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INTRODUCTION GENERALE

1. La stratégie africaine de développement, dans le Plan d'action

de Lagos, a €teé, pour des raisons pratigues, présentées sous plusiesurs
rubriques spécifiques gqui méritent toutes une attention particulisre
au cours de cette décennie (1). Dans ce contexte, le transfert de
technologie a &té identifié comme 1'un des domaines prioritaires dans
lesquels des mesures spéciales s'avérent absolument nécessaires. Ces
mesures devraient en effet permettre 3 1'Afrigue sans trop de retard,
de mattriser ce vecteur qui est un des plus dynamiques de son dévelop-

pement.

2. Dans quelle mesure 8t par quels moyens la variable technologigue
peut-elle mieux gu'aujourd'hui contribuer au processus de dévelop-
pement africain? Quelles stratégies adopter pour que technologies

et techniques puissent, dans les meilleures conditions 8tre acquises,
assimilées et adaptées aux conditions propres aux pays africains?

La dure réalité des faits donne & penser gue 1'outil technologigue

ne pourra contribuer & long terme, & l'objectif de développement que
si, dans un effort délibéré et soutenu, les pays africeins (2]
mettent en valeur lsur propre potentiel technoleogigque, dans des
domaines d'intér&t commun; accroissent leurs capacités d'absorption
compte tenu des ressources nationales limitées; choisissent a
mellleur escient les technigues et les technologiles &trangéres en
rapport avec leudrs besoins essentiels.

3. Cela veut dire que la plus haute priorité doit donc Btre accordée
au développement des ressources humaines en vue de la création d'une
infrastructure scientifigue et technigue nationale. Le processus
d'acquisition des technigues met en effet en jeu toute une série
d’activités intimement liées & cette problématique (3): le recense-
ment des technologies disponibles; 1'évaluation et la sélection des
techniques les plus appropriées; l'adaptation aux besoins locaux

les plus urgents, etc. Le développement de la capacité nationale ds
choisir et de négocier l’outil approprié en fonction des besoins
spécifiques du pays constitue donc le premier pas dans le montage
d'un cadre technologigque africain.

(1) Voir OUA, Plan d'action de Lagos pour le développement économique
de 1'Afrique, Addis Abeba, 1981.

(2) Cf. J.KAKONEN, Technelogy and African Development, Finnish
Peace Research Asscocilation, 1879,

{3) R.M.POATS, La_technologie au service du développement, Ed. inter-
nationales, Paris, 1874,
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4. Le transfert de technologie constitue certes un vaste st comple-
xe sujet d’étude. C’est dire combien on est conscient de la né-
cessité d'un choix dans les nombreux thémes a traiter. Compte tenu
des impératifs actuels, la guestion de technigues de négociation en
rapport avec le transfert de technologie s'avére particuliérement
cruciale dans ce domaine. On estime en outre gue cet exercice devrait
étre aussi concret gue possible et s'appuyer sur un point de repére
solide: l'entreprise. C'est en effet dans le cadre restreint de
1'entreprise que 1'on peut se fixer valablement des objectifs tenant
compte des ressources humaines, techniques et financidres réeslles
(4). On pense & cet égard aux problémes concrets suivants qui ne
peuvent Btre véritablement résolus que dans ce cadre-la : acquisi-
tion d'une licence d'une tethnclogie appropriée aux besoins des
consommateurs nationaux; adaptation aux réalités et aux marchés
locsux de certaines technologies intermédiaires brevetées au non;
révalorisation de certaines technologies autochtones tombé&es en

- désuétude grdce & un savoir-faire approprié importe.

5. Cette approche pragmatique de 1a guestion nous a donc amenés

a limiter notre sujet a 1la négociation des accords de licence rela-
tifsa la technologie dans le cadre de l'entreprise africaine. On
indiquera dans un premier chapitre comment s'opeére le transfert des
techniques gréce aux contrats de licence. On décrira notamment les
différents canaux du transfert utilisés et on différenciera les
divers types de contrats de licence rencontrés dans 1la pratique des
affaires. Le second chapitre examinera & fond les différentes clausas
juridiques des contrats de licence., On y étudiera en particulier
les clauses relatives aux brevets, aux margues et au savoir-faire.
Dans le troisiéme chapitre, on analysera les aspects essentisels du
cadre de négociation : le contexte de négociation, les choix préala-
bles et le tracé d'une stratégie. La négociation des dispositions.
essentielles du contrat trouvera sa place dans le chapitre qguatre
de cette étude. On passera notamment en revue les questions impor-
tantes qui touchent aux clauses restrictives, celles gui portent
sur le prix d'acquisition de 1la technologie et celles enfin qui se
referent aux garanties de fonctionnement. Le dernier chapitra
intitulé "la distribution des gains entre les parties” constitue
dans une certaine mesure, une conclusion d'ensemble de cette étude.
Ce chapitre pourrait d'ailleurs faire 1'objet d'un travail appro-
fondi dans un autre cadre d'analyse. O0On a estimé bon cependant de
compléter ce travail par certains agpects relatifs & une mise ern
perspective du probléme, en indiquant notamment que des optians
alternatives existent aux mécanismes actuels de négociation,

(4) Cf. M.FRANSMAN and K.KING, edit., Technologicial Capability
in the Third World, Macmillan, London, 1984.
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CHAPITRE I
LE TRANSFERT DE TECHNOLOGIE PAR
LES CONTRATS DOE LICENCE
A, Les différents canaux du transfert de technologie
6. Le trans?erf de'technologie est un concept extrément complexe.

Le terme de "technologie” est du reste lui-mé8me mal dé&éfini pour ne
pas dire entouré de mystdre. Et pourtant, dans la réalité des faits,
le technologie est considérée comme un vecteur tangible et détermi-
nant du développement &conomique, un produit qui s'achéte st se vend
sur le marche mondial comme tout autre produit. . Mais, gque transfdre-
t-on? Sous quelles formes? Comment?. -

1 Les formes du transfert

7. Dans la pratique (5}, le transfsrt de technologie couvre deux
aspects essentiels : le transfert intellectuel et le itransfert
matériel. La formation du personnel, les technigues ds gestion,
l'assistance technique, les brevets, les doasiers techniques eatc.,
constituent l'aspect intellectuel du transfert., Les transferts
matériels comprennent quant & eux, la vente d'usines clés en mains,
la livraison de machines et de biens d’équipsment, la fourniture de
piéces détachées et de rechangs, etc.

8. D'une maniére générale, les pays africains n'ont que peu 1la
maitrise de ces deux composantes de la tschnologie Bt doivent donc

se les procurer a diverses sources extérieures, notamment auprés des
sociétés transnationales (STN). Comment cela se fait~il concréte-
ment? Dans l'ensemble, l'acquisition des techniques peut s'effectuer
de deux maniéres différentes, selon les modalités utilisées : dans

le premier cas, le transfert de connaissances est accompagné d'un
apport de capital; dans le second, le transfert de technigques a liesu
sans . aucune_partic1pat10n en capital.

-

9. La cr@ation d'une filiale ou la participation & une Joint
Venture, représente la voie la plus simple du processus de transfert
de techniques. On considére d'ailleurs souvent les apports de techni-~
ques, dans ces cas, comme un corollaire normal des investissements
directs &trangers, & condition bien entendu, que les ressortissants

du pays h8te aient acc®s au savoir~faire transféré 3 la filials.

On estime cependant que les procédés industriels et les techniqgues
modernes peuvent 8tre aussi acquis, indépendamment des investisse-
ments directs étrangers. La technologie peut en effet 8tre transférée
a travers des entreprises mixtes, & double financement national et

(5) Cf. Orgenisation africaine de la propriété intellectuelles (QAPI),
les transferts de technigues et les contrats de licences,
rasclcule I, Yaounde (non daté), p. 10.
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étranger, entreprises dans lesquelles le partenaire extérisur

détient une participation minoritaire mais o ce dernier exerce
1'essentiel du contrdle grice & sa technologie. Les avantages en
matigére de technologie fournis dans le cadre des Joint Ventures

sont du m8me ordre que ceux accordés dans les contrats des investis-
sements directs. La seule différence réside dans le fait que le
contrdle et les béné&fices &tant partagés, la portés de la technologie
& transférer sera plus explicitée et misux d&8limitée dans

l1'accord entre les deux partenaires de la coentreprise.

10. Le transfert de technologie n'implique toutefois pas nécessai-
rement une participation étrangdre au capital social des entreprises
africaines, ni a ‘la création de filiales sur le continent. Dans ce
cas, le transfert peut se falre de diverses manisres, selon le typse
d'accord conclu par les intéressés. Les formes d'accords les plus
usitées dans la pratiquse des affaires sont les sulvantes : les
contrats de licence, le franchisage, les contrats de gestion, les
contrats de marketing, les contrats clés en mains, les contrats
produits en mains, les contrats d'assistance technique, la sous~
traitance (B), Dans la réalité, c'sst cependant une combinaison de
deux ou plusieurs ds ces méthodes qui est utilisée st ce qui est
transféré est en falt une technolegie composite. On estime, & ce
propos, gue la formule du contrat clés en mains est le meilleur '
exemple de ces combinaisons.

2. Les modalités du transfert

11.  La modalité la plus courante du transfert est 1'exportation du
matériel technigque ‘qui entraineg automatiquement un transfert de '
connaissances, dans la mesure ol les ingénieurs st les techniciens
du pays h8te améliorent leur technicité par le ssul fait d'avoir a
utiliser une technologie inédite,

12, Dans le cas o0 il y a transfert sans apport en capltal l'entre-
prise exportatrice peut effectuer ce transfert, non pas en fournissant
de machines ou de matériels, mais en transmgttant certains &léments
essentiels & 1l'entreprise bénéficiaire : les plans, les modéles de
produits, les directives de fabrication, les schémas d'installation,
les graphiques des opérations, les spécifications de matériel, etc.
{7). Cet ensemble d’'information 501ent1fique et technique consti-

tue la substance m&me du transfert, car c'est d'slle gus dépend le
niveau de réception technologique des nationaux et leur capacité a
choisir et & maitriser les technigues acquises.

(6) Cf. notamment M;DIENER, Contrats internationaux de propriété
industrielle, Litec, Paris, 19859,

(7) ONUDI, Systémes natiunaux d'acquisition des techniques,
New York, 1978, ID/1B7 . 5.
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13. De méme, 1l'entreprise étrangére, sans intérét direct dans
l'’entreprise africaine, peut envoyer dans cette derni&ére un personnel
specialisé pour diriger temporairement certaines opérations ou fournir
une assistance technigue dans la mise en veuvre d'un projet : étude
de préinvestissement, travaux d'ingénierie, assistance en matidre de
gestion, etc. O0On considére généralement que le savoir-faire (know-
how]) et le mode d'emploi {show-how) a@insi transférés représentent
tous deux une propriété industrislle non protégée par un titre de
propriété mais dont le secret industriel est requis (8). Dans la
pratique, il s’agit d'un jeu complexe de connaissances d'ordre
scientifique, économique et technigue, nécessaires 3 l'exploitation
industrielle d'un procédé, mais qui ne sont pas contenues dans un
Bbrevet déterminég.

14. Le transfert de techniquss peut s’effactuer enfin sous forme

de contrats de licence entre deux entreprises indépendantes. Dans

ce type d'accord, le contrat peut prévoir 1'exploitation d'un procédé
breveté mais sans gqu'il ait ni directives ni documentation, ni as-
sistance technique; cet aspect du transfert devrait alors 8tre obtenu
auprés d'une autre entrepris=z ou auprés d'un bureau d'ingénierie
speécialisé. Comme on le verra ci-aprés, ce transfert d'une nature
particuliére s’effectue par des canaux spécifigues et dans un cadre
juridique rigoureux. On s'attachera plus spécialement & 1'analyse

de ce mode de transfert dans les lignes gui suivent.

B. Les différents types de ccntrats de licencs

15. Lea trensaction contractueils est le mécanisme de base du transfert
de techniques, y compris dans le cas du transfert par les investisse-
ments directe 2trangers ou par 1les ventes des machines st des ma-
tériels. Le contrat de licence est en effst un mode de transfert
négocié de la maftrise juridigue et matérielle d'une technique entre

le donneur at le receveur, D’zucuns pensant que c'est & travers ce
type d'accerd gue 1'on peut véritablement transférer des techniques

et des connaissances. Mails gqu'zst ce gu'une licence? Qu'est-ce gui
peut &tre licencié? Quelle est 1a différencs entreg les diverses

sortes de licence?

1. La détermination de 1’shjet d'une licence et de sa portés

16. D’apré&s 1'Organisation mondiale de 1a proprié&té industrielle
(OMPI), une licence est I'autorisation donnée par le titulaire d'un
droit exclusif (le donneur de ticegncel), & une autre personne (le
preneur de liicence), d’accomplir certsins actes couverts par le droit
exclusif, ou l'autorisation d'utilicer le savoir-faire (2). Le
contrat de licence est un accord formel écrit & travers lequel uns
technologie fournie par una partic peut &tre acguise par une autre.

(8) OAPI, Les transferts de techniques, op. cit. p. 15

(8) OMPI, Guide sur les licences pour les pays en développaement
Genéve, 1984, p. 17.
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17. 0On ascigne généralement plusiesurs objectifs & un contrat de
licence : c'est 1l'expression matérielle de ce que 1es parties
attendent de lsur accord; c'est un accord d’'aprés lequel les droits
et les devcirs des partiss se trouvaent clairement spécifids; c'est

un écrit au sein dugquel une formule axplicite de la résolution des
conflits se trouve généralement notifide; c'est un document juridlique
dont les dispositiens font référence aux lois nationales des

parties (10},

18. Chacun ou tous les aspects suivants peuvent &tre inclus dans
un contrat de llicence : :

a) Le transfert de droits de propriété industrielle; ce type
de transfert peut porter notamment sur des brevets, des
marques de fabrigue, des dessins et modéles ou des noms
commerciaux.

b) La communication du savoir-faire; d'une maniére générale,
les contrats de licencs de bravets sont accompagnés d'une
communication du know-how,

c)] La prestation de services connsxes; CES services psuvent
Btrs fournis sous formaes diverses comme on l'a déja ralevé:
1'acsistance teschnigue, la formation du personnel, 1'organi-
sation de l'entreprises clle~méme, etc.

19. Dans 1e cadre d'un contrat de licence, on distingue, sur i)
plan fonctionnei, deux sortes de technologie : la technologies de
productinn &t la technologie de consommatiaon (111},

a) Les breovets et le savoir-fairs font partie de ce qu'on est
convenu d'appeler la technologile de production, répondant
4 la question implicite dz "comment produire”. Cz type de
technologie se référe aux caractéristigues madmes du procédé
gt inclue les principaless données scientifiques relatives
au processus de producticn, au type de machines reguises,
au niveau de producticn, etc.

b) Les marques de fabrigue se référent guant 4 e2lles a4 ce gu'on
appele généralement la technologie de consommaticn, concept
répandant & la guestion "guoi produire”. Ce type de techno-
logie a surtout 3 faire avec les problémes de spécification
des produits et ceux de marketing. 0On y inclut généralement
1a dimension du marché domestigque, la pénétration des marchés
d'exportation les gquestions de publicitée et les barriéres
douaniéres.,

T410) OAPI, Les transferts de tachnigues, op. cit. p. 41.

(11) €f. Foundation for Internatinnal Training (FIT), Licensing
Technology from aebroad, Gntario, 1982, Session 2.
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2. La différenciation entre les divers contrats de licence

20, 0On s’attachera & relever les traits marquants caractérisant

les trois prinecipaux types de licence, & savolir : le brevet, la
marque et le savoir-faire. On soulignera ici, que savoir ce qui est
brevetable &t non brevatable, est d'une importance vitale pour le
négociateur africain acquéreur potentiel de la technologie.

al Le brevet

29. D'aprés 1'0OMPI,on entend par brevet, "un document, délivré

sur demande par un (Office gouvernemental qui décrit une invention

et crée une situation juridugue dans laquelle l'invention brevetée

ne peut normalement &tre exploitée qu'avec 1l'autorisation du titu-
laire du brevet, La protection caonférée par le brevet est limitée
dans le temps (15 & 20 ans en générall” (12}, D'une maniére générale,
le brevet est donc un droit exclusif conféré au détenteur. Le
donneur de licence a dés lors le droit d'emp@cher les tiers
d'accamplir certains actes, tels gque la fabrication, l1'utilisation et
la vente y relatives, en particulier dans les pays dans lesguels le
donneur détient des hrevets.

22. La licence de brevet est guant & elle, un accord juridigue qui
détermine les priviléges négociés entre deux entreprises ainsi que

les limitations gui leur sont imposées dans l'exercice de ces pri-
viléges, Ces proviléges et ces limitations doivent cepaendant EBtre

en conformité avec la législation nationale en vigueur. Dans les pays
gui n'ont pas de législation sur les brevets, on notera qus la
guestion de brevet et de licence ne se pose évidemment pas. Dans

un tel pays, il est donc théoriguement envisageable d'expleiter
librement 1'information brevetée, publiée dique ce soit, 3 des fins
commerciales. '

23, La détermination de ce qui est brevetable, les droits y afférant
gt la durée de validité d'un brevet varient certes sulvant les pays.
Mais, dans tous les cas, les aspects scientifigues et techniques
sont toujours décrits dans le document du brevet, Dans la mesurs

ol 1e détenteur du brevet a le monopole de 1'utilisation de ces
éléments, ceci tend bien entendu & accroitre le colt de la technolo-
gie pour un acquéreur éventuel. Uans les pays africains, les
détenteurs ds brevets ont en outre tendance & abuser ds cette
situgtion d'exclusivité, en créant des monopoles de produits fabri-
qués & partir de leurs procédés patentés. On est en droit de se
demander s5'il y a du reste véritablement transfert de technologie
dans des pariels cas.

{12) OMPI, Guide sur les licences, op. cit., p. 27

[ s . e i by e R S
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b} La_margue de fabrique

24, lLes licences de marque sont, dans le fond, de m8me nature gue
les licences de bravets. La marque est caractérisée par un signe,
signe pouvant consister en un ou plusieurs mots, lettres, chiffres,
dessins, images, etc, utilisés par une entreprise pour distinguer
ses produits de ceux des autres entreprises.

25. Comme un brevet, une marque déposés est un menopole, un droit
exclusif accordé au propriétaire en vertu de la loi qui protage 1le
détenteur contre tout usage non licencié. Contrairement au brevet
la protection de la marque n’est pas limitée dans le temps, mais
8lle est ordinairement soumise au renouvellement périodique de
1'enregistrement. De mBme, & 1'encontre du brevet, la margue n'a
pas de contenu technologigque. La marque constitus néanmoins un
facteur de poids dans le cadre marketing, méme si en fait eslls
n'entraine aucun transfert de technologie dans la fabrication.

¢} Le savoir-faire

26, Du point de vue juridique, il y a lieu de noter, dans les
contrats de licence, une distinction entre 1'€lément breveté et
1*élément non breveté, ce darnier &tant constitué par le savoir-
faire (13). Cette distinction peut affaecter & la fois 1ls fond

des négociations et la rédaction du contrat. Le savoir-faire non
breveté ne confére en effet aucun droit de propriété en vertu duquel
le détenteur jouit d'exclusivité. La durée d'une licence de
know~how est sn gutrs fixaés librement par les parties en causec.,

27. Le savoir-faire occupe en fait une position qui 1la situe
guelgue part entre l'assistance technigue et les brevets. Comme
dans le cas de l'assistance technigue, il y a un ensemble des
connaissances & transférer, mais avee cette différence qu'une partie
importante de ces connaissances est tenue secréte; ce qui confére

& sSOnh poSsesseur un avantage certain sur ceux qui n'utilisant que
des informations connues de tous,

28. Comme pour les procédés couverts par un brevet, le saveoir-fairs
peut appartenir & un détenteur donné, Cependant, son propriétaire,
a8 la différence du titulaire d'un brevet, n'a pas de recours juridi-
que pour emp8cher une tierce partie de mettre au point et d'utiliser
la matieére du savoir~fairs non breveté. Le fait d'avolr 6té 1le

premier & mettre au point un savoir-faire ne confére pas en lui-méme
l'exclusivité qu'assure 1le systéme de brevets.

(13} ONUDI, Principes directeurs pour 1'évaluation des accords de
transfart de technolcg}e, New York, 1982, ID/233, Pe 13,
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28, Le savoir - faire vient souvent & 1'appui d'un brevet., Du point
de vue des pays africains, le savoir - faire est cependant plus
proches que de l'assistance technique gque du brevet, m&me si une
grande partie des données sont tenues secrétes, assurant ainsi un
avantsge considérable & leur possesseurmieux que l'assistance technigue.
30. D'une manilre générale, le know-how comprend en effet des secrets
commerciaux des procédés manufacturiers non brevetés et d'autres
connaissances industrielles et techniques qui ne sont pas connuss

du public. Les aspects suivants font notamment partie du savoir-

faire :: des manuels d'instructions sur les spécifications des maté-
riels et des opérations; des formules et techniques en matidre ds
dosage; des procédés de contrfile de qualité; des dessins et des plans
d'usinss; des données relatives aux performances & atteindra; des
manuels de formation en termes de technigues et de gestion {(14)

(14)'DNUDI, Systémes nationaux d’acquisition des technigues, op. cit.



E/ECA/UNCTC/56
Page 10

CHAPITRE II

LE CONTENU JGRIDIQUE DES CONTRATS
DE LICENCE

31. La premiére t3che du négociateur de contrats de licence est

de mettre sur pied la charpente de l'accord, en définissant 1ls plus
précisément possible les termes a utiliser dans le contrat, en
clarifiant les clauses usuallss relatives au transfert de technigues
at en mettant plus particuliérement en lumiére les implications
éventuellaes de ce8s clauses. :

32. Les détails des accords varient certas d’un pays a l'autre gt
d'un secteur a l'autre. On est cependant d'avis que les futurs
preneurs de llcence des pays africains seront en meilleure position
de négociaticn s'ils sont au courant des conditions juridigues fré-
guemment prévues dans les accords ainsi que les conséquences gui

en découlent. Etant donné la multiplicité des dispositions juridiques
qui servent ds cadre au transfert de technologie, 11 ne saurait &trs
gquestion ds les analyser toutes ici. On s'efforcera uniquement de
mettre en exergue calles qui sont susceptibles de renforcer la capsa-
cité de négociation des entrepreneurs africains face aux sociétés
transnationales en matigre de contrats de licence (15]).

A. Les dispositions juridigues de base

33, Du point de vue juridigue, les éléments assentiels d'un accord

de licence peuvent &tre décomposés comme suit : la portée de 1'accord,
le champ d'utilisation, 1le facteur temps et le réglement des diffé-
rends {16].

1. te domaine de définitions

34, Dans 1'intér&t de deux parties, la portée de l'accoerd doit gtre
définie d'une fagon aussi précise que posslble. On s’'attachera a

cet égard & indiquer notamment quels sont les buts et les objectlfs
de 1'accord, d définir avec clarté les mots clés du contrat, & décrire
avec exactitude la technologie dont il est question dans l1’accord.

a) D'une manigre générale, les documents relatifs 38 1'accord sur
le transfert de techniques comportent un préambule dans
lequel les parties exposent les raisons d'étre de l'accord.
L'objet technique y est généralement précisé, ceci en prévi-
sion de conflits éventuels futurs en matidre de perfectionne-
mentasusceptibles d’8tre apportés par les deux parties. Le
contrat doit en outre définir son objet commercial, c'est-a-

7157 Voir los nombreuses publications de 1'CONUDI et ds la CNUCED a
ce sujet, publications auxquelles on reviendra ultérieurement.

(16) Cf. 1la publication de 1'OMPI déja cite.
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dire la nature de ia licence ainsi gue les domaines de son exploita-
tion. 0On doit préciser 3 ce propos guels sont les produits couverts
par la technologie négociée, indiquer dés le départ le territoire
géographique de fabrication et de vente, en prévision de la question
controversés des irterdictions d’exportation, clarifier dans la mesu-
ra du possible Jas guescions de confidentialité et d'exclusiviteé
souvent incluses dans le contrat, Le préambule contribue donc
grandement & interoréter les intenticne des parties en ce qui concerns
les dispositions générales de l'accord, mais cet ensemble d’indica-
tions préliminaires ne fait généralement pas partie de la base juri-
digue du contrat en tant gque telle.

b) Le portée de 1'accord est en fait circonscrite dans une séris
de définitions de mots et d'expressions utilisés dans 1le
corps du contrat, Ces définitions reflétent en affet ce qui
a été convenu entre les parties au cours des négociations.
Ues définitions claires sont done dans 1'intér8t de deux
parties, dans la mesure ol elles ranforcent le contenu des
clauses négociéas st diminuent les risques des disputes
ultérieures quant & 1a matérialisation des textes,

c) La dascription de 1la technoleogie acquilise est un autre indi-
cateur de la portée du contret. Lors des négociations, on
part de 1'idée qu‘une gertaine tachnique est nécessaire & 1la
fabrication d'un produit donné. Le prengur de licence a donc
intérét d'é8tre parfaitement au fait de 1la technologie gqui 1ui
est O6fferte : quel est 1'8tat exact de cette technologie au
moment des négociations, quelles sont ses chances de demeurer
performante face aux téchniques concurrentes?

2. Le champ d'utilisation

35. On regroupe sous ce vocable plusieurs aspects importants & négo-
cier. On retiendra parmi eux lss points les plus sailillants suivants :
1'accés aux améliorations, le contrdle de gualité, le degré de confi-
dentialité, la clause relative & 1a formation.

al L'acquéreur de 1a tachnologie doit avoir 1'assurance, non
seulement gque les informations qui lui sont communiguées
figurent parmi les plus récentes de la part du fournisseur,
mais que celui-ci donnera ultérieurement les indications
quant aux améliorations éventuslles apportées & 1la technolo-
gle négociée. Cette préoccupation répond au scuci de pays
africains de ne pas se trouver, & un moment donné, face 2
des technigues obsolétes brevetées ou non, sous 1’'argument

fallacieux des technologie "approprié® (17).

{777 c+. A.S.BHALLA, édit., Towards global action for appropriate
technology, Pergamon Press, New York, 1879 &t une série d'articles
dans la Tevue Tiers Monde, sur : ie transfert de technologies,
PUF, Paris, janvier ~ mars 197§,
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b))

c)

d)

Le centrdls de oualité est une des clauses classiques

contenues dans loc contrets do licznce de marques ol la
rémunération de la technologie prend la forme de redevances
(royalties). Le preneur de licence doit insister pour que
les droits du donneur en matiére d'inspection soient rigou-
reusement délimitées dans l'accord. Les donneurs de licence
abusant souvent en affet dz lz2urs dreits de contrfle de
qualite, en imposant au licencié toute unsg série de
contraintes qui n'csnt rien A& voir avec la qualité du produit.
Dans ce contexte, le preneur de licence devrait, dans la
mesure du possible, rejeter toute clause 1'obligeant & se ’
procurer aupreés du fournisseur de licence des matigres pre-
mi2res st des produits intermédiaires. Comme on le verra
ultérieurement, le preneur d=z licence essayera en outre de
minimiser les effets néfastes de certaines clauses restric-
tives en rapport avsc la gqualité réelle ou supposée du produit
fabrigqué socus licencs.

Du point de vus du propriétaire de licence, l'avantage d'un
savoir~faire repose essentiellement dans son caract@re secret,
Ce qui falt gue le donneur exige souvent gqu'une clause de
confidentialité soit incluse dans le contrat, et ceci pour

une peériode donnée., Lo preneur de licence devrait cependant
éviter toute obligation abusive & caet égard, en particulier
au sujet de l'application du secret & son propre personnel.

La formation constitue un factsur déterminant dans le trans-

fert effectif de la technologie. Les clauses y relatives
doivent donc gccuper une placg de choix dans tout accord

de licence (18). L'accerd doit ncoctamment stipuler le type,
le niveau ainsi ous lz colt de tout arrangement de formation.
On définirs en outre les qualifications requises &n vus de

la prise en mein du projet par les nationaux, ceci afin de
maximiser autant qus Tairs se& peut les connaissances techni-
ques transférées. L'accord devra préciser enfin gque le
personnel du prenaur de licence sera formé€ dans son usine,
dans celle du donneur ou dans les deux & la fois. Les do-
maines de formation suivante peuvent 8tre expressement
inscrits dans le contrat : services d’études et d'ingénierie,
meéthodes de producticn et de contréfle de qualité, normes de
construction et de sécurité, services de marketing et tschni-
gues de gestion, recherche et dévelonpesment (19). Les
effectifs & forwer, le lieu de formation et le celendrier
doivent Etre définis avac précision dans 1l'accord. UOans tous
les cas, le preneur de licence doit insister pour que la
participation effective du personnel local aux études et
travaux soit inscrite dans 1'accord,

(18)

(19)

Cf. ATESEC, Interpaticnal Transfert of Meanagement skills,
Proceedings, Rotterdam, 1963

Cf. OCDE, Le transfert technologique par les firmes multi-
naticnales, Vol.I et II, Paris, 1877 et BIT, Choix de technolo-

gles et création d’emplois par les entreprises multinationales

dans les pays en développement, Genéve, 1986,
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3. Le facteur temps

36. La durde d'un contrat de licence a des implications particu-
liéres pour les pays africains, implications dont preldvent certaines
composantes. Cette durée est certes négocide entre les entreprises
africaines et les sociétés transnationales. Certains pays ont ce-
pendant mis sur pied une régulation spécifique a ce sujet en vus de
protéger leurs ressortissants. Les raisons de cette réglementation
sont de trois ordres : limiter le temps de paiement des redevances,
réduire le temps excessif de confidentialité, obtenir un temps
suffisant pour absorber la technologile transférés.

37. Ces trois types de durée psuvent 8tre négociés simultanément de
maniére & les harmoniser, cela en vue d'éviter toute confusion entre
lgs divers aspects y relatifs inclus dans 1'accord.

al La période de paiement; du point de vus du donneur de licence,
cette période devrait &tre la plus longue possible, du fait
que le montant de redsvances sugmente avec le temps. Du point
de vue du preneur de licence, la durée de l'accord devrait
g8tre en revanche aussi courte que possible, & condition bien
antendu que d'une part cette durée permette au personngl du
preneur de licence d'assimiler la technologie acquise et que
d'autre part, cette durée ne socit en aucun cas plus longue
que la durés des brevets négociés.

b) La période de secret; la période de secret devrait 8tre la
plus courte possible afin de ne pas limiter une large diffu-
sion de la technologie dans leg cadre naticnal et d'inhiber
ainsi le potentiel technologique du pays hBte. Dans tous les
cas, la période de secret ne devrait pas dépasser la durée
du contrat, car se faisant cela créerait une dépendance
abusive vis-a-vis de 1'ancien donneur de licence.

c) La période des obligaticns; la durée des contrats varie
certes avec la nature de la technologie négociée; le temps
de mise en place des moyens de produstion et la maltrise
optimale des techniques doivent cependant entrer en ligne
de compte dans la négociation de cette période. D'une manidra
générale, l'accord ne devrait pas dépasser une période de
dix ans. Cette période est considérée en effet comme norma-
lement suffisante pour 1'assimilation et méme pour l'adapta-
tion d'une technologie étrangére d'un niveau de difficulté.
raisonnable.
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4, Le réglement des canflits

38. Les contrats contiennent généralement des clauses de résiliation
et de réglement des différands, indépendamment de cellss de rsnou-

vellement tacite ou non (20). Les clauses de résiliation sont la
sanction des obligetions respectives du donneur et du receveur de
licenca. La clause de rdglement de différends prévoit généralement

le recours & l’arhitrage qui s'avére 8tre le moyen le plus adéguat

de résoudre les rcon¥flits nés de 1'exécution du cantrat. Le recours
4 ia chambre de commsrce internationale est de plus en plus utilisé
comme norme en matidre de contrats internationaux.

33. Dans cae cas, une clause précise alors le lieu de l1’arbitregs.
la sélection des arbitres, la procédure d'artitrege et la loi appli-
cable. Dans la mesure du possible, le lisu d’arbitrage et la léegisla-
tion applicable doivent &tre caux du pays du preneur de licence.
Certaines considérations relatives aux cofits afférents & l'orbrags
doivent 8tre soigneusement analysés, car un colt exorbitant s'ali-
gnant aux ncrmes des pavs riches peut décourager la partie africaine
& rscourir & la procédurs d'arbitrage. La solution sxtrBme serait
bien entendu d'aomettres la clause d'arbitrage et de sous-entendre

que tou*tes les disputes seront reglées par les tribunaux du pays
héte comme 1e veut la législation nationale en matiére de contrats.

~

40, D'une fagon générale, une clause relative & la langue d'inter-
prétation nrécise que le texte du contrat a &té établi dans une

langue déterminée. De commun accord, les parties peuvent cependant
s'entendre pour que la traduction dans dfautres langues de travail
soit assurée; ia portée pratigue d'une telle traduction étant précisée
dans 1 accord., pour éviter des malentendus ultériesures.

#1. Les aspects relatifs & la rémunération. aux cleuses restrictives
et aux garaniies de fonctionnement seront largement analysés dans un
chepitre ultérieur de ce document,

. Les clauses spécifigues aux brevets.

42 . Le systéme ciessigue régissant les brevets s’est davantage :

préoccupé des priviléges ces brevetés nluidt que des intérBts des pre-
reurs de licerzz {21). L.ns 12 sadre d'une négocig*ior 4 vre licance de

breveis, on duii donc dtre trée vigilant, an précicant d une part
les croits tout comme les devoirs de desux parties et d'autre part,
en tensnt compte de le aécessitéd de renforcer ie potentiel technolo-
gique du pavs hite.

(20) Cf. OAPI, Ls transfert des technigues, op. cit. p. 590

(21) Cf. CNUCED, Grands problémes découlant du transfert des
tecr-i 'ues aux pavs en veie de développement, New York, 1875,
T0/BraC.11/10/Rev. 2,
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43, Comme on 1l'a dé&ja souligné, la détention d'un brevet conféres

4 son titulsire de nombreux priviléges issus du monopole sur

1’ utilisatioh, 1'exploitation et la distribution des produits fa~
briqués a partir de la technique brevetée. De cette fagon, les
détenteurs de brevets disposent donc, dans les pays africains, d'une
pase commerciale extr8mement large, qui leur permet de réaliser

des profilts €levés. Les caractéristiques des brevets limitent an
osutre, non seulement la liberté d'action en matiére d'importation
d'autres technologies mais aussi celle relative & le promotion de

la technologie locale.

44, Bien slr, 1'insertion des clauses se rapportant aux brevets
dans les contrats sst-elle, en général, une condition que le donneur
de licence impose & l'acquéreur des techniques, du failt de multiples
avantages qu’'il en retirs., 0Oans ce cas, le prensur de licence doit
savolr cependant lyi aussi guelles sont les conditions minimales
gu'il est en droit d’'imposer au donpeur, en contrepartie de ce
gu'il céde 1lui.

45, On ast d'avis que certeines des dispositions suivantes peuvent
se réveler & l'avantage du prensur de licence (22); guolque ceci
reste toutefeis largement fonction de 1a protection de la lol na-
tionale et du pouvolr de négociation des parties : la liste des
brevets qui ont été accordés, leurs dates d’'enregistrement et leur
période de validité; 1'autorisation formelle d'exploiter ces brevsts
ainsi que les droits concédés y relatifs; responsabilité du donnsur
de licence ‘d’ intervenir pour empfcher des contrefagons par des
tiers; déclaration expresse du donneur que son brevet ne viole pas
les droits des tierces personnes; garantis que les brevets cédés
conservaront leur validité pendant toute la durée prévue dans
l'accord; autorisation non seulement d'exploiter leas brevets pendant
la durée de validité mais aussl apres l'expiration de 1l'accord;
engagemsnt de faire bénéficier au preneur tout traitement plus
favorable qui serasit accordé aux preneurs ultérieurs.

46. La position de négociation du prensur de licence africain peut
8tre avantageusement renforcée par des mesures adéquates prises

dans le cadre législatif national. Ces mesures de reglementation
peuvent 2tre d'ordre général sur le processuc de transfert de techno-
logie ou plus spécifiquement centrées sur la propriété industrielle
des brevets. 0On pense & cet égard que la mise en place des politigues
africaines suivantes seraient d'un grand intérét lors de la négocia-
tion des licences des brevets comme le suggére un document de 1'ONUDI
{23) : les conditions de délivrance des brevets; la différenciation
de divers titres ds propriété industriselle; la détermination de 1la
brevetabilité des inventiocns; la déssociation des éléments tradi-

{22) Cf. ONUDI, Principes directeurs, op. cit. p. 10.

(23) Cf. ONUDI, Directives pour 1'’acduisition des technologies
étrangéres par les pays .en voie de dévsloppemant, concernant
en particulier 18s accords de licence, New York, 1873, ID/98.
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tionnellement considérés comme faisant partie du privilége conféré
par le brevet; la fixation de la durée de validité du brevet en
fonction de son intérét économique pour le pays hbte; la détermina-
tion des obligations bien définies en contrepartie des droits exclu-
sifs consentls au breveté; la mise sur pied d'un ensemble de moyens
permettant de contrBler gque les droits et obligations nés du brevet
sont respectés par les deux parties.

c. Les aspects particuliers aux marques

47. Dans une licence de marque, le propriétaire doit démontrer
clairement qu'il est bien propriétaire de la marque dans un pays
déterminé et qu'il autorise le preneur de marque & en faire usage
pour ses produits (24).

48, Dans la mesure ol la valeur d'une marque provient de sa réputa-
tion, on reconnalt au propriétaire le droilt d'empd8cher le preneur

de licenca de mettre sur le marché des produits d'une qualité infé-
riesure & celle gui est généralement assccliée avec la marque d'origine.
Ce droit confére au donneur de licence, comms nous l'avons vu, ls
droit de contrbfler la qualité des produits fabriqués sous licence

par le preneur.

49, Le donneur de licgence peut cependant abuser de ce droit, non
seulement en obligeant le preneur & lui acheter certains produits

soit disant requis pour atteindre la gualité requise, mais en 1lui
imposant aussi certaines autres contraintes relatives au plafond

pour le volume des produits autres gue ceux fabrigués sous licencse, Ou
en emp8chant le preneur de licence 3 apposer sa propre marque sur

les produits portant la margue du donneur.

50, Comme dans le cas des brevets, les autorités nationales devraient
protéger les droits des nationaux en mettant sur pied des politiques
susceptibles de réduire sensiblement le colt d'exploitation des
marques 8trangeéres et celles mettant en valeur les margques détenues
par des natiocnaux.

o. Les dispositions relatives au saveir-faire

51. Dans une certaine mesure, on peut dire que 1le moyen le plus
approprié d'acquérir des technigues par les pays africains, est
l'accord de transfert de savoir-faire. Du point de vus de ces pays,
le know-how est sn effet plus proche de l'assistance technique que
des brevets comme on 1l'a déjd relevs., Du reste, 11 est souvent
difflicile de séparer le savoir-faire des services techniques, dans
la mesure o0 les deux formes de transfert constituent un ensemble
cohérent de technigues dont on a besoin pour 1'exécuilon harmonisuse
d’un projet {(241}.

(23) Cf. ONUDI, Principes directeurs, op. cit. p. 39

(24} Ef. CNUCED, Directives pour 1'8tude--du transfert des tschniqgues
aux pays en développement, New York, 1973, TD/B/AC.11/9.
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52. Cela dit, le savoir-fairs transféré, tout comme le brevet ou

la marque, doit &trs expressement décrit dans 1l’accord de licence

et cela avec le plus de détails possible, comprenant aussi bien 1la
définition du Kknow-how que le mode de transmission elle-m8me (25),
On retisndra en particulier comme modalité de transfert, les modéles
8t &chantillons, les informations scrites, les visites des établis-
sements du donneur de licence, la formation du personnel du preneur
de licence, etc. On considére & ce propos, la formation du personnsl
de l'acquérsur de techniques par le donneur comme 1’une des facons
les plus concrétes pour le fournisseur, ds divulguer le savoir-
falre et de transmettre d’une manigére effective les techniques 2
l1'acquéreur.

53. Dans 1'accord de transfert de know-how, le donneur de licencs
s'efforce de protéger la valeur de son savair-faire, en imposant
nombre d'obligations au preneur, obligations souvent de nature
restrictive aussi bien dans 1le temps que dans l'espace. Ce dernisr
trait se refére notamment au caractére secret du savoir-fairse,

quant & la durée de sa validité et quant au territoire d'application
visé par la divulgation.

54. Le preneur ds licence, appuyé par 1la législation de son pays,
dolt faire de son mieux Pour gue ces deux contraintes soient levéas
ou du moins atténuées dans 1la formulation des dispositifs du contrat.
Le savoir-faire transféré ne devrait pas en effet sarvir uniquement
les intér@ts privés du preneur donné, mais aussi ceux du pays
africain concerné dans son ensemble : les techniques transférées
devralent donc Btre diffusées aussi largement que possible dans 1le
pays d'accuell et cela aussi lontemps gue nécessaira.

(25) CF, ONUDI, Principes directeurs, op. cit. p. 13
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CHAPITRE III

LA MISE EN PLACE DU CADRE
DE NEGODCIATION

55. Les pays africains sont presque toujours en position de
demandeur sur le marché international de la technologie. Cette
dépendance de 1l'extérieur en matiére de nouvelles techniques se
trouve en ocutre généralemsent renforcée par le manque de compétences
techniques locales suffisantes. Cet environnement pesu favorable
ne peut donc gque peser lourdement sur les négoclations elles-wBmes:
sur le choix des techniques d'aberd, sur celui des fournisseurs de
la technologie ensuite, sur celui enfin d'une stratégie a tenir.

A. Le contexte de népociation du contrat

1. Les points faibles de 1'acquéreur

56, On dit scuvent que la faible position de négociation du preneur
de licence est 3 la mesure de la faiblesse du pays bénéficiaire de
la technologie. On donne & cet égard des exemples édifiants o0 des
atouts solides ne marquaient apparemment pas, (tel 1l'existencse

de pétrols, de minerais pré&ciesux, une main-d'oeuvre abondante st uvan
marché, un marché intérieur vaste et important), mais ol des entre-
prises nationales n'ont pu tirer parti avantageusement de cet
ensemble d’élémsnts.

57. Les obstacles & 1'acquisition des techniques ne sont cependant
pas toujours exogénes aux entreprises en tant que telles. Le pro-
cessus d'acquisition des technigques met en effet en jeu toute une
série d'exigences qui requidrent des capacités diverses de la part
de l'entreprise elle-m8me en vue de la mise en place d'un systéme
de recensement, d'évaluation, de sélection et d'adaptation des
techniques & acquérir & l'étranger. Cette mise en place de tant de
facteurs présuppose cependant gque l'on saoit tout d'abord informé et
suffisamment compétent, pour juger valablement des mérites de la
technique en cause et du mode d'acquisition le plus approprié (26).
Or, 1'on sait précisement que nombre d'entreprises africaines
manquent justement et fréquemment de renseignements, non seulement -
sur les sources des techniques mals aussi sur les possibilités
d'exploitation de ces dernid&res. On comprend dés lors dans guel
climat se trouvent engagées certaines négociations et qu'ellss peuvent
en 8tre 1'issue,

(26} Cf. CEA, Le transfert de technologie dans le secteur africain
de_l'alimentation, Addis Abeba, 1886, E/ECA/UNCTC/50
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58. De prime abord, on doit d'ailleurs relever que les fournisseurs
de techniques ne manquent pas d'exploiter les faiblesses de 1'acqué-
reur et ils disposent en fait de beaucoup de moyens de peser sur

les conditions de négociation, Dans un certain nombre de cas, on
doit reconnalitre de toute évidence gue la situation s'y préte
malheureusement bien, dans la mesure o0 la technologie n’est qu’'un
des éléments qui font défaut lors de la réalisation d'un projet (27):
les difficultés pour le bénéficiaire de préparer de bout en bout un
projet 1'aménent souvent & faire appel & 1l'extérieur dés les études
de préfaisabilité; par suite de la pénurie de capitaux, 11 est
fréquent de voir l1le fournisseur des capitaux les apporter sous forme
de participation au capital sociel, de pr&t ou dé crédit-fournisseur
l'entreprise locale ne disposant pas de compétences voulues en ma-
tiére technique et de gestion, cela la pousse souvent & recourir aux
techniciens et gestionnaires du fournisseur de la technologie.

58. Cet ensemble de contraintes affaiblit incotestablement la posi-
tion de négociation de 1'’acquéreur africain de techniques, cela
d'autant plus que le fournisseur connait pertinemment bien que ces
faiblesses st sait fort bien que 1'aptitude du bénéficiaire & évaluer
le contexte exact de la technolegie importée est nécessairement
limités,.

2. Les points forts de 1'acquéreur

60. On admet généralsment que le pouvoir de négociation des entre-
prises africaines se trouvent nettement renforcée par la connalssance
de diverses sources de telle ou telle technologie. C'est une infor~
mation gui vaut littéralement sgn prix d'or en matiére de négociation.
Dans ce contexte, la position de négociation du bénéficiaire est du
reste fonction du nombre de fournisseurs &ventuels et elle &3t rela-
tivement plus forte lorsque la technologie n'sst pas brevetée (28).

On est aussi d'awvis que, plus 1la technologie peut se subdiviser an

ses 6léments, plus le pouvoir de négociation de l'acheteur s'améliore.
On inclut parmi ces &léments, les moyens financiers, les services

de gestion et les supports technigues. Ces facteurs peuvent en effet
lier pour longtemps le bénéficlaire et le soumsttre & un contrdle
extarisur serré.

(27) C+. CNUEED, Manuel sur l'acquisition de 1a technologis par les
les pays en développement, New York, 1878, p. 13

(28) Cf. CNUCED, ibidem, p, 13



B T

E/ECA/UNLCTC/56
Page 20

61. Dans bien de cas, le pnint fort de 1'acquéreur réside dans la
support qu'il regoit d'un organisme gouvernemental dans la négo-
ciation (29), intervention & méme de renforcer grandement la position
de l'entreprise nationale. Comme on le verra plus loin, cette
intervention ne signifie toutefois pas quse la négociation soit
nécessairement triangulaire, c'est-a-dire 1'Etat, l'entreprise locale
et 1l'entreprise étrangére, Le réle d'un organisme gouvernemental
dans le renforcement de la position des entreprises natiocnales en
négociation consiste en fait et essentiellemeént en sa capacité de
renseigner efficacement les chefs d'entreprise locaux sur les sources
étrangéres de technologie, en son aptitude & conseiller valablement
les entreprises nationales en matigre de rédaction des contrats de
licence, en sa comp&tence dans la mise sur pied des mesures législa-
tives susceptibles de protéger efficacement les intéréts nationaux.
La position de 1l'acquéreur face au fournisseur de technologie
conditionne bien entendu la qualité de ses choix ultérisurs.

B. Les choix préalables & la négociation

1. Le choix des tschniques & acquérir

82. Dans le cadre préparatcirec aux négociations, l'une des &tapes
les plus importantes et les plus difficiles & menar & bilen est
l'évaluation de la technologie. Cette évaluation est en effet a
la foils technique, juridique st économigue et porte sur les aspects
fondamentaux suivants (30) : la nouveauté de la technique, la valeur
et la portée des droits transférés, l'avantage économigue procuré
par cette tecinigue. Oo oo puiilt dw vee, 1€ 10le d'une information -
technique adéguate est de nouveau considérable.

63. Concrétement parlant, 11 s'agit tout d’abord d'é&valuer le basoin
m&me d'une technologie nouvelle et le bien fondé de la décision d'en
importer; ensuite, 1'impérieuse nécessité de recenser les différentes
techniques afin d’en sélectienner les plus appropriées; la consldé-
ration enfin de ces techniques sous 1l'angle de leur colt tout

autant que de leur intérét, ceci aussi bien pour l'entreprise que
pour le pays. Ce dernier aspect du prabléme met bien en lumidre
l'indispensable 1lisn qui doit esxister entre le produit 3 fabriquer
et la technologie & ciivizi. avsec le substract industriel et écono-
mique national [31}.

{29) Voir CNUCED, Directives pour 1'étude du transfert, op. cit. p.51

(30) Voir deux publications de 1'0OCDE & ce sujet, Choice and adaptation
of Technology in developing countries, Paris, 1974 et Manual on
the Choice of Industrial Technigue in developing countries,

Paris 1886. Cf. aussi, FIT, Licensing Technology, op. cit.
Session 6 et ONUDI, Directives pour 1'acquisition cas techniques,

op., cit, p. 46,
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64. Le choix de la technologie est donc et avent tout fonction du
produit et de son environnement, Des facteurs commerciaux, financiers
et technologiques relatifs 3 une gamme de produits donnés, d'une
certaine qualité requise, et au volume de la production déterminé,

de tels facteurs influent fortement sur le type de technologie &
choisir., La question fondamentale est dé&s lors de savoir, de toutes
les technigues en présence, quelle est la plus efficients par rapport
aux autres? ' Quel est 1'effet du choix d'une technique donnés sur

la demande du produit a fabriguer? Quel est 1'impact de la techno-
logie choisie sur la capacité d'utilisation de 1'usine en projet?
Compte tenu de la qualité souhaitée st du volume de praoduction voulu,
la question fondamentale demeurs cependant celle~ci : est-il absolu-
ment indispsnsable d'importer une telle technologia de 1'étranger?

65. Les indications relatives au produit peuvent deonner une bonns
base sn vue de la décision d'un choix technologique adéguat. Cela

ne suffit cependant pas. On doit en effet tenir compte aussi de
1’incidence de nombrsux facteurs proprss au projet ainsi qu'’au poids de
l1’environnement macroéconomigue national. On pense 3 cet &gard

aux aspects essentiels suivants (32) : (i) les données fondamentales
relatives & la viabilité du projet, y compris la capacité de produc-
tion de l'uslne, les prévisions concernant la demande et les colts

de production estimés; {1i) la disponibilité des matidres premiéres
et des facteurs de production nécessaires dans le pays, y compris

las compétences techniques sur le plan national; (iii) le déroulement
du programme de production et pour thaque 6tape, les sources d'appro-
visionnament en produits de base, en produits intermédiairas, en

équipements et en pidcas de rechange,

66. Cela dit, urne fois 1le produit choisi, l'entrepreneur africain
doit prendre la décision quant & la technique a utiliser,tout en
gardant & l'esprit la considération principale suivante : la techno-
logie sélectionnée doit absolument &tre en rappoert avec les factaurs
de production locaux, avec la demande existante ou projetée, avec

le potentiel technique national.

67. De critéres non moins importants comme les suivants doivent
cependant &tre analysés tras attentivement (33) :

1) 1'entrepreneur africain doit s'assurer que la tecchnologie
dont 1'acguisition est envisagée a fait déja ses preuves,
sans €tre cependant obsolescente ou sans que les brevets en
Jeu soient déja périmés ou tombés dans le domaine publiec. La
mise & 1'épreuve commerciale du procédé est en effet essentiel-
le, dans la mesurs od 1'achat d’une technigque dont la mise

au point ne falt que commencer comporte des risques graves,
dont la résultante peut &tre fatale au succds méme du projet.

(327 Cf. FIT; Licensing Technology, op. cit, Session 641. Voir aussi
UN, The acquisition of Technology from Multinational Corporations
by gdeveloping countries, New York, 1974, pp. 3-14

(33) Voir ONUDI, Principes directeurs, op. cit., chapitre IX,
pp. 62-67, ' '
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11] L'entrepreneur africain a tout intérét et le ceolt en vaut
la peine - évaluer les techniques de remplacement é&ventusl-
lement disponibles en se basant notamment sur les critéres
saillants qui suivent : le colt d'acguisition, les principaux
inputs nécessaires et les pcssibilités de se les procurer
sur place, les coflits de production estimés et le niveau de
rentabilité attendu. Cet ensemble de données concernant
les voies alternatives constitue un atout important pour
le preneur de licence, atout qui est & m&me de renforcer
son pouvoir de négociation face & un fournisseur difficile.

iii) L'enrepreneur africain doit en outre choisir une technique
de maniére & réduire au minimum lss risques liés & 1'inves-
tissement et aux marchés. 0On sait en effet que les entrepri-
ses gqui acquierent une technique nouvelle doivent disposer
de fonds suffisants pour fonctionner jusqu'a la rentrée -
souvent terdive - des premiers profits. Dés lors elles ne
peuvent pas se permetirs d'engager de grosses dépenses an
achats de techniques dés le départ, & moins que les prévi-
sions de croissance de leur segment de marché ne s'aveérse
extr8mement prometteuses.

iv) L'entrepreneur africain pourrait enfin recourir aux services
- d'un consultant indépendant et impartial, capable de
1'assister dans le choix d'une technique appropriée. On
ne perdra cependant pas de vue gque certains experts, dont les
services ont été retenue, connaissent mal les réalités
socio-économiques des pays bénéficiaires, que les avis de ces
conseillers sont scuvent influencés par leurs expériences
- passées - certes brillantes mails dans tles pays développés =
et qu'il n'est pas rare de constater, aprés coup, que tes.
experts étaient en relation d'affaires avec certains
donnceurs de techniques en lisse,

2. Le choix du donneur des techngues

B8. Le choix le meilleur possible du partenaire est une nécaessité
absolue pour les deux parties engagées dans la négociation {34).
D'une part, 1'acquéreur de la techncloglie a besoin de trouver la
technologim la plus adaptées & ses besoins et 1la plus performante

mais aussi un fournisseur quli a la meilleure capacité et la meilleure
potentialité de transférer une telle technologis. OD'autre part,

le vendeur de techniques veut s'assurer de la meilleure exploitation
possible de sa technigue et de 1a plus grande rentabilité de son
invention. ' ' .

{34) Voir DAPI. Les transferts de techniques, op. ct. p. 45 et sl
ainsi que ONUD, Directives pour l’acquisition des technigues
p. 46 et sv. ‘ IS
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689. De toutes maniéres, le donneur de licence méne généralement - en
ce guil 1ls concerne -une engu@te poussée sur le compte du preneur
potentiel de licence en cherchant & obtenir notamment les renscigne-
ments probants sur les points suivants : le situation financiére et
le statut juridigue de 1'entreprise africaine, 1le sggment de marché
gqu’il occupe sur le plan naticnal, le type 8t ie volume de sa proc-
duction, les relations éventuelles avec d'autres donneurs de licence,
les débouchés des produits & fabriguer gréce & la licence a négocier.
L'entreprise africaine doit 8tre parfaitement au fait de 1'intérét

de ce genre d'enquBte sur son compte et s'organiser en conséquence,
c'est-ad-dire se précccuper & son tour et cela au misux de la "qualité"
de san denneur de licence potentiel.

70. Le choix du donneur ne doit donc 8tre, en aucun cas, la suite
d'un contact fortuit, mais un aboutissement d'une vaste recherche,
cecl & l'enseigne des donneurs sux-m&mes. 0Bans cet esprit, le chef
d'entreprise africain doit dés lors apparier autant d'attention & 1la
sélection du donneur de la technologis qu’a la sélection de la
technique & acquérir. Dans une large mesure, des renseignements
recus sur le donneur guant & ses capacités &conomiques et ses compé-
tences techniques dépendront en effet la confiance du recaveur
africain dans ls future technologie.

71. De cette recherche, en termes de capacités et de compétences,
certains aspects saillants doivent trouver nctamment une réponse
adéquate avant toute sélection définmitive du donneur (35) :

(i) quel est l'avantage que présente le donneur choisi par rapport a
d’autres sociétés Strangéres susceptibles de fournir la méme techno-
logie; (ii) le donneur potentiel est-il en mesure techniquement
d'honorer toutes les promesses gu’il avance; (iii) guelle est 1la
qualité de ses produits et cu'elle en est 1a réputation sur le marché;
(iv) comment se présentent ses relaticns avec les autres preneurs

de licence antérieurs.

72. Dans ce centexte, l'entrepreneur africain se méfiera des
inventeurs soit disant de génie qui veulent placer & tout prix leurs
brevets, des donneurs de licence de fraiche date et sans référence,

de ceux sans aucune expérience sur les mécanismes de licences inter-
nationaux. Ces donneurs tenteront en effet de gagner beaucoup d'argent
et vite sur le premier client venu; leurs compétenees - techniques
n'étant pas démontrées sur le marché, des risques trop élevés demeu-
rant guant aux garanties de fonctiecnnement de techniques offertes;

de leur mangue d'expérience en matiére de transactions internaticnales
peut résulter enfin un accord asscorti de réserves et de restrictions
telles qu'elles compromettent gravement, et ce dés le départ, 1'exploi-
tation normale des techniques &n cause. '

(35) Cf. FIT, Licensing Technology, op. cit, session 4,
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73. Dans tous les cas, 1° e"t*Pprcneur africein devrait éviter
d'entamer la neg001ab10n avant d'avc fait des recherches appro-

fondies et proceder a un choix Juﬂioleux marmi les différents four-
nisseurs possibles de 1a technologie qu'il envisage d'acguérir.

-

C. Le tracé d'une stratégie de négociation & suivre

74, Des cuvrages entiers ont &té consscrés aux stratégies et aux
tactigues de négociatlion [28); on n’a pas la prétention d'y revenir
ici, ni pour en dresser les grandes lignes, ni pour en adapter
certaines théorizs déterminses, 0On se proposs simplemant et briéve-
ment de souligner certain: aspects pragmatiques et pratiques mis en
relief par les spécialistes de le guestion, aspects gul peuvent Bire
d'une certaine utilité dans l= tracd d'une stratégie de négociation
& suivre par 1eg3 entrepreneurs africains,

75. Le principe de hass est que le contrat de licence crée une
assocliaticn entre deux partias, Ce n'esft donc pas un mariage, mais
ce n'est pas un jeu & somme zéro non Pplus, La stratégie de i'entre~
preneur africain doit s'empreigner de cette réalitéd élémentaire

le donneur de licence ne fera pas de cadeeu. D'ol 1l'impérieuse
nécessité d'une préparation minitieuse de la négociation de la part
des participants.

76, Cela dit, la négociation est d'abord et avant tout une affaire
d'thommes. La compléxité de la négonciation exige du reste das compé-
tences dans plusieurs domaines et nécessite généralement la mise sur
pied d'une £quipe multidisciplinaire, équipe dont les participants
sont & m&me d'apprécier les trés nombreux écueils qui peuvert surgir
au cours de la négociation du contrat (37). Quoigue cecil soit généra-
lement admis comme un bon départ & toute négociation, con doit pourtant
déplorer quc nombre des &checs des pays africains proviennent préci-
sément de 1'improvisation dans la composition de 1’'équipe, de l1'ina-
déquation dans le choix du team leader et de la médiocre préparation
des autres membres de l’éqguipe.

(36) On consultera avec intér2t les ouvrages sulvants : HEARN, P.,

Successtul Negotiation of Commercial Contract, Gower, London, 1982;
MARSH, P.D.V., Contract Negotiation Handbook, Gower, Londen, 1984;

YDUNG, D.R., Bargaining, Formal Theories of Negotiation, Univer-
sity of Illinois Press, Chicage, 1975; IKLE, F.C., How Nations
Negociate, Kraus Reprint, Rew York, 1882Z; RAIFFA, H., The Art and

Science of Negotiation, Harvard University FPress, Cambridge, 1882,

(37) Cf. UNCTC, Govarnment Negotiating Techniques and Stratagies,
Workshcp on Negotlatlng with TNCs, Gaborone, Botswana, 2-8 June
1886. :
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77. Le terrain de négociation est réputé sans violence, les discus-
sions censées basées sur la bonne foi mutuelle, la finalité
d'intention de tous &tant axée sur l'obtention d’'un accord éguilibre.
Cet axlome sst essentiel pour le succés des négociations entre les
deux parties, mais il 1l'est aussi ct surtout au sein mBme de 1'équipe
africaine, dans 1'intérét de i'entreprise pour laquelle cette éguipe
négocie,

78. Dans l'organisation de 1'éguipe, on doit tous &tre d'accord,

et cela & l'avance, gue c'est le team lzader qui est seul autoriseé

& parler au nom ds l1'entreprise, gue c'est la seule personne qui soit
habiletée & prendre des décisions relatives aux compromis et aux
concessions et gue c'sst le seul membre de 1'équipe qui ait 1la
responsabilité de soumettre des altérnatives éventuelles (38). Cela
bien compris, le team leader n'est pas un tyran et surtout pas un
omniscient; c'est un professionnel & ls té&te d'un groupe d'autres
professionnels, Des ta8ches précises et limitées peuvent &tre assi-
gnées & deux ou au plus & trois spécialistes de 1’équipe, bien 3
l1'avance, mais pas d'une fagon abrupte iuste & la table de négociation.
D'ailleurs pour gu'une équipe soit véritablement productive, elle

se@ doit de ne pas &tre trop lourde. De toutes mani&res, aucune
dissension ne doit &tre pergue au sein du rang de 1'équipe africaine
et ce, quel que spit la composition de 1la délégation, L'idée de

base est que les disputes entre les membres de 1'égquipe ne doivent
jamais prendre place en face de 1'autre partie.

73. Ceci suppose bien entendu qu'un scénario de négociation ait &té
mis au point & 1'avance et discuté en groupe, d'une fagon traés
approfondie (38). Des points de repli doivent notamment Btre
déterminés & l'avance pour éviter de perdre la face au milieu des
discussions. Des possibilités de compromis doivent &tre portées a 1la
connaissance de tous les membres de l1'equipe, bien avant d'entrer

dans la salle de négociation. Aucune alternative ne devrait 8&tre
présentée pour la premidre fois par un membre de 1'équipe, & la tabole
de négociation, sans que cela ait &té préalablement soumis aux autres
membres de 1'égquipe. Cette discipline de groupe impligue comms
corollaire, la nécessité d'organiser des réunions avant toute session
de négociation, C'est en effet 13 gue des modifications de straté-
gies pourront 8tre décidées et gue des changements de positions et

de tactiques pourront &tre unanimement acceptés. C'est presque un
lieu commun de dire que les négociations connaissent souvent des
rebondissements et nombre de. surprises, mais un team leader ne devrait
Jamais surprendre les membres de sa propre éguipe en avangant des
arguments, concessions ou alternatives totalement inconnus de 1’ éguipe
négociante.

r

(38) Voir ce qu'en écrit spécialement MARSH, Contract Negotiatiun.
Handbook, op. cit.

(38) C+. UNCTC, Government Negotisting Technigues, op. cit, p, 3 et 8V
voir aussi 0API, op. cit. p. 45 et SU
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80. On dit souvent qu'une analyse poussée du comportement de son
"adversaire” est une ces conditions essentielles du succds de 1la
négociation (40)., On reconnatt a cet 8gard que la phase décisive

du processus de négociation est généralement orale, et que c'’est
justement au cours de cette phase que 1'on peut observer les réactions
de son interlocuteur, si possible avant de formuler une proposition

0ou une contre - proposition. C'est en effet 1a gue l1'on peut tenter
de sous-peser les caractéristigues personnelles et professionnelles
des acteurs de l’autre partie, On sait a ce propos gue des négo-
ciateurs professionnels st chevronnés se trouvent souvent au service
de grandes transnationales, ce qui, en principe, leur donne un avanta-
ge relatif sur la partie africaine en termes de technicité, Cependant,
on sait aussi gque ces négociateurs 13 ont généralement des pouvoirs

de décision limités en matidre de finalisation des contrats, L'éguipse
africaine a donc intér&t & Btre bien informée, d'entrée du Jeu, sur

le statut exact et 1es pouvoirs réels déléguds au négociateur en

chef de l'autre partie.

81. Dans ce mBme ordre de préoccupations, on n'oublisra pas non plus
de parer & certains pi@ges souvent tendus par l'utilisation ou non

de langues africaines. Ce n'est pas en effet parce que le team leader
d’en face ne parle pas 1la langue africaine gu'il ne la comprenne pas
ou gu’'un des membres de sa délegation ne la connaisse, sans pour
autant le montrer. Des chuchotements en langue nationale au sein

du groupe sont donc & éviter dans ls salle de négociation, car des
surprises fort désagréables peuvent en résulter.

82, On doit enfin 8tre parfaitement conscient que tous les objectifs
fixés au départ ne pourront pas etre tous atteints (41), 1'accord
final doit cependant &8tre le fruit d’un travaill bien Tait st des
efforts consentis et non 5as les reflet des comprcmis résultant de
certains "trucs” de la partie adverse (42}. Ces Ygambits” comme on
les appelle, sont d'ailleurs aujourd'hui enseignés dans les grandes
écoles européennes et américaines, dans le cadre des cours sur les
techniques de négociation. Les jeunes générations des négociateurs
africains ont fréquenté certaines de ces écoles et sont peut-&tre
aussi empregnées de ces technigues. On y reviendra donc pas ici,
sauf pour rappeler gue la prudence doit rester de rigueur face aux
négociateurs de métier, Deux de leurs tactiques méritent une mention
spécisle ici en raison de ieur valeur stratégique intrinséque.

{40) Cf. CNUCED, Manuel sur l'’acguisition de la technologie ap. cit.
p. 14 et sv.

(41) Cf. OAPI, gp.cit. & ce sujet,

(42) Voir 1’ouvrage de MARSH déja cité sur l’ensemble de cette
guestion de "gambits"., o0p. cit,
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83. La premiédre de ces tactiques reléve de la stratégie bien connue
de "diviser pour régner", qui, semble~-t-1il est une des clés du succés
en affaires. Le principe qui en découle et gue l'entreprsneur
africain devrait tenter d’'appliquer & son avantage est d'sssayer
d'approcher plusieurs fournisseurs de technologie et de négocier

avec chacun d'eux. Cette tactigque s'appuie en fait sur une idée
souvent avancée selon laquelle il est avantageux pour les pays
bénéficiaires d'éviter des transferts globaux trop aliénants (43),

en cherchant & ventiler les opérations de transfert, en sutant de
fournisseurs éventuels que possible. Tant gue chaque donneur de
licence sait qu'il vy a des concurrents sérieux et potentiels, on

peut en effet s’'attendre & ce que les conditions offertes par certains
d'entre eux sinon par tous s'amélioreront. Les point central de cette
tactique consiste bien évidemment dans la créaticn des situations
telles qu'elles n'offrent guére de possibilités de collusion entre
les fournisseurs ainsi sélectionnés; ce qui, indirectement, force en
définitive chacun d'eux & négocier par lui-m&me et non conjointement
avec d’autres.

84. La seconde tactiqgue souvent utilisée par les négociateurs
professionnels repose sur la corrélation suivante (44) : comme au
football, on a plus de chance de gagner, lorsqu’on joue sur son
propre terrain. Cela veut dire concriétement que le négociateur
africain doit faire tout ce quil est possible pour occuper physiguement
le terrain et pour garder la maitrise du jeu. Dans ce contexte,
c’est lui qui doit prendre 1'initiative d’'inviter 1'autre partie &

la négociation; c'est d&s lors lui - dans ce cas - qui devra
coordonner materiellement les travaux et mettra au point le calendrier
des négociations; c'est l'entrepreneur africain qui déterminera

enfin la portée pratigue des guestions de procédure. Trois avantages
immédiats & cela : (i) chague partie sssaie généralemgnt de monopoli-
ser le droit d’initiative, en tentant de faire de ses propositions

la base des discussions. Cependant, comme la partie africainse
contrfile le calendrier, détermine la procédure et préside les tra-
vaux, cela ne devrait pas poser trop de problémes: la réuniaon

aura 8 traiter - ne flt-ce gue par courtoisie - des points dans un
ordre déterminé par la partie h8te; (ii) c'est toujours un avantage
que de laisser la partie d'en face parler la premiére (de nouveau

ne serait - ce gue par politesse). Il est de bonne politique, plus
spécialement enfin de session, de demander & 1'autre partie de
réflechir aux propositions avancéss par la partie africaine au cours
des discussions da la journée, de soumettre ses considérations et
d’indigquer guelle est sa position a ce sujet, au début de la session
du lendemain; (iid) le partie gqui a pris l'initiative de rédiger le
projet d'accord a un avantage certain sur l'autre, car cela force

(43) Cf. FIT, Licensing Technology, op.cit. Session B8, au sujet du
"depackaging”.

{44]) Cf, UNCTC, Government Negotiating Technigues, op. cit.
p. 11 et sv.
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1'interlocuteur d'en face & négocier propositions, concept et

langage de 1l'autre partie. Comme oOn 1’a déja relevé, c'est toujours
migzux de mener le combat sur son propre territoire dni,-sur son pranre
texte - plut®t que sur celui de 1'adversaire. Le seul moyen de
s'assurer ici qu'il y ait une position d'équilibre est de préparer son
propre projet d'accord, et d’insister pour gue les deux textes soisnt
considérés par les deux parties et placés sur le méme pied d!égalité.
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CHAPITRE 1V

LA NEGOCIATION DES DISPOSITIONS
ESSENTIELLES DU CONTRATY

A, ia négociation des clauses restrictives

85. Les clauses restrictives se présentent généralement sous deux
formes : celles qui sont explicitement portées dans le texte du contrat
et celles qui sont imposées implicitement aux filiales et aux
coentreprises (45). On sxaminsra briévemsnt ici les restrictions 1es
plus répendues et les usuelles de ces deux catégories.

1. Les clauses restrictives explicites

86. Ce type de clauses peut 8tre éliminé ou du moins allegé par
1'amélioration de la capacité de négociation de la partie africains,
gr8ce & l'information adéquate, aux connaissances accrues, ou grice
au systéme juridigque national adapté. Les plus connues de ces
restrictions sont les suivantes :

a) Restrictions & l'exportation

87. Ces restrictions frappent les produits fabriqués sous licence de
1a technologie négociée. On rencontre fréquemment ces restrictions
sous les formes ci-aprés : interdiction totale d'exporter, exportations
soumises & 1'zpprobation préalable du donneur, exportations limitées a
certains marchés, obligations d'exporter par 1l'intermédiaire du donneur,

contrdle des prix & l’exportation.

88. Certains psys en développement n' acceptent pas des accords ol
figurent des interdictions totaies. D’autres refusent souvent aussi
certains types de restrictions spécifiques, notamment ceglles relatives
& 1'accord préalable du propriétaire de 1a technologie. Des positions
intermédieires peuvent cependant &tre négociées, en vue de rendre
fléxibles les conditions de fonctionnement de 1'accord. Sineon, le
potentiel d'exploitation de l'entreprise peut en 8tre affectée pour
longtemps.

{45) Cf. CNUCED, Pratigues commerciales restrictives, New York,
1971, ID/B/C.2/104/Rev.1., pour 1l'ensemble de la question. Vaoir
aussl OCDE, Pratigues commerciales restrictives dss entreprises
multinationales, Paris 1879.
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b) Achats conditionnels de facteurs de production

89. Ces clauses s'expliquent, en principe, par la nécessité réelle
ou supposée de contr@ler la qualité des produits fabriqués sous
licence. Ces clauses ont toutefols pour résultat indirect dfassurer
aux entreprises étrangeéres le contrdle monopolistigque de facteurs

de production essentiels. Cetta pratique a surtout comme inconvé-
nient majeur d'ouvrir la voie & la surfacturation dans le cadre des
prix de transfert (46). C'est un cofit caché du transfert des techni-
gues qui pése souvent lourdement sur la balance des paiements du

pays hbte. :

80. La partie africaine doit se montrer intransigeant & cet égard
et ne pas accepter gue de telles clauses figurent dans l'accord,
cela 8 1'insigne d'autres pays du Tiers Monde qui ne tolérent pas ce
genre de pratigue (47). O0On estime cependant gqu'’une voie médiane
peut de nouveau &tre trouvée ici. On pourrait se mettre d'accord,
par aexemple, sur l'importation de certains matériaux du donneur de
licdence, si 8t si seulement si, 'acheteur africain ne trouve pas de
fournisseur le mieux offrant, en termes de conditions, de prix et de
qualité. Dans ce cas précis, le donneur de licence aurait la pré-
férence sur les autres fournisseurs.

c) Obligations de donner certaines garanties

91. Ce type d'obligations constituent un handicap grave, et cela

pour longtemps, dans la recherche d'un fonctionnement optimal de
l'entreprise africaine. Ces dispositions obligent en effet le prenesur
de licence & donner des garanties sur des faits dont 11 n'a pas la
maftrise, notamment contre les modifications d’imp&ts, contre les
changements de droits de douane et contre lss variations de taux de
changse, pouvant affecter les bénéfices, les redevances et les sorties
de fonds (48).

92. Le donneur de technologie, & défaut de ces clauses, fait figurer
dans l'accord des dispositions gui obligent 1'entreprensur africain

a indemniser 1le donreur des pertes subies par suite des changements
éventuels de la politique officielle. L'un des moyens utilisés 3 cet
effet est 1l'obligation faite au preneur d'effectuer un versement d'une
rédevance dite minimale qui, souvent, n'a aucun rapport avec le
rendement réel de l'entreprise. De nouveau, le négociateur africain
devrait refuser de telles displsitions gqui handicapent 1’avenir de

son entreprise, et au besoin, faire recours & un organe législatif
national pour se faire protéger en cette matiérs,

(46) C+. CNUCED, Position dominante des sociétés transnationales sur le

marcheé -~ recours & la tarification de cession interne, New York
1978, TDO/B/C.2/1867.

(47) Voir les cas de certains pays présentés dans le document du
FIT, déja cité, session 11,et 11 HZ,

(48) Cf, CNUCED, Grands probleémes découlant du transfert des technigues
cp. cit., p. 17 et aw
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893. d) Contraintes limitant les effets dynamigues du transfert

93. Ces contraintes peuvent &tre scit, un emplei excessif du person-
nel étranger, un type de gualité du produit exagérement élevé et

sans rapport direct avec 1e prix de vente, de pratigques propres &
décourager des compétences locales, des clauses interdisant des mo-
difications éventuelles par le preneur de la technologie,

94. Ces clauses sont généralemant rejetées par des pays en dévelop-
pement ayant un pouvoir de négociatieon fort. On pourrait taoutefois
s'inspirer de leur position, ne fOt-ce gus pour les clauses relatives
4 l'adaptation de 1a technologie ainsi gqu'@ celles se rapportant au
développement des compétences lccales., Le rfle d'un organe législa-
tif rational est de nouveau 1ci des plus déterminants.

2., Les pratigues restrictives implicites

95, Dans le cas ol il s’agit d'une filiale ou d'une Joint Venturs,
des clauses explicites ne sont pas nécessaires (49), La meison merse
ou la partie étrangére étant maitre du jeu, la gestior est en effet
sous son contrfBle et n'exige donc pas de dispositions écrites &

faire figurer dans le contrat, Des clauses implicites dominent donc
dans ce genre de relations et sz présentent souvent sous deux formes
bien connues (50) : 1la répartition abusive des marchés et le fixation
abusive des prix.

al La régartition abusive des marchés

96. La croissance du groupe, dans san gnsemble, seule intéresse la
transnatiocnale. Elle peut denc interdire & certaines de ceos filiales
de produlre un type déterminé de preoduit, l1’obiiger d?importer
certains matériaux d’un fournisseur denné ou 1ui dinterdire comme

on 1'a dé&jad vu, d’experter vers un marché réservé & d'autres filiales.
Ces restrictions n'ont généralement aucune relation avec la compé-
titivité d'une filiale prise individuellement.

97. ~Ces pratigues ont des conséguences nifastes et immédiates sur

le pays d'accueil, en ce qui concerne notamment sa propre croissance,
son niveau d'emploi, ses ressources fiscales et sa balance des
paiemants. C'est donc de bonne politigue gue de s’opnoser fermement
a de telles clauses, gui non seulemeni affectent le dyramisire indi-
viduel de l'entraprise, mais freine indirectement aussi le dévelop-
pemant du pays hdts dens son ensemble.

(42) C¥F, CNUCED, Position dominante des scciétés transnationales,
op. cit. p. 7 et sv., Vogir sussi OCDE, Prix de tranasfert et
entreprises multinational=ss, Paris, 1979,

{50) On se référera & ce sujet, spécialement & 1'cuvrage de HUGONNIER,
B., Investissements directs, coopération internationaie et firmes
multinationales, Economica, Faris ., 1984, p.B8B et sv, Cf. asussi
HELLEINER, G.K,, Intra-fipm Trade and the Developing countriss,
Macmillan Press, 1881,
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b} La fixation abusive des prix

98. Cette pratique consiste & fixer des prix a l'intérisur du
groupe, prix cdifférents cde ceux fixés lors des cpérations libres

sur le marché {51). Les trancacticns intra-grcupes ol des prix de
transfert abusifs se trouvent souvent pratigués, sont las suivantes:
les échanges de marchandises, les fournitures de services, la compta-
bilisatinn surévaluée de certains frais, la cession reéciprogue de
brevets et de procédés technigues, 1’octiroi de crédits financiers

ou commerciaux & des conditions pronibitives.

58. La manipulation des prix de iransfert est généralement difficile
a4 détecter, celo d'autant plus gu'ells n'est jamais contsnue comme
telle dans les dispositions des contrats. Des organiemes gouverne-
mentaux pourraisnt cependant 8trez d'un grand secours pour l=2s5 entre-
nrises, en tentant de réduire lss 2ffets de ces manipulations, par
des recoupemenits avec des chargss ot des cofits des filiales compara-
bles, par des contrBles suivis des importations de ia filiale en
rapport avec celles des entreprises de la méme branche, par des
surveillances accrues en matiére de rapatriement des bénéefices vers
la meison mére. L'intervention d’un organe gouvernamental est donc
absalument indiquée, ne serait-ce que pour corriger partiellement ls
déséquilibre du rapport des forces antre l'entreprise étrangérs et
la partie nationale de la Joint Venturs,

B. La négociation du prix d'acguisition

1. Les types de conts.de la technologie

100. Le colt d= la technologie, oo celui d’une licence, est une
gquestion essentislls pour le négociateur africain. Ce colt peut Btre
direct ou indirect selon l'angls sous lequel on appréhende les
transactions.

a) Les colts directs

101. €e sont habituellement des colts monétaires explicitement indi-
fqués dans l'accord de licence {(52). D'une maniére générale, on peut
gtablir relativement vite ce type de colts, bien gque ce soit parfois
difficile. On en.distingue les deux aspects suivant : (i) les cofts
relatifs au droit d'utiliser les brevets, les licences, le savoir-
faire et de marques de fabrique; les redevances, comm& on le verra
nius loin, constituent la principale composante des cofits directs,
{ii) les charges relatives & 1'information technique regue ainsi qu'au

(51) Gutres les documents déja cité, voir aussi : WEERERATNE, J.E.R.,
Methods employed for the detsction and control of Transfert
Pricing Practices, UNCTC, New York, May 1986

(52) Voir certaines partles des documents cités déja& tels que FIT,
Licensing Technology, Sessions 10H1-HZ2-H3; CNUCED, Manuel sur
17acguisition de la technologis, chapitre VII; ONUDI, Systemes
natiognaux, p. 47 et sv.
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know-how requis tout au long de la réalisation du projet. Ces
charges sont consipgnées expressement dans le contrat et comprennent
notamment les frais de gestion, de services techniques et de formation.,

102. Le niveau des coOts directs est fonction du pouvoir de négocia-
tion des parties. Des comparaisons avec des expériences récentes

ou des pratiques dans des siecteurs d'une mé&me branche peuvent gtre
précieux pour la partie africaine. L'appui gouvernemental est en
outre fondamental lors des négociations de ce chapitre.

bl Les cofits indirects

103. Les colts indirects sont en général des codts d'opportunité (53],
coBts qui sont plus difficiles encore & estimer gque les colts moné-
taires. Font notamment partie de ces cofits : les cofits sociaux qui
résultent d’un transfert de technique non appropriée, les colts
provenant d'un transfert insuffisant ou encore ceux issus tout
simplement d'un "non transfert”,

104. Dans la plupart de cas on tente de rapprocher les colts indirects
3 des mécanismes monétaires dans 1z but de les évaluer. On pense &
cet égard & 1a majoration des produits importés de chez le propriétai-
re de licence, aux bénéfices réalisés sur la capitalisation du savoir-
faire, & la fraction des bénéfices rapatriés des filiales ou des
coentreprises., La question de contrfle de ces pratigues est en fait
du ressort de 1'Etat, d'autant plus gu'elles apparaissent générale-
ment apré&s les négociations proprement dites entre lgs parties.

2., Les types de paiements de la technologis

105, La détermination du prix de la technologie est une question
extr8mement complexe & tous é&gards. Gn doit donc considérer, en
détails, tous les facteurs qui se trouvent en jeu pour gu'on puisse
parvenir & un prix equilibré, accepté et respscté par les deux parties,
au cours de toute la durée de 1'accord. De toutes maniéres, il y a
lieu de distinguer, de prime abord, le prix de la licence 2n tant

gue telle et celui des prestations annexes. Comme on le verra ci-
aprés, le prix de la licence comprand : la somme forfaitaire, les
roedevances et parfols 1= minimum garanti. RQuant aux prestations
annexes (programmes de formation, assistance technique, envoi d'experts,
ete.), elles font 1'objet de conditions financiéres spécifiques dont

le prix consiste en henoraires négociés. Trois types de paisments

sont donc souvent utilisés dans le cadre de contrats de licence; en
veici les composantes essentielles (54].,

(53) Cf. CNUCED, Manuel sur l'acguisition de la tochnologie, op. cit.
& 214

(54) Voir notamment : UNCTC, Licensing and Technology, Menagement
and Service Agreements, New York, 1981, p. 10.
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a} Les paiements forfaitaires

106, De 1'avis de 1'0API, le paiement comptant s’analyse comme une
participation aux frais de recherche du donneur de la technologie (55).
Dans le cas d'une licence de brevet, on considére ce paiement comme
une contrepartie normale de 1'exclusivité, et pour la licence de
savoir-faire comme une contrepartie du dossier technique transfére.

ta rémunération forfaitaire est d'ailleurs une méthode précisement
sous ce concept de contrepartis couramment utilisée; elle est en
particulier employée dans le cas ol la technique ou le savoir-faire
sont entiérement et complétament transférés, en une seule fois, Bt gue
le preneur de licence peudt les assimiler rapidemment. On considére

du reste généralement ce type de paiement, non pas comme une rémunéra-
tion mais comme un versement initial ou un acompte auquel dolvent
s'ajouter des paiements ultériesurs de redevances.

197. Les paiements forfaitaires sont scuvent fractionnés et étalés

sur une période de courte durée, On assimile ce fractionnement 3

des redevances échelonnées. Cette méthode présente beaucoup d'avanta-
ges sur le paiement unique et elle est de ce fait souvent conseillée
aux négociateurs des pays en développement (58). Les avantages de
cette méthode sont notamment les suivants : le donneur de licence
partage les risques courus par le preneur; si le donnaur de licence
manque A ses obligations contractuelles, le versement des resdevances
peut &tre suspendu; & tout moment, 'les redevances prévues peuvent

gtre converties en une somme forfaitaire, réduisant ainsi les verse-
ments futurs; les taux de redevances peuvent &tre ajustés =i le savoir-
faire ne permet pas d'obtenir le:z résultats excomptés.

108. Toutefois, ceci ne vgut pas dire gue le systéme de paiements
forfaitaires ne présente pas lui aussi guelques avantages; cela dépend
en fait de la position économique et financiére du prensur, au moment
des négociations., On relevera & ce propos les aspects positifs
suivants du paiement forfaitaire (57): le collt de la technologie est
connu & l'avance; le donneur de licenca n'aura pas & examiner les
comptes du prencur; on peut facilement comparer les offres de divers
concurrents dés le départ.

(55) Cf. OAPI, op. cit. p. 48

{56} Cf. ONUDI, Directives pour l'acguisition des technologiss
gp. cit., p. 20 et sv.

(57) ONUDI, Principes, op. cit, p. 53.
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b) Les redavances

168. Le paiement de redevances est une forme de paiement plus courante
encore gue celle du paiement forfaitaire. Les redevances sont générale-
. ment variables et proportionnelles au volume de la production ou a
l'assiette de ventes (58). Dans 1la pratique, leur détermination tient
en outre compte des investissements respectifs des partenaires. It
n'existe cependant aucune régle précise en matiére de fixation du taux;
on rencontre en effet de grandes disparités de taux, allant de 1 p. 100
& 25 p. 100, par exemple, selon que l'on consid@re des produits chimi-
ques ou des instruments scientifiques. La pratique industrielle montre
- néanmoins qu'un taux de 1l'agrdre de § pP. 100 des ventes du produit fini
peut servir de base raisonnable en matidre de négociation de redevances.

110. Les redevanrces ne sont cependant .pas définies en termes de taux

et de montant uniquement mais aussl, en fonction de 1a période de
versement. Cette période est rarement inférieure & dix ans. La question
qui se pose au négociateur africain consiste donc & insister pour gue
cette durée ne soit pas trop longue, ce qui, indirectement entralnerait

un colt trop élevé de 1a technologie transférée. L'entrepreneur africain
n'arr8tera toutefois pas seulement son examen au taux de redevance at

@ la période d'étalement des paiements, mais sera trés attentif aussi

a deux autres facteurs essentiels : le volume de la production annuelle

et les bénéfices potentiels de san entreprise.

111. On gardera a cet égard & l'esprit, lors des négociations, que du
point de vue dy donneur de licence, que les redevances constituent une
rente & valoeir sur 1'utilisation de 1la technologie et non pas comme
une contribution aux colits de la production de cette technologie (59}.
De ce point de vue ~1&, on doit comprendre dis lors pourquoi les rede-
vances se trouvent calculées en fonctian des revenus ou des profits

du receveur de la licence : i} s'agit pratiguement d'un partage de
bénéfices entre les deux parties,.

112. Cela dit, de son cdté, 1le négociateur africain ne perdra cependant
pas de vue qus ce partage de bénéfices présuppose qu'il ait un rendement
suffisant, d'od la nécessité d'une attention trés spéciale & accorder

au taux de redevance dans le cas od la rentabilité de 1'entreprise
risque d’28tre faible. Cette situation peut notamment se produire dans
les cas suivants : démarrage lent du projet, ventes destinées a 1'expor=

tation, branche industrielle & failble niveau de tachnicité, concurrence
intense sur le march$ du produit.

(58) Pour le calcul numérigue des redevances, voir 1le document du FIT
dé83a cité, session 10H3 ainsi que le document de 1'ONUDI ci-dessus,
p. 45 et sv,

{59) Cr. ONUDI, Principes, op. cit, PpD. 44-45
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c) Las honoraires

113. Ce type de paiement correspond, dans la pratigue, & la rémuné-
ration du personnel étranger responsable de la formation, des services
technigues, des travaux d'ingénierie, estc. On considére généralement
les honoraires afférents a la gestidn de 1'entreprise séparément,

cela indépendamment des dépenses engagées pour 1’acguisition de la
technologie. Dans tous les cas, 1la rémunération sera calgculés sur

1a base d'un bar@me convenu d'avance. L'accord de licence doit
toutefois stipuler si le taux (par mois , par jour ou par mois
cemprend, 28&n plus d'une rémunération normale, des indemnités
appropriées sur le plan local.

114, La gquestion gui reste posée au négociateur africain est de savoir
guelle est la forme de paiement la meilleure dans ce cas précis :

s'il est plus avantageux de négocier des honoraires globaux pour
l1'ensemble des services requis ou s'il est mieux de marchander sur

un prix donné attache & un service spécifigque. L'expérience démontre
gue le donneur s'attend, en définitive, & tirer un certain montant
total de sa technologie, et gue ce gu'il semble l&cher dans un domaine
11 tentera en fait de se rattraper dans un autre. Le négociateur
africain tiendra donc compte de ce jeu d'éguilibre du donneur ds
licence pour déterminer la stratégle & tenir.

c. La négociation des garanties de fonctionnement

115. La guestion gqul se pose en matiére de garanties & fournir par
le donneur de licence au preneur, est une des plus ardues & traiter
lors des négociations. Dans la pratigque, il s’'agit souvent d’un
ensemble de compromis, car aucune formule générale n'a encore éte
mise au point (B0).

116. On considére, en principe, que les deux parties sont de bonne fol,
c'est-a~dire gue d’une part, le donneur affirme transmettre une
technigue gui permette d’atteindre des résultats spécifigues et gue
d'autre part, le preneur s'engage a rgaliser les investissements
requis & cet effet. La gquestion est donc de savoir, gque faire, dans
le cas ol 11 y aurait finalement &cart entre les garanties données

et las performances obtenues,

117. On prend ici comme Hypotéae de travail, gque si les résultats obte-
nus sont insuffisants, c'est par la faute du donneur et gue l1'acqué-
reur a correctemsnt utilisé la technologie communiquée. Dans ce cas,
deux solutions intermédiaires sont souvent acceptées : le donneur

doit renoncer aux redevances jusqu'd satisfaction du preneur; le
donneur de licence est tenu de modifier les installations déficientes.

B0) Voir certaines publications de 1'ONUDI déja citées : Systémss,
" op., cit. p. 51; Principes, 0p. cit. p. 22; Directives, op. cit.
D. 26.
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118. Ces solutions de comprumis ne sont toutefois possibles que si
les deux parties ont préalablement mis au paint certains aspects qui
servent de support aux droits auxquels peut prétendre l1'acquéreur,

en matiére de garanties. On songe notamment aux problémes importants
sulvants & résoudre : quelles sont les méthodes de spécification des
résultats escomptés; comment détacter et gvaluer les mécanismes dé&-
ficients; guel est le recours dont dispose l'acquéreur en cas de dé-
fectuosité due au donneur; quelles sont les procédures & suivre pour
que le donneur s'acquitte de ses abligations. :

118, Ces guestions sont certes trés importantes en sol; on devrait
cependant éviter gue certaines garanties de performances exageérement
poussées ne viennent & rendre trop colteuses les corrections éventusl~
les, & exiger trop de temps de réparation ou & entratner pour l'acgué-
reur lui-m&me des frais supplementaires élevés et des colts économi-
ques durables (B1).

120. Dans ce contexte, au lieuy de s'apalsantir sur des clauses de péna-
lité, on devrait plutédt songer & prendre un certain nombre de pré-
cautions fondameniales dés le départ. 0On ne dira jamails assez combien
lz réputation du donneur est un facteur crucial dans cette apprécia-
tion des choses. On serait auci bien avise de ne pas signer le

contrat "les yeux fermés”, sans avoir ‘vérifie matériellement que 1la
techn logie dont 1le donneur prétend posséder fonctionne effectivement.
Dans les milieux industriels, cette inspection - couverte par le

sacret - ecst de bonne aloi et elle est désignée par l'expression
anglaise "look - see”.

121. On s'assurera enfin, et ce 3 l*avance, gue des "remédes?”
valables existent et sont disponibles en tout temps: ceci représente
Un bon présage que les deux parties pourraient en effet Btre amenées
facilement 3 une solution de compromis, en termes de réparation ou de
remplacement, sans qu'il y ait trop de frais inutiles qui compro-
mettraient leur accord,
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CHAPITRE V

LA DISTRIBUTION DES GAINS ENTRE
LES PARTIES

122. On exposera dans ce bref chapitre, quels sont les avantages

gue leg donneur et l'acgquéreur de licence attendent de leur accord.
On passera rapidement en revue aussi certaines des options possibles
offertes aux pays africains en vue d’optimiser cas avantages (62).

A, Les avantages attendus

1. Les perspectives du deonneur de licence

123. Les entreprises étrangéres acceptent de vendre leur technologie
uniguement parce gu'elles en attendent des bénéfices substantisls
en matiére de revenus, de marché et de production.

al) Des revenus additionnels

124. Des profits en déclin psuvent provenir de la maturité du pro-
duit et de la concurrence élevée sur le marché du donneur de la
technologie. De nouveaux revenus s’avérent danc souvent nécessaires
afin de corriger une telle tendance, mais aussi afin d'amortir les
tollts de recherche - développement. Le transfert d'une technologie
donnée représente donc une des cccasions propices gui s'offrent

au donneur en vue d'acquérir un supplement de revenus. ECeci est

en effet réalisable grice aux redevances et aux autres paiements gue
cette technigue génére, grace aux divers honoraires relatifs 2
l'assistance technigue, gr&ce aux revenus versés au titre du pro-
gramme de formation, stc. '

b) La pénétration du marché

125. L'entreprise étrangére a intér&t & pénetrer un marché potentiel
donné en y transférant sa technoclcocgie : dans le cas ol elle sent le
besoin de développer un segment particuliérement prometteur, dans le
cas ol elle se trouve placée face & de nouvalles barridraes tarifaires
nationales, dans le cas ol une concurrence locale est des plus vives
nour elle.

€] La rationalisation de la production

126. Cette rationalisation peut &tre dictée par la nécessité de
revoir le systéme de production en cours, en precédant notamment 2
des relocations de certaines unités, dans des pays od le colt de
production est le moins cher. Cette méme stratégie s'expliquerait

(62) On trouvera une syntheése de ces idées dans FIT, Licensing
Technology, op., cit. sessiaon 3.
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aussi & partir de la nécessité d'abandonner certaines lignes de

production dans le pays d'origine, lignes devant B8tre compensées
par d'autres, situées celles-1a dans des marchés gtrangers ogu le
développement du produit est plus prometteur,

2. Les perspectives de 1'acquéreur de licence

-

127. Les négociations d'un accord hien fait doivent répondre &
certaines attentes minimales du recevgur {63). Dans une premiére
approche, on doit considérer 1'acquisition d’une technologie &trangé-
re comme une solution alternative valable & la mise ay point éventuel-
le d'une technologie par l'entreprise africaine slle-mfme. Cette

mise au point peut en effet requérir des compétences technologigques que
que l'entrepreneur africain ne possdde pas; le coitt de développement
sur le plan local, d'une telle technologie, peut &tre beaucoup plus
élevé que celui exigé par 1’achat d'une technigue &trangére; les

délais nécessaires & la mise au point d’une technologie adéquate

par soi-m@me peuvent s'avérer trop longs et trop prohibitifs.

128, Cela dit, 1'acquisition d'une technologie étrangeére n'a cependant
de sens, que si elle offre des possibilités nouvelles & l'entreprise
africaine. 0On pense spécialemsnt aux perspectives suivantes :

a) Améliorer la croissance de l'entreprise

129, Cela pesut &tre réalisé grace aux possibilités d'expansion des
lignes du produit existant, & la diversification des procédés de
production et & 1a rré-tinn de produits ncouveaux, au développement
de la capacité concurrentielle face aux importations étrangéres sur
le marché local.

b} Stimuler les exportations futures

130. La négociation d'une technologie nouvelle peut donner lisu &

un acceés plus facile aux canaux de distribution eétrangers, au para-
vant difficiles 3 atteindre. Les arrangements dits de rachat, par
le donneur, des produits Tabriqués sous licence peuvent, non seule-
ment 8tre utilisés pour payer certains cofts de la technologie, mais
permettre aussi le développemant du potentiel d'exportation de
1’acquéreur, '

¢} Promouvoir 1'innovation locale

131. C'est une perspective & grande portée, dans la mesure ol elle va
au-dela de simples avantages relatifs au produit. On s'attend en
effet 4 ce que la nouvelle technologie améliore certes 1la qualit® duy
produit, mais gu’'elle renforce aussi les capacités de recherche dans
‘l'entreprise et suscite mBme des vocations technologiques dans
1'snvironnement national de 1'entreprise. Ces avantages sont par

(63) Cf, ONUDI, Directives pour l1l'acquisition des fechnologia, opsgit.
p. 4. ainsi que OMPI, Guide sur les licences, op. cit. p. 17.
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ailleurs susceptibles d'8tre améliorés comme on le verra brievement
dans les lignes gui suilvent,

B. Les améiiorations poseibles

7. Le recours & la technoleogie du Tiers Monde

132, Toutes choses restant égalss par aillleurs, trois avantages
principaux caractérisent la technologie acguise des pays en dévelop-
pement : un codt normalement plus faible, des technaologies souvent
plus appropriées, dss procédés présentant en général une plus grande
efficacité (64).

a) Un colit généralement plus faible

133. Les technologies générées dans les entreprises du Tiers Monde ont
déja fait 1'objet des efforts considérables d'assimilation, de re-
production et d'adaptation au milieu local, ce gui les met incotesta-
blement en Meillauyrs position par rapport saux techniques des sociétés
transnationales. Le point fort, en termes de compétition, réside
cependant dans le colt beaucoup nmoins €levé de ces technigues, compte
tenu de la mai-d'oeuvre gualifiée, de loin moins chers, chargée de
l'adaptation et du transfert de ces technologies d’un pays en déve=-
loppement vers un autre.

b} Une technologie.souvent plus appropriée

134, Les techniques générées par les entreprises du Tisrs Monde saont
souvant caractérisées par les aspects importants suivants : petite
échelle de production, emploi d'une main-d'oeuvre en grand nombre,
utilisation de matériaux locaux, faibles besoins d'intrants importés,
procédés plus adaptés au niveau de formation locale. De ces caracté-
ristiques résultent bien entendu des produits qui sont beaucoup plus
adaptés aux besoins de la population ainsi gu’aux possibilités réelles
en matieére de revenus.

c) Une plus grande efficacité des procédés

135. Bien de technologies du Tiers Monde sont &n fait des adaptations
améliorées des technologies des pays développés., Cependant, 1’expé-
rience acquise par l'imtrepreneur du Tiers Monde dans 1l'assimilation
gt l'appropriation de telles technigues, conférs & ce dernier un
avantage incontestable au fournisseur original. Ce qui, en consé-
quence, donne plus de poids et de garantie guant au dagré d'efficaciteé

{64} Cf. & ce sujet les ouvrages suivants : KUMAR, K. et MclLEGD, M.,
édit,, Multinationals from Developing countries, Laxinglon Books,
Teronto, 1981; WELLS, L., Third Werld Multinationals, The MIT
Press, Londen, 1883; LALL, S., The New Multinationals - The
Spread of Third World Enterprises, John Willey & aohs, New vark,
1983; KHAN, K,.,M., Multinationals of the South, Ffrances Pinter
Publ., London, 1986
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de ces procédés dans le contexte africain, contexte souvent similaire
du reste & celui du payvs du Tiers Monde fournisseur de la dite
technologie.

2, Le rgcours & un organisme législatif national

136. On & vu tout au long de cet exposé, quel est le rble gqu'un
organe gauvernemental peut jouer dans le renforcement du pouvoir de
négociation de la partie africaine (65). Cela présupposait gu'un

tel mécanisme existait, alors que ce n'est pas toujours le cas dans
la plupart de pays africains. C'est dire donc cembien sa création
s'impose. {n estime en effet qu'il est de 1'intsr8t national de
mettre sur pisd un tel cadre. Dans un premier temps, cet organisme
serait chargé du contrdle du volet relatif aux investissements
etrangers, des paiements on devises étrangéres et des importations
des technologies., Dans une phase ultérieure, cet organisme iraeit
plus 1loin encers, dans la mesure o0 il serait responsable de 1la
promotion du potentiel technologique national, du développement de la
capacité de négociation des nationaux et de l1'assistance aux entrepri-
ses africaines, dans leurs trancsacticns avec les socidtés 8trangéres
en matiére de transfert de techrologie. '

(65) Cf. UNCTC, Transnationai Corporations and Technology Transfer:
Effoects and Policy Issues, New York, 1987, chap. III.
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