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Internacionales de paises de pequefias economias

Elementos para una estrategia operativa
de negociacion con ilustracion de paises centroamericanos

Presentacion
Estapropuestatienedosfinalidadesprinci-
pales: i) establecer elementosqueayudena
elaborar una estrategia operativa para las
negociacionesqueenlaactualidad desarro-
[la Guatemala, conjuntamente con delega-
cionesde paisescentroamericanos, con Es-
tados Unidos; y ii) identificar mecanismos
detrato preferencial y diferenciado que se
insertendentrolasreferidasnegociaciones.
Se requiere de una planificacion practica
del procesonegociador quepuedaser € ecu-
tadaconagilidad, todavez que Washington
evidenciatener interésenconcluir unacuer-
do comercial con Centroamérica para no-
viembre de este afio.

A partir de unaestrategia operativaque
deberd ser establecida en su version final
conrepresentantesdel sector privadoguate-
malteco y con negociadores, se podran de-
terminar:

a) contenidos de | as fases negociacion;

b) rangosy limitesdealianzascon otros

actoresy sujetos guatemaltecos,

¢) rangosy limitesde alianzas con otros

actores y negociadores centroameri-
canos,

d) establecimiento de escenarios com-
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plementarios y contenidos en otros
forosde negociacion; 'y

€) indicadores de seguimiento, monito-
reo y retroalimentacion en fases se-
cuencialesdenegociacion.

Un aspecto esencial aconsiderar desde
uninicioesquelaconclusiondelasnegocia-
ciones con Centroamérica puede muy bien
desembocar enun acuerdo de* al cance par-
cia”. Paraelloinfluirian dosfactoresbési-
cos. Primero laextension del contenido de
negociaciones que se consideraen el Area
deLibreComerciodelasAméricas(ALCA)
aescalacontinental. Segundo, que muchos
delostemasdenegociacion podrian, depen-
diendodeladindmicadelanegociacion, ser

! Seincluirian en este contexto negociacionesde
mayor alcance, aescalaregional, latinoamericanoy
caribefio en el Area del Libre Comercio de las
Américas (ALCA) y con la Organizacion Mundial
de Comercio (OMC). Uno de |os mayores desafios
gue en la actualidad enfrentan las naciones |atinoa-
mericanas es coordinar los contenidos de rangos,
limitesy alianzas que se requieren en los diferentes
frentes de negociacién que por otra parte, se desa-
rrollan de manera simultanea, algo sin precedentes
paraL atinoaméricaen |lahistoriade sus negociacio-
nes comerciales.
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confirmadosanivel regional | atinoamerica-
no.

En todo caso, |os paises centroamerica
nos pueden evaluar esta posibilidad para
establecer una posible secuenciade alian-
zas con otros actores | atinoamericanos, en
particular en temas de alto interés parala
subregion, tal el caso de agricultura, texti-
les, normas de origen y manufacturas.?

El contenido de esta propuesta se desa-
rrolla a manera de resumen gjecutivo. Las
notas de pié de pagina permiten tener una
dimensiénampliadadelostemasy referen-
cias paramayor profundizacion en datosy
conceptos que se utilizan. Seinsiste en €
carécter deborrador apartir del cual pueda
ser elaborado un documento definitivo y
orientador delosaspectosconcretosy ope-
rativos que deben apoyar €l proceso de
negociacionvigente.

De maneracomplementaria, aunque no
por ello menos importante, es evidente la
necesidad que existe para los paises en
desarrollo, especialmente aquellos de pe-
guefios mercados rel ativos, en diversificar
ladependencia. Enfunciondeelloesimpor-
tante que | os paises centroamericanos pue-
dan adel antar negaociaciones con otrasim-

2 Este esun elemento atener en cuentadentro de
|os mecanismos dindmicos de presiones secuencia-
les en lanegociacion. En algunos casos Centroamé-
rica podria establecer tratamiento de temas a nivel
mas regional, buscando como foro de debate y
resolucion tanto las negociaciones ampliadas del
ALCA, como laOMC. En ambos casos se tendrian
otros actores con mayor poder que aquellos que
operan solamente en el dmbito subregional. Todo
ello afin de gjercer presion en el acance de resul-
tados. En el ambito regional latinoamericano, esos
actores podrian ser Brasil y Argentina. A escaa
mundial otros actores importantes son India, Indo-
nesia, Tailandia, Corea del Sur y China.
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portantes plazascomercia esaescalamun-
dial, incluyendo laUnién Europea.®

Es imprescindible actuar con agilidad.
Normalmente a medida que se acercan las
fechas de conclusion delas negociaciones,
se agotan mecanismos de presiony se pro-
ducen acercamientos a los limites de tran-
saccion de las diferentes partes. Esto ad-
guiere mayor complejidad al reconocerse
guesetrabajaconvariostemassimultanea-
mente, 1o que requiere de un enfoque se-
cuencial y temético en cuantoaconcesiones
y ventajas que se adquieren en lanegocia-
cion. Lo esperado esque se acrecientenlas
presiones en las etapas finales, a partir de
septiembrepréximo.

A partir deinicios de junio en que este
documento es formulado, quedan apenas
Ccuatro meses paraestar yaen las postrime-
riasy por tanto con las mayores presiones
en la mesa de negociacion. No tener una
estrategia a tiempo, con la anticipacion
debidaparaformular secuencias, fases, es-
cenarios alternativos, asi como alianzas
operativas y estratégicas, es carecer del
elemento indispensable para negociar con
un minimo deresponsabilidad.

Condicionantesdeasimetriaentre
EstadosUnidosy Centroamérica
Respecto a Latinoamérica en general y a
Centroamérica en particular, la tendencia

3 Aunque se trata de un temaen extremo impor-
tante, su tratamiento rebasa los alcances de este
documento. Baste sefidar que esta diversidad de
mercados y de dependencias comerciales y hasta
cierto punto financieras, ha sido un elemento clave
en las politicas comerciales impulsadas por Chile,
especialmente desde 1998. Unamayor discusion en
Salvatore, [1998: 43-78] especialmente el capitulo
4, dedicado a teoria del comercio internacional,
incluyendo los postulados de Heckscher-Ohlin.
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hasido ir ocupando un lugar cadavez mas
margina en el mercado mundial. En un
sentido cuantitativo esto puede apreciar-
seenlaseriehistoricade participacién en
el comercio mundial regional enlospasa-
doscuarentaanos. Laregién en sutotali-
dad paso de contribuir con 8% del comer-
ciomundial en 1960 a5% en 2000 (véase
Tabla 1).
Entérminoscualitativosdeinsercion,
se hace evidente que la calidad de los
productos de exportacion delaregion ha
tendido adecaer o al menosamantenerse
en renglones estancados, mas que en ex-
portaciones dindmicas. El Tratado de
Libre Comercio de América del Norte
(TLCAN) evidenciaun mejor posiciona-
miento. L as condiciones centroamerica-
nas no son las mas deprimidas de la
regién, pero tienden a mantener niveles
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relativamente bajos (véase Tabla 2).4

Muchodel comerciomundial obedecea
comercio intra-industrial (intratrade). De
ali que se hayan tendido a fortalecer los
mecani Smoscomercia esentrenacionesmas
desarrolladas, |asquecomplementariamen-
te -y sin que esto sea menos importante-
tiendenacoordinar suspoliticasmacroeco-
nomicas en foros tales como el G-8.

En cuanto aproducto interno bruto total

4 La denominacion de sectores estancados y
dindmicos se refiere aque en los primeros seinclu-
yen productos con estable o decreciente demanda
internacional y que contienen poco valor agregado
(Ej.: café, azucar, banano). L os sectores dinamicos
serian aquellos que tienen una mayor demanda
internacional y con valores agregados significati-
vos. Unamayor discusion en Comisién Econémica
paraAmérical atinay el Caribe[CEPAL, 2002: 51-
53, 59-62, 87-98.], en especia Capitulos|l y I1I.

TaABLA 1.
VOLUMEN ToTAL DE COMERCIO | NTERNACIONAL !
NAcIoNES DESARROLLADAS Y PAises DE AMERICA LATINA Y EL CARIBE (AL C)
(MiLLoNES DE USSY % )

Afio Paises de ALC Paises Desarrollados 1/ Paisesde ALC
(millones de US$) % mundial % mundial
Import. 2/ Export. 3/ Import. Export. Import. Export.
1960/65 9 860 9 969 66 66 7 8
1965/70 11 723 12 653 69 69 6 7
1970/75 18 037 16 635 70 70 6 5
1975/80 53 816 44 512 68 68 6 5
1980/85 108 787 104 927 71 68 5 5
1985/90 109 916 103 258 72 70 4 5
1990/95 118 473 131 190 73 72 3 4
1995/00 192 469 165 479 74 73 4 5
Notas:

1/ Paises de OECD: EEUU, Canadé, Europa Occidental, Europa Central (no seincluyen paises ex-socidistas) Israel,

Japon, Austria, NuevaZelanda, y Sudéfrica.
2/ Importaciones: CIF
3/ Exportaciones: FOB

Fuente: Organizacion de Naciones Unidas [1964, 1966, 1967, 1974, 1978, 1981, 1992, 1993, y 1996].
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delaseconomias (PIB) laproduccién total
anual deEstadosUnidosseubicaenaproxi-
madamente 10.6 trillones de ddlares co-
rrientes (millones de millones). Los cinco
paises centroamericanostotalizan cercade
50,000 millones de délares corrientes de
PIB anual conjunto. Es decir que e PIB
subregional centroamericano es 0.5% el
PIB de EEUU, esta Ultima nacién produce
en cercade 7 horas, o que Centroamérica
produceenunafio. EEUU produciriaen3.3
horas (3 horas con 20 minutos) 1o que
produce Guatemala en un afio.

L asasimetriastambién son evidentesen
cuanto a producto interno bruto per cépita
(PIB/pc). Estados Unidos presentaun PI B/
pccas 20vecesloqueesel promediodeeste
indicador de los paises centroamericanos.
Aun dentro de Centroaméricaexisten noto-
riasdiferencias. El PIB/pc deCostaRicaes
8vecesel PIB/pcdeNicaragua, siendoeste
ultimo el masbajo delaregion.®

5 Nicaragua es €l pais centroamericano que
evidencia mayores indicadores de vulnerabilidad y
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Centroaméricapresentaun areageogra-
ficatotal deaproximadamente4.3%él terri-
torio estadounidense, con un 12% de la
poblacién—cercade 33 millonesdecentro-
americanosen comparacioncon 281 millo-
nes de habitantes en Estados Unidos.

En cuanto acompetitividad y producto,
de unacomparacion de 80 paisesrealizada
por el Foro Econémico Mundial, Estados
Unidos ocupalaposicion nimero 1, Costa
Ricase ubicaen el puesto 43, El Salvador
en el 57, y luego siguen: Guatemala, 70;
Nicaragua, 75; Honduras 76.

De manera més general, y tratando de
tener unavisiéncomparativadeindicadores

de fragilidad en su constitucién econémica. Dos
indicadores para ello: (i) e promedio de deuda
externa de América Latinay e Caribe (ALC) en
funcion de las exportaciones es de 200; parael caso
de Nicaragua tal indicador asciende a 743%, con
base en datos para 2002; (ii) €l déficit de presupues-
to de gobierno estaria llegando a 42%. Datos de la
Secretaria Permanente del Sistema Econémico La-
tinoamericano (SELA) informes de coyuntura y
bases de cuantificacion macroeconémica.
6 Véase Inforpress [2003a y 2003b: 8-9].

TABLA 2.
AMERICA LATINA Y EL CARIBE:
CALIDAD DE LA INSERCION EN EL COMERCIO M UNDIAL POR BLOQUES DE INTEGRACION
(INDICES DE POSICIONAMIENTO: % DE EXPORTACIONES DE SECTORES DINAMICOS /
% DE EXPORTACIONES EN SECTORES ESTANCADOS)

Bloque Mundo Latinoamérica y Caribe
de Integracién
1990-93 1993-96 1996-2000 1990-93 1993-96 1996-2000
TLCAN 1.01 1.05 1.47 0.73 1.13 1.37
MERCOSUR 0.45 0.71 0.29 0.64 0.83 0.65
CAN 0.20 0.31 0.11 0.30 0.62 0.37
MCCA 1.08 0.49 0.66 1.55 0.97 1.32
CARICOM 0.51 0.31 0.25 0.79 0.71 0.35

Notas: TLCAN: Tratado de Libre Comercio de Américadel Norte; MERCOSUR: Mercado Comun del Sur; CAN:
Comunidad AndinadeNaciones; MCCA: Mercado Comun Centroamericano; CARICOM: Comunidad del Caribe.
Fuente: CEPAL [2002: 94].
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econdmicosy sociales, existen notablesdi-
ferenciasenlacategorizacion quelaOrga
nizacion deNacionesUnidashacerespecto
a Indice de Desarrollo Humano (IDH).
Estados Unidos es € pais ubicado en €
lugar nimero 6, Costa Rica en el 43. El
resto de paises centroamericanos se ubican
més alladel puesto 100, de untotal de 173
paises estudiados en 2002.”

Elimperativo
delanegociacion activay oportuna
Latendencianormal es que los paises con
economiasdepequefiosmercadosrel ativos
necesiten més de la apertura de sus econo-
mias paraal canzar mayoresnivelesdecre-
cimiento. Enlapréctica, laevidenciamues-
trague muchasdelaseconomiasmésgran-
despresentan bajosnivel esdeaperturaeco-
nomica: por € empl o, tanto en EstadosUni-
dos como en Brasil, el sector externo dela
economiatieneun pesoaproximadode12%.8
L os paises con mayor “masacritica’ en
cuanto atamario de sus economias domés-
ticas muestran especialmente en el consu-
mo, gran dinamismo para su desempefio
econdmico.® Encontraste, laseconomiasde

7V éase Organi zacion deNacionesUnidas[2002]

8 Brasil con casi 680 mil millones de ddlares de
produccién anua es la economia mas grande de
L atinoamérica, aportando un 34% del PIB regional.
Esta nacion tiene, para 2003, 168 millones de habi-
tantes, 1o que le confiere tener una “masa critica’
econémica muy importante. Es en funcién de la
masa critica econémica que se sostienen esencial-
mente los poderesy la capacidad de negociacion. Si
Latinoaméricay el Caribe al menos coordinaran su
posicién negociadora de manera conjunta, tendrian
€l peso econémico de Alemania: 2.1trillones(millo-
nes de millones) de délares en su PIB. Mas discu-
sion al respecto en Reyes, G. [2001].

9 En Estados Unidos se considera que €l consu-
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mercadospequefiosrequierendelaapertura
externaparacrecer. Dealli, y reconocien-
doel hechodequeCentroaméricatieneen
Estados Unidos su mercado natural, lo
imprescindible de establecer una efectiva
yeficaznegociacion cuyosresultadossean
benéficos para €l paisy la regiéon. Espe-
cialmente Centroaméricanotienemayores
aternativas. Lamentablemente sehallega-
do a esta negociacion sin la fortaleza que
hubiese podido dar un sistema de integra-
cién econdmico centroamericano mascon-
solidado.

Las naciones con pequefios mercados
internos, alin si contaran con escasos pro-
blemas de pobreza—situacion queno esel
caso de | os paises centroamericanos— re-
guieren de la apertura dado que existen
limitaciones estructural es en sus mercados
internos en funcién del crecimiento. Las
politicas econémicas, por tanto, deberian
privilegiar, dentro de unasecuenciadepla-
nes estables y constantes de desarrollo, €l
reforzamiento en la comercializacion de
bienestransables. Deesamanera, abriendo
laposibilidad de esetipo de bieneshaciael
exterior, también sefavoreceenel mediano
plazo laconsolidacion de bienesno transa-
blesen |as economias.*?

Muchas veces los problemas més im-

mo interno, cuya limitacion de demanda estaria
marcada tan solo por 14.5% de poblacion en condi-
ciones de pobreza, es responsable del 66% del
dinamismo de crecimiento macroeconémico gene-
ral. Mas informacion y consideraciones tedricas
sobre este topico en Dornbusch y Fischer, [1993:
175-219 y 749-773] especialmente el capitulo 6:
international links, y €l capituclo 20: international
adjustment and interdependence.

1 No se trata de tener posiciones excluyentes.
Los bienesy servicios no transables tienen la limi-
tacion de la demanda efectivainterna de los merca-
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portantes del desarrollo se postergan. Este
es uno de los rasgos mas criticos que se
manifiestanen el caso deGuatemal a, donde
las negociaciones comerciales actuales se
desarrollan en un medio dominado por la
cercaniadelasel eccionesgenerales, previs-
tas para noviembre proximo.

Dentro de esa condicionante general de
indole politica se insertan varias razones
por las cual es se posponen casi indefinida-
mente, importantesdecisionesparamuchos
paises en desarrollo. Entre esas justificacio-
nessetienelainmediatez quesebuscaenlos
resultados por parte delospoliticosdeturno.

Esotiendeaexacerbarseamedidaquese
aproximan procesos de eleccion. Los go-
biernosestén mésenlaperspectivadecémo
dejar el poder publico, o bien reelegirse o
perpetuarse en él. Entanto quelospartidos
de oposicion tratan de no comprometerse,
concentrando sus camparias en consignas
enlugar deideasy con juegosde represen-
tacionesy retérica, en lugar de programas
de gobierno y debates de contenido. Las
€l eccionessetransforman entoncesen con-
cursos de popularidad, en procesos donde
se manipulacon proyecciones de espejos.

Especialmente en los casos de aplica
ciondelosplanesdeajuste macroeconodmi-
coenLatinoamérical osdiferentessectores
han tenido diferentes prioridades. Los go-
biernos han tendido a priorizar el déficit

dos. Esto puede ser un estimulo, pero tiene limita-
cién en el tiempo. A medida que los bienes transa-
bles van generando aumentos en losingresosreales
de la poblacién, por medio de mayor produccion y
acceso alasrentas nacionales, se ampliatambiénla
fronterade col ocacion de bienes no transables. Una
discusién en el sentido del desarrollo econémico y
politico en Torres-Rivas, [1993]; Skidmorey Smi-
th, [1992] y en Stirton, [1994]
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publico, en tanto que la poblacion ha prio-
rizado el problemade desempleo, y sehan
descuidado las dificultades de la cuenta
corrientedelabalanzade pagosengeneral,
y de labalanza comercial en particular.**

Conbaseenloselementosanteriores, es
indispensable enfrentar el desafio delane-
gociacion. Convencer de esa necesidad es
uno de los fines mas importantes de esta
presentacion. Seriamejor enfrentar ese de-
safio demaneracoordinadaaescal asubre-
gional. Entodo caso, esdereconocer queen
tanto setengalavoluntad de poder empren-
der ese reto por los diferentes sectores,
especia mentepor aquellosqueposeen cuo-
tasimportantes de poder, se aseguraran las
probabilidades de obtener un acuerdo que
respondaalosinteresesy necesidadesdelas
sociedadesen desarrollo.:2

Esclaroqueni estadounidensesni euro-
peos vendrén anegociar por nosotros. Los
guepertenecemoso estamosen|ospaisesen

1 Una mayor discusién en Cardoso y Falleto,
[1979]; Etzioni,[1991]; Fuentesy Villanueva, [1989];
Maitra, [1996] y Todaro, [1995].

12| a cooperacion y no competencia entre los
paises en desarrollo puede |legar a ser determinante
paraobtener resultados satisfactorios. Lano coordi-
nacion productivay comercial puede acarrear resul-
tados nefastos para |las economias de las naciones
menos desarrolladas. Uno de esos casos se tiene en
laactualidad con laentradaal mercado deimportan-
tes contingentes cafeteros de Vietnam. Otro caso
notorio es la participacion de Chinaen el comercio
internacional. En 20 afios, este pais hatriplicado su
presencia en las exportaciones del mundo, la ten-
denciareflgjaria que en dos afios més, puede sobre-
pasar a México como segundo socio comercial de
Estados Unidos. China ha quintuplicado en las
pasadas dos décadas €l peso de sus exportaciones
manufactureras, pasando de representar €l 0.8% del
total en 1980 a 4.1% en 2000. Véase Zabalo [2001:
12-15].
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desarrollo somos quienes debemos asumir
esta responsabilidad. No existen negocia-
ciones buenasni malas. Lo que sedesarro-
[lan sonresultadosimportantes, convenien-
tes, Utiles para las diferentes sociedades
producto de los acuerdos. Ademés tomese
en cuenta que las actuales negociaciones
con Estados Unidos no son un tratado de
integracion. Lo que pretenderian es consti-
tuir un &reade libre comercio.*®

Dentro de las dificultades a solventar
estalaapatia, lafaltadeinterésdeintegran-
tesdesectoressocial esy/o actoreso sujetos
importantes. Es mucho masféacil acostum-
brarse horriblemente a mundo, que tratar
de contribuir eficazmente a la mejora del
entorno. Muchas veces la capacidad de
criticadestructivay el negativismo que se
exhibe en las personas contrasta con su
capacidad de andlisis y de presentar pro-
puestas.

Esasson caracteristicasdel subdesarro-
[lo que es necesario superar y que se ponen
demanifiesto especialmentecuandolosde-
safiossetornansignificativos. Esindispen-
sable impedir que prevalezca el cinismo

13 Esalgogeneralizablea AreadeL ibre Comer-
cio delas Américas (ALCA), que promueve etapas
limitadas en el proceso de integracion, pero cuyos
alcances tendrén notable profundidad, como lo
muestran | os resultados observados en el caso dela
insercion de México en el Tratado de Libre Comer-
cio de Américadel Norte (TLCAN). En ello preva-
lece un enfoque pragmatico, con limitaciones. No se
tiene evidencia de que se desee avanzar con mayor
intensidad en los procesos de integracién econdmi-
ca. De hacerlo se establecerian libertades no condi-
cionadas al comercio, alamovilizacion de recursos
de capital y muy especialmente al movimiento de
trabajadores. Este Ultimo tema es obvio que Was-
hington no deseariaconsiderarlo. Véase Nation The
[2001] y Anderson 'y Cavanagh [2000].
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critico, por demés estéril, y otras actitudes
asociadas, que se observan en sociedades
subdesarrolladas, con su impregnacion de
fatalismo y determinismo negativo. Ello
estden contradeasumir | asresponsabilida-
des en las negociaciones. Esa es una cir-
cunstanciaque ahoraenfrentamos.

Enlascondicionesactualeslasnegocia-
cionespresentanalternativas, opciones, son
problemas que requieren de solucién. Una
vez obtenido resultados en los acuerdos de
comercio yaho se tendrén las oportunida-
des con que ahora se cuenta. Se tendran
condicionantes que con mucho pueden hi-
potecar € futuro de los paises.

L os acuerdos comerciales sin un abor-
daje metodol dgico claroy consistente, con
laflexibilidad necesariaque asegureresul-
tadostilesenel plazoinmediatoy mediato,
pueden hacer que la negociacion rapida-
mente se transforme de ser “ Uinica” opcion
viable, enlapeor quepuedeimplementar un
pais para su desarrollo.

Condicionantesy medidascomer ciales
depaisesméasdesarrollados

Son muy diversaslasnormasy el compor-
tamiento quesiguenlospaisesméasdesarro-
llados en materia de comercio exterior. Se
sefidlardn agui las que se estima son més
importantesen el contexto de este escrito.

Un primer rasgo esel poder econémico

guetienenlasnacionesdemayor desarrollo
enlaesferaecondémicainternacional:

a) Controlan alrededor del 74% del co-
mercio mundial, con tendencia cre-
cienteenlosrenglonesproductivosde
altatecnologia;**

14 Como resultado delarevol ucién en comunica-
ciones, 10 corporaciones multinacionales o transna-
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b) Un83 por cientodeuntotal decasi 2.2
trillones(millonesdemillones) dedé-
lares que se mueven cada dia en los
mercados bursétiles del mundo, lo
hacen en |as principal es plazas finan-
cieras: Tokio, Londresy NuevaY ork;

¢) Aproximadamente 20% de la pobla-
cionenlasnacionesmasdesarrolladas
poseen cercade80% del poder econo-
mico en el mundo.*

Un segundo rasgo esquelos paises mas
desarrollados concentran por amplios mar-
genesel comerciointra-industrial . Estoesta
correlacionado con el gran poder de las
empresas multinacionales o transnaciona-
les, y con los sistemas de produccion a
escala global. Es por ello que, més que
naciones, son empresas las que producen
diferentespartesy procesosproductivosen

cionales controlan cerca del 65 por ciento del mer-
cado mundial de semiconductores, 9 de ellas el 89
por ciento del mercado de telecomunicaciones y
otras 10 son el més influyente sector en el mercado
mundial de computadores. Véase Maddison [1998:
118-119].

15 No obstante, alin las naciones més desarrolla-
das muestran patrones de concentracion de larique-
zadentro de suscondicionesinternas; en los Estados
Unidos la brecha de la riqueza ha dejado en rezago
especialmente a afroamericanos y latinos. En 1997
lamediade riqueza de afroameri canos fue en térmi-
nos netos de US$7,400 (comparada con US$61,000
para los blancos); la media neta de riqueza de los
hogares excluyendo bienes inversiones en inmue-
bles fue de US$200 para afroamericanos (compara
da con US$18,000 para blancos). Casi cercade uno
en treshogares afroamericanostiene cero deriqueza
0 bien activos en negativo. Los hogares latinos
presentan un panoramaatin peor: su mediaderique-
zaneta es de solo US$5,000 incluyendo en ello las
inversiones en inmuebles. Lamitad de la poblacion
latina en los Estados Unidos tiene mas deudas que
posesiones. Véase Norris [1999].
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distintas latitudes. Por gjemplo, las piezas
de un vehicul o pueden haber sido produci-
dasendiferentespaisesy por logeneral son
ensambladascercadelasgrandesplazasde
mercado.

Esta caracteristica—Yy €l desarrollo de
laindustriade maquila— son delosaspec-
tosquemashanfavorecidolaampliaciénde
laimportante industria automovilistica en
México especialmente a partir del 1 de
enero de 1994, con laentradaen vigor del
Tratado deLibre Comercio de Américadel
Norte (TLCAN).16

Untercer componenteaconsiderar esel
obstéculo quelas naciones més desarrolla
das establecen por medio de subsidiosasu
producci 6n especia menteagricol a, ademas
de aranceles extraordinarios a lineas de
produccion manufacturera. En marzo de
2002, EstadosUnidosdemaneraunil ateral,
aumentolossubsidiosalaagriculturahasta
untotal de179,000millonesdeddlarespara
los siguientes diez afios. De igual manera
aumento los arancel es alas importaciones
de acero en 30%. Esto ultimo castigo €l
acceso a mercado estadounidense de la
competitivaindustria acererabrasilefia.'’

Finalmente estan |os obstaculos de las
barreras no arancelarias (BNA). Las mis-
masrepresentan unarestriccion muchomas
importante quelaproveniente delasbarre-
ras arancel arias en | 0s paises més desarro-
[lados. La proteccion basada en las BNA
cobrénotablevigor desdeiniciosdel osafios

16 Para una mayor discusion sobre los impactos
de las maquiladoras especial mente en zonas econo-
micamente deprimidasy respecto al sector mujeres,
véase Gwyine, [1999: 262-265].

17 VVase Brink, [2002]; Alfonsin [2001]; y Re-
gueiro, [2002: 7-28].
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setentacomo partedelareestructuracionde
laeconomiamundial luego delaexpansion
delapostguerra.

Con base en €l éxito que seteniaen e
contextodel Acuerdo General deAranceles
y Comercio (GATT, por sus siglas en in-
glés) a momento de reducir y consolidar
derechos aduaneros, los paises mas desa-
rrollados se enfrentaron adificultades eco-
noémicas. Pararesol verlasdecidieronprote-
ger susindustrias nacionalesrecurriendo a
barreras no arancelarias.

Entre las més notorias BNA setienela
imposicion de contingentes, 1o que es am-
pliamente utilizado en el sector textil,
ademas de las restricciones “voluntarias’
de exportaciones y los “acuerdos’ parala
ordenacién de mercados. Por lo general, la
utilizacion de estas BNA se han basado en
interpretacionesunilateralesdeprevisiones
0 salvaguardas rel acionadas con anti-durm-
ping establecidas para el GATT y ahora
paralaOrganizacion Mundia deComercio
(OMC).

La utilizacion extralimitada de BNA
contraviniendoel espiritudelosacuerdosse
conocecomo “zonagris’ enel conjunto de
medidascomercia esdepaisesmasdesarro-
[lados. Otras précticas de BNA serelacio-
nan con losrequisitostécnicosy sanitarios,
formalidades aduaneras, controlesde cam-
bio de divisas, devaluaciones de moneday
estipul aciones de compras de |0s sectores
publicos.

Lasrelacionescomerciaesentrelospai-
ses mas desarrollados y aguellos en desa
rrollo hanresultado enun reduccion persis-
tente de los términos de intercambio para
estosUltimos. Seestimaqueel precioreal de
lasmateriasprimasno petroliferasesahora
dosterciosmenor delo queeraaprincipios
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del sigloxx, y lamitad delosvaloresquese
tenian hace 20 afios.

Unfactor que contribuye paraeste dete-
rioro de términos de intercambio es el au-
mento de volumen de las exportaciones de
productosmanufacturados. Esevolumenes
36.4 vecesmayor en 1999 queen 1950. Ese
crecimiento ha sido mayor que el de las
materiasprimasen queestan especializadas
muchas de las economias mas pobres. En
efecto, lasexportacionesdelasindustrias
extractivas eran, en 1999, 8.2 veces ma-
yores que hace 50 afos, y las de los
productos agricolas solo se han multipli-
cado 5.5 en el mismo periodo. [Organiza-
cioén Mundial de Comercio 2000y Zaba-
lo, 2001: 17]

Rangos y limites para la negociacion:
tratamientoespecial y diferenciado

Este apartado se divide en dos partes. La
primera est4 dedicada a procesos que se
estimaesimportantes seguir afin de deter-
minar |0s aspectos principales en relacion
conlaformulaciondecontenido, respectoa
solicitar trato especial y diferenciado. Esta
primera parte es imprescindible y deberia
ser tomadacomo un conjunto delineamien-
tos para orientar la accién concreta y la
adaptacion creativa de lainformacion con
que se cuenta. La segunda parte es una
recopilacion deantecedentes, datosy carac-
teristicas més importantes en relacion con
trato especial y diferenciado, que se han
tenidoene Tratado General deArancelesy
Comercio(GATT, por sussiglaseningl és),
laactual Organizacién Mundial de Comer-
cio (OMC) y de lo que se ha publicado
respecto a las negociaciones en curso del
Area de Libre Comercio de las Américas
(ALCA).
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1. Aspectosparadeterminar trato
especial y diferenciado

De manera operativa es necesario tener
presentequelasnegociacionescomerciales
se realizan manejando cinco dimensiones
diferentes, aunquecomplementarias:

a) Diversosy complementariostemas—
son nueveentotal losqueseaspirana
considerar en el contexto de negocia-
ciondel ALCA;

b) Secuencias detiempo, en tanto fases
orondas de negociacion;

¢) Rangosy limites de negociacién por
temay relaciones entre temas,

d) Diferentesforospotencial esdenego-
ciacién—OMCYy negociacion amplia-
daen ALCA anivel regiona;

€) Actoresy sujetos que negocian con-
juntamente—estadi mensi 6n operatan-
to para los sectores publicos como
privadosanivel centroamericanoy de
EEUU.®®

18|_as categorias de escenarios, actoresy sujetos
de la politica publica se utilizan aqui siguiendo la
teoria de los escenarios. La misma es aplicada en
casos de andlisis que corresponden aun conjunto de
variables complejas en la politica publica y que
ademas presentan un previsto desarrollo de manera
muy dindmica. El andlisis y estudio genera de
negociaciones generalmente implica como instru-
mentos conceptuales tanto la teoria de escenarios
como la teoria de juegos. Esta Ultima enfatiza un
componente més econémico en el comportamiento
deactoresy sujetos. Los escenarios serian las previ-
siones de grandes «agregados» en el comportamien-
to secuencial de un conjunto de resultantes; actores
serian quienes basicamente formulan y/o aprueban
la politica, y sujetos quienes se encargan de las
medidas fundamentales y complementarias para la
puesta en marcha de las decisiones. Para una am-
pliacién de conceptos y aplicaciones, ademas de
procesos de operativizacionen el andlisissocial y de
politicas publicas, véase Diesing [1991: 149-151,
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Estascincodimensionesfundamentales
delanegociaciondebentenerseen menteal
momento dedisefiar unaestrategiaoperati-
va. Esesencial, por gjemploel requerir un
trato preferencial y especializado para
diferentes lineas de produccién que de-
mandaran apoyo producto delasnegocia-
ciones. Sin embargo la peticion de tratos
especiales deben estar insertosdentro del
rangodenegociacioninicial ysecuencial.
Se trata de pedir en €l regateo e limite
maximodel rangoinicial parair cediendo
hasta €l limite deseable. Esto implica a
menos dos cuestiones bésicas:

a) Manejar de maneraconjunta, limites
maximos, minimosy optimosdenego-
ciacion, tanto por cadatema, como por
grupo detemas,

b) Tener una visién secuencia y de
escenariosquesepuedenir presentan-
do durante lanegociacion.

Delo que setrata es de definir laestra-
tegiaen el sentido de que de manera cohe-
rentesepuedenir determinandolosavances
y lasconcesionesquesehacenamedidaque
avanzanlosdebatesy |losresultadosparcia-
les. El trato preferencial debeestar incluido
dentrodel limitemaximoinicial delosran-
gosanegociar.

Demaneraespecificael trato especial y
diferenciado deberatomar en cuenta:

a) Sectores que se estiman resultaran

con desventgjasen lanegociacion;

b) Sectores que se estiman son vitales
para €l paisen funcion deingreso de
divisas,impactoenel empleo, posicio-
namiento geografico estratégico, y
como sectoresintermedioso deapoyo

181-193]; asi comoenMyrdal, [1969: 14-17, 50, 63-
65] y Giere, [1991: 23-26, 111-113, 280-285].
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aotraslineas productivas,

¢) Sedeterminardn montossecuenciales
de pérdida potencial segln costos de
oportunidad que arrojen los cdlculos
previstos como resultado de la nego-
ciacion;

d) Se deberan especificar montos de
produccion secuencia air lograndoy
conbaseenloscualesserequeriradel
apoyodetratoespecial y diferenciado;

€) Establecimiento de sectores que ten-
gan situaciones similaresanivel cen-
troamericano. Esto Ultimo es clave
paradeterminar posiblesalianzasope-
rativas o estratégicas en la negocia-
cion. Es maés factible que Estados
Unidosseencuentredispuesto afavo-
recer untratoespecial y diferenciadoa
nivel de grupo de paisesy/o sectores,
que de maneraindividual paralineas
de produccién especifica en un pais
determinado.

Con baseenlaconsideracionesanterio-
res se definen (i) sectores a proteger o
compensar; (i) limitesderequerimientos; y
(iii) secuenciaprogramadaen el trato dife-
rencial y especializado.

A continuacion se detallan las que po-
drian ser &reas especificasdetrato especial
y diferenciado parasectoresy productosen
el contexto especifico delasnegociaciones
que se llevan a cabo.

a) Requerimiento definanciamientosdi-
rectamente dirigidos a sectores pro-
ductivos a proteger;

b) Determinacion de componentes de
capacitacion quepromuevaunamejo-
racompetitivadelasempresasacom-
pensar;

c) Establecimiento de componentes de
capacitacionqueposibiliten unainser-
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cion alternativa en lineas de produc-
cién que si seran favorecidas por los
resultados de lanegociacion;

d) Definicion de areas de mercado a
cubrir dentro de Estados Unidos;

€) Requerimiento de tratamiento espe-
cial depequefiosmercadosqueposibi-
litenyasea, (i) aplicacién o desgrava-
miento secuencial de beneficiosdela
Iniciativa de la Cuenca del Caribe; o
bien (ii) insercion de trato especia
dentro del marco de prioridades simi-
lares alas delaUnion Europeg;

f) Determinaci 6n decomplementariedad
productiva dentro de canales de pro-
duccion o distribucion ya sea entre
paises centroamericanos o bien con
respecto a procesos de Estados Uni-
dos;

g) Desgravacion arancelariay no aran-
celariamucho méspaul atinaparasec-
toresque debenreinsertarsey/o adap-
tarsealascondicionesproductodelas
negociaciones.

Lasanterioresiniciativasnolimitanotras
gue puedan surgir en el debatede opciones.
Lo importante es establecer una agenda
detallada de limites de negociacién en los
rangosmaximoy minimo, coordinacioncon
otrosactoresy sujetosen Centroamérica, y
laidentificacion de limites 6ptimos en que
puede ir concluyendo el esfuerzo negocia-
dor.

Enmateriageneral indicativadelimites
Optimosdenegoci acidn, existeun dato muy
importante para los negociadores guate-
maltecos. Segun presentacion de Enrique
Lacs, para que las aperturas comerciales
operaran con equidad, Estados Unidos de-
beriaefectivamenteabrir sumercado enun
81%Y Guatemalaenun 60%. Esto demues-
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tra, entre otras consideraciones, como pro-
ductosguatemal tecosson mésespecificosy
tienen unrango de menor coberturaquelos
estadounidenses[Lacs, 2003].

Esosméargenesde81%Yy 60% operarian
como nivel esoptimosgeneral esenlanego-
ciacion. Contituirianunaindispensablecota
dereferencia. Esapartir dealli, aunque se
requieredeprecisar anivel desubsectoresy
lineas de produccién, cuales seran los ran-
gos maximosy minimosde negociacion, y
cOmo estos se relacionan con la secuencia
negociadorade otrostemas. Esimprescin-
dibleconsiderar constantemente, el disefioy
dindmica de las cinco dimensiones de la
negociacion a gque se hacia referencia a
iniciodeesteapartado. Esto debeser acom-
pafiado por unprocesoderetroaimentacion
en cuanto a monitoreo y evaluaciones del
Curso negociador.

2.Caracteristicasy referenciasdetrato
especial y diferenciado (con baseen el
ALCA)

a) Acceso aMercados

Arancelesy medidasnoarancelarias

A findetomar en cuentalasdiferenciasen
los niveles de desarrollo y tamafio de las
economias, deberan elaborarsecaendarios
diferenciados de liberalizacion comercial
entérminosdel nimero de partidasarance-
larias sujetas a liberalizacion y para las
obligaciones de acceso a mercado.

L ospaisesotorgardnaccesoinmediatoa
lasexportacionesdeotrospaisesquetengan
un nivel dedesarrollo similar y plazosmas
prolongados parala produccién nacional.

Se proponen 5 cestas 0 canastas de
desgravacion:

a) Inmediato
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b) A corto plazo

¢) A mediano plazo

d) Cestaespecia paraunalistareducida

demercanciasensible.

€) Se considerard un periodo de “X”

anosdegraciaparalasPegueiias Eco-
nomias para iniciar su reduccion de
arancelesenlosbienessensibles.

Por regla general, cada pais tendra dos
listas de ofertas de reduccion, la primera
aplicaria a las Pequefias Economias y la
segunda, aotros paises. Cadapaiscolocara
en su ofertade desgravacion lasfracciones
arancelarias en lamisma* canasta o cesta”
pero tendran plazos diferenciados de des-
gravacion entre las Pequefias Economiasy
los demas paises.

L asPequefiasEconomiasaplicarancomo
su tasa base el arancel de Nacion Mas
Favorecida (NMF) vigente el afio en que
accedieronal ALCA.

b) Reglas de origen

L osprocesosu operacionesminimasquese
realicenlasPequefiasEconomiasseran con-
siderados como procesos gue otorgan una
transformacion substancial paraefectosde
conferir origen aun bien.

Podranusarsematerialesnooriginariosen
laproduccion debienes, siemprequee valor
deestosmateriaesnooriginariosnoexcedael
porcentgje X del valor del productofinal.

El porcentajede minimosaplicado alas
Pequefias Economias serd superior en un
100% al porcentaje méximo otorgado para
el resto de economias.

Lasmercanciasexportadasy comercia-
lizadas a través de las zonas francas no
perderan sucondiciondeoriginarias, siem-
pre gque cumplan con la regla de origen
acordada.
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Para el célculo del Valor de Contenido
Regional de las mercancias exportadas se
utilizara inicamente e método de valor de
transaccion, tomando en cuental osdiferen-
tesmétodosdecal culodel valor en Aduanas
delasMercanciasconformealosArticulos
1al 8del Acuerdo sobreval oraciénaduane-
radel GATT con excepcion del parrafo 2
del Art. 8.

Salvaguardias

No se aplicardn medidas de salvaguardiaa
unproductooriginariodelasPequenasEco-
nomias, cuando |la participacion de lasim-
portaciones provenientesdedichaParteen
el total de las importaciones del producto
considerado, no excedadel X por ciento.

Las medidas de salvaguardias podran
aplicarsepor un periodo maximo de X afios
a las Peguefias Economias, incluyendo €l
plazo en que hubieren estado vigentes las
medidasprovisionales.

Lamedidade salvaguardia seraprorro-
gablepor unplazoigual y consecutivo de X
anos, por unasolavez y por un plazo de X
anosparalasPequefiasEconomiassiempre
que se determine, de acuerdo alas disposi-
ciones relativas a Salvaguardias, que la
medida sigue siendo necesariaparapreve-
nir o reparar € dafo grave, y que hay
pruebasquelaramade produccionnacional
esta en proceso de regjuste.

L as Pequefias Economias podrén apli-
car medidas de salvaguardia a laimporta-
cion deun producto que hayaestado sujeto
a una medida de esa indole, siempre y
cuando hayatranscurrido un periodo igual
alamitad del tiempo delamedidaanterior-
menteimpuesta. L as Pequefias Economias
no otorgardn compensacion alguna por la
aplicacion de unamedidade salvaguardia.
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¢) Obstaculos técnicos al comercio

Aun cuando puedan existir normas, guiaso
recomendaciones internacionales, las Pe-
guefias Economias, dadas sus condiciones
tecnol 6gicas'y socio-economias particula-
res, adoptaran determinados reglamentos
técnicos, normas o procedimientosde eva-
luacion de la conformidad que busguen
preservar los métodos, tecnologiay proce-
sosdeproduccionautéctonosy compatibles
con sus necesidades de desarrollo.

Otorgar a las Pequefias Economias un
trato diferenciado y més favorable, en lo
relativoalaelaboracion, adopcidny aplica-
cién desusmedidasde normalizacion, par-
ticularmentel osprocedimientosdeeval ua-
cion de laconformidad (fortalecimiento y
creacion de nuevos laboratorios, organis-
mos de certificacion), procedimientos de
autorizaciony metrologia.

Facultar al ComitédeObstacul osTécni-
cos a Comercio para que conceda a las
Pequefias Economias, previasolicitud, ex-
cepciones especificadas y limitadas en €l
tiempo, totalesoparciales, al cumplimiento
deobligaciones.

Seestablecerdn medidasespeciaespara
asistir a las pequefias Economias con res-
pectoalaredaccion, aprobaciony adopcion
de sus medidas de normalizacién, particu-
larmentelos procedi mientosde eval uacion
de conformidad. L as Pequefias Economias
deberénrecibir asistenciatécnicaparafaci-
litar lamejoray creacion denuevoslabora-
toriosy entidadesdecertificacion, procedi-
mientos de autorizacion 'y metrologia.

d) Agricultura

El programa de Liberacién del ALCA no
deberiaimplicar retrocesos en el grado de
liberacioncomercial queyasehaal canzado
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enel Hemisferioy enlaOMC. Sinembargo,
loscalendariosy ritmosparalaeliminacion
delosarancelesy lascaracteristicasy com-
posicion de las listas que conformaran el
Programa de Liberacién se definirian te-
niendoen cuentalasdiferenciasenlostama-
fiosy losnivel esdedesarrollodelospaises,
asi como delasdiferenciasexistentesentre
las estructuras productivas de |os paises y
lassensibilidadespor productosincluyendo
plazo més prolongados, diferenciadosy un
periododegraciaparael iniciodeladesgra-
vacion arancelaria.

L asexportacionesdelasPequeniasEco-
nomias gozaran de acceso inmediato apar-
tir de la entrada en vigor del Acuerdo. Se
aplicariael mismo régimen que se acuerde
en el grupo de Acceso aMercados.

Salvaguar diaespecial

L os paises podrian aplicar una Salvaguar-
dia Especial Agricola (SEA) de caracter
automaticodurantelavigenciadel Acuerdo
ALCA alasimportaciones de un producto
originario de otro pais comprendido en €l
Anexo 1 del Acuerdo sobrelaAgricultura
delaOMC, que alafechade su aplicacion
esté incorporado al Programa de Libera-
cion. No obstante lo anterior, cada pais
conservara sus derechosy obligaciones en
materiade salvaguardiasconformeal Arti-
culo XIX del GATT 1994 y el Acuerdo
sobre Agricultura de la OMC. Las condi-
cionesdeaplicaciony lospaisesalascuales
podriaaplicarselaSEA podriaestablecerse
en el Anexo a capitul o respectivo.

€) Subvenciones a las exportaciones

A partir de laentrada en vigor del ALCA,
ningun pais introducird subsidios alas ex-
portaciones de productos agropecuarios
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exportados a territorio de otros paises. No
obstante lo anterior, las Pequefias Econo-
miaseliminaranlos subsidiosalaexporta-
cionenunplazo X (aln no definido) poste-
rioresalaentradaen vigor del ALCA.

Encasodequeun paisapliquesubsidios
alaexportaciones paracualquier producto
destinado haciaterritorio delaotro pais, €l
pais importador suspendera las preferen-
ciasotorgadasparael mismo producto has-
tagquelepaisexportador queapliquedichos
subsidiosloselimine. LasPequefiasEcono-
miasquedarén exceptuadosdeestadisposi-
cion.

Si un pais mantiene los subsidios a la
exportacion otorgara compensacion a las
Pequefias Economias equivalentesal valor
dedicho subsidio.

M edidasy practicasdeefectoequivalente
alassubvencionesalasexportaciones
Ninguno de los paises aplicard medidas y
précticasquetengan ef ectosequival entesa
las subvencionesalaexportacion deforma
que distorsionen el comercio de productos
agropecuarios entre |os paises. Esta dispo-
sicion no aplicard a las Pequefias Econo-
mias.

Si un paiscontintiaaplicando medidasy
précticas de efecto equivalente a las sub-
venciones otorgara alas Pequefias Econo-
miascompensacion equivaenteal valor de
dichasmedidas.

f) Medidas sanitarias y fitosanitarias

L os métodos paradeterminar | as condicio-
nesdeequival encia, daranmayor importan-
ciaalosprocedimientosdeinspeccion, ala
condicionsanitariaofitosanitariaenlazona
de origen del producto, y considerarén las
condicionessegun el nivel dedesarrollode
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los paisesy el tamafio de sus economias.

Cuando un pais solicite unaevaluacion
de riesgo a efectos de permitir el acceso a
mercado de un producto, éstadeberareali-
zarse en un plazo no superior a“ X” meses
calendario paralas Pequefias Economiasy
de “Y” meses caendario para los demas
paises, contados a partir de la fecha de la
solicitud del paissolicitante.

Transparencia. Lospaisestendrandere-
cho de presentar contra-notificaciones so-
bre medidas sanitariaso fitosanitariosapli-
cadas por otro Miembro, el cual darares-
puestaadichascontra-notificacionesenun
plazo no mayor a“ X" dias paralas Peque-
flas Economias y 14 dias para los demas
paises.

g) Compras del sector publico
DelaOMC. Seincorpora integramente el
Capitulo V del Acuerdo Plurilateral sobre
Contratacion Publica.

Umbrales. Las Pequefias Economias
podran establecer un valor minimo en US$
por debajo del cual no estan obligadas a
adquirir bienes en el exterior. Los demés
paises no tendran limite minimo ni crearan
obstacul os alas Pequefias Economias para
que puedan ofertar en esos paises.

Acceso amer cados

Las Pequefias Economias restringirén la
cobertura de entidades a las compras del
gobierno central. En los demés paises sera
lomésampliaposibley debe aplicar atodo
nivel de Gobierno: Gobierno central, sub-
central, entidadesdescentralizadas, empre-
sas del Estado, etc.

h) Inversién
Trato nacional. Las Pequefias Economias
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otorgarén trato nacional alainversion no
nacional bajo ciertas condiciones aespeci-
ficar y cuando lamismano tengaun efecto
desestabilizador en suseconomias.

Cabertura: las inversiones realizadas
antesdel establecimientodel ALCA tendrén
gue ser analizadas caso por caso paralas
PequefiasEconomias.

Aplicacion de Nacion M as Favor eci-
da. Noaplicaraparael casodelosacuerdos
subregionales y otros acuerdos similares
entreeconomiaspequefias.

L as Pequefias Economias otorgaran in-
centivosfiscalesainversionistasquereali-
cen proyectos en sectores sefialados por €l
gobierno.

Per sonal administrativoy técnico

En las Pequefias Economias un porcentgje
X del personal clavealosnivelesejecutivo
y directivo debera contratarse dentro del
pais anfitrion siempre y cuando se cumpla
con las calificaciones necesarias. Esto no
aplicard paralos demas paises.

i) Politica de competencia

y asistencia técnica

Las Pequefias Economias deberan recibir
asistencia técnica durante la fase de nego-
ciacionyaseaquedisponganonodeunaley
decompetencia. Laasistenciatécnicadebe-
raincluir: seminarios, € suministro de bi-
bliografiaespecializaday textosactualiza-
dos, pasantias en organismos competentes
de los paises desarrollados y acceso a la
informaci 6n en casos especificos.

Debera haber asistencia técnica en el
desarrollo de una legislacion paralos pai-
ses, particularmente las economias peque-
fas, en los siguientes @mbitos:

— leyes que prohiban acuerdos anti-
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competitivos entre los competidores,
conexcepcionesparaciertosacuerdos
procompetitivos y que aumentan la
eficiencia;

— leyesque prohiban las practicas abu-
sivas o anticompetitivasde exclusion
por monopolios o compafiias domi-
nantes,

— leyeseinstituciones que promuevan
lacompetenciaend disefioy adopcién
de reglamentacion y legislacion gu-
bernamental; y

— leyesque promuevan laobservancia
cooperativa entre las autoridades na-
cionales afin de remediar de manera
eficaz las précticas anticompetitivas
quetienensusraicesfueradelaecono-
mianacional.

j) Solucién de controversias

Principios. Esfundamental queseestabl ez-
caquelas partes se comprometen aprestar
especial atencion alos problemas eintere-
ses particulares relativos a los niveles de
desarrollo y tamafio de los paises. En este
sentido, cuando en un proceso sobre solu-
cion de controversia, unade las partes sea
una Peguefia Economia, ademas de consi-
derarse medidas de plazos diferenciados
para el cumplimiento de obligaciones, se
deberdproveer deasesoramientoy asisten-
ciajuridicaadecuadaafin deasegurarleun
acceso efectivo, rea y en condiciones de
igualdad a sistemade solucién de contro-
versias.

K) Participacion

de las pequefias economias

El procesodeliberalizaciondel comerciode
Servicios en € ALCA debera incorporar
normas especiales para los paises en fun-
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ciondesunivel dedesarrolloy tamafio; esto
esimportante porgque algunos paisestienen
ventgjas comparativas limitadas en éste
ambito, por loquelaliberalizacionhomogé-
nea, uniforme y acelerada podria afectar,
sobretodo, losmercadosdetrabajoy preci-
pitaria otros factores negativos sobre la
macroeconomiageneral.

El ALCA debe proveer un compromiso
claro deincrementar su participacion en el
comercio hemisférico en serviciosy guias
de como esto podriaocurrir. Este compro-
miso, contenidoenel articulolV del GATS,
ha sido hasta ahorainefectivo.

) Liberacion y cobertura sectorial

Deben ser considerados de manera muy
cuidadosa los méritos/deméritos para las
PequefiasEconomiasdepasar deunacerca-
mientodelistanegativaversuslistapositiva
hacialaliberalizacion. El acercamiento de
listanegativaofrece mayoresdesafiospara
las Pequefias Economiasy de menor desa-
rrollo, respecto a preparacion técnica y
Otros aspectos.

L asPequefiasEconomiasexcluirancier-
tosserviciosgubernamental esque sean de-
terminantesparal osobjetivosdedesarrollo
nacional. El Acuerdo del ALCA debera
incluir los cuatro modos de suministro, in-
cluyendo lapresenciacomercial (modo 3).
Selesdebe permitir alas Pequefias Econo-
miaslaflexibilidad deabrir progresivamen-
teel accesoa mercado, deconformidad con
su desarrallo.

m) Derechos de propiedad intelectual

Laproteccion que otorgael Acuerdo sobre
Aspectos de los Derechos de Propiedad
Intelectual relacionados con e Comercio
(ADPIC) en determinadas areas (patentes,
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informacion no divulgada, circuitos inte-
grados, etc.) essuficientey permite lapro-
teccion efectiva y eficaz de los derechos
intelectuales.

Encasodequesepretendaen estasareas
aumentar los niveles de proteccion, las pe-
guefias economias y los paises de menor
desarrollo(paisesqueno producentecnol o-
gia) deberan responder a posibles costos
economicosy socia esresultantesdelapro-
teccion reforzaday ampliada de lapropie-
dad intelectual. Se debe garantizar que €l
resultado de las negociaciones reflgje un
equilibrio justo entre los intereses de los
paises desarrollados con los que estan en
viasde serlo.

En el temadepropiedadintelectual y en
especia € de las patentes, no se debera
aumentar losnivel esdeprotecciéndel AD-
PIC.

Dentro del campo delasinvenciones, el
tratoespecial y diferenciado puedereducir-
se, entre otros, alos siguientes temas:

— Obligacion de explotar lapatente en

| os paises de menor desarrollo;

— No extender el plazo de proteccién
gue confieren las patentes, bajo nin-
gun supuesto y de ningunaforma;

— Exclusiondeprotecciéndelaspaten-
tes de segundos usos en los paises de
menor desarrollo;

— Ratificar, seginlodeterminadoenel
ADPICel temadelaslicenciasobliga-
torias, en especial las licencias por
faltade explotacion.

fl) Asistencia técnicay cooperacion

L aPequefias Economiasdispondréan de co-
operacion técnica y financiera, a fin de
contribuir aestablecer ofortal ecer lasofici-
nasnacional esde propiedadintelectual, in-
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clusive capacitacion del personal quelabo-
raen estas oficinas.

L as esferas especificas parala asisten-
ciatécnica durante el proceso de negocia-
cionson:

i) Derechodeautor: particularmentecon
respectod desarrollodesi stemasefec-
tivosparasupervisar manifestaciones
artisticasdelas Pequefias Economias;

i) Indicadoresgeogréaficos: afindepro-
teger aagquell osproductosdelaregion
gue hayan alcanzado un nivel de“es-
tablecimiento” enel mercadomundial
0 en un mercado en particular, es
necesarialaproteccionparaevitar que
otros exploten el “nombre” para la
gananciacomercial;

iii) Biodiversidad: afin de ofrecer pro-
teccion alos recursos genéticosy re-
caudar regal iasparal osmismossegin
seanecesario, asi como tener acceso a
la tecnologia que haga uso de esos
recursosentérminosmutuamenteacor-
dados, incluyendo las patentes prote-
gidas por latecnologiay otros dere-
chosde propiedad intelectual;

iv) Obtencionesvegetales: asistenciaen
€l desarrollodemedidasefectivaspara
proteger laampliagamade obtencio-
nesvegetales;

V) Desarrollo de un Sistema Regional
parala Administracion de Patentesy
Marcasde Fébrica: asistenciaparalas
Pequefias Economiasen el desarrollo
deunsistemaregional encolaboracién
con la Organizacion Mundia de la
Propiedad Intelectual (OMPI);

vi) Capacitacion de examinadores de
patentes,

vii) Desarrollo de una infraestructura
judicial y de observancia adecuada.
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Lasesferasen las cuales serequiere de
mayor entrenamiento comprenden: paten-
tes, obtenciones, vegetales, indicaciones
geogréficas, apel acionesdeorigen, disefios
y trazado decircuitosintegradosy medidas
defrontera.

Deberan ofrecerse oportunidades para
lacapacitacion, especialmente paralas pe-
quenaseconomiasalolargo del procesode
negociacion, tanto para a comunidad em-
presarial, como paralasociedad civil, afin
de velar porque se implanten las destrezas
necesariasparafacilitar latransparenciaen
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lasnegociacionesrel ativasal osderechosde
propiedadintelectual .

Debera haber cooperacion y asistencia
técnica durante la fase de adopcion del
Acuerdo paralos paises de Pequefias Eco-
nomias.

Estructurageneral paralanegociacion

LaTabla3 presenta de maneraresumida
la propuesta de estructura y funciona-
miento respecto aun proceso negociador.
Estas consideraciones deben adaptarse
dinamicamente a las circunstancias que

TaBLA 3.
EstrRucTURA GENERAL DE NEGOCIACION

Nivel Estructura

Constitucion y Funciones Basicas

Direccion General Actores Principales

Ministros y directores generales de asociaciones
productivas dentro de paises. Determinan las
directrices generales y los margenes de
conduccion de la negociacion. A este nivel se
desarrollan las finalidades genéricas y la
evaluacion principal de los procesos.

Estratégico Coordinacién General

Sujetos principales de la negociacion. Su trabajo
se relaciona con el disefio inicia de la estrategia
operativa, la definicion de mecanismos de
retroalimentacion y monitoreo. Se deberan
conducir las negociaciones en la perspectiva
global de alcanzar las finalidades establecidas.
Este grupo sirve de instancia intermediadora
entre el nivel operativo y €l de direccion
general.

Operativo Negociadores

Personal que directamente interviene y gjecuta
la negociacién. En los “cuartos adjuntos’ deben
contar con €l apoyo directo y lineas de consenso
de personal de los sectores productivos. Este es
el nivel delainstancia particular, cuyas lineas
de negociacion lograran avances o concesiones
en funcion de la actualizacion permanente de la
estrategia general conducida por la
Coordinacion General y los actores principales.
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implicanlasnegociacionesentreEEUU y
Centroamérica.

Mas que el disefio de unaestructura, lo
importanteesquelosnivel esorganizativos
y funcionales, los recursos humanos que
son asignados en sus diferentesinstancias,
sean capaces de producir resultados. Se
dependedelagjecutividad del persona y de
su compromiso en funcion de obtener un
producto pertinente y conveniente de la
negociacionalascondicionesdel ospaises.
El recurso humano, su preparaci on, capaci-
dad detrabajo y actitud son determinantes
en el alcance delasfinalidades que se pro-
ponen.

Fasesgener alesdelaestr ategiaoper ativa
a) Faselnicial. Comprendeladefinicion
demetasy finalidades. Debe ser obte-
nidapor consenso anivel dedireccién
general delanegociacion. Lo 6ptimo
debe ser unaposicion convergente de
actoresy representantes de poder real
delassociedades. En caso de queuno
de los subsectores persistentemente
obstruya el trabajo de consenso debe
ser objetodereencauzamiento. L opeor
gue puede ocurrir en esta fase, con
graves repercusiones en la secuencia
deimplementaciondelaestrategia, es
el conjunto de actitudes derrotistas,
deliberadamentelimitativasdel alcan-
cedelanegociacion;

b) Fasede seguimientoy retroalimenta-
cion. Eslaetapaen laque se encuen-
tran las negociaciones en la actuali-
dad. Con base en ello es importante,
sobrelamarchade |os acontecimien-
tos, establecer mecanismos correcti-
VOs que subsanen la carencia total o
parcial delafaseinicial. Mecanismos
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de retroalimentacion y de evaluacion
sistematicay sistémicason indispen-
sables en laactualizacion de laplani-
ficacion, organizacion, integracion o
dotaciénderecursos, direcciénadife-
rentes niveles, y determinacion de
mecanismos correctivos de manera
oportuna;

¢) Sub-fases de alianzas y coaliciones.
Se enmarcan dentro de lafase de se-
guimientoy permitenconcretar lafase
inicial enfunciondelafuerzanegocia
dora y la gecucion de presiones y
contrapresiones respecto aavancesy
concesionesenel procesonegociador.
Se contemplaran aqui otrosforospara
enfrentar las dificultadesy lostemas,
secuencias de concesiones y alcance
demetas, asi comobeneficiosrecipro-
cos entre las partes;

d) Fase de culminacién. Se ubicatam-
bién dentro delafase de seguimiento,
perotieneel distintivodequelasfases
finalesy lasinmediatamentepreviasa
la culminacion son las decisivas. En
las mismas se esta arribando a los
términos deseables o posibles en la
negoci acion, esnecesariomantener las
alianzasy coaliciones, y sedetermina-
ran resultadosconcretos. Constituyen
unaetapadistintivadondelaagilidad
negociadora y la gecutividad en la
obtencion de logros emergen como
elementosdecisivos.

Consideracionesfinales
a) Este documento es una propuesta de
elementosquedeben ser adaptadosde
maneraparticulary creativaalascon-
diciones concretas y los intereses de
losdiferentesactoresy sujetospartici-
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b) Si bien es cierto se reconoce que de
manerainmediataexisteel imperativo
de unadefinicion clarade procesos a
favor del tratamiento diferencia y es-
pecializado de productos y areas de
produccién, este requerimiento debe
ubicarse dentro de los limites de la
negociacion. No hacerlo es, no sblo
debilitar la negociacién en si misma,
condenarla de antemano a alcances
limitados, sino también poner enries-
golacapacidad dealcanzar unamplio
rango debeneficiosprecisamenteenel
mismotrato especial quesedemanda;
¢) Esimportante que el resultado delas
negociacionesincluyafasesdeaplica
cion. Paracadafaseen suscircunstan-
ciasdelogrosterminales, deberanela-
borarseescenariosprevisibles. El avan-
cedeunafaseaotraenlagecuciondel
resultado delasnegociacionesdebera
estar condicionado a la obtencién y
cumplimiento delogrosespecificos;
d) No se espera que € trato especia y
diferenciado sea permanente. Estos
procedimientos son medios para lo-
grar unamejor insercion enlosmeca-
nismos de mercados. No son modali-
dadesalternativasdeconvivencia. De
alli que los proteccionismosy tratos
preferenciales deban considerar cir-
cunstancias de caducidad;

€) No hay estrategiasgeneralesu opera-
tivasdenegociacion quesean buenaso
malas. Lo que existen a final son
resultadosproducto delaegjecutividad
de las personas o recursos humanos
involucradosenlosdiferentesniveles
de la negociacion. Esa gecutividad
estarel acionadacon elementosdeau-
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ténti cocompromiso por al canzar fines
Utilesy oportunos, conlaeficienciaen
el manejoderecursos, conflexibilidad
creativa para enfrentar desafiosy en
general conunaactitudpositivay cons-
tructiva. Sinesoselementosseraesté-
ril cualquier planteamiento que por
mas consistente y serio que sea. Al
final tal propuestapueden muy bienno
concretarse en un oportuno y eficaz
trabajo en equipo.
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