











vorecen la posicion del pais vis a
vis los oferentes extranjeros.
a) Es muy conveniente la distin-
cion que hace el manual prepa-
rado por la SIC en donde se distin-
gue el contrato de uso para paten-
tes y marcas, que no da derecho de
apropiacion al concesionario, mien-
tras tales derechos de propiedad in-
dustrial permanezcan vigentes, y el
contrato de dominio para conoci-
mientos no patentados, que permi-
ten la apropiaciéon de tales gonoci-
meintos por el concesionario: “Si el
poseedor del conocimiento no pa-
tentado lo transfiere a otro, bajo el
amparo de un contrato, éste debe
concebirse como una clasica com-
praventa, en la cual se traslada el
dominio del bien, ya que no existe
ningdn titulo valido (patente, etc.),
por el cual el primero puede recla-
mar su propiedad, una vez hecha la
transferencia (27).

Esta importantisima diferencia,
entre el uso y el dominio, hace va-
rios afios se aplica en el Brasil, pais
que es sumamente celoso de que
se use la terminologia adecuada en
los contratos y la politica es que la
tecnologia es comprada y no licen-
ciada, cuando no incluye derechos
de propiedad industrial. Cuando és-
tos incluyen, sélo ellos dan origen
a hablar de licencia aparte; ejemplo
del INPI. “Suprima del acuerdo to-
das y cualquier referencia a dere-
chos de propiedad industrial, tales
como “baja licencia” y “secretos in-
dustriales y comerciales”, ya que el
convenio no comprende tales dere-
chos de propiedad” (28).

Otro ejemplo del INPI; “Las pala-
bras” el uso del Know How del con-
cedente” deben ser remplazados en
la clausula 3, porque el concesiona-
rio esta pagando por la adquisicion
y no por el uso del Know how" (29).

El punto de vista brasilero, com-
partido por Colombia, indudable-
mente despertard reaccion en las

empresas transnacionales, pero de-
be mantenerse firmemente, ya que
es uno de los principios méas impor-
tantes del nuevo orden que se pre-
tende crear en las relaciones entre
el norte y el sur, en el campo de la
mal llamada “‘transferencia de tec-
nologia”. La importancia del punto
radica en que los paises comprado-
res no queden pagando de por vida
por conocimientos, patentados o no
cuyos costos seran amortizados en
un plazo breve, con la propia explo-
tacién de los conocimientos por la
empresa posedora y por los multi-
ples contratos de licencia que con-
cede en todo el mundo.
b) Uno de los avances que ha lo-
grado Colombia en los dltimos
dos afos, es el de presionar para
imponer la marca conjunta o marca
vinculada. Tal posicion debe soste-
nerse, a pesar de las dificultades
iniciales. Nuestra opinion es que el
CR no deberia ceder en este punto.
Si se logra extender la costumbre
de la marca vinculada, desaparece-
rén muchos falsos contratos de tec-
nologia, que sélo se contenian por
el disfrute de la marca extranjera.
Esto sin contar los beneficios de or-
den cultural y social, al evitar la ex-
tranjerizacion de nuestro patron de
consumo.
c) Otra decision digna de aplauso
que ha venido sosteniendo el
CR es la de no permitir la importa-
cion de materias primas con nom-
bres en clave, cuando éstas son
proporcionadas por el concedente,
como parte del contrato de licencia.
Tal practica, muy propia de la indus-
tria farmacéutica, impide toda posi-
ble transferencia de tecnologia.
d) Uso de patentes a la termina-
cién del contrato.

En el contrato modelo del manual
preparada por la SIC, la clausula
18.1 dice: “Expirado el contrato, el
licenciatario tendra derecho a con-
tinuar con el uso del know how su-
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ministrado por el licenciante duran-
te la vigencia del mismo, incluyen-
do los derechos a las patentes del
licenciante, vigentes a la fecha de
terminaciéon de este contrato, hasta
la fecha de vencimiento de cual-
quiera de ellos”.

Este es otro importantisimo avan-
ce de CR en su poder de negocia-
cion. El CR considera que el pagar
un contrato de licencia por cuatro
o cinco afos, autoriza al concesio-
nario A USAR gratuitamente las pa-
tentes que acompaiiaban la licencia.

4.2. Clausulas vigentes que
disminuyen el poder ne-

gociador

El siguiente es un conjunto de
cldusulas que fueron extractadas
de una pequefia muestra de contra-
tos del archivo del CR y que debe-
ria ser eliminadas en el futuro in-
mediato, pues contradicen el espi-
ritu de la Decision 24, de la legisla-
cion anti-trust y del nuevo orden
que se esta tratando de crear en el
comercio internacional de tecnolo-
gia, por parte de los paises subde-
sarrollados. En la mayor parte de
estas clausulas es evidente su sen-
tido restrictivo, discriminatorio o
injusto, por lo cual los comentarios
seran muy breves.

a) Sobre patentes

“Aunque V (30) tiene derechos
de propiedad industrial en Japdn
que puede registrar en Colombia,
no garantiza ni manifiesta la fabri-
cacion de los productos ni infringe
patentes u otros derechos de pro-
piedad industrial, que posee o lle-
gue a poseer cualquier tercero, ni
se hace responsable por tales in-
fracciones” .

Comentario: aunque es muy difi-
cil afirmar que la explotacién de

una patente no viola propiedad in-
dustrial de terceros, el beneficio de
la regalia debe dejar libre de todo
pago y riesgo al concesionario. Este
es equivalente a un vendedor de
maquinaria que no diera garantia
sobre su equipo y que dejara libra-
do al comprador a todo tipo de pro-
blemas que- el uso de éste le oca-
sione. Los gastos en pleitos y
disputas deben ser absorbidas to-
talmente por el concedente, ya que
en el contrato se defini6 cuél era
el precio adecuado por la tecnolo-
gia y no es justo subir este precio,
debido a problemas inherentes a la
misma tecnologia, que no tiene to-
da la situacién legal satisfecha.

Una clausula similar, la que tam-
bién crea complicaciones y pagos
adicionales al concesionario es es-
ta:
“Si V decidiere que es necesario
entablar accién legal u otras actua-
ciones, C colaboraria con V y com-
partira por igual todos los costos y
gastos necesarios, incluyendo ho-
norarios de abogados. Dichas ac-
ciones legales u otras actuaciones
deberan adelantarse bajo el control
y autoridad de V.

“C notificara por escrito a V so-
bre cualquier demanda por parte de
cualquier tercero contra V y/o C,
basada en el uso de los derechos
de propiedad industrial de V, conce-
didas bajo el presente contrato, en
el territorio exclusivo o no. Al re-
cibo de dicha informacién V decidi-
rd, a su exclusiva discrecién sobre
la necesidad de hacer la defensa
legal o responder en otra forma a
tal actuacion relativa a dicha de-
manda por infraccion.

b) Sobre regalias

“El C pagara al vendedor el 4%
del precio de las ventas netas del
equipo vendido por el C, ya sea que
éste lo fabrique total o parcialmen-
te o lo adquiera de terceros”.
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Comentario: esta clausula es
inequitativa, pues obliga a tal em-
presa a pagar regalias por equipos
que no fueron fabricados con la
tecnologia del concedente y que por
tanto deberia estar fuera del con-
trato.

c) Patente y regalias (las clausu-
las siguientes pertenecen al
mismo contrato) .

“Durante la vigencia del presen-
te contrato y ya sea que s€ otor-
guen o no patentes a V, en relacion
con el equipo M, C debera pagar a
V una regalia del 5% sobre el pre-
cio neto de cada pieza de equipo M
vendida por C, de acuerdo con este
contrato.

“En caso de que las patentes de
V se invalidaran y entraran en el
dominio publico por cualquier ra-
z6n, tal invalidez no afectara las
obligaciones de las partes bajo los
términos y condiciones de este
contrato”.

Comentario: en la primera clau-
sula se estd haciendo equivalente
el derecho de uso al derecho de
dominio: se pide la misma regalia,
haya o no propiedad industrial in-
cluida. Esto es contrario al princi-
pio establecido en la seccion ante-
rior.

La segunda clausula es también
una violacién del mismo principio,
pues exige idéntico pago sea que
caduquen o no las patentes; al ca-
ducar éstas, la regalia deberia bajar
considerablemente (31).

d) Sobre la propiedad industrial

del concedente.

La exigencia que hace frecuente-
mente el concedente al concesio-
nario, para que éste se comprome-
ta a no impugnar legalmente las pa-
tentes del concedente es contraria
a las leyes antitrust de Estados
Unidos. Esta clausula se encontré

muy frecuentemente en la muestra
de contratos leidos.

e) Sobre mejoras.

“C se compromete a notificar a
V todo perfeccionamiento que haya
desarrollado y a discutir los térmi-
nos y condiciones conforme a los
cuales V pueda obtener la licencia
de dicho perfeccionamiento”.

Comentario: aunque esta clausu-
la no es exactamente igual a la pro-
hibida por la Decisi6n 24 (cedencia
cbligatoria de mejoras) se parece
mucho, va que obliga al concesiona-
rio a informar al concedente sobre
cualquier mejora que realice y a
discutir los términos en que seria
entregada al concedente.

Brasil exige todo lo contrario;
obliga al concedente a ceder al con-
cesionario todas las mejoras rela-
cionadas con la tecnologia del con-
trato sin pago adicional al conve-
nio en la aprobacién del mismo. Pa-
ra evitar el temor del concedente
sobre la divulgacion de informacion,
una vez terminado el contrato, se
exige al concesionario confidencia-
lidad y manejo exclusivo de la in-
formacion recibida, por un cierto
nimero de afos después de termi-
nado el contrato. Este es normal-
mente de tres, contados de la fecha
en que se recibi6é la informacion.
Tal medida permite al concedente
estar seguro contra el riesgo de fil-
traciéon que supone tener actualiza-
do al concesionario hasta el ultimo
dia del contrato.

Sin embargo, Brasil no permite
que el know how inicialmente en-
tregado sea obligatoriamente man-
tenido en forma confidencial, una
vez terminado el contrato.

f) sobre marcas.

“A "“C" no se le concede derecho
de usar en los productos ninguna
otra marca de fabrica o nombre co-
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mfercial distinto de las marcas de

Comentario: esta es una tipica
clausula restrictiva, violatoria de la
Decision 24 y que va contra la nue-
(\éa Eolitica de marca vinculada del

g) Sobre ventas.

“En aquellos paises donde V ha
estabecido representantes de ven-
tas exclusivas para la marca M, C.
debera efectuar las ventas a través
de los mismos y éstos le compra-
réan al concesionario que les ofrez-
ca las mejores condiciones’.

Comentario: esta clausula es
abiertamente restrictiva y viola la
Decisiéon 24: obliga al concesiona-
rio a comercializar el producto a
través de los agentes del conceden-
te en otros paises, pero éstos que-
dan en absoluta libertad de com-
prarle o no a la empresa colombia-
na. Evidentemente la restriccion es
unilateral.

h) Sobre impuestos.

“Cualquiera y todos los impues-
tos de cualquier naturaleza que se
carguen o sean exigibles en Colom-
bia sobre los pagos que haga “C”
a “V” por honorarios de asistencia
técnica, seran sufragados y paga-
dos por C".

Comentario: esta es la clausula
tipica de transferencia de los im-
puestos al comprador. Ya explica-
mos en el capitulo 2, que de su
aceptacion se deriva un perjuicio
para el empresario nacional, el que
no recobra lo devuelto al vendedor
de la tecnologia por devolucién de
impuestos, en el pais de origen.

i) Sobre restriccion a las exporta-
ciones.

.“C se compromete a no exportar
ninguna tecnologia de V a ningun
pais sin que se haya autorizado una

licencia general por el programa de
Exportacién del Departamento de
Comercio de USA" (para evitar que
el pais destinatario de la exporta-
cion sea un pais no autorizado pa-
ra recibir datos técnicos provenien-
tes de Estados Unidos) .

Comentario: esta clausula impli-
ca una interferencia con la sobera-
nia nacional, ya que impone a Co-
lombia la politica discriminatoria
de comercio de Estados Unidos.
Hace pocos afios el gobierno argen-
tino le dio un ultimatum a una
transnacional del sector automotriz
al exigirle que exportara a Cuba o
no continuara en el pais. Colombia
no debe dejar imponer retos a su
comercio internacional, por proble-
mas totalmente ajenos a su politi-
ca exterior.

Una conducta muy diferente es la
seguida por Brasil, que exige una
detallada documentacién para per-
mitir restriccion a las exportacio-
nes. Se obliga al concedente a pre-
sentar copia autenticada de los
contratos de licencia exclusiva que
invoca, para no permitir exportar a
los paises donde estan vigentes
esos contratos. Pero esta practica
estd desapareciendo en favor de
una total libertad exigida para ex-
portar, independientemente de los
acuerdos previos.

j) Sobre compras atadas.

“V conviene en suministrar y C
conviene en comprarle todas las
partes que no fabrique C.

Con todo, C podra colocar pedi-
dos con un tercero, para fabricacion
de partes de los productos, SIEM-
PRE que, en opinion de V o de los
ingenieros de V, la calidad de tales
partes sea aceptable para uso”.

Comentario: esta clausula es con-
traria al articulo 20, ordinal a) de la
Decisién 24, ya que ata las compras
de insumos a la decision del conce-
dente.
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k) Sobre confidencialidad a la
terminacion del contrato.

“1) Todos los planos y demaés
documentos de cualquier naturaleza
continuaran siendo de propiedad de
V y deberan ser devueltos a V a la
terminacion de este contrato”.

“2) Después de la cancelacion
de este contrato, cualquiera que
sea su causa, C no podra utilizar
los planos o especificaciones de V,
ni las patentes y marcas que pue-
dan estar vigentes. Igualmente a la
terminacion de este contrato, cual-
quiera que sea su causa, C no po-
dra desarrollar negocios o utilizar
un nombre que sea confusamente
similar a los nombres de cualquiera
de sus marcas, ni llevar a cabo nin-
guna accion que dé la impresion de
que C esta colaborando con V".

“3) A la terminacién de este con-
venio se considera que C tiene los
mismos derechos y la misma posi-
cion, con respecto a cualquier pa-
tente e informacion técnica licen-
ciada por este convenio y que no
haya expirado hasta entonces, co-
mo si C nunca hubiera sido autori-
zado segiin este convenio”. (Subra-
yado nuestro) .

Comentario: esta es una de las
clausulas mas restrictivas, en los
contratos leidos. Su propésito, tal
como lo expresa el parrafo 3, es bo-
rrar del cerebro de los técnicos del
concesionario todo recuerdo sobre
la tecnologia negociada. (... como
si C nunca hubiera sido autorizada,
seguin este convenio). Tal clausula
desconoce el principio que ha esta-
blecido el CR, por el cual se dife-
rencia el derecho de uso del dere-
cho de dominio. También es contra-
ria al principio y que tiene el CR,
por el cual el concesionario puede
usar, sin contraprestacion, las pa-
tentes no reunidas del concedente,
a la terminacion del contrato.

) Sobre actividades competido-
ras.

“C no fabricara o vendera pro-
ductos o partes de ellos que pue-
dan estar en competencia con los
productos de que trata este contra-
to. “C no celebrara ningin contra-
to de colaboracién técnica de con-
tenido similar al presente contrato.

“C conviene en que este articulo
es obligatorio para sus subsidiarias
o afiliados que puedan estar bajo
el control de C, como también para
sus funcionarios”.

Comentario: esta clausula es vio-
latoria del ordinal d) del articulo 20
de la Decisién 24, que no autoriza
aquellos que prohiban tecnologias
alternativas.

m) Causales de
contrato.

terminacién del

Caso 1: El contrato se conside-
rara terminado:

“...Si por dos o més afios con-
secutivos la regalia anual DEBIDA
a V no excede la suma de 10 mil
délares™.

A partir del tercer afio de este
sontrato y por el resto de su vigen-
cia, si los pagos por regalias deven-
gadas a V no lleguen a 5 mil déla-
res por afo, entonces V podra dar
por terminado este contrato, dando
90 dias de preaviso a C por escri-
to".

Caso 2: ““V tendra derecho a ter-
minar este contrato a su exclusivo
albedrio, en caso de que C no efec-
tuare las siguientes ventas mini-
mas anuales.

Afo 1 Ventas: US$ 0.5 Millones
"2 1.0 "
" 3 2.0 ”
"4 3.0 N
" 5 4.0 "

Comentario: estas dos clausulas
son violatorias del ordinal i), ar-
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ticulo 2° del Decreto 1234, que pro-
hibe el pago de su mas minima
anualidad por concepto de regalias,
o clausulas de efecto equivalente.
A través de la amenaza de la ter-
minacién del contrato, anticipada vy
unilateral, también se contraviene
el ordinal c¢) del articulo 20 de la
Decision 24 que prohibe imposicio-
nes referentes al volumen de pro-
duccioén.

n) Sobre idioma.

“Si este contrato se traduce para
cualquier finalidad a un idioma di-
ferente del inglés, la versién en in-
glés regira siempre en el evento de
diferencia de significado”.

Comentario: el CR sélo aprueba
los contratos en idioma castellano.
Por lo tanto es inconsistente con
tal practica, el que se apruebe un
contrato o que afirme que la ver-
sion oficial es la inglesa.

Esta misma incoherencia la en-
contramos en el contrato modelo,
incluido en el manual preparado
por la SIC, clausula 14:

“Este contrato sera redactado en
espaiiol y en inglés y el texto de
este Gltimo idioma debera conside-
rarse como el original”. La oficial,
y la que regira para cualquier acla-
racion o disputa debe ser la regis-
trada por el CR.

i) Sobre arbitraje
aplicable.

Caso 1: “Cualquier controversia
...se dirimira mediante arbitramen-
to en la ciudad de Nueva York, ba-
jo las reglas de conciliacién y ar-
bitramiento de la Camara Interna-
cional de Comercio... Los arbitros
interpretaran este contrato de
acuerdo con las leyes de Colombia
y aplicaran dichas leyes en la solu-
cion de cualquier disputa que surja
de este contrato”.

Caso 2: “Este contrato estara su-
jeto a las leyes de la Republica de

y legislacion

Colombia, pero para finalidades de
interpretacion y significado se apli-
caran las leyes de los EUA y del
estado de Nueva York'".
Comentario: en ambos casos se
esta retirando la interpretacion y el
arbitraje del contrato de la jurisdic-
cién colombiana, aunque en forma
velada. Todo contrato debera regir-
se por leyes colombianas, el tribu-
nal de arbitramiento debera estar
en Colombia y los procedimientos
arbitrales deben ser colombianos.

4.3. Nuevas politicas para
aumentar el poder de
negociacion

Las siguientes son algunas suge-
rencias para una nueva etapa en la
importacion de tecnologia.

a) Colombia podria iniciar la poli-

tica de substitucién de impor-
taciones tecnoldgicas (SIT), como
una forma conciente y coherente
de emprender la nueva etapa de
desarrollo tecnoldgico propio y asi-
milacion de tecnologia importada.

Aunque estamos distantes de los
objetivos que Brasil se ha dado en
este campo, es interesante estudiar
su experiencia:

Declaraciones recientes del INPI
de Brasil dan a entender que el cie-
rre a la importacién de tecnologia
automotriz también se extendera a
otros sectores industriales. De otro
lado, Brasil ha creado incentivos y
descuentos tributarios para aque-
llas empresas que adelanten inves-
tigacion propia o contratada con
instituciones nacionales.

El futuro llevara a la importacion
s6lo de muy avanzada tecnologia no
disponible en el pais, ya que su ob-
jetivo es ser tan autosuficiente en
tecnologia como sea posible.

b) Otra nueva actitud que podria
asumirse es la relacionada con
una real absorcion de tecnologia,
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condicion que deberia ser garanti-
zada para lograr el permiso de im-
portacion correspondiente. En este
campo también es nuestro gran ve-
cino el que ha iniciado una politica
audaz: Brasil exige detallada infor-
macién en relacién con la capacidad
tecnolégica y administrativa del
concesionario, un claro cronograma
de absorcion de la tecnologia a ad-
quirir y el programa de entrena-
miento del personal TECNICO espe-
cializado. También exige detallado
el cronograma del trabajo que desa-
rrollaran los técnicos. extranjeros,
especificando lugar, duracién, cate-
goria del técnico, salario mensual y
demds desembolsos a que dé lugar
la visita.

Brasil niega el contrato de licen-
cia si considera que el concesiona-
rio no esta adecuadamente prepara-
do para absorber la tecnologia.

Mas avanzada adn es la politica
de la India: este pais obliga al con-
cedente a asociarse con una insti-
tucion nacional de I-D, para que a
la expiracién del contrato, el pais
sea autosuficiente en tal tecnolo-
gia.

Esta decision del gobierno de In-
dia equivale a la intermediacion de
que hablabamos en el capitulo ante-
rior, pero impuesta al concedente.
Nosotros propiciamos una asocia-
cion voluntaria con el concesiona-
rio, en la que también entraria el
concedente, en cumplimiento de su
contrato.

c) En relacion a las obligaciones

del concedente, clausula muy
débilmente negociada en los con-
tratos colombianos, en Brasil se
exige al concedente responder por
las demandas de terceros, causa-
das por fallas o defectos de la pro-
duccion bajo licencia, o por la vio-
lacion de derechos de propiedad in-
dustrial referidos a la licencia.
Ejemplo: una resolucion del INPI di-
ce: “‘corregir la clausula 10 que ex-

presa que el concedente no se con-
sidera responsable por defectos de
los productos manufacturados por
el concesionario, en los que no se
haya seguido la informacién vy las
especificaciones de manufacturas
comunicada por el concedente”
(32).

Otro ejemplo del INPI: “suprima
lo siguiente del articulo 2 del con-
venio; el concesionario por el pre-
sente contrato acuerda responsabi-
lizarse por cualquiera y todas las
demandas presentadas sobre la ma-
nufactura, uso o venta del “produc-
to” y ademas conviene indemnizar
y dejar libre al concedente de to-
dos y cualquiera responsabilidad y
gasto resultante de cualquier de-
manda, con respecto a la manufac-
tura, uso o venta del “Producto”
por el concesionario, ya que éste
esta en conflicto con la ley 4137/
62" (33).

d) Un punto en que el CR y la OC

han insistido, con alguna timi-
dez hasta la fecha, es la temprana
presentacion de las solicitudes. So-
bre este particular Brasil exige que
el concesionario nacional se pre-
sente al INPI al iniciar contactos con
sus posibles concedentes para: a)
mejorar las condiciones de negocia-
cion del concesionario; b) infor-
marlo sobre otra tecnologia existen-
te; c) estimular el uso de tecnolo-
gia e ingenieria nacional.

Esta politica de Brasil puede ser
vista como otra forma de poner en
practica la funcién de intermedia-
cion, recomendada en el capitulo
anterior.

e) Una practica muy conocida, pe-
ro poco utilizada en Colombia
por el CR, es la de aprobar una re-
galia decreciente, con la que se tra-
ta de reconocer el menor valor que
tiene una tecnologia dada con el pa-
so del tiempo. Este argumento de
negociacion debera ser utilizado
permanentemente por el CR.
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f)  Aunque el CR aprueba dura-

cién promedio de los contratos
demasiado breves (2 a 3 afos), si
incluimos todas las renovaciones,
los contratos colombianos duran en-
tre 6 y 10 afos, en promedio.

Igualmente en nuestras regalias
sobre ventas netas no son muy al-
tas (34) para ningin sector indus-
trial, pero en algunos casos alcan-
zan porcentajes elevados.

En comparacién con esto India
tiene limites maximos del 5% so-
bre ventas netas para las REGA-
LIAS sobre ventas netas y 5 afios
de duracion del contrato, cualquie-
ra que sea el sector.

Brasil acostumbra colocar un to-
pe maximo al pago por tecnologia,
sea éste en la forma de suma alza-
da o de regalias. Evidentemente el
tope brasilero no tiene la falla de
la regalia sobre ventas netas. Una
posicion méas estricta seria unir las
practicas de estos dos paises, colo-
cando topes al porcentaje, a la su-
ma alzada y al total.

Ademas Brasil tiene un concepto
muy estricto de “precio neto” so-
bre el cual basa el calculo de las
regalias. Del precio de las factu-
ras de venta se descuentan:

— los impuestos;

— insumos comprados a terceros,
cualquiera que sea su fuente,

— comisiones;

— devoluciones y descuentos;

— fletes;

— seguros;

— empaques.

Esto equivale a utilizar algo simi-
lar al valor agregado como base de
calculo, en vez de las ventas netas,
forma de célculo que deberia utili-
zar el CR.

g) Las clausulas del concesiona-

rio méas favorecido y la posibili-
dad de sub-licencias deberian ser
incluidas en todo contrato, aunque

hoy en dia tengan méas valor teéri-
co que real. Pero en la medida en
que los paises subdesarrollados co-
miencen a intercambiar informacion
sobre la forma como negocian tec-
nologia con los desarrollos e inicien
la cooperacion tecnolégica Sur -
Sur, esas clausulas van a tener im-
portante aplicacion.

La clausula del concesionario
més favorecido no debe ocasionar
pagos adicionales. En relacién con
la de sub-licencia se debe dejar
sentada su posibilidad, con pago
mediante arbitramento, en caso de
que las partes no se puedan poner
de acuerdo.

h) Para evitar que el concedente

obtenga pagos mayores como
producto de la inflacién, una ganan-
cia adicional a la que no tiene dere-
cho (35), las regalias se deberian
calcular sobre ventas netas, a pre-
cios constantes, deflatando las ven-
tas corrientes por el indice de pre-
cios al por mayor y pasando tales
ventas a délares, al tipo de cambio
del afo inicial del contrato (36).
Sobre las ventas en valores cons-
tantes y convertidas a délares se
calcularia el porcentaje de regalia
pactado. Este procedimiento bene-
ficia al pais, siempre y cuando el
indice de inflacion sea mayor que el
de devaluacién, situacion que hace
varios anos se mantiene y que pro-
bablemente seguird asi en el inme-
diato futuro.

Las anteriores recomendaciones
puntuales, en las tres secciones de
este capitulo, aumentaran el poder
de negociaciéon del pais en la im-
portacion de tecnologia, poder que
ha crecido substancialmente desde
la época en que se puso en vigen-
cia el Decreto 444 y sus mecanis-
mos de control, pero que ain esta
lejos de alcanzar toda su magnitud
potencial.
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APENDICE

LA LEGISLACION EN CONTRATOS
DE TECNOLOGIA QUE VIOLAN LA
LEGISLACION ANTI - TRUST DE ES
TADOS UNIDOS (37).

Las conclusiones de varias per-
sonas autorizadas, indican que las
siguientes clausulas en contratos
de licencia son muy seguramente
violatorias de la legislacién anti-
trust de Estados Unidos.

1. Limitar al concesionario a ope-

rar Gnicamente en su propio
pais y obligarlo a referir todos los
pedidos que reciba de posibles
clientes extranjeros al concedente;
mas especificamente, prohibir al
concesionario que exporte los pro-
ductos bajo licencia a los Estados
Unidos.
2. Acordar no exportar los pro-

ductos bajo licencia desde los
Estados Unidos u otros paises al
pais del concesionario.

3. Obligar al concesionario a ven-

der los productos bajo licencia
en el extranjero, Unicamente al (o
a través del) concedente o de una
agencia controlada por éste.
4. Obligar al concesionario a com-
prar partes, componentes o re-

NOTAS
(13) Véase la seccién “;Es posible la
politica tecnolégica en un pais con
bajo nivel de desarrollo?”, en Mo-
reno, 1974.

Gonod, 1976, pag. 15).

Ver este concepto en Moreno, 1978,
pag. 45.

“... la politica tecnolégica y la in-
troduccién de las variables tecnolé-
gicas en el proceso de desarrollo
permanecen actualmente mas en el

(14)
(15)

(16)

puestos relacionados con los pro-
ductos bajo licencia del (o a través
del) concedente.
5. Obligar al concesionario a em-
plear los servicios de instala-
cion (de planta, maquinaria, etc.),
del concedente o de alguna compa-
fiia o persona designada por éste.
6. Obligar al concesionario en for-
ma permanente a ceder exclu-
sivamente al concedente los titu-
los o derechos de patentes del con-
cesionario.
7. Obligar al concesionario a di-
vulgar y comunicar al conce-
dente, en forma permanente, todos
sus nuevos desarrollos, disefios e
invenciones.
8. Obliga al concesionario a pagar
al concedente comisiones con
caracter de penalidad por cualquier
otra razén distinta a los servicios
proporcionados por el concedente.
9. Fijar, controlar o limitar los
precios del concesionario, los
descuentos, programas de produc-
cién, canales de distribucion, etc.
10. Limitar al concesionario a utili-
zar unicamente las marcas co-
merciales del concedente en los
productos bajo licencia.
11. Prohibir al concesionario el de-
mandar la validez de las partes
del concedente que forman parte
del convenio de licencia.

dominio de las intenciones que en
el de las realidades” (Gonod, 1976,
pag. 5).

Véase una exposicién mas detalla-
da de lo que seria la substitucién
de importaciones tecnolégicas en
Moreno, 1974.

Véase en Moreno, 1978, pag. 13 y
14, una exposicién mas detallada
del concepto.

“La experiencia del proyecto poli-
tico de la OEA mostr6 que una
estructura secuencial por funcio-

(17)

(18)

(19)
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(20)

nes era poco eficaz y que deberia
substituir por una estructura de
responsabilidad por proyectos, en
que los agentes tienen el encargo
de ejecutarlos de principio a fin™.
(Gonod, 1976, pag. 8).

Hay varios ejemplares sobre im-
puestos a la importacién de tecno-
logia en paises subdesarrollados.
Por ejemplo Chile cobra el 20% de
retencién a las personas naturales
extranjeras en actividades técni-
cas, siempre que el trabajo se rea-
lice en Chile y sea exclusivo de
rentas de trabajo.

También se cobra el 20% a la in-
genieria o asesoria prestada en el
exterior siempre que: a) sea para
aumentar la capacidad de la em-
presa en un minimo de 20%, b)
que los pagos sean normales; c)
que CORFO certifique la conve-
niencia de dicho proyecto y la ne-
cesidad de que contrate con el ex-
terior.

También Chile tiene un impuesto
diferencial a las Regalias, que os-
cila entre el 40 y 60%, segin sea
la utilidad social del producto. El
60% es pagado por cosméticos, li-
cores, etc.

México tiene tarifas que se pagan
por el analisis y registro de los
contratos de licencia.

India tiene impuestos similares a
los del Pacto Andino.

Sin embargo, todos estos trata-
mientos, incluidos el colombiano
actual, carecen de coherencia, son
discriminatorios: unas formas de
importar tecnologia estdn mucho
mas gravadas que otras. En fin,
es un campo del comercio exterior
que apenas comienza a reconocer-
se como tal y de ahi que no haya
aun politica arancelaria y para-
arancelaria sobre la importaciéon
de tecnologia. Las propuestas en
relacién con este tema, hechas en
la presente seccién, van encamina-

(21)

(22)

(23)
(24)

(25)

(26)

(27)

(28)
(29)

das a promover el tratamiento a
la importacién de tecnologia, como
parte integral de una politica de
comercio exterior.

Esta es otra forma de presentar
lo que muy sabiamente Jorge Sa-
bato ha llamado los regimenes de
politica tecnolégica mas breve-
mente regimenes de tecnologia,
que son concebidos como sectoria-
les y diferentes para cada sector.
La evaluacién externa al centro de
decisién este modo dejara el estu-
dio como susceptible de ser o no
ser tomado en cuenta. La evalua-
cién externa, que no toma en cuen-
ta factores internos a la empresa,
tiene mucha probabilidad de ser
irrealista y de quedar como un ac-
to luno ci4tico.

La alternativa parece ser, la auto-
evaluacién por la empresa o una
evaluacién concertada con un cen-
tro externo de asistencia tecnoldgi-
ca”. (Gonod, 1976, pag. 42).
(Gonod, 1974, pag. 234).

Los aspectos de tributacién seran
discutidos mas en detalle, en este
mismo capitulo.

En la seccién siguiente propondre-
mos una nueva organizacién insti-
tucional para el cumplimiento de
esta funcién.

Véanse definiciones de estos con-
ceptos en Moreno, 1978, pags. 53
y 65.

Existiria otra variante institucio-
nal, que seria centralizar todas
las importaciones de tecnologia e
inversiones directas en el Incomex,
con la cual disminuyen las necesi-
dades de coordinacién interinstitu-
cional, y toda la importacion de
tecnologia —desincorporada o no—
seria controlada por una sola en-
tidad. Esta opcién deberia ser de-
tenidamente analizada y compara-
da con la otra SIC - Incomex.
Pizarro y Salazar.

Citado por Daniel, pag. 50.
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(30)
(31)

(32)
(33)
(34)
(35)

32

Citado por Daniel, pag. 50.

En esta seccion se llamara V al
vendedor de la tecnologia o conce-
dente y C al comprador de la tec-
nologia o concesionario.

Véase Moreno, 1977, pag. 78.
Citado en Daniel, pag. 48.

Citado en Daniel, pag. 48.

Véase en el capitulo siguiente una
explicacién sobre el escaso valor
que tiene la regalia sobre ventas

(36)

(37)

(38)

netas como indicador del costo de
la tecnologia.

En Moreno, 1977, pag. 983 y 94 se
explica como el concendente se be-
neficia de la inflacién.

En el capitulo siguiente se indica
como se hace este calculo.

Fuente Edmundo Brazell “Licen-
sing Check Lists”, Kenneth Mason
Publication. Traduccién: Félix
Moreno.
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