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la meteorologia y de la hidrologia que se usardn en el
trabajo practico de los meteordlogos y de los hidrélo-
gos en el futuro proximo.

En primer lugar estardn los métodos informati-
cos para el proceso y el andlisis de datos, incluidos los
sistemas de telecomunicaciones y de informacion
geogrifica. En los proximos anos tendrd lugar una
revolucion en el intercambio de datos. Se dispondr
de toda la informacion a través de Internet. Se desa-
rrollaran rdpidamente métodos automdticos para
controlar el estado de la atmostera y de la hidrosfera,
métodos de medida a distancia y métodos espaciales.

Debido a ello, habrd un periodo de progreso a largo
plazo en las técnicas de medida.

Debido a las necesidades economicas urgentes, se
desarrollaran activamente técnicas de prediccion a
corto y medio plazo para predecir el tiempo y los
desastres naturales, En el futuro inmediato, se hardn
grandes progresos en los métodos de prediccion del
tiempo para los periodos mensual y estacional,

Finalmente, la mision mas importante de la
meteorologia y de la hidrologia sera demostrar a la
sociedad la eficacia de los servicios hidrometeorologi-
cos v sus beneficios economicos. |

Introduccion
La situacion rapidamente cambiante a la que se
enfrentan los Servicios Meteorologicos nacionales
(SMN)* ofrece una importante serie de retos y de
oportunidades. A la luz de tal cambio, el SMN tiene
que ser activo y ser una organizacion de aprendizaje
que tenga en cuenta de forma continua sus puntos
fuertes v debiles, ademis de las
posibles oportunidades vy amena-

efecto, ensenanza y formacion profesional continuas
en los campos cientificos y técnicos relacionados con
el trabajo de los SMN.

Ademas, ha habido una demanda creciente para
que se desarrollaran técnicas y competencias en dreas
distintas de los campos cientificos y técnicos tradiciona-
les de la meteorologia, la hidrologia y las disciplinas afi-
nes. Por ejemplo, en los anos 90,
hubo una presién creciente sobre

zas. Inevitablemente, se necesita-
ran ensenanza y formacion profe-
sional continuas para que los
recursos humanos de los Servicios
sean capaces de hacer frente a los
campos de interés en evolucion

Este articulo explica las nuevas dreas
de formacién profesional a la luz de
los cambios y de los desafios a los que
se enfrentan los SMN. Se tratan
muchas de esas dreas, en particular
las relacionadas con la formacién
profesional en orientacion comercial,

los SMN para que hicieran mds y
mejor con menos, exigiendo el
estudio de medios alternativos para
ofrecer servicios y buscando otras
opciones para financiar los servi-
cios a ofrecer. Esto trajo consigo un

con las perspectivas, actitudes y
técnicas apropiadas y oportunas.
Una importante drea de cambio es el avance de la
ciencia v de la tecnologia. Los avances en ordenado-
res, en comunicaciones, medidas de teledeteccion e
imdgenes de satélite han exigido una actualizacion
continua de las técnicas de los SMN. Se necesitan, en

* los SMIN incluyen también a los Servicios Hidrometeorologi
cos nacionales. Algunos de los consideraciones que se
hacen aqui fambién son oplicables o los
cos nacionales [SHN

Senvicios Hidrologi-

estudio serio de los mecanismos de
recuperacion de la inversion y del
suministro de servicios meteoroldgicos sobre una base
comercial. Estos desarrollos, entre otros, subrayaron
que se necesita un método mejor para abordar el pro-
blema de la gestion de los SMN y la necesidad concomi-
tante de asegurar una formacion profesional adecuada,
en particular en las dreas de planificacion y de evalua-
cion, ademds de en comercializacion y en marketing.
Desarrollos afines también han resaltado la necesidad de
formacion profesional en otras dreas no tradicionales



tales como [a interaccion con los medios de comunica-
cion, asuntos publicos y movilizacion de recursos.

Proyeccion social y estatus

Los recursos de los que disponen los SMN estin estre-
chamente vinculados a su proyeccion social y a su
estatus, Este ultimo es, a su vez, funcién de la “opi-
nion” que de estos Servicios tienen aquellos a los que
se busca servir: el publico en general, los usuarios v los
responsables de tomar decisiones. Tal opinién se basa,
en gran medida, en la percepcion de la efectividad de
los productos v de los servicios proporcionados. Con
respecto a esto, es critico un servicio meteorologico
publico altamente visible, en particular en lo relativo a
la interaccion con los medios de comunicacion. La
OMM ha ayudado, a este respecto, a través de semi-
narios de formacion profesional llevados a cabo bajo
los programas de Servicios Meteorologicos para el
Publico y de Informacion y Asuntos Publicos, asi
como con publicaciones tales como la Guia de Servi-
cios Meteoroldgicos para el Piiblico (OMM-Ntm 834)
y EI Tiempo y los Medios de Comunicacién - Guia de
Relaciones con la Prensa (OMM-Num 861).

Recuperacion de la inversion

A la luz de la cada vez menor financiacion del sector
estatal, un namero creciente de SMN ha puesto en
marcha esquemas de recuperacion de la inversion. La
necesidad de asesoramiento y de formacion profesional
en tales esquemas se ha sentido particularmente respec-
to a los desarrollos relacionados con cambios en el
suministro de servicios meteorologicos aeronduticos.
Por este motivo, en 1999 se llevaron a cabo tres semi-
narios sobre recuperacion de inversion. Se celebraron
en Dakar, Senegal (1-5 de noviembre de 1999); Bali,
Indonesia (22-26 de noviembre de 1999); y Gaborone,
Botswana (6-10 de diciembre de 1999) con la estrecha
colaboracion de la OACL El objetivo era ofrecer a los
Miembros las herramientas necesarias para que fueran
capaces de aplicar las orientaciones y los principios
acordados internacionalmente sobre la recuperacion de
inversion. Asistieron a estos tres seminarios un total de
95 participantes, incluidos 23 Directores o Subdirecto-
res de SMN.

Gestion de los SMN

Ademds se han emprendido actividades para ayudar a
los SMN en el campo de la gestion de los SMN, inclui-
das la ensenanza y la formacion profesional. El proyec-
to “Creacion de capacidades para la gestion de los Ser-
vicios Meteorologicos o Hidrometeorologicos Nacio-

nales”, para el que ofrecio financiacion el Gobierno de
Holanda, ha supuesto un importante esfuerzo. Dio
como resultado la publicacion de “Servicios Meteoro-
logicos e Hidrologicos Nacionales para el desarrollo
sostenible - Directrices de gestion”. Estas Directrices se
distribuyeron ampliamente para comentarios y revi-
sion, y formaron la base para las consultas con los SMN
de tres paises del sudoeste del Pacifico a los que sus
gobiernos habian pedido revisar sus politicas de recu-
peracion de inversion y de suministro de servicios. Las
Directrices fueron después examinadas y revisadas en
una serie de seminarios regionales, que se celebraron en
Nadi, Fiji (14-18 de abril de 1998); Arusha, Reptiblica
Unida de Tanzania (9-12 de octubre de 1998); Mana-
gua, Nicaragua (4 de noviembre de 1998, como parte
de una sesion de formacion profesional en gestion de
una semana de duracién); Bucarest, Rumania (9-11 de
noviembre de 1998); v Teherdn, Republica Iskimica de
Iran (22-25 de noviembre de 1998). Han sido muy
importantes, en distintos aspectos, las interacciones
que se producen en los seminarios, en los que adminis-
tradores experimentados intercambiaron puntos de
vista sobre problemas y soluciones de gestion.

Las Directrices ofrecen una valiosa recopilacion de
informacion, temas y soluciones potenciales que casi
todos los administradores de SMN necesitaran en la pro-
xima década. Aunque cada SMN es tnico, hay temas v
lineas comunes. Por ello, no se deberfan considerar las
Directrices como un libro de normas, sino como una
guia en la que los administradores pueden seleccionar
aquellos asuntos de mayor interés para su Servicio. Las
Directrices son también particularmente aplicables a la
necesidad de tratar asuntos relacionados con la gestion, a
propasito del problema del papel y el funcionamiento de
los SMHN (véase Boletin de la OMM, julio de 1999, 349-
354), ademds de temas significativos que surgieron en las
sesiones de las asociaciones regionales v en las conferen-
cias regionales técnicas sobre gestion que se celebran
cada cuatro anos en las distintas Regiones de la OMM.

Ademds, se celebro un Seminario de Formacion
Profesional sobre la Gestion de las Instituciones de For-
macion Profesional Meteorologica en San Petersburgo,
Federacion Rusa, del 21 al 25 de junio de 1999. Su obje-
tivo principal era mejorar la eficacia de los centros de
formacion profesional a través del conocimiento actua-
lizado de las téenicas de gestion modernas.

Orientacion comercial

Otro drea nueva de ensenanza vy de formacion profe-
sional continuas estd relacionada con el suministro de
servicios meteorologicos v de otros servicios pertinen-
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tes sobre una base comercial, a la que cada vez se pres-
ta mayor atencion. En numerosos paises, este desarro-
llo ha sido producido por la politica del gobierno que
tiende a renunciar a lo que han sido tradicionalmente
servicios del sector pablico. Se ha argumentado que la
competencia estimularia una mayor eficacia en el
suministro de tales servicios para beneficio de usua-
rios y clientes. Algunos SMN han considerado tam-
bién las actividades comerciales como una forma de
aumentar sus ingresos. En su mayor parte, la comer-
cializacién® se ha referido al suministro de servicios
meteorologicos especializados (de valor anadido); los
servicios meteorologicos para el publico general, en
particular las predicciones y los avisos de situaciones
de desastre potencial, se han seguido suministrando
como un servicio del sector piiblico.

En vista de estos desarrollos, se han producido
algunas peticiones de orientacion sobre cémo debe
funcionar comercialmente un SMN. En particular, se
considera que los principios y las practicas del marke-
ting son cada vez mds importantes. De hecho, en las
sesiones de numerosas asociaciones regionales y en dis-
tintas conferencias regionales técnicas sobre gestion se
ha solicitado formacidn profesional en este drea.

A este respecto, la OMM ha llevado a cabo dos
seminarios de formacion profesional sobre Marketing
de Productos y Servicios Meteorologicos (Toulouse,
Francia, 22-26 de marzo de 1999; y Budapest, Hun-
gria, 22-26 de noviembre de 1999). En cada uno hubo
25 participantes aproximadamente. El objetivo princi-
pal era ofrecer conocimiento tanto tedrico como préc-
tico del marketing de productos y de servicios meteo-
roldgicos, incluyendo temas relacionados con las acti-
vidades meteorologicas comerciales. Los seminarios
estaban dirigidos a personal superior de los Servicios
Meteoroldgicos Nacionales implicado en actividades
relacionadas con el marketing de productos y de ser-
vicios meteoroldgicos. Se trataron los siguientes
temas:

* La OMM y el tema de las actividades meteorolo-
gicas comerciales.

*

los desarrollos de comercializacién tienen relacién con el
infercambio infermacional libre v sin restricciones de daios
meteoroldgicos y afines. Esto se ha fratado en la Resolucion

40 [CgXll| — Politica y praciica de lo OMM para el infer-

combio de datos y producios meteorolégicos y ofines, inclu:
yendo directiices sobre las relaciones en las aciividodes
meleorologicas comerciales. Esta resolucion y sus anexos, asi
como informacién anterior, aparecen en la publicacion

OMMINE 837 [1996) — Intercambio de daios meteorold-

gicos. Yéase también el Boletin de la OMM 45 (1), 20-29.

*  El marketing: funcionamiento e implicaciones.

*  El papel potencial de los Servicios Meteorologi-
cos Nacionales en el marketing de sus productos
y de sus servicios para los usuarios.

* Muestras de productos y de servicios meteorolo-
gicos que se pueden ofrecer a los usuarios y al
publico general.

En vista de la naturaleza de estos seminarios, se
comprometieron en su preparacion y en su ejecu-
cion especialistas externos. Los seminarios sirvieron
para:

* aumentar la concienciacion de los problemas y
de las restricciones de financiacién a los que se
enfrentan los SMN;

*  comprender las necesidades o el impulso de cam-
bio dentro de los SMN;

*  valorar y comprender las consecuencias deriva-
das de introducir los principios del marketing en
un SMN;

*  establecer las consecuencias que podria tener el
marketing sobre los individuos, la organizacion y
los clientes;

*  desarrollar un conocimiento mds profundo de
las filosofias centradas en el marketing vy en el
cliente; v

* utilizar modelos de planificacion sencillos para
empezar a desarrollar un enfoque de marketing
en la propia organizacion del participante.
Parece que los participantes piensan que los

seminarios son ttiles. Valoraron los ejemplos relacio-
nados con la meteorologia y salieron con un conoci-
miento claro de cémo se relacionan los principios del
marketing con un SMN. Muchos también tomaron
conciencia de que estos principios podrian aplicarse
en todos los aspectos de las relaciones del SMN con
sus usuarios y clientes, y no sélo en la actividad
comercial. El principio clave de la orientacion al usua-
rio es igualmente valioso en el suministro de servicios
meteoroldgicos piblicos; los SMN tienen que relacio-
narse estrechamente con los usuarios para conocer
mejor sus necesidades y lo que les es til.

Aparentemente se han cumplido los objetivos de
los seminarios, como parecen probar algunos de los
comentarios que hicieron los participantes al finalizar
los seminarios.

Me parece que he adquirido un buen conocimien-
to de la forma de pensar de los demds sobre el
marketing de los productos y servicios meteorolo-
gicos, y tengo ideas sobre lo que podemos hacer en
el futuro en mi organizacion.



Creo que el seminario ha sido muy valioso al
explicar cémo se aplican los principios del marke-
ting a los servicios meteorologicos. Los ejemplos
reales de éxitos y de fracasos hicieron que el apren-
dizaje fuera iitil y adecuado.

Aprecio la posibilidad de compartir experiencia
mediante grupos de trabajo. Se pusieron buenos
ejemplos; estuvo muy bien. Vuelvo a mi pais con
una idea clara de lo que podria aplicarse y de lo
que hay que hacer.

Como continuacidn a estos seminarios, los parti-
cipantes también han informado sobre como han
aplicado y adaptado lo que aprendieron en el contex-
to de sus Servicios respectivos. Numerosos paises en
vias de desarrollo, en especial Kenia, han sido muy
activos a este respecto.

Mediante tales actos de formacion profesional,
también se ha reforzado el valor de la planificacion. La
planificacion permite a un administrador valorar el
futuro y examinar distintas opciones y escenarios a los
que se enfrenta el SMN. De esta forma, el administra-
dor se vuelve proclive, mds que reacio, al cambio.
Tales actos también han permitido que se consideren
de forma apropiada los elementos criticos internos de
un SMN que necesitan estar en armonia entre si:
estrategia, sistemas, estructura, personal, valores com-
partidos, estilo (direccién) y técnicas, el llamado
marco 7-S de una organizacion.

Es importante comprender que la orientacion
comercial y el marketing son valiosos no sélo en
relacion con las actividades comerciales, sino tam-
bién para los servicios meteorologicos pblicos.
Estar mds orientado hacia el lado comercial propicia
aumentar la eficacia, la eficiencia y la utilidad para
clientes y usuarios. Llama especialmente la atencion
el hecho de que el interés principal para los clien-
tes/usuarios es la utilidad; puede que el personal del
SMN no haya considerado esta perspectiva de forma
adecuada; posiblemente, al poner demasiado énfasis
en la precision. (Para el usuario, una prediccion con
un alto nivel de precision no tiene mucho sentido si
no se ofrece de una manera util, por ejemplo, con un

lenguaje y un formato o presentacion apropiados, y

de forma oportuna).

La informacion y los estudios que generan los
SMN y que podemos obtener de ellos deberian hacer-
se mas valiosos mediante su uso en aplicaciones signi-
ficativas. Ello puede ayudar a dar publicidad al valor
del SMN (por ejemplo, econdmico, social), mejoran-
do de ese modo su perfil ante el gobierno, los usuarios
y ¢l pablico general. Por eso, en estos seminarios, se
ha declarado que:

*  la orientacion comercial puede llevar al aprendi-
zaje, al cambio y a la posible actualizacion de los
SMN, en términos de sistemas, estrategias, bases
de clientes y calidad del servicio;

* adoptar un enfoque de orientacion comercial
mejorard la calidad, tal vez la moral del personal,
y la supervivencia; y

*  la orientacion comercial ayuda a asegurar que se
mejora el servicio a los clientes privados y publi-
cos, garantizando asi la retencion de los servicios
clave.

A este respecto, la formacion profesional en
orientacion comercial permitio a los participantes:
¢ aprender de las experiencias de otros SMN;

*  aprender sobre el cambio en otros SMN;

*  adquirir nuevas ideas, motivacion, aportaciones,
etc.;

*  aprender a pensar de forma diferente;

*  efectuar el cambio; y

*  aprender sobre los conceptos y la aplicacion del
marketing dentro de la meteorologia.

Observaciones finales

Deberia quedar claro que hay una necesidad creciente
de ensenanza y de formacion profesional continuas en
nuevas areas, ademds de v como complemento a los
campos cientificos y técnicos de interés para los SMN.
Hay varias dreas y aqui se han citado algunos ejemplos.
Ciertamente, hay muchas otras dreas. Cada SMN tiene
que considerar su situacion especifica, en particular, las
capacidades actuales y futuras de su personal; después
necesita identificar si se necesita formacion profesional
adicional. Esto es un reto para los SMN, que buscan la
manera de servir mejor a sus ciudadanias. =)
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