. Con esta finalidad, se celebré en Lituania una nesa
redonda en | a que participaron funcionarios superiores del Cobierno
y directivos de institutos cientificos. E grupo fue coordi nado por
el Mnistro de Industria y estuvo integrado por unas 40 personas.

Al termnar la jornada, |los participantes no so6l o habian el aborado
varias ideas Utiles sino, o que era mas inportante, disponian de

una netodol ogia, facil de usar y de reproducir, para resolver |os

probl emas de manera sistemati ca.

Pr obl enms

En primer lugar, se solicité al grupo que hiciera una lista de
| os probl emas que se planteaban en | a conercializacién de la ciencia
y la tecnologia. En la lista figuraron |os siguientes probl enas:

- falta de una netodol ogia para | a soluci 6n de | os probl emas
conunes de las instituciones;

- falta de conprensi 6n gubernanental acerca del vinculo
existente entre la ciencia y el dinero;

- falta de coparticipes extranjeros, en particular que fueran
di gnos de crédito para | a concertaci 6n de alianzas
estrat égi cas;

- falta de nercados extranjeros para la ciencia de Lituania;
- falta de experiencia y soluciones précticas;

- falta de informaci 6n sobre conercializacién y de otra
i ndol e;

- falta de protecci 6n de | a propiedad intel ectual

- falta de integracion entre la ciencia y la industria.

Di agnostico y opci ones

Se escogi eron al gunos de estos problemas. Los participantes se
di vidi eron en grupos mas pequefios para dedicarse a | os distintos
problemas. Al principio, algunos participantes eran reacios a
participar en | o que consideraban una actividad teérica, pero
r api danent e conprendi eron que se trataba de una actividad préactica
gue podia generar sol uciones nuevas y creativas.
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Problema: Falta de una netodol ogia para | a soluci6n de probl emas
comunes

Mot i vos

renuenci a a di fundir informaci 6n;

- aplicaci 6n de sol uci ones conparti ment adas;

- falta de una definicion clara de | os probl enss;

- falta de coordinaci6n;

- sistena de gestién inperfecto;

- falta de experiencia en |a sol uci 6n de probl enss;

- inexistencia de un sistema de capacitaci 6n en nateria de
gesti 6n;

- falta de un sistema para el intercanbio de informaci én
Qoci ones
- sumnistrar incentivos econdni cos;

- establ ecer una buena coordi naci 6n para | a sol uci 6n col ectiva
de probl ensas;

- definir claranente | os probl enas;
- establ ecer una dependenci a que se ocupe de | os probl enss;

- hacer participar en mayor nedida a |las nujeres.

Problema: Falta de conprensi 6n gubernanental acerca del vinculo
existente entre la ciencia y el dinero

Mot i vos

- falta de una estrategi a gubernanental a largo plazo

- falta de informacion suficiente por parte del Gobierno;
- falta de asesores gubernanental es di gnos de crédito.

Qoci ones

- utilizacion de grupos de trabajo para resol ver problemas
especi fi cos;

- reuniones nmas frecuentes con el Mnistro;
- establecer un Mnisterio de G enci a;

- evaluar l|as posibilidades conmerciales de la cienciay
conuni carl as al Gobi erno;

- situar en puestos gubernanental es a personas que apoyen a |la
ci enci a;
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presentar al Gobierno un plan de activi dades enpresari al es
para | a ciencia.

Problema: Falta de coparticipes extranjeros, en particular que sean
dignos de crédito, para la concertaci 6n de alianzas estratégicas

Mot i vos
- falta de recursos para obtener informaci 6n suficiente;

- falta de conpetencia para encontrar |os copartici pes mas
adecuados.

Qoci ones

- desarrollar una red estatal de infornaci 6n para ponerse en
contacto con enpresas extranjeras;

- crear bases de datos;
- utilizar a terceros que tengan | a conpetencia necesari a;
- realizar nas investigaci ones de nercado;

- poner en narcha un grupo de investigaci 6n coordi nado para
| as tres RepuUblicas balticas;

- entabl ar negoci aci ones mas efi caces.

Problema: Falta de nercados extranjeros para la ciencia de Lituania

Mot i vos

normas poco exi gentes en materia de producci 6n y de contro
de cal i dad;

- ignorancia acerca de | o que necesitan o desean |los clientes
ext ranj er os;

- desconoci mento acerca de | os precios que se deben fijar
- falta de informaci 6n acerca de |as nornmas extranjeras;
- falta de demanda occi dental de productos |ituanos;

- falta de informaci 6n acerca de | os conoci m entos técnicos
necesari os.

Qoci ones
- ¢vender 1 os productos a precios artificial nmente bajos?

- obtener informaci 6n de instituci ones extranjeras;

partici par en exposi ciones internacional es para exhibir |os
pr oduct os;
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- establ ecer contactos con instituci ones extranjeras de
i nvestigaci 6n para solicitar ayuda;

- solicitar asistencia a fundaciones e instituciones
i nt er naci onal es;

- buscar clientes especificos que compren | os productos
lituanos;

- utilizar expertos y asesores extranjeros para obtener
i nf or maci 6n;

- establecer alianzas estratégicas y enpresas m xtas;

- organi zar semnarios de capacitacion

Recuadro 3

POLI TI CAS Y ESTRUCTURA DE UN SECTOR DE | NVESTI GACI ON
Y DESARROLLO COVERCI ALMENTE VI ABLE

En 1993, a peticio6n del Gobierno de Lituania, se exanmind la estructura
del sector cientifico y se formul aron reconendaci ones para | ograr su
viabilidad conercial. Las reconendaci ones tenian un anplio canpo de
aplicacion y se habian puesto en practica en | os otros paises incluidos en
el programa, con nodificaciones de nenor inportancia.

En el marco de |la estructura existente con posterioridad a la

i ndependencia, un cientifico que trabaje en un instituto de investigaci6n
fi nanci ado por el CGobierno y que realice un descubrimento comnercial nente
vi abl e, puede utilizar ese descubrimento y constituir una enpresa con sus
asoci ados. Posteriornmente, |a enpresa convierte el descubrinmento en un
producto y |1 o hace rentable. El instituto financiado por el Gobierno no
obtiene ningln beneficio. Este sistena tiende a desalentar el desarrollo
cientifico y tecnol 6gico por |las siguientes razones:

a) El instituto financiado por el Gobierno, que constituye e
not or del proceso innovador, pierde a un cientifico valioso,
un programa promsorio y la financiacid6n. Por lo tanto, su
capaci dad de innovaci 6n decae.

b) La nueva enpresa que, de hecho, se ha apropiado de |a
propi edad intel ectual del Gobierno, obtiene un éxito inicial
pero que no puede mantener. En realidad, |a enpresa carece
de |l a capaci dad necesaria para realizar |las investigaci ones
gue apoyen su invencion de alta tecnologia. De este npdo, la
i nvenci 6n pi erde rapidanente actualidad y |las ventas
di sm nuyen.
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c)

1)

2)

3)

4)

5)

6)

El instituto de investigaci 6n, que carece de un apoyo

fi nanci ero adecuado por parte del CGobierno o de |a enpresa
gue se ha apropiado de | a propiedad intel ectual, no puede
realizar las investigaciones necesarias para prestar apoyo y
perfecci onar ininterrunpi damente el producto conercializado

Se resunen a continuaci 6n | as reconendaci ones:

Los enpl eados deben firmar acuerdos conproneti éndose a no
divulgar los inventos y a no realizar actividades
conpetitivas.

Si el instituto de | + D asi |o desea, puede conceder
licencias de | a nueva tecnol ogia a cual qui er enpl eado que

t enga vocaci 6n enpresarial, nediante el pago de | os derechos
de patente adecuados y previ éndose una posi bl e col aboraci 6n
futura.

Se deben nmodificar los criterios aplicables a la financiacion
de las investigaciones. La investigacién basica se debe
financiar sobre la base de la calidad de |os resultados y de
| os programas, y las investigaciones aplicadas se deben
financiar en funcion de | as posibilidades de conercializacio6n
del producto previsto.

Se debe establ ecer un prograna para eval uar todos | os
proyectos de investigaci 6n basica y aplicada, basandose en
| os criterios menci onados precedent enente.

Se debe establ ecer un fondo rotatorio que preste dinero a | os
programas cientificos que ofrezcan mayores posibilidades
conerci al es. Estos programas deben reenbol sar | os fondos
reci bidos con | os prineros ingresos generados por sus
actividades. De este npdo se aunentaran consi derabl enente

| os recursos destinados a financiar |as actividades
cientificas més valiosas del pais.

En Gltinma instancia, los institutos de investigaciony
desarrol |l o deben estar vincul ados organi canente a la
industria y la producci 6n del pais.

D. Formas de asistencia selectiva a | os productores
de ciencia y tecnol ogia

55. Entre |l os productores de ciencia y tecnologia figuran |os institutos
de investigaci 6n y desarroll o que dependen de | a Academ a de C encias, |os

m ni steri os,
t ecnol 6gi co.

l as universidades y las industrias y enpresas del sector
Hasta 1991 esas entidades formaban parte del conplejo nilitar e

i ndustrial soviético o estaban plenanente integradas en él. Excepto en e
caso de | a Federaci 6n de Rusia, |os eslabones de | a cadena de producci 6n que
Il evan un producto desde | a investigaci 6n hasta | a producci 6n estaban

di sem nados a nmenudo en republicas diferentes: la mtad de |as veces, el
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instituto de una republica realizaba la investigacion, el instituto de otra
republica determinaba la aplicacion y un tercero fabricaba | os productos.

Act ual ment e hay nuchos casos en los que |la investigacion cientifica, e
desarroll o de productos y las instal aci ones de producci 6n estan ai sl ados
entre si. Los vincul os nacional es, regionales e internacionales entre

la |l + D, las aplicaciones tecnol 6gicas y |a producci 6n se deben restaurar de
nodo que esas activi dades prosigan y prosperen

56. La asistencia técnica prestada por | os Servicios de Asesoram ento
sobre Inversiones y Tecnol ogi a se ha destinado en diverso grado a nmas

de 75 instituciones de ciencia y tecnol ogia dedicadas a | a investigaci 6n
basica, la investigaci 6on aplicada, el disefio y |a producci6n en gran escal a.
Su especi al i zaci 6n se extiende, entre otras, a |las siguientes esferas:

el ectronica, fisica, ciencias quimcas, nuevos nateriales, salud y nedicina,
biologia y geologia. La asistencia se ha prestado nedi ante m si ones
real i zadas a | os paises, reuniones y nesas redondas, y tanbi én nedi ante
reconendaci ones incluidas en infornes presentados a | os paises. Se presta
asesoram ento conpl ementari o cuando asi se solicita. En al gunos casos, e
asesoram ento iniciado sobre el terreno prosigue después de que la msién ha
term nado, nediante correo electroénico y facsiml.

57. Estas entidades reciben asistencia de varias naneras. Por ejenplo,

en materia de propiedad intel ectual, se han reconendado nedi das para
disminuir las pérdidas o | as sustracciones. Se han redactado acuerdos de
confidencialidad y de no conpetencia para ser utilizados por institutos de
Bel aris, Lituania y Ucrania, cuando negocien con posibles interlocutores
extranjeros (por ejenplo, en Ucrania un instituto habia firmado un acuerdo de
confidencialidad que no abarcaba a terceros). Se ha instado a |os institutos
a que soliciten la firm de estos acuerdos a | os enpl eados que tienen acceso
a datos esenciales. Se ha reconendado tanbi én | a adopci 6n de un sistenmn
conpl eto de proteccion de |la propiedad intelectual. Ese sistema incluye

nmedi das que permten reconocer |a propiedad intel ectual, docunentarla (lo que
revi ste especial inportancia para obtener patentes en | os Estados Uni dos, que
es el nmercado nmundial de mayor magnitud, y en el que la prioridad del invento
es decisiva), y para capacitar a | os enpleados a fin de que no divul guen

i nf ormaci 6n cruci al cuando manti enen conversaci ones con un posible
conpetidor. En unos pocos casos, se ha prestado asistencia para |a
presentaci 6n de solicitudes de patente.

58. Por ejenplo, en una de las republicas béalticas, el director de uno de |os
institutos | ocal es mas nodernos del pais nenciond en una reuni 6n que viajaria
|l a semana siguiente a un pais industrializado para conversar acerca de dos de
sus inventos con un posible asociado. Los inventos no estaban regi strados.

El director expresd que habia col aborado con su posibl e asoci ado durante afos
y que se trataba de un anmigo; por |lo tanto, consideraba que no era necesario
obtener proteccion para |l a propiedad intelectual. El abogado de |os
Servi ci os de Asesoram ento sobre Inversiones y Tecnologia | o convenci6 de |lo
contrario, y se presentaron solicitudes para |las dos patentes. El PNUD
aport6 | os fondos necesarios, que serian reenbol sados nedi ante | os primeros

i ngresos que generaran | os inventos (dos dias después de |a presentaci 6n de
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las solicitudes, la Oicina de Patentes del otro pais infornmd a | os Servicios
de Asesoram ento sobre Inversiones y Tecnol ogia que el posible asoci ado habia
tratado de registrar su propia patente, utilizando | a informacion que le
habi a proporci onado el director del instituto).

59. Se han exam nado |os material es de pronoci 6n de |los institutos de

i nvestigaci 6n y desarrollo. Se ha prestado asesoram ento sobre estrategias y
sobre conercializaci 6n adaptadas a cada cliente, a nuchos de esos institutos
y a enpresas de alta tecnologia afines. En algunas replblicas, se han

eval uado det erm nados productos y conpetenci as desde el punto de vista
técnico y de la conercializaci6n; se ha exam nado | a docunentaci 6n present ada
por los institutos; se han realizado visitas a |os |aboratorios y |as

i nst al aci ones de producci 6n, y se han cel ebrado reuniones con cientificos y
personal directivo. En algunos casos, se han ensayado productos en

| aboratorios del extranjero. Se analizé |a situaci 6n del nmercado nacional y
del nercado internacional. Se firmaron al gunos contratos destinados a
desarrollar y vender determ nados productos. En particular, se suscribid una
alianza estratégica entre una enpresa de Letonia que el aborara progranas

i nformati cos de caracter conercial y una enpresa estadouni dense que | os
conercializara; tanbi én se han cel ebrado acuerdos entre dos grupos de

i nvestigaci 6n de Lituania y enpresas de | os Estados Uni dos para desarrollar
conponentes utilizados en el sector de la realidad virtual

60. La mayor capaci dad de nivel mundial se encontrd en el sector de |la

i nvesti gaci 6n béasica; en algunos casos ese nivel se halld en materia de
aplicaciones y en ningdn caso en | a producci 6n en gran escala. Esto no
resulta sorprendente si se tienen en cuenta las politicas y las prioridades
sovi éticas: en conparaci 6n con la nmayoria de |os restantes paises, |as
antiguas republicas soviéticas tienen cientificos muy conpetentes porque |a
Uni 6n Sovi ética habia invertido sumas cuanti osas en investigaci 6n y
desarroll o de alto nivel destinada al sector militar. Los productos de
consunp tenian un disefio de escasa calidad porque el mercado de consunb no
revestia inportancia. Ademés, la nmaquinaria y el equipo de producci én se
di sefiaban sin tener en cuenta el rendimento energético ni |os efectos sobre
el nedi o anbi ente.

61. Las antiguas republicas soviéticas di sponen de |as nejores oportuni dades en
nmateri a de conponentes y di spositivos de tecnol ogia avanzada. Sin enbargo,

| as fabricas de estos dispositivos tienen a nenudo una alta tasa de productos
def ectuosos. En la antigua Uni 6n Sovi ética esto se consi deraba aceptabl e
porque |as utilidades no eran un factor a tener en cuenta. En consecuenci a,
la mayor parte de las instal aci ones manufactureras no estan en condiciones de
conpetir en el extranjero. Adenmds, no se sabe hasta cudndo podrén seguir
vendi endo sus productos en |las antiguas republicas soviéticas, dado que sus
clientes estan cada vez mas en contacto con productos inportados, de nejor
calidad. Por consiguiente, es necesario nejorar |a calidad de |as

i nst al aci ones manuf actureras, pero esto exige grandes sumas de dinero y se
carece de conocimentos técnicos acerca de |a manera de obtener financiacion
En principio, la privatizaci6n podria ser una soluci6n, pero en muchos casos
no se ha tomado | a decision de privatizar, y en otros casos |la privatizacion
ha dado lugar a un canbio de propietario, sin introducir ninguna nejora en la
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gestion. En otros casos, la privatizacio6n ha resultado perjudicial para la
fabrica y tanbi én para el instituto, conb se ha observado anteriornente.

62. La Organi zaci 6n de | as Naci ones Unidas para el Desarrollo Industria
(ONUDI) brinda asistencia a |as enpresas manufactureras para nejorar su

i nfraestructura productiva. Por otra parte, |a asistencia prestada por

| a UNCTAD Servicios de Asesoram ento sobre |nversiones y Tecnol ogia se centra
en | a generaci 6n de ingresos por nedio de |la venta de patentes, licencias de
tecnol ogia, contratos de investigaci 6on y disefio de conmponent es ul tranpder nos.
Los ingresos obtenidos de esta nanera se pueden utilizar para nejorar |as

i nstal aci ones productivas. Por consiguiente, anbos tipos de actividades se
conpl ermrent an

63. Tanbi én se ha prestado asistencia a diversas entidades que operan en el
sector de la tecnologia a fin de aunentar su capacidad y su conpetencia para
tratar con enpresas extranjeras y responder a |las fuerzas del nercado, en
particul ar para prever |a conpetencia y actuar en consecuencia. Hasta ahora
se han exami nado 15 contratos con posibles interlocutores extranjeros, entre
| os que figuraron un proyecto de acuerdo de representaci 6n entre un instituto
de Belarls y una enpresa estadouni dense, relativo a un inportante dispositivo
para nedi ci ones de radi o. Tanbi én se ha prestado asesorani ento general en
nmateri a de negoci aci 6n.

64. Se han establ eci do contactos con enpresas extranjeras que son posi bl es
asoci ados de los institutos. Esto es nmuy inportante, porque |a nanera nas
accesible (y quizas la Unica) de que estas entidades penetren en | os nercados
i nternaci onal es es mnedi ante asoci aci ones conerci al es con enpresas extranjeras
gue puedan aportarles aquello de | o que carecen, esto es, conpetencia
enpresarial y acceso a | os mercados.

65. ldentificar el interlocutor adecuado es una tarea conpleja. No es
posi bl e dar una orientaci 6n general, sino que cada posible interlocutor se
ha de identificar teniendo en cuenta las circunstancias particul ares de cada
caso. Los Servicios de Asesorami ento sobre |nversiones y Tecnol ogia prestan
esa asi stenci a basandose en sus conoci m entos acerca de | as enpresas
transnaci onales y de | os nercados. El conocimiento de | os nmercados es

i nportante para encontrar el asoci ado adecuado porque ell o depende de
producto que se va a vender, del lugar en que se vendera, del marco tenporal
y de las caracteristicas particul ares del nercado

I11. ENSENANZAS OBTENI DAS

66. Cuando se introdujo por prinera vez el programa de | a UNCTAD en Europa
oriental, en novienbre de 1992, se conprendi 6 que el Programa de | as Naci ones
Uni das para el Desarrollo disponia de una financiaci 6n nmuy escasa para
proyectos a largo plazo. Por lo tanto, |os Servicios de Asesorami ento sobre
I nversi ones y Tecnol ogi a adoptaron la estrategia de alentar a los institutos
de investigaci 6n y desarroll o a que vendi eran productos tan pronto conpb fuera
posi bl e y a que dedi caran una parte de |os ingresos obteni dos a proyectos a

| argo pl azo destinados a desarrollar un sector de | + D sostenible en sus
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econom as naci onal es. No obstante, este enfoque no dio |os resultados
esperados y |l a estrategia se debi 6 adaptar en consecuencia. Actualnmente, |os
esfuerzos conerciales son paralelos a |a estrategia de crear una capaci dad
nacional e institutos de investigacioén y desarrollo para actuar en |as
economi as de nercado, vincul ando estas instituciones con la industria de
nanera mas eficaz.

67. El estableciniento de buenas rel aci ones de trabajo entre | os
representantes nacionales y | os consultores extranjeros tamnbi én ha resultado
bastante dificil, y se han encontrado nmas obstacul os que en |a mayor parte de
los otros paises. Un factor inportante es el idioma. En |la mayor parte de

| os casos, | o0s representantes nacionales y | os consultores extranjeros no se
conmuni can directanente, sino por nedio de intérpretes. La mayoria de |os
represent antes naci onal es no habl an correctanente ningln idi ona extranjero,

ni siquiera el inglés, reconocido universal nente conp un idionma de negoci 0s

i nternacional nuy inportante. Por otra parte, son nuy escasos |os

consul tores internacionales de alto nivel que tienen | a experiencia necesaria
y el deseo de trabajar bajo | os auspicios de | as Naci ones Unidas y que
conocen el ruso u otros idiomas de la regi 6n. La experiencia ha denostrado
gue se pueden establ ecer buenas relaciones de trabajo si se incluye en cada
equi po de mi si én un representante naci onal que hable inglés, que goce de
respeto en las instituciones que ha de visitar la msion y que esté bien

i nformado acerca del programa y tenga interés en el m sno.

68. Durante |a ejecucion del progranma en paises con econonias en transicioén,
se realizé una msion a Uzbeki stan, Kazajstan y Ucrania, dos m siones a
Estonia, tres msiones a BelarUs y Letonia, cuatro msiones a Lituania y no
nmenos de ocho misiones a Cuba, entre otras. Las conversaci ones oficiosas y

I a infornmaci 6n de que se di spone parecen indicar que |as consecuenci as de
programa fueron inportantes, pese a que su existencia fue relativanmente
breve; los distintos sectores, mnisterios e institutos obtuvieron

i mportantes conoci m entos acerca del nejoram ento de | a capaci dad necesari a
para acceder a |os mercados internacionales y acerca del nejoranmiento de |la
eficacia de | os sistemas nacional es para al canzar sus objetivos. Por otra
parte, nuchos de estos proyectos estan adn en curso, ya que se necesita nucho
tienpo para conseguir que un pais pase de la conpleta falta de capaci dad para
Il evar a cabo una conercializaci 6n internacional eficaz hasta el nomento en
gue se pueden suscribir acuerdos nutuanmente benefici 0sos.

V. ORI ENTACI ON FUTURA DEL PROGRANMA

69. Los Servicios de Asesoram ento sobre Inversiones y Tecnol ogia proyectan
anpliar el alcance de su programa para que pueda ser Gtil a |as econonias en
transici 6n en sus esfuerzos por convertirse en participantes mas activos y
eficaces en | os nercados de todo el nmundo. En el futuro proxinmo, el prograna
para | as antiguas republicas soviéticas requiere: a) el desarrollo de
programas naci onal es gl obal es destinados a crear capaci dad y establ ecer

i nstituciones destinadas a apoyar |a conercializacion internacional de |la
ciencia y la tecnologia; b) contribuciones para el establecimento de
vinculos internacionales, y c¢) contribuciones para el establecimento de
vinculos entre la ciencia, la tecnologia y la industria, a nivel naciona

y regional
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70. Al gunas de estas actividades ya han conenzado. Se ha el aborado un
programa extenso y global para Bel ards, cuya ej ecuci 6n conenzara en la
primavera de 1995. Este programa se iniciara nediante una sesi 6n de

capaci taci 6n destinada a el aborar planes de activi dades enpresarial es para
los institutos de ciencia y tecnologia. Entre sus participantes figuraran
directivos de entidades de ciencia y tecnologia de Belards y de otros paises
de Europa oriental y de Asia central. Esto fomentara |los vinculos entre |os
di stintos sectores de |a nueva conuni dad enpresarial de | a regi 6n dedi cada a
| a tecnol ogi a avanzada.

71. E factor mas eficaz en el fonento de vincul os regional es es

probabl enente | a exi stencia de un sistena de tel econmuni caci ones que pueda ser
utilizado por los cientificos, los técnicos y los directivos de entidades de
ciencia y tecnologia. En la actualidad, unos pocos institutos y particul ares
de las antiguas republicas soviéticas tienen acceso al correo el ectronico.
Por otra parte, el costo de |as tel ecormuni caci ones sigue siendo el evado.

Se deben realizar esfuerzos para ayudar a |las repulblicas interesadas en esta
iniciativa a recaudar |os fondos y obtener el equipo y |a capacitaci 6n que
necesitan

72. Por ultino, los Servicios de Asesoram ento sobre Inversiones y Tecnol ogi a
tienen el propésito de poner este prograna tanbi én al al cance de aquel |l os

pai ses consi derados tradicional mente cono paises en desarroll o que estén

i nteresados en participar de forma mas activa y eficaz en | os nercados
nmundi al es y en aunmentar el val or afiadi do de su producci 6n. Esto supondra

una consi derabl e nodificaci 6n del programa, que se debera adaptar a | as

necesi dades de cada usuari o, dado el caracter excepcional de la historiay

| a experiencia de |las econom as en transici 6n para |las que fue original nente
formul ado. Se ha conmenzado a introducir el programa en Jordania y

proxi manente se hara |l o misnm en Col onbi a.

1/ Este es el nonbre dado actual nente en la UNCTAD a | a que entonces
era una subdivisi 6n del Centro de | as Naci ones Uni das sobre Enpresas
Transnaci onal es. Los Servicios de Asesorarm ento sobre | nversiones y
Tecnol ogi a constituyen un sistema de servicios comunes en relaci 6n con | as
activi dades de asesoram ento y capacitaci 6n de |a Division de Enpresas
Transnaci onales e Inversidon y la Division de G encia y Tecnol ogi a.

2/ Para mayor informaci 6n, véase, por ejenplo, National |nnovatiaon

Systens - A Conparative Analysis, Richard Nelson (director), Oxford
Uni versity Press, 1993.

3/ La Organi zaci 6n Mundi al de | a Propiedad Intel ectual (OWIl) ha
desenpefado un papel fundanmental en | a actualizaci 6n de | a | egislacion sobre
propi edad intel ectual de | as Republicas, de nbdo que sea conpatible con |as
normas internacionales y I a Ronda Uruguay. La OWPl tanbi én esta capacitando
al personal de los registros nacionales de |a propiedad industrial y
servicios simlares con el proposito de aunentar |a capaci dad naci onal en
materi a de gesti 6on de | a propiedad intel ectual
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Anexo

I ngresos generales y asignados a fines particulares, 1989-1994

PROGRAVA DE LA UNCTAD SCBRE LA | NVERSI ON | NTERNACI ONAL Y LAS EMPRESAS TRANSNACI ONALES

Donant es 1989 1990 1991 1992 1993 1994
Argelia - - - - - 25 000 a/
Baharmas - - 500 a/ - -
Bél gi ca - - - 80 555 - -
Chile - - - 1 000 a/ - -
Chi na 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000
Di namar ca 136 668 176 414 239 337 164 337 244 000 244 000
Fi nl andi a 118 287 175 263 262 182 - - -
Franci a 67 742 80 000 71 795 77 778 - -
Italia 1 499 985 - - - - -
Japoén - 161 000 185 202 - - -
Li bano - - - - - 250 000 a/
Mal asi a - 12 000 - - - -
Nami bi a - - - - 500 a/ 500
Nor uega 215 641 381 045 325 083 332 889 - 274 397
Pai ses Baj os 70 320 79 260 341 887 175 475 - -
Pol oni a - 6 500 13 743 14 250 - -
Republ i ca de Corea - - - - 17 000 17 000
Sueci a 247 893 529 270 - - - -
Sui za 200 669 413 463 212 570 389 603 - 230 000
Zaire 500 1 000 - - - -
Zanbi a 636 a/ - - - - -
Contri buci ones total es 2 578 341 2 035 215 1 671 799 1 255 887 281 500 1 060 897

a/ Contribuci ones pronetidas,

per o

aln no reci bi das.
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