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Reflexiones para el debate

Enrique Cornejo Ramirez*

e estdn desarrollando negociaciones para Tratado de Libre

Comercio entre los EE.UU., Colombia, Ecuador y Pert. Lue-

go de varias rondas de negociacién los resultados todavia

son lentos y subsisten algunas preocupaciones en los temas
de mayor sensibilidad, lo que —hasta cierto punto— es normal pues
los temas més dificiles de concertar se dejan, por lo general, para
los tramos finales de la negociacion.

Hay quienes han senalado con exagerado entusiasmo que
el TLC con los EE.UU. debe firmarse “si o si” pues consideran que
solo el suscribir un acuerdo de este tipo es suficiente garantia para
avanzar en el camino del desarrollo econémico. A quienes tienen
esta posicion hay que decirles que un tratado de libre comercio no
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cios Internacionales y doctor en Administracion. Profesor de Posgrado en Negocios Inter-
nacionales de la Universidad Nacional Mayor de San Marcos y de la Universidad Andi-

na Simon Bolivar en Bolivia y Ecuador.



es la panacea y no garantiza por si mismo alcanzar el desarrollo eco-
némico o la mejora en los niveles de vida de la poblacién; depen-
de de c6mo se negocia y de cudl es la agenda productiva interna
para su buen aprovechamiento.

Por otro lado, hay quienes se oponen firmemente a un tra-
tado de este tipo. Lo hacen por razones ideoldgicas (en tanto la con-
traparte son los EE.UU.) o por temores o prejuicios acerca de las
consecuencias negativas que podrian tener principalmente para la
agricultura, los derechos de propiedad intelectual (particularmen-
te en cuanto a medicamentos y biodiversidad), la pequefia empre-
sa, el medio ambiente o los derechos laborales. Muchas de estas cri-
ticas se hacen ex-ante y no corresponden a lo que se estd negociando;
en otros casos son preocupaciones fundadas principalmente en la
experiencia que se tiene en otros paises que ya cuentan con trata-
dos de libre comercio como México o Chile.

Nuestra posicién es que un acuerdo de esta importancia
debe analizarse con mucha profundidad, con criterios técnicos y
politicos y no con posiciones extremas cargadas de prejuicios o de
fundamentos ideoldgicos. Para lograr una apreciacién mas objeti-
va se necesita disponer de la méas amplia informacién y generar un
adecuado debate.

El objetivo de este ensayo es analizar los aspectos positi-
vos y negativos de un acuerdo de este tipo y, principalmente dis-
cutir algunos aspectos que, por lo general, no son considerados o
se dan por sobreentendidos. De esta manera, esperamos contribuir
al necesario debate que tiene que producirse en nuestros paises acer-
ca de la conveniencia de estos acuerdos.

1. ;Qué es un TLC?

En primer lugar es importante que estemos de acuerdo en
el concepto. Se conoce como TLC a un tratado de libre comercio que
significa que los paises integrantes del acuerdo deciden eliminar los
aranceles para el comercio que realizan entre si. Es decir, con un TLC,
los paises involucrados deciden tener un “gran mercado doméstico”
llegando al “arancel cero” para el comercio intra-bloque. De lo que
se trata es que los paises se pongan de acuerdo sobre en qué tiempo
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todas las partidas del universo arancelario se pondran en cero aran-
cel; se elaboran anexos con listas de productos y a cada una se le da
un plazo diferente, pero —tarde o temprano— todo el comercio ten-
dra que fluir libremente. En realidad, el TLC o Zona de Libre Comer-
cio es la primera etapa de un proceso de integracién que luego se pro-
fundiza hasta llegar a la integracion total.

Como lo sefiala Bela Balassa: “La integracion econémica
puede adoptar diversas formas que representan los grados diver-
sos de integracion. Estas formas son cinco: Area o Zona de Libre
Comercio; Unién Aduanera; Mercado Comiin; Unién Econémica;
e Integracién Total”.1

Especificamente, el Area o Zona de Libre Comercio (cuya
expresion juridica es el denominado TLC) “...implica establecer un
arancel cero para el comercio intra regional. Los derechos arance-
larios y las medidas no arancelarias se eliminan entre los paises par-
ticipantes pero se les deja en libertad para mantener sus propias tari-
fas frente a los paises que no pertenecen al bloque”.2

En el cuadro 1 se muestran las etapas de la integracién que
sugiere Balassa incorporando adicionalmente una “etapa prelimi-

Cuadro 1

Etapas de la integracion y grado de avance de algunos
bloques regionales de integracion

Etapas Principal caracteristica Bloque /
‘ Grado de avance
Etapa preliminar Mutuas preferencias Aladi, APEC
arancelarias
Zona de Libre Comercio Arancel cero al interior Nafta, Cafta
del bloque
Union Aduanera Arancel Externo Comun-AEC MCCA, CAN
Mercado Comun Libre movilidad de todos Mercosur
los factores
Union Econdmica Armonizacion de politicas Uni6n Europea
economicas .
Integracion total Unificacion de politicas EE.UU.

Fuente: Elaborado por el autor con base-en Cornejo, 1996, p. 257.



nar” o “etapa cero”> en la que, si bien es cierto no hay un acuerdo
de integracion propiamente dicho, ya se establecen negociaciones
preliminares sobre preferencias arancelarias entre paises.* Las eta-
pas de la integracion planteadas suponen un proceso gradual y acu-
mulativo en el que, poco a poco, se va logrando un nivel de inte-
gracion mas complejo e integral. Cabe destacar que las dos primeras
etapas de la integracién (Zona de Libre Comercio y Unién Adua-
nera) son estrictamente de integracién comercial, mientras que en
las siguientes etapas la integracion se amplia a otros aspectos eco-
ndémicos, sociales, estratégicos o politicos.

La experiencia de los bloques regionales de integraciéon que
estdn mas avanzados nos indica que la secuencia de etapas sugerida
por Balassa es la adecuada y, ademads, que éstas no pueden ser “sal-
teadas”, aun cuando se puede avanzar simultineamente en varias de
ellas. En cualquier caso, las Zonas de Libre Comercio o TLC pueden
ser la base de etapas mas profundas de integracion entre los paises.

2. Las implicancias no arancelarias
de un TLC

Lo fundamental de un acuerdo de libre comercio es enton-
ces la liberalizacion comercial que se produce al interior del blo-
que o acuerdo a través de la correspondiente desgravacion arance-
laria. Sin embargo, en las actuales negociaciones para establecer un
TLC, el alcance de sus diferentes capitulos va mucho mads alld de la
sola liberalizacién comercial.

En efecto, ademds de las concesiones arancelarias, habi-
tualmente se negocian también otros importantes temas tales como
el tratamiento de los servicios y los derechos de propiedad inte-
lectual, las reglas de origen, los requisitos sanitarios, los temas de
valorizacién aduanera, el tratamiento de las inversiones, el cuida-
do del medio ambiente, la legislacion laboral, las compras publi-
cas o los temas de cooperacion técnica y financiera.

sPor qué se incluyen todos estos temas? Ello obedece a que,
desde 1995, con la creacion de la Organizaciéon Mundial de Comer-
cio (OMC) y el nuevo tratado multilateral GATT 94, los paises tie-
nen una agenda comercial bastante amplia que incluye todos los
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temas relevantes para el desarrollo del comercio internacional.

En el cuadro 2 se pueden apreciar los principales grupos
de negociacién que se han establecido para poder lograr un TLC
con los EE.UU. y su concordancia con los correspondientes capi-
tulos incluidos en el Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros
y Comercio de 1994 (conocido como GATT94).

Como se aprecia, la gama de temas que se estdn negociando
es muy amplia y, con excepcion de dos topicos, existe gran con-
cordancia entre los acuerdos que se incluyen en el GATT 94 y las
mesas de negociacion para un TLC entre los paises andinos y los
EE.UU. Ello no es casualidad. Actualmente, los paises negocian
simultineamente en varios niveles: bilateral, regional y multilate-
ral. A esta forma simultdnea de negociacién se le ha denominado
“geometria variable de negociacién comercial >

La inclusion de temas tan diversos como propiedad inte-
lectual, servicios, medio ambiente o legislacion laboral requiere un
trabajo muy coordinado y pluridisciplinario, pero siempre rela-
cionado a su impacto en el comercio internacional. Esta “agenda
ampliada” del comercio internacional le ha dado mucha credibili-
dad a la Organizacién Mundial del Comercio (OMC) ~que es la
encargada de poner en marcha los acuerdos del GATT 94—y ha for-
talecido su institucionalidad.®

La negociacién que realizan los paises andinos con los
EE.UU. es de naturaleza bilateral y tiene que estar adecuadamen-
te concordada con los otros dos niveles de negociacién comercial,
el regional y multilateral,” pues todos los paises involucrados tie-
nen compromisos vigentes en diferentes acuerdos, cuya legislacién
es de alcance supranacional. Por ejemplo, los paises andinos tienen
una legislacién sobre propiedad intelectual de alcance mundial pues
fue negociada en el marco de la OMCYy, por lo tanto, cualquier nego-
ciacién del tema de propiedad intelectual en el dmbito bilateral tie-
ne que ubicarse en ese contexto. Por otro lado, una de las preocu-
paciones actuales de la Secretaria General de la Comunidad Andi-
na es la de “preservar el ordenamiento juridico andino en las nego-
ciaciones comerciales con terceros paises’, preocupacion que fue
recogida en la Declaracién de la Cumbre Presidencial de Quito-
Ecuador desarrollada en julio de 2004.8
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La negociacion entre los paises andinos y los EE.UU. para
un tratado de libre comercio concluird con un texto comtn para todos
los paises involucrados y cuatro anexos con diferentes listas de pro-
ductos en cada pais. El texto incluiré los temas acordados en las mesas
de negociacion y los anexos contendran las partidas arancelarias que
se incluirdn en los diferentes plazos de desgravacién (desde la des-
gravacién inmediata una vez vigente el acuerdo hasta un plazo de 20
anos para desgravar los productos considerados como muy sensibles).

3. ;E1 TLC o los TLC?

Otro aspecto sobre el que queremos llamar la atencién es
que las negociaciones con los EE.UU. no son las tnicas que se estin
realizando. Cuando se menciona el término “TLC” se sobreentiende
que se refiere a las negociaciones entre los paises andinos y los
EE.UU. para lograr un acuerdo de libre comercio, pero pocos saben
que ya hay tratados de libre comercio vigentes y otros en camino
que también merecen nuestra atencion.

En efecto, existen acuerdos de libre comercio que ya estin
vigentes como la Zona Andina de Libre Comercio que estd perfec-
cionada al 100% o el reciente Acuerdo de Libre Comercio entre la
Comunidad Andina ~CAN- vy los paises del Mercosur. ;Quiénes
estan estudiando los beneficios y los costos de estos tratados de libre
comercio ya vigentes? ;Cudl es el grado de aprovechamiento de los
acuerdos? ;Cudl es el grado de convergencia de estos acuerdos con
los otros igualmente vigentes a nivel bilateral o multilateral? Estas
son algunas de las interrogantes que necesitan respuestas.

En el cuadro 3 podemos observar los avances que se tie-
nen en materia de acuerdos de libre comercio al interior de la Comu-
nidad Andina y entre los paises de la CAN vy los paises integrantes
del Mercosur. En el primer caso, hay importantes estudios realiza-
dos por la Secretaria General de la Comunidad Andina y por otras
instituciones en los que se aprecian las ventajas que se han logra-
do con la integracién comercial andina.

El comercio intra-bloque andino no es todavia muy impor-
tante en términos absolutos. Hacia el ano 2003, las exportaciones
intracomunitarias eran de USD 5 751 millones, lo que significé el



10,5% del total de exportaciones andinas al mundo. Sin embargo,
el crecimiento experimentado en los tltimos diez afios en el comer-
cio intra-bloque practicamente ha duplicado su participacién en
el total (partiendo de un 5% del total comerciado con el mundo
hace una década). Pero, lo mds importante son los aspectos cuali-
tativos de este comercio: cerca del 90% de las exportaciones intra-
andinas son manufacturas y servicios; mas del 50% de las expor-
taciones no tradicionales que se exportan desde la CAN utilizaron
originalmente el mercado andino como plataforma de exportacion;
y, varias de las empresas exportadoras al mercado andino son peque-
nas y medianas empresas (Pymes).

Cuadro 3

Avances en los acuerdos de libre comercio entre los palses

andinos y del Mercosur9

Zona Andina de Libre Comercio: Compromete a Bolivia, Colombia, Ecuador y

Venezuela desde 1993. Peri completard su programa de liberacion en el afio 2005.

Normativa Comunitaria: Estan vigentes las siguientes normas:

® Reglas de competencna y antidumping. =

¢ Derechos de propiedad mtelectual

® Sanidad. ,

e Sistema Andino de Normalizacion, acreditacion, ensayos, certificacion, regla-
mentos técnicos y metrologia. B

® Reglas de origen,

e Procedimientos aduaneros.

Unién Aduanera Andina: El Arancel Externo Comun (AEC) esta vigente desde

1995 (Decision 370) para Bolivia, Colombia, Ecuador y Venezuela. Se est4 tra-

bajando un Arancel Externo Flexible que comprometa a todos los paises y per-

feccione la Union Aduanera.

Acuerdos comerciales de libre comercio entre CAN y Mercosur: Acuerdo de

Complementacion Economica entre Bolivia y Mercosur (ACE No. 36, diciembre

de 1996). e

Acuerdo de Complementacion Econdmica entre Per y Mercosur-(ACE No. 58,

agosto de 2003). :

Acuerdo de Complementacién Econémica entre CAN (Colombia, Ecuador y Vene-

zuela) y Mercosur (ACE No. 59, diciembre de 2003).

Fuente: Comunidad Andina (2004).




Comentario
Internacional
Numero 6

Il semestre 2005
| semestre 2006

Con estas constataciones, queda descartada la idea que algu-
nos sostuvieron en el sentido que el comercio al interior de la CAN
no tenia futuro porque se trata de “paises que producen lo mismo”
Hay un evidente grado de complementariedad en particular en sec-
tores como el agroindustrial, metal-mecanico, sidero-metaliirgico, pes-
quero, quimico, maderero y servicios. Ademds, las caracteristicas de
las economias andinas y latinoamericanas en general muestran ele-
mentos comunes que facilitan la exportacion en ciertos segmentos.

En cuanto a los acuerdos comerciales entre los paises de
la CAN y el bloque del Mercosur, estos son de reciente suscripcion
por lo que todavia no se pueden mostrar resultados concretos, pero
también requieren ser estudiados con seriedad.

De otro lado, en el primer semestre de 2006, la Comuni-
dad Andina iniciard negociaciones para una asociacién de libre comer-
cio con la Unién Europea, los paises andinos también estdn nego-
ciando individualmente con paises asiaticos como China, Tailandia
o Corea del Sur. Se estd negociando, asimismo, en el Consejo Eco-
némico Asia Pacifico-Apec y en el foro de la Organizacién Mundial
de Comercio. Ante tal variedad de acuerdos ya vigentes y de nego-
ciaciones en curso estd claro que las negociaciones con los EE.UU.
para una eventual zona de libre comercio no son las tinicas pero si
son importantes por tratarse de la primera potencia mundial.

La negociacion con los paises andinos depende, ademas,
de la evolucién de otros acuerdos. Por ejemplo, el presidente Bush
y el Departamento de Estado de los EE.UU. pusieron toda su influen-
cia politica a prueba para lograr la ratificacién por parte del Con-
greso Norteamericano del Tratado de Libre Comercio con Centro
América (denominado por sus siglas en inglés: Cafta). Como esta
ratificaciéon se demor6 mas de lo debido y se ha conseguido por un
ntimero reducido de votos, ello ha significado un endurecimiento
de las posiciones de negociacion de la parte norteamericana, sobre
todo en temas sensibles como la agricultura y la propiedad inte-
lectual.

Las negociaciones entre la Comunidad Andina y la Unién
Europea se iniciardn en mayo de 2006 como se ha anunciado ofi-
cialmente. Para viabilizar este proceso los europeos han puesto dos
condiciones: negociar con el bloque regional andino y no indivi-



dualmente con cada pais y que se perfeccione la Unién Aduanera
Andina, para lo cual se debe resolver el tema pendiente de la poli-
tica arancelaria comun o del Arancel Externo Comtn (AEC). La
negociacion con la Unién Europea presenta la ventaja de buscar no
solo un acuerdo comercial sino uno mas amplio de cooperacién
para el desarrollo, criterio que no esta incluido en un tratado de
libre comercio con los EE.UU.

Como se aprecia, aun cuando las negociaciones para un
tratado de libre comercio entre los paises andinos y los EE.UU. han
concitado gran interés por la importancia de los protagonistas y por
sus implicancias en el proceso de desarrollo, queda claro que no es
el tinico acuerdo de libre comercio; hay algunos que ya estdn vigen-
tes y que seria muy util que se evaluaran en cuanto a los resulta-
dos que se van obteniendo y hay otros que se estan negociando o
se van a negociar y que también tienen gran importancia por sus
efectos comerciales, econdmicos, sociales y politicos.

4. El contexto negociador y los intereses
en juego

Las negociaciones en marcha se dan en un contexto inter-
nacional que ha cambiado sustancialmente en los tdltimos afios.
EE.UU. ha consolidado su posicién hegemoénica en lo politico y
estratégico, pero en lo econémico y comercial Europa y los paises
asidticos —especialmente China— van adquiriendo cada vez un mayor
protagonismo en el escenario mundial. La Uni6én Europea en su con-
junto explica mas de un tercio del comercio mundial de bienes,
mientras que los EE.UU. —individualmente— representan cerca del
25% del total. Si China sigue creciendo a ritmos entre 8 y 9% anual,
como lo viene haciendo, se estima que en el afio 2030 le disputard
el liderazgo mundial a los EE.UU. ‘

Los modernos desarrollos de la teoria de la negociacién
aportan nuevos elementos para poder analizar los procesos de nego-
ciacion en marcha. Los aportes mds destacados son los de Roger
Fisher,10 para el mejor conocimiento de los elementos que inter-
vienen en el proceso de negociacion; los aportes de Michael Wat-
kins,1! que nos ayudan a entender la estructura de la negociacién;
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y; los trabajos de Sebenius, que estan enfocados en el entendimiento
del contexto en el que se desarrollan las negociaciones.

Para efectos de nuestro anilisis nos enfocaremos princi-
palmente en el Modelo de Negociacion de la Universidad de Har-
vard, basado en la identificacién de los intereses de las partes que
intervienen en la negociacion. Roger Fisher, el principal exponen-
te de esta escuela, define la negociacién como “..un proceso con-
junto en el cual cada uno de los participantes intenta lograr mds
de lo que se podria conseguir actuando por su propia cuenta”.12

De acuerdo con la metodologia de la Universidad de Har-
vard, una negociacion sera eficiente cuando los intereses de las par-
tes quedaron satisfechos y el resultado obtenido es superior a la
mejor de las alternativas posibles sin negociacion. La eficiencia de
la negociacidn se relaciona también con la utilizacién de todas las
opciones posibles, formular criterios objetivos, lograr una comu-
nicacién eficiente, comprender el contexto y establecer compromisos
muy claros y bien disefiados.

En este marco metodolégico, definir la “mejor alternati-
va sin negociacion” e identificar los intereses de cada uno antes de
la negociacion resultan vitales para poder lograr un acuerdo satis-
factorio.

4.1 La mejor de las alternativas andinas sin negociacién

Un primer asunto es entonces definir ;cual seria la mejor
alternativa para los paises andinos sin un acuerdo tipo TLC con los
EE.UU.? Para la mayoria de los paises andinos el comercio bilate-
ral con los EE.UU. representa entre el 25% y el 30% de su comer-
cio total con el mundo por lo que profundizar sus relaciones comer-
ciales con ese pais es importante.

Los paises andinos se benefician actualmente de la entrada
al mercado norteamericano con cero arancel para cerca de 6 000 par-
tidas arancelarias, en el marco del Acuerdo de Preferencias Arancela-
rias Andinas y Erradicacion de la Droga, conocido como Aptdea. El
Aptdea fue otorgado unilateralmente por los EE.UU. sin pedir a cam-
bio concesiones arancelarias a los paises andinos (aunque si con con-
dicionalidad politica) y vence el 31 de diciembre de 2006. Evidente-
mente, la mejor alternativa para los paises andinos sin negociar el TLC



seria prorrogar la vigencia del Aptdea pero eso no parece probable.

También hubiera sido deseable negociar con los EE.UU.
como bloque andino —como se hara la negociacién para una aso-
ciaciéon comercial con la Unién Europea— o —mejor aun— con un blo-
que sudamericano —con los paises del Mercosur y Chile incluidos—
pero esa tampoco parece ser una opcién viable por el momento.

Lograr un acuerdo tipo TLC eficiente para los paises andi-
nos implicaria, por lo tanto, consolidar y superar los beneficios que
actualmente se tienen con el Aptdea de manera de promover corrien-
tes permanentes de inversion para proyectos de exportacion hacia el
mercado norteamericano, principalmente en los sectores de agroin-
dustria y textil-confecciones. En este tltimo caso, del Acuerdo ori-
ginal ATPA (que no incluia a las confecciones) al Acuerdo Atpdea,
se ha logrado que también las confecciones de algodon ingresen al
mercado norteamericano libres de aranceles, pero sujetas a cuotas.

Un tratado de libre comercio que vaya mds alld del Aptdea
seria beneficioso para los paises andinos, pero en esta oportunidad
también tendrian que dar, a cambio, concesiones arancelarias a pro-
ductos de interés de los EE.UU. que, sin embargo, tienen gran sensi-
bilidad en los paises andinos, como es el caso de algunos productos
agropecuarios. El TLC también podria resultar beneficioso para los
paises andinos si ~ademads de los temas comerciales— se logra también
asegurar la proteccion de su biodiversidad, se encuentra una solucién
integral a problemas como el narcotréfico o la situacion que tienen
los migrantes en territorio norteamericano.

Finalmente, dado que la negociacién para lograr un TLC
entre los paises andinos y los EE.UU. se estd realizando en el esque-
ma “3 + 17 (es decir, de un lado de la mesa de negociacion Ecua-
dor, Colombia y Pert y, del otro lado, los negociadores norteame-
ricanos), no seria conveniente para nuestros paises que alguno de
ellos pretendiera llegar a un acuerdo individual con los EE.UU. Ade-
mds, seria un “duro golpe” a la integracién andina.

De no lograrse un acuerdo para un TLC entre EE.UU. y
los paises andinos, estos dltimos podrian ver afectado el creci-
miento de sus flujos comerciales y de inversién. En palabras del
ministro peruano Alfredo Ferrero “De no firmar el TLC, el Perd
podria perder los beneficios arancelarios unilaterales que Estados
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Unidos otorga actualmente a los paises andinos mediante el Apt-
dea, que caduca a fines del 2006. Por ejemplo, sin el Aptdea, los
700 millones de ddlares en textiles y los 300 millones de d6lares
en productos agricolas que el Perti vende a Estados Unidos se veri-
an desplazados de dicho mercado por la competencia de otros pai-
ses cuyos productos ingresan sin pagar arancel”!3 Similar razo-
namiento podria hacerse para los demads paises andinos partici-
pantes en la negociacién.

Solo en lo que respecta a América Latina, los EE.UU. ya
tienen tratados de libre comercio vigentes con México, Chile y los
paises centroamericanos (Cafta), lo que pone a estos paises —jun-
to con otros paises asidticos y de otros continentes!4 que también
tienen acceso al mercado norteamericano con cero arancel- en con-
diciones ventajosas frente a los paises andinos de no lograrse un
acuerdo mutuamente satisfactorio para un TLC con los EE.UU.

Siguiendo con la metodologia de Fisher, luego de establecer
cudl es la mejor alternativa antes de la negociacién, corresponde aho-
ra identificar los intereses de las partes. Veamos a continuacién, cua-
les pueden ser los intereses tanto de los EE.UU. como de los paises
andinos en esta negociacion.

4.2 Los intereses de los EE.UU.

Como lo sefalan Robert Lawrence y Craig VanGrasstek
(2004),15 EE.UU. esta negociando tratados de libre comercio (tipo
TLC) en todo el mundo y estd también negociando en el marco de
la OMC. Precisamente, una de las estrategias adoptadas por los nego-
ciadores norteamericanos es tratar de conseguir en el ambito bilate-
ral de los TLC lo que no pudieron conseguir en el ambito multila-
teral de la OMC.1 En este marco, cada tema que surge en la nego-
ciacién, los norteamericanos lo tratan mas desde el punto de vista
estratégico (en funcién de sus intereses globales) y no tanto desde la
perspectiva especifica de la relacion bilateral. Internamente, el desa-
rrollo de acuerdos comerciales con otros paises interesa mas al Poder
Ejecutivo en EE.UU. (Departamento de Estado, USTR, Departamento
de Comercio), mientras que las exigencias sobre temas laborales,
ambientales o de derechos humanos interesan mas al Congreso!” y
a las organizaciones de la Sociedad Civil norteamericana.



Cuadro 4

Intereses de los EE.UU. en fas negociaciones
para un TLC con los paises andinos

e |Lucha contra el narcotrafico.
Lucha contra el terrorismo.

* Busqueda de fuentes energéticas (petrdleo, gas) y preocupacién de EEUU. por
buscar fuentes altemativas de petréleo en paises que no pertenecen a la OPEP.
Potencial de la Amazonia.

® Proteccion de los derechos de propledad mtclectual para las empresas nor-
teamericanas.

® Solucién de conflictos judiciales o admnmstratwos pendlentes para empre-
sas norteamericanas. :
Contrarrestar presencia de chmos y europeos en Amé

o ' Contrarrestar influencia de Brasil en la region.

Fuente: Elaborado por el autor con base en conferencias de LaWre‘ﬂc;é y VanGrass(fk;{?OQ#}.' RAREE

Para EE.UU. es estratégicamente importante afianzar sus
relaciones econémicas y comerciales con América Latina para con-
trarrestar la influencia de europeos y chinos en la regién. EE.UU.
también estd interesado en establecer acuerdos comerciales con pai-
ses que tienen programas de lucha contra el narcotréfico y con pai-
ses que son productores de energia no miembros de la OPEP. El inte-
rés estratégico de los EE.UU. también se vincula con tener mayo-
res relaciones con los paises amazoénicos y a contrarrestar la posi-
cion que lidera Brasil en la region, que llevo a “desacelerar” el cami-
no hacia la constitucién del ALCA (Area de Libre Comercio de las
Américas), al punto que las negociaciones en este tema se han estan-
cado en lo que se ha denominado un “ALCA Light”. En el cuadro
4 se sistematizan los intereses de los EE.UU. en esta negociacioén con
los paises andinos.

Como se aprecia, los intereses fundamentales que animan
a EE.UU. a impulsar estos acuerdos tipo TLC son también politi-
cos y estratégicos y no solo econémicos y comerciales. El conteni-
do politico estuvo presente desde antes del anuncio oficial del ini-
cio de las negociaciones. Fue el Departamento de Estado de los
EE.UU. el que “pre calific6” a los paises que podian intervenir en
la negociacion. Por razones politicas, la participacién de Venezue-
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la fue “vetada” dadas las abiertas diferencias que existen en la poli-
tica exterior de ambos paises. También por razones politicas, Boli-
via fue aceptada solo como pais observador, teniendo en cuenta la
situacién de inestabilidad que caracteriza a su débil democracia.

Finalmente, aun cuando el tema no estd presente en las
mesas de negociacion, existe una “condicionalidad implicita” para
la aprobacién definitiva de los tratados que se relaciona con la solu-
cién previa de los conflictos judiciales, tributarios o administrati-
vos que tienen pendientes empresas norteamericanas con los gobier-
nos de los paises participantes en la negociacién.

Cabe senalar que la iniciativa de las negociaciones la ha teni-
do EE.UU,, por lo que los paises andinos se incorporaron a las mis-
mas sin haberlo planeado previamente. Ademads, mientras los paises
andinos han tenido dificultades para disefiar una estrategia de con-
senso interno, los EE.UU. negocian en el marco de una legislacién
que el Congreso Norteamericano ha establecido (el Trade Promo-
tion Act-TPA) y del cual los negociadores norteamericanos (del US
Trade Representative-USTR) no se apartan en ningtin momento.

4.3 Los intereses de los paises andinos

Para Colombia, Ecuador y Pert el desarrollar negocia-
ciones para un TLC con los EE.UU. es muy importante para for-
talecer su comercio bilateral, promover las inversiones y el empleo
y ganar competitividad; su interés es mas econémico y comercial,
aun cuando también hay intereses politicos y estratégicos.

En el cuadro 5 se pueden observar los intereses que los pai-
ses andinos tienen en esta negociacién para un TLC.

Como se observa en el cuadro, los intereses de los paises
andinos son fundamentalmente comerciales y econémicos, aun
cuando es una excelente oportunidad para tratar bilateralmente
temas no estrictamente comerciales, como el narcotrafico o la migra-
cion. La Oficina del Representante Comercial de los EE.UU. (USTR)
define las ventajas de un TLC para los paises andinos como el Pert
en los siguientes términos: “El TLC ofrece, fundamentalmente, dos
oportunidades. Primero, la de vender productos a un mercado con
un poder de compra 180 veces mayor que el peruano. Perti es un
mercado de 28 millones de habitantes con un ingreso promedio de



2 mil dblares anuales y EE.UU. un mercado de 280 millones de habi-
tantes con un ingreso promedio de 35 mil délares. Segundo, la de
incrementar la estabilidad de los indicadores macroeconémicos, hoy
en dia estables, al vincularse mas estrechamente con las tendencias
de la economia més grande y estable del mundo”.18

En palabras de Alfredo Ferrero, ministro de Comercio
Exterior y Turismo del Perui: “Debido a que el Pert cuenta con un
mercado interno reducido y con bajo poder adquisitivo, solo podra
incrementar su produccién, crear mds empresas y generar mds
empleos mejor remunerados para su poblacién si sus productos
ingresan a mercados mds grandes que el suyo y con mayor poder
adquisitivo. El caso de Estados Unidos es significativo, pues no solo
es la economia mds grande del planeta (representa el 30% del PBI
mundial) sino también la que mds productos le compra al mundo
(17% de las importaciones mundiales)”.1? Un anélisis similar podria
realizarse para los otros paises andinos.

Cuadro 5 i

para un TLC con los EE.UU

TLC no debe pensarse solo como un acceso al mercado norteamericano.
Consolidar Aptdca, sin cuotas ni para-arancelarios.

Atraccion de inversiones a largo plazo.

Incremento y dlversrficamon de las exportac:ones hacna el mercado nortea-
mericano. ,

lncremento de la productmdad yla competmwdad

especuahzacxén productlva
Reduccion del riesgo-pais.
Contrarrestar la entrada China a mercado EE.UU. sin cuotas para los produc-
tos textiles.
Lograr cooperacion técnica y financiera.
Lograr una solucién integral y justa al tema del narcotréfico (co—responsabl-
lidad, acceso a mercados, compra de productos).

® Lograr una mejora en las condiciones de vida de los ciudadanos de nuestros
paises que han migrado a los EE.UU.

Fuente: Elaborado por el autor con base en declaraciones oficiales en los paises andinos.
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Cuadro 6

Objetivos generales que busca el Peru en las negoc:acwnes
para un TLC andmo—EE.UU :

Los objetivos que se buscan alcanzar son:

* Fortalecer la integracion del Peri al mundo, vital para el desarrollo de una
economia pequefia como la peruana.

¢ Incrementar los flujos de inversién, tanto extran;era como. nacnonal

® Generar mayor eficiencia econdmica a través de la asagnac;on mas conve-
niente de los factores de la produccién.

El logro de los objetivos mencionados pcrrmtlra finalmente: mejorar el nivel de

vida de los peruanos, lo que se expresara en precios mas bajos para los consu-

midores, mayor variedad y calidad de pmductos y, crecimiento en la cantidad

y la calidad del empleo. : RE '

Fuente: Alfredo Ferrero, Tratado de lere Comercno Peru Estados Unidos, M/mstena de Comerc:o Exte-
riory Turismo del Perd, Lima, octubre de. 2004 p.23.

En el cuadro 6 se muestran especificamente los objetivos
generales que busca el Pert en las negociaciones para un TLC Andi-
no-EE.UU.

De acuerdo a la particular problemdtica de cada uno de los
temas que se estdn tratando, los equipos negociadores elaboran estra-
tegias especificas en las que también se pueden identificar los corres-
pondientes intereses. En el cuadro 7 sistematizamos la Matriz de Inte-
reses Especificos del Pert para las negociaciones de un TLC con los
EE.UU. para los casos de cinco mesas de negociacion: Programa de
Liberacién, Régimen de Origen, Ayudas Internas, Comercio Elec-
trénico y Servicios Financieros.

El enfoque para desarrollar una negociacion basada en los
intereses de las partes resulta muy util para poder evaluar los resul-
tados de una negociacién. Puesto que la negociaciéon para un TLC
entre los paises andinos y los EE.UU. todavia no ha concluido al
momento de elaborar el presente ensayo, nos limitaremos a plante-
ar algunas reflexiones sobre los posibles beneficios o ventajas?! y tam-
bién los posibles costos o desventajas que un acuerdo de este tipo pue-
de traer, tomando en cuenta experiencias de otras negociaciones ante-
riormente realizadas y de los avances logrados en las diferentes ron-



Cuadro 7

Matriz de intereses especificos del Pert para las negociaciones
de un TLC con los EE.UU. en mesas de negociacion seleccionadas

Asuﬂto ;;;;;
1. Mesa de Progfama de uberacoon

1.1 Desgravacion para bienes industriales

1.2 Penodo detransmm para blenes
mdustnales Sty

1.3 Productos s,ens;ibfigsl o

1.4 Restricciones no aa‘rahée%ar‘zas

2. Mesa de Régimen de Oﬁgen' :

2.1 Requisitos de calificacion de origen

2.2 Acumulacién de brigen '

23 Certificacion y verificacion de origen

31 Mecamsmos para contram:star
distorsiones del comercio

Fuente: Elabamdopore]autormnfuenteMINCErUR(2004}20 I

Intereses deweru N

Asegurar acceso inmediato de bienes.

industriales que componen la oferta ex-
portable peruana (actual y potencial).
Asegurar un periodo de transicion que
permita a la produccién nacional en-
frentar la nueva situacion de compe-
tencia. : '

Evitar la competencia desleal con fa
produccién intema.

Asegurar el acceso efectivo al merca-
do estadounidense buscando la elimi-
nacién de medldas no arancelarias.

Reglas de origen claras y adecuadas
para nuestro sector productivo.
Acumulacién plena de origen entre EEUU,

" Bolivia, Ecuadar Colombia y Pert, desde

la entrada en vigor del acuerdo.

Contar con un mecanismo que asegu-
re que los beneficios del acuerdo sean
aplicados umcamentc a lasproduccio-

nes ongmanas de ias partes.

ductos dlqitale& ;
Estimular désarrollo de comercio elec-
trénico a través de mutua cooperacion.

Mantener capacidad de regulacion.
Mantener apertura actualy capacndad

de superwston de SBS.
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das de negociacion. Dejaremos para un siguiente ensayo la evalua-
cién final del acuerdo logrado y lo volveremos a comparar con “la
mejor alternativa sin negociacién” y con los intereses de las partes.

5. Posibles ventajas para los paises
andinos

El criterio del que debemos partir para analizar las impli-
cancias de un tratado de libre comercio es que, en toda negocia-
cién, para poder obtener beneficios hay que ceder en algo. No hay
acuerdos que no tengan costos. El tema es que los beneficios sean
mayores que los costos y que se compense internamente a la pobla-
cion afectada.

Nuestro punto de vista es que debemos tomar estas y otras
negociaciones como una oportunidad,?2 tratando de aprovechar
al maximo las ventajas que se presentan, minimizando o compen-
sando los costos y sin descuidar nuestras relaciones con bloques
comerciales y paises como la Unién Europea, China, otros paises
asidticos y la propia América Latina.

Actualmente, los EE.UU. constituyen el primer socio comer-
cial de los paises andinos. En efecto, solo en el caso del Peru, del total
de sus exportaciones al mundo un tercio se dirigen al mercado nor-
teamericano y también casi un tercio de lo que compramos al mun-
do proviene de ese pais. En el caso de las exportaciones de confec-
ciones, el mercado norteamericano es el destino de poco mas del 50%
del total exportado, mientras que en muchas exportaciones de pro-
ductos agroindustriales el mercado norteamericano representa
entre el 50% y el 70% del total exportado a nivel mundial.23 Por lo
tanto, profundizar nuestras relaciones comerciales con los EE.UU.
resulta de gran importancia para el Perd, y este razonamiento tam-
bién es vélido para los demas paises andinos.

Es evidente que los inmediatos beneficiados de un tratado
de libre comercio con los EE.UU. serdn las empresas que ya estdn expor-
tando al mercado norteamericano, aprovechando los beneficios del Apt-
dea. Estos sectores serdn muy atractivos para nueva inversién privada
pues se tendra la tranquilidad que da el contar con un tratado de lar-
go plazo en el que se abren los mercados de los paises participantes.



Como consecuencia del TLC en proceso de negociacién
se produciré entonces un mds facil acceso a los respectivos merca-
dos. Para las empresas peruanas eso significa pasar de un horizon-
te de negocio doméstico teérico de 28 millones de consumidores
a uno ampliado de cerca de 300 millones de consumidores (con-
siderando los 280 millones de norteamericanos). Muchos proyec-
tos y muchas empresas encontraran viables negocios que antes eran
practicamente inimaginables.

En el cuadro 8 se presentan los principales “ganadores”
con un acuerdo tipo TLC entre los paises andinos y los EE.UU.; algu-
nos de los cuales se beneficiaran de inmediato una vez que el tra-
tado esté vigente y otros lo haran posteriormente.

z «

Una buena negociacién del TLC permitira “consolidar” las-

Cuadro 8

Posibles “ganadores” en los paises andinos con
un TLC con los EE. UU

* Los exportadores de productos en los que los paises andinos ya son mas com-
petitivos que fos. EE.UU., como son las exportaciones de productos agroin-
dustriales, de metal-mecéanica, textil-confecciones, muebles y accesorios, made-
ra, artesania y joyeria. .

e Los sectores-que utilicen insumos yfo bienes de capital provementes de los
EE.UU., pues se reduciran los costos de importacion al eliminar los aranceles.

* En el corto plazo, se beneficiaran aquellas industrias que importen bienes de
capital que, a la firma del Tratado, gocen de desgravacion automatica.

® Se beneficiaran también las empresas que participen en la cadena logistica
de exportacion o en el correspondiente “cluster” interno, proveyendo bienes
y servicios para las empresas directamente exportadoras. -

¢ Seran también benef' CIadas las industrias de confeccaones calzado papel-y
carton.

. . Adicionalmente a la agromdustna de exportacion, la actividad agricola en gene-
ral puede beneficiarse con la importacion de maqumana femhzantes y pes—
tlmdas libre de arancelcs

y tomaran ijOI’CS demsmnes con una mas ampha vanedad de productos y
servicios disponibles. . . y R

Fuente: Elaborado por ¢l autor con base en informacion del Mincetur, marzo de 2005, p12. 0
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actuales preferencias arancelarias en el marco del denominado Acuer-
do de Preferencias Arancelarias Andina y Erradicacion de la Droga
(Aptdea), lo que significa—como ya hemos indicado— arancel cero en
el mercado norteamericano para cerca de 6 000 partidas arancelarias
originarias del Perd. Ello beneficiard principalmente a exportadores
de los rubros de confecciones, calzado, esparragos y frutas diversas.

Lo anterior atraerd inversiones privadas nacionales y
extranjeras. Convertidas las ventajas temporales del Atpdea en ven-
tajas permanentes en el TLC, invertir en el Pert para exportar al
mercado norteamericano resultard muy atractivo.

Un acuerdo tipo TLC con los EE.UU. aportara también
mayor productividad y competitividad a la economia peruana,
fortalecera su institucionalidad y promovera un ambiente favo-
rable a los negocios. Las regiones pueden convertirse en verda-
deros polos de desarrollo y promocién de la inversién produc-
tiva y del empleo local. Las exigencias que plantea el desarrollo
de un comercio libre con la principal potencia mundial suponen
alcanzar metas que dificilmente nos propondriamos superar sin
dicho estimulo. La estandarizacién de las correspondientes nor-
mas técnicas, sanitarias y de otra indole es un buen ejemplo de
este “efecto demostracién”.

Varios de los posibles “ganadores” con un TLC con los
EE.UU. seran exportadores debido a la eliminacién del arancel que
este Tratado supone. Sin embargo, en la negociacion se debe cui-
dar que se logre un “acceso real” lo que significa no solo preocu-
parse por la desgravacion arancelaria sino también por el adecua-
do tratamiento de las reglas de origen y de otras medidas o per-
misos de tipo administrativo que muchas veces se cosntituyen en
poderosas “barreras de entrada’.

De lo contrario, ;de qué nos sirve un mercado nortea-
mericano con arancel cero si la norma de origen es tan exigente que
no es posible exportar o nos siguen poniendo trabas para arance-
larias (extremos requisitos sanitarios) como sucede con los pro-
ductos citricos peruanos que ya llevan més de ocho afios sin poder
ingresar al mercado norteamericano a pesar que el producto es com-
petitivo y el arancel es cero en el mercado norteamericano, esto en
el marco del Aptdea.



El aprovechamiento de las ventajas que puede brindar el
lograr un acuerdo tipo TLC con los EE.UU. depender4 también de
las condiciones internas que tenga el pais, principalmente en tér-
minos de infraestructura, normatividad y competitividad y de la
oferta exportable disponible. La experiencia reciente del ATPA (que
fue el antecedente del actual Aptdea) muestra que, durante diez afios,
los paises andinos solo pudieron aprovechar efectivamente alrede-
dor del 10% del total de las 6 000 partidas arancelarias beneficia-
das con el ingreso a “cero arancel”. No se trata solo de firmar tra-
tados de libre comercio sino de estar en capacidad para aprove-
charlos, sobre todo si se tiene en cuenta que todo potencial bene-
ficio se ha conseguido cediendo en algo.

6. Posibles desventajas para los paises
andinos

Como ya hemos mencionado, toda negociacién supone
determinados costos y, en el caso de la negociacion comercial, el
concepto de ida y vuelta que tiene el comercio internacional plan-
tea con claridad la idea que, para poder obtener beneficios de acce-
so libre al mercado norteamericano de nuestros productos y ser-
vicios de exportacién, también deberemos conceder facilidades de
acceso al mercado andino para ciertos productos y servicios nor-
teamericanos.

Existen algunas desventajas “de inicio” para los paises andi-
nos. Quizas la principal desventaja que se plantea en esta negocia-
cion es la asimetria entre los paises participantes. De un lado, la pri-
mera potencia mundial y, del otro lado, tres paises andinos con pre-
carios niveles de desarrollo. Aun cuando, a pedido de los paises andi-
nos, se incluyé entre las mesas de negociacién una de “fortalecimiento
de capacidades comerciales”, el tema de la asimetria no ha tenido la
consideracion que, por ejemplo, si muestran las negociaciones de
la Unién Europea con otros paises o bloques regionales.

Otra desventaja de inicio es, sin duda, el hecho que EE.UU.
se ha presentado a la mesa de negociacién con una estrategia bien
definida, con una clara ubicacién del contexto negociador y de los
intereses en juego. En el caso de los paises andinos —con algunas
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pequeiias diferencias entre ellos— la impresion que se tiene es que,
no obstante que muchos de sus negociadores son profesionales alta-
mente calificados y de gran experiencia, la negociacion no forma
parte de una Politica de Estado y la misma estrategia —y los corres-
pondientes estudios de impacto— se ha ido elaborando en el cami-
no. De hecho, la iniciativa y el “factor sorpresa” —que muchas veces
son decisivos para el resultado de una negociacién— los ha tenido
permanentemente la parte norteamericana.

Los paises andinos, al momento de iniciar las negocia-
ciones con EE.UU., no tenian realizados los correspondientes estu-
dios de impacto sectorial y regional, los que se han ido elaboran-
do paralelamente con el desarrollo de las rondas de negociacion.

Una cuarta desventaja de inicio tiene que ver con la ins-
titucionalidad democritica y la representatividad de los paises par-
ticipantes. Los paises andinos en este aspecto tienen gobiernos que
afrontan serios problemas de gobernabilidad y estabilidad politica
y social, en el marco de los cuales no ha sido posible construir los
consensos necesarios para acompanar una negociacién de tanta
importancia.

Finalmente, otra desventaja inicial de los paises andinos en
esta negociacion tiene que ver con las limitaciones de la oferta expor-
table para responder rapidamente, en el volumen y la calidad reque-
ridos, a los requerimientos del mercado norteamericano. En este
aspecto, la suscripcion de un tratado de libre comercio a largo pla-
zo con los EE.UU. podria cambiar el panorama al crear atractivas con-
diciones para nuevas inversiones en proyectos de exportacion, pero
el proceso de aprovechamiento de las nuevas condiciones de acceso
serd gradual por las deficiencias en el punto de partida.

En el cuadro 9 se presentan algunos de los posibles “per-
dedores” que podrian surgir con un acuerdo de libre comercio con
los EE.UU. Hay que sefalar que la condicion de “perdedores” tam-
bién podria variar dependiendo del grado de respuesta de las eco-
nomias andinas a las exigencias de un comercio mds competitivo
y de las medidas compensatorias que adopten los gobiernos de los
paises andinos para los sectores de mayor vulnerabilidad.

En todo caso, debemos reiterar que, en toda negociacién
—incluida la comercial- siempre hay beneficios y costos, es decir,



ninguna de las concesiones que se consigan del lado norteameri-
cano serdn otorgadas gratuitamente. Cada ventaja nos costard y por
eso hay que aprovechar adecuadamente el acuerdo. De lo que se tra-
ta es de minimizar el impacto de los costos.

7. Sensibilidades de la negociacién
y agenda productiva interna: un asunto
pendiente en los paises andinos

Una negociacién tan compleja como la que analizamos
supone “temas sensibles” en ambos lados de la mesa. Para los pai-
ses andinos las principales “sensibilidades” se refieren a los pro-
ductos agropecuarios afectados por la competencia desleal nor-
teamericana; el impacto que posibles modificaciones en la legis-
lacion sobre patentes podria tener en los precios de los medica-
mentos genéricos; la preservacion de nuestra biodiversidad y tam-
bién de nuestra diversidad cultural; el efecto que podria tener el
acuerdo en las compras estatales para las pequefias y medianas
empresas que tienen consideraciones especiales en la legislacién

Cuadro 9 )

Posibles “perdedores” en los paises andinos con

un TLC con los EE.UU.

® Productores agrarios de productos “sensibles” como el trigo, maiz, azucar,
algodon ¢ lacteos, en los que EEUU mantiene “subsidios” para sus. expor—

- tadores... . i

® Pequedas empresas que no logren asociarse para alcanzar el tamano mini-
mo eficiente que requlere un mercado ampllado
tituidos por las mpartacvones provementes de los EE. UU a cero arancel.

* Empresas ineficientes, con bajos niveles de productlwdad que no puedan
soportar la fuerte competencua

® Los gobiernos en. los paises andinos que, inicialmente, van a ver disminui-
dos sus ingresos fiscales por los menores aranceles que suponen los acuer-
dos de libre comercio. =

Fuente: Elaborado por e/ autor con base en mfomacmnes de los diferentes sectorcs participantes en
la negaciacion.
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andina sobre adquisiciones publicas; y el posible impacto en la
legislacién laboral.

Para cada una de las “sensibilidades” mencionadas los pai-
ses andinos tienen que establecer estrategias “defensivas” las que —ade-
més— deben considerarse, en muchos casos, como “no negociables”
para nosotros. En el cuadro 10 presentamos estas “sensibilidades” y,
para cada una de ellas, planteamos una “estrategia defensiva”

Los temas “sensibles” deben merecer nuestra especial aten-
ci6én durante la negociacién y hay que tener mucho cuidado en las
correspondientes “estrategias defensivas”; si éstas no surtieran efec-
to en el acuerdo, entonces serdn necesarias medidas “compensato-
rias” internas para los afectados.

Una vez concluida la negociacién —asumiendo que esta fue-
ra satisfactoria para las partes y que las sensibilidades para los pai-

Cuadro 10

Principales senSIbmdades andinas en la negocnaclon para un TLC
con los EE.UU. y propuestas para contrarrestarlas

Sensibilidad Estrategla “defensiva” planteada
Productos agricolas subs:dlados en - Mecanismo correctivo {franja de precios:
los EE.UU. . ‘

- o salvaguardia especial) + plazos Iargos
-+ de desgravacion. =

Los-paises andinos ya tienen vigente le-
gislacion sobre propiedad.intelectual de
alcance multilateral. .

Pretension norteamericana sobre
patentes de “segundo uso” o reco-
nocimiento de “periodo de prueba”
para medicamentos.

Compras estatales y tratamiento es-
pecial para Pymes proveedoras.

La mayoria de las compras estatales que
comprometen a Pymes deben ser exclui-
das dela-negociacion. -

Inclusion de eﬁl“éusula especifica sobre
pa'ses andinos. ~ proteccién de nuestra biodiversidad.
Se debe respetar cada legislacién nacio-

Leg islacion ,,labqral‘.;
- nal y normas OIT.

Fuente: Elgborado por‘el?wt‘az'm o



ses andinos fueran adecuadamente tratadas— corresponde ratificar
los textos por los respectivos Congresos.

El tema que surge a continuacién es ;cémo aprovechar los
beneficios que plantea el acuerdo logrado? Al respecto, los paises
andinos presentan la desventaja de tener una agenda productiva inter-
na pendiente que incluye temas claves como el desarrollo de infra-
estructura fisica, la promocién de la asociatividad o de la norma-
tividad, el tamario de los negocios en el pais; la existencia de sobre-
costos y otros aspectos de entorno poco competitivo, los niveles de
educacion en el pais, el pobre desarrollo de los mercados de capi-
tales, etc.

En todos estos temas, la responsabilidad esta en el lado
andino ya que de nosotros depende que podamos aprovechar las
exigencias que plantea un TLC y convertirlas en oportunidades para
hacer lo que hace afios debimos hacer en nuestras economias. Equi-
vocadamente, muchas veces se atribuye a un eventual acuerdo (en
este caso al TLC) problemas pendientes que en realidad no son res-
ponsabilidad ni del TLC ni de la otra parte negociadora, sino de
nosotros mismos.

El tema de la agricultura es, en este aspecto, uno de los
mads importantes. Los subsidios agricolas norteamericanos juegan
deslealmente con los productores agrarios andinos. Mientras estos
existan tenemos todo el derecho de aplicar derechos compensato-
rios. La negociacion del TLC debe llevar en este tema a proteger el
tiempo que sea necesario a nuestros productores agrarios y, como
los norteamericanos se resisten a eliminar los subsidios que apli-
can, entonces habra que establecer correctivos (si no se aceptan las
franjas de precios, entonces se tendrdn que aplicar salvaguardias agri-
colas especiales).

Pero, mds alld de este problema, ;qué estamos haciendo
internamente para mejorar la rentabilidad y la productividad del
campo?, ;cudles son los problemas que han impedido resolver el
problema del agua y de la tierra en la agricultura? ;qué pasa con
respecto al acceso al crédito y la asistencia técnica? ;cémo esta-
mos afrontando el problema de la falta de infraestructura bdsica
en el campo? ;qué avances existen en la promociéon de mecanis-
mos de asociacién de productores o de cadenas productivas? Todos

Comentario
Internacional
Numero 6

Il semestre 2005
| semestre 2006




Comentario
Intermacional

Numero 6
Il semestre 2005
| semestre 2006

110

Tema C

Enrigue C

estos temas deben resolverse con TLC o sin TLC, pero —con mayor
razén- si ya hay un acuerdo de libre comercio en proceso de eje-
cucion.

En el cuadro 11 se presentan los principales temas de la
“agenda productiva interna agricola del Pert”. El Ministro perua-
no Alfredo Ferrero sefiala al respecto: “El agro presenta problemas
estructurales acentuados a lo largo de décadas. El TLC puede ayu-
dar a revertir esos problemas, pero no es un sustituto de las poli-
ticas de mejora de la competitividad agraria que precisamos apli-
car. Es necesario avanzar en una agenda de competitividad pen-
diente”.24

De otro lado, un mercado ampliado como el que plantea
un TLC con los EE.UU. significa que el tamafio minimo eficiente
de las empresas aumentara. Teniendo en cuenta que la mayoria de
las empresas en nuestros paises son micros y pequenos negocios,
el desafio aqui consiste en promover la asistencia técnica, el ade-
cuado entendimiento de los mercados internacionales y la confor-
macion de asociaciones de productores, cadenas productivas y con-
sorcios de exportacion.

En el cuadro 12 se observan los principales desafios que
plantea la “agenda productiva interna para las Pymes” en la versién
del Ministerio de la Produccién del Peri. Los cinco temas claves son:
asociatividad, facilitacién y promocioén de la inversion, innovacién
tecnoldgica, normalizacién y cultura productiva.

Cuadro 11
Agenda basica de mmpéfitividéd pendiente en el agro peruano

Ley de Aguas.

Ley de Tierras. o

Desarrollo de cadenas productivas.
Investigacion y mejoramiento.de semillas.
Planificacion agraria. , o
Plataforma de capacitacion y servicios para la produccion y la comercializacién.
Infraestructura fisica rural. .
Financiamiento.

Fuente: Miricetur, marzo de 2005, =



Quad‘m 12

Los “motores” de Ia transformacion productlva
de Ias Pymes en el Perd

ASociatividad

Cadenas praductivas...

Desarrollo de proveedores.
Consorcuos honzontales.

Famhtac;on y romecnon dela !nversnon
Aspectos econemlcos y tribu

Innovacion Teenotéglca
Centros de innovacion tecnoldgica (CITE s).

Transferencia tecno!oglca descentrallzada.:
Normallzaclon ‘ ,

Elaboracmn de reglamcntos técmcos

Sello de'Conformidad 'Hecho en eI Pery".

Cultura Productiva
Produccién “limpi

Fuente: Ministerio de la Produccién del Perti ~Produce-, Lima, noviembre de 2004

El planteamiento de una agenda interna por la competi-
tividad para la adecuada insercién de las Pymes en el contexto inter-
nacional y en los acuerdos tipo TLC también debe merecer nues-
tra especial preocupacién —tanta como la necesaria para la etapa
de las negociaciones—.

En el tema de la “asociatividad”, en el Pert se estan desa-
rrollando esfuerzos para promover las cadenas productivas en sec-
tores como el algodén-textil-confecciones; textil-camélidos; cuero
y calzado; madera y muebles; sector vitivinicola, asi como progra-
mas de apoyo varios. En lo que respecta al desarrollo de provee-
dores destaca la propuesta de una Comision Nacional de Desarro-
llo de Proveedores y la elaboracién conjunta, entre el Banco Mun-
dial y el Ministerio de la Produccion del Perd, de un proyecto sobre
“Diseio e instauracién del Programa Nacional de Proveedores”.
Finalmente, en lo que respecta a la promocién empresarial desta-
ca la campana “Cémprale al Pera” para promover entre los con-
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sumidores peruanos la adquisicion de bienes y servicios produci-
dos en el pais con nivel competitivo.2>

Lo que sostenemos en este ensayo es que la negociacion
de un TLC entre los paises andinos y los EE.UU. —mds all4 de las
implicancias e interioridades que hemos analizado en el presente
ensayo— constituye una excelente oportunidad para poner en agen-
da nuevamente los temas del desarrollo de nuestros paises. Un TLC
no es la panacea ni asegura el desarrollo, pero puede ser una muy
buena oportunidad para priorizar temas internos importantes que
resultan fundamentales no solo para aprovechar los acuerdos sino
para garantizar efectivamente la mejora en los niveles de vida de
la poblacidn.

8. Reflexiones finales

Haciendo un balance entre ventajas y desventajas vemos
que el TLC entre los paises andinos y los EE.UU. —no obstante los
problemas analizados— puede ser beneficioso para los paises andi-
nos si se logra una negociacion equilibrada con el mayor consen-
so interno posible. Para ello debe convocarse a todos los sectores y
regiones de nuestros paises, para que estén debidamente informa-
dos y tengan posibilidades concretas de participacién o consulta en
las negociaciones.

La organizacion de los denominados “cuartos de al lado”
en cada ronda de negociacién (en la que participan empresarios,
politicos, académicos, periodistas y representantes de organiza-
ciones de la sociedad civil) es una buena forma de promover trans-
parencia y participacién. Ello es importante porque en la fase de
negociaciones se pueden recibir aportes importantes y en la eta-
pa de la ratificacién por parte de los Congresos (que constituye
béasicamente un debate politico y no solo técnico) pueden gene-
rarse los apoyos necesarios para lograr la correspondiente apro-
bacién.

Estd claro que los temas sensibles se ubican en los pro-
ductos agropecuarios, los derechos de propiedad intelectual, el tra-
tamiento de las Pymes, la proteccién de la biodiversidad y la con-
dicionalidad norteamericana para “solucionar” algunos de los liti-



gios pendientes con empresas de los EE.UU. Debemos tratar de
incluir temas politicos en estas negociaciones, como son el tema del
narcotréfico o el de la migracion, para compensar el tratamiento
politico que los EE.UU. le pone abiertamente a las mismas.

El trabajo de la “agenda productiva interna” es también
de gran importancia. Asi, por ejemplo, en uno de los sectores mas
sensibles como es el agropecuario, debemos comprometernos en
una “agenda para el agro” que le de rentabilidad a este sector tan
importante para la seguridad alimentaria, la descentralizacién pro-
ductiva, la generacion de empleo y la superacion de la pobreza. Esta
“agenda” debe avanzar con TLC o sin TLC. Es también una opor-
tunidad para desarrollar las obras de infraestructura basica que nece-
sitamos para un crecimiento competitivo (carreteras, puertos, aero-
puertos) y la promocién de cadenas productivas transversales Sie-
rra-Costa.

En suma, un TLC con los EE.UU. puede contribuir al pro-
ceso de desarrollo de nuestros paises. Es necesario desprendernos de
prejuicios ideoldgicos o fundamentalismos de cualquier tipo y actuar
con estrategia y responsabilidad. En todo caso, éste debe ser un acuer-
do mds en el marco de una geometria variable de negociacién comer-
cial, lo que significa que se debe trabajar paralelamente para desa-
rrollar acuerdos comerciales de tipo

bilateral, regional, hemisférico o mul- _ .
tilateral con todos los paises y regio- © Con estas constataciones,

nes del mundo. Nosotros debemos - queda descartada la idea

apoyar todos los TLC que sean nece- « que algunos sostuvieron en

se?r,ios. No solo con EE.UU. fino @— - el sentido que el comercio

b.1en con la I“JE, Asia, Oceania y Amé- al interior de la CAN no

rica Latina. “No hay que poner todos )

los huevos en una sola canasta” . tenia futuro porque se tra-
En este marco —desde . tade"paisesque producen

nuestro punto de vista— los paises . o mismo"

andinos deben ratificar su vocacién

integracionista, fortaleciendo el pro-

ceso andino de integracion y creando bases sélidas para una pla-

taforma sudamericana de integracién con los paises del Mercosur

y Chile.
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El tema es que la negociacién de un TLC no es la pana-
cea para el desarrollo pero si puede ser una buena oportunidad
para avanzar en el camino hacia el mismo como lo fue para Espa-
fia la decisién de ingresar al entonces Mercado Comtin Europeo.
Nuestras preocupaciones tienen que ver con el analisis serio del
proceso y con responder a preguntas tales como jcudl es el balan-
ce neto de comparar los beneficios con los costos?, ;cémo afron-
tar los desafios que un acuerdo de este tipo implica?, ;cuales son
los costos implicitos o explicitos y cémo compensarlos?, ;como
aprovechar las ventajas que surgen? Mucho de lo que hay que hacer
tiene que ver mds con una agenda interna por el desarrollo pen-
diente por décadas y con la necesaria atencién a sectores tradi-
cionalmente olvidados, que con el acuerdo mismo. El tema da
como para continuar en el debate y eso es lo que hay que hacer
en todos nuestros paises.

1. Bela Balassa, Teoria de la Integracion Econdmica, México, Editorial Uteha, 1964, cap.
I, p. 2

2. Enrique Cornejo Ramirez, Comercio Internacional: Hacia una gestion competitiva, Lima,
Editorial San Marcos, cap. IX, 2001, p. 255.

3. Esta “etapa preliminar” no esta en la propuesta de Balassa; se ha planteado para lla-
mar la atencion sobre el hecho de que los acuerdos de integracion comercial no par-
ten de cero, sino que se construyen sobre los antecedentes de negociaciones aran-
celarias previas.

4. Estos acuerdos de preferencias arancelarias se observan en el marco de la Aso-
ciacion Latinoamericana de Integracion -Aladi- (entre ellos, se pueden men-
cionar los acuerdos de Alcance Parcial o los acuerdos de Complementacion Eco-
némica). Por otro lado, los puntos de partida no son similares en todos los casos.
Cuando Chile negocio el TLC con los EE.UU., la mayoria de sus partidas aran-
celarias ya se encontraban en cero arancel o muy cerca del cero arancel. En
cambio, el Pert esta negociando un TLC con los EE.UU. con un promedio de
arancel nominal del 12%, lo que significa que el grado de “sacrificio” que ten-

dra que hacer el Pert con un TLC sera mucho mayor que el que tuvo que rea-



10.

1.

12

13.

14.

15.

lizar Chile cuya economia ya estaba bastante liberalizada antes de la nego-
ciacién.

La denominacién de “geometria variable de negociacién comercial” ha sido plante-
ada por el Ministerio de Relaciones Exteriores del Peri y recogida por los negocia-
dores peruanos del Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (Mincetur).

Al mes de febrero del afio 2005, habia un total de 148 paises incorporados como
miembros plenos de la Organizacion Mundial de Comercio (OMC). Véase: www.wto.org
El desarrollo de esta negociacion tiene que hacerse teniendo en cuenta los compro-
misos multilaterales que tienen los paises en el marco de la OMC, asi como también
sus compromisos regionales o de integracion (en el caso del Perti con la Comunidad
Andina, el Mercosur y la Apec).

Alan Wagner Tizén, Los Tratados de Libre Comercio y el Proceso de Integracion Andi-
no, Lima, Secretaria General de la Comunidad Andina, 2004, p. 7.

La informacion contendida en este cuadro ha sido obtenida de Alan Wagner Tizén,
Comunidad Andina: Avances y Perspectivas, Lima, Secretaria General de la Comuni-
dad Andina (CAN), 2004.

Algunas de las principales publicaciones de Roger Fisher al respecto son: El lideraz-
go lateral. ;Como dirigir si usted no es el jefe?, Bogota, Editorial Norma, 1999. 5/ de
acuerdo. ;Como negociar sin ceder?, Bogota, Editorial Norma, 2001, 2a. ed., (coau-
tores: William Ury, Bruce Patton). /Como reunirse creando una relacion que lleve al
si?, México, Editorial Deusto, 1991.

Michael Watkins, Los Principios de la Negociacion: Conociendo la estructura, Program
on Negotiation at Harvard University, Boston, 2004, p. 4.

Roger Fisher, Taller de Negociacion: Metodologia de Negociacion de la Universidad de
Harvard, Caracas, Cambridge International Consulting, 2004.

Ministerio de Comercio Exterior y Turismo del Peru, Preguntas y Respuestas sobre el
TLC Peru-EE.UU., Lima, 2005, p. 11.

Hacia el mes de agosto de 2005 los siguientes paises tienen acuerdos tipo TLC vigen-
tes con los EE.UU.: Marruecos, los cinco paises centroamericanos del Cafta, Austra-
lia, Chile, Singapur, Jordania, México y Canada (que junto con los EE.UU. conforman
el Nafta) e Israel.

Robert Lawrence y Van Grasstek, Taller de Expertos de Harvard University sobre el Tra-
tado de Libre Comercio (TLC), Lima, Asociacion de Exportadores del Perii ~ADEX~, 2004.
El profesor Lawrence ensefia comercio internacional e inversiones en la Universidad de
Harvard y tiene mas de 10 publicaciones especializadas. El profesor Van Grasstek es Direc-
tor Ejecutivo del Programa de Comercio y Negociaciones de la Universidad de Harvard y
tiene también 20 publicaciones especializadas en el tema de tratados de libre comercio.
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Esto se aprecia con claridad en el tema de la propiedad intelectual y, particularmente,
en el interés de los EE.UU., presionados por sus laboratorios farmacéuticos, de con-
sequir en acuerdos bilaterales el reconocimiento de las denominadas "patentes de
sequndo uso" para los medicamentos, lo que no fue aceptado en la negociacion mul-
tilateral en el marco de la OMC.

El Congreso de los EE.UU. tiene su propia organizacion de andlisis y seguimiento de
las negociaciones y acuerdos comerciales: el International Trade Comission (ITC). Los
acuerdos comerciales son negociados por el Poder Ejecutivo, a través del USTR, y rati-
ficados por el Congreso. De acuerdo a la Ley de Promocion.

Oficina del Representante Comercial de los EE.UU. (USTR)-Embajada de los EE.UU.
en Lima-Perq, Tratado de Libre Comercio entre Estados Unidos, Colombia, Ecuador y
Perd, triptico informativo. Mayor informacion de la posicion norteamericana en estas
negociaciones puede obtenerse en las pagina Web del USTR: www.ustr.gov, o de la
Embajada de los EE.UU. en Lima-Peri: http://lima.usembassy.gov

Ministerio de Comercio Exterior y Turismo del Pert, Preguntas y Respuestas sobre el
TLC Pery-EE.UU., presentacion a cargo del ministro Alfredo Ferrero, Lima, 2005, p. 10.
Este cuadro ha sido elaborado con base en el documento Pert: Matriz de Intereses
Especificos del TLC con Estados Unidos, elaborado por el Ministerio de Comercio Exte-
rior y Turismo (Mincetur), 2004.

Las ventajas que tiene para un pais de tamano relativamente pequefo el participar
en el comercio internacional ha sido tratado ampliamente en la literatura clasica del
comercio (Krugman, Chacholiades, Salvatore, etc.). Sin embargo, en la practica, si bien
es cierto el promedio arancelario mundial ha disminuido sensiblemente, y sigue dis-
minuyendo con los diversos tratados de libre comercio que se estan negociando en
el mundo, no se puede hablar propiamente de libre comercio pues subsisten —prin-
cipalmente en los propios paises industrializados- practicas desleales de comercio
(como la aplicacion de subsidios, el dumping o la sobre o subvaluacion de precios) y
medidas no arancelarias (cuotas, licencias o uso indebido de permisos sanitarios y
otras medidas administrativas) que impiden el libre transito de mercancias y de ser-
vicios.

Hace unos afios recibimos fa visita de Carlos Solchaga, ex Ministro de Economia duran-
te el Gobierno Socialista del presidente Felipe Gonzales, a quien le prequntamos cémo
se explicaba el hecho que fue un gobierno socialista el que impulso las reformas en
Espafia hasta ubicarla entre las diez economias mas industrializadas del mundo. Sol-
chaga nos contesto que una de las razones mas importantes que ayudaron al cam-
bio fue el ingreso de Espafa al entonces Mercado Comun Europeo (MCE) que signi-
fico altas exigencias de productividad y competitividad. Desde esta perspectiva, noso-



23.

24.

25.

tros también podriamos considerar estos acuerdos tipo TLC como excelentes opor-
tunidades.

Al mercado norteamericano se dirigen el 39% de nuestras exportaciones manufac-
turadas; el 32% de las exportaciones agricolas; el 37% de las exportaciones de made-
ras; el 68% de las exportaciones de joyeria; y, el 63% de nuestras exportaciones de
textiles y confecciones (USD 516 millones en el 2003).

Alfredo Ferrero, Tratado de Libre Comercio Perti-Estados Unidos, Lima, Ministerio de
Comercio Exterior y Turismo del Peri-Mincetur, 2005, p. 72.

Véase al respecto: Ministerio de la Produccion del Perd —Produce-, carta producti-

va: agenda interna por la competitividad para el TLC, Lima, 2004.

Comentario
Intemacional
Numero 6

1l semestre 2005
| semestre 2006





