- #lICEe

AULA DE FORMACION

AULA DE
FORMACION

BOLETIN ECONOMICO DE ICE N° 2799
DEL 15 AL 28 DE MARZO DE 2004 |



LISTA DE ULTIMOSTRABAJOSPUBLICADOS
EN «<AULA DE FORMACION»

* «La seleccion de proveedoresinternacionales. La metodologia AHP» (BI CE 2691).
+ «Lasdistintas economias nacionalesy la expansion de I nternet» (BI CE 2692).

» «El crédito documentario en e comercio internacional» (Bl CE 2693).

* «Finanzas publicas para la economia del conocimiento» (BI CE 2695).

« «Utilizacion préctica de las opciones Pay Later y Chooser » (BICE 2697)

* «El seguro de crédito a la exportacion» (BICE 2703).

» «Aspectos clave en € proceso de constitucion y puesta en marcha de un consorcio de expor-
tacion» (BI CE 2705).

» «Lagestion delosriesgos de crédito y de cambio en la pequefia y mediana empresa exporta-
dora» (BICE 2706).

* «Utilizacion préactica de las opciones Compuestasy Rainbow» (BI CE 2710).
* «Laorganizacion de los mercados de transporte maritimo» (BI CE 2723).
* «Situacion actual y perspectivas de la actividad de factoring» (BI CE 2729).

* «LaVentanilla Unica Empresarial: un compromiso con la simplificacion administrativa, €l
crecimiento econdmico y el empleox. (BICE 2732).

* «El factoring en Europay en EEUU» (BICE 2738).
* «Lalogistica inversa como fuente de ventajas competitivas» (BI CE 2742).
* «Glosario desiglasrelacionadas con e comercio ionternacional» (11) (BI CE 2755).

* «Las Zonas Francas en Espafia y su utilidad. Delimitacion del concepto y perspectivas de
futuro» (BICE 2758).

* «Laactividad portuaria: una perspectiva general» (BI CE 2771).

» «La politica espafiola de cooperacion y ayuda al desarrollo» (BI CE 2772).

* «El crédito documentario en lafaseinicial de la estrategia exportadora» (BICE 2781).
* «Riesgosy coberturas de las operaciones de comercio exterior» (BI CE 2783).

* «Ladescentralizacion productiva en las empresas» (BI CE 2785).

* «Lahacienda publicay los créditos concursales» (Bl CE 2786).

» «LaHacienda Publicay los creditos concursales» (BI CE 2787).

» «Contrato por obra 0 servicio determinado» (BI CE 2790).

. ;ngtilesaparicién del régimen detransparencia fiscal. Las sociedades patrimoniales» (BI CE
792).
* «Actuacion dela Administracion Tributaria en los procesos concursales» (BICE 2794).
» «Evaluacion del impacto de las negociaciones comerciales internacionales. EI método ca-
suigtico: descripcion y fases (1)» (BICE 2796).
» «Evaluacion del impacto de las negociaciones comerciales internacionales. La determina-
cio del grado de sensibilidad o prioridad de los productos (I1)» (BI CE 2798).

» «Evaluacion del impacto de las negociaciones comerciales internacionales. Estrategias de
negociacion y otros desarrollos del método casuistico (y I11)» (BICE 2799).

Recordamos que los lectores de BICE tienen la posibilidad de sugerir temas de su
interés que puedan tener cabida en este epigrafe (teléfono de contacto: 91 349 36 31; fax:
91 349 36 34).



- #lICEe

Evaluacion del impacto de las
negociaciones comerciales internacionales

Estrategias de negociacion y otros desarrollos
del método casuistico (y 1)

ANTONIO BONET MADURGA*
ANTONIO GOMEZ-CRESPO L OPEZ* *

La metodologia casuigtica de evaluacion de impacto de negociaciones comerciales internacio-
nales propone una serie de herramientas para qué funcionarios o politicos responsables puedan
disefiar las mejores decisiones para la negociacion de una zona de libre comercio 0 una union
aduanera. En la primera parte de este documento, publicada en BI CE 2796, describid la metodo-
logia y se explicd en detalle la primera fase de la misma: @ analisis fotografico macroeconémico
delas principales variables de comercio exterior delos paises que se proponen liberalizar susinter-
cambios. Ademas se describid como identificar productos prioritarios y sensibles en base a datos
cuantitativos basicos y cualitativos. En la segunda entrega (publicada en BICE 2798) se profundi-
20 en d andlisis de las mercancias especificas para conocer su grado de sensibilidad o prioridad en
materia de liberalizacion comercial. Para ese fin se utilizaron variables de comercio exterior y de
mercado. Se complet6 este analisis con proyecciones futuras de importaciones y exportaciones de
acuerdo a las estadisticas de comercio exterior del pasado. En edtaterceray Gltima entrega, se pre-
sentan los aprovechamientos especificos de los andliss hechos: la estrategia de negociacion. Se
distingue entre negociacion interna, s decir dentro del pais con los sectores afectados, 0 externa,
esdecir frenteal tercer pais o paises con |os que pretendemos negociar. ASmisSmo Se exponen cua-
les pueden ser las posiciones ofensivas 0 defensivas frente a una determinada negociacion asi
como |os elementos que debemos tener en cuenta para maximizar |os beneficios de la negociacion
0 para que al menos sea equilibrada. Ademés se exponen cuales podrian ser las politicas de apoyo
alos sectores mas afectados por la liberalizacion comercial, distinguiéndose aquellos casos en qué
setrata de productos sensibles para los que se adoptaran medidas mas defensivas o productos mas
prioritarios en que se propondran paliticas de fomento de la exportacion. Por ltimo se hace una
breve referencia a como se puede aplicar € méodo casuigtico de evaluacion de impacto a la libe-
ralizacion del comercio de serviciosy delosflujos deinversion extranjera.

Palabras clave: negociacion comercial, acuerdos internacionales, obstaculos arancela-
rios, estrategia comercial, know-how.

Clasificacion JEL: F13.

* Presidente de ACE ASESORES DE COMERCIO EXTE-
RIOR S.L. Es Técnico Comercia y Economista del Estado, y

en proyectos de consultoria internacional financiados por el
Banco Mundial, Unién Europea y Banco Interamericano de

Master en Economia Aplicada y Finanzas por el Massachussets
Institute of Technology. Durante los dltimos 12 afios, como
consultor, ha asesorado a varios gobiernos de paises Latinoame-
ricanos, de Europa del Este y ala Comision Europea en cuestio-
nes de comercio e inversiones internacionales; ha realizado
numerosos estudios y asi stencias técnicas sobre estas cuestiones

Desarrollo.

** Técnico Comercia y Economista del Estado. Como Con-
sultor de Comercio Exterior ha participado en diversos proyectos,
financiados por €l BID, de fortalecimiento ingtitucional y de for-
macion de funcionarios en &reas de negociaciones comerciales
internacional es en varios paises | atinoamericanos.
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1. Definicion delasestrategias
de negociacion

En la actualidad, la mayoria de los Acuerdos
de Libre Comercio incluyen muchos mas aspec-
tos, ademés de los referidos a comercio de mer-
cancias. Asi por ejemplo, el Tratado de Libre
Comercio de América del Norte y los Acuerdos
de Asociacion de la UE con terceros paises, inclu-
yen otras cuestiones como el comercio de servi-
cios, € derecho de establecimiento, la regulacion
de las inversiones, los movimientos de capital,
etcétera. Precisamente, €l hecho de que los acuer-
dos de libre comercio incluyan un mayor nimero
de aspectos, permite que existan mayores posibi-
lidades de compensacion entre los efectos positi-
VoS Y negativos derivados de |os mismos.

La estrategia de negociacion tiene como obje-
tivo maximizar el resultado de la negociacion
comercial tendente a formar una zona de libre
COMercio.

La primera fase de cualquier negociacion tiene
como objetivo definir las metas a alcanzar para
pasar posteriormente a la negociacion propiamen-
te dicha con € socio comercial en la que el resul-
tado obtenido dependera de lo que estén dispues-
tos a ceder las diferentes partes que negocian. A
la primera la denominamos negociacion interna
porque se hace dentro del paisA entre las diferen-
tes partes involucradas y a la segunda la Ilama-
MOS negociacion externa porque se hace frente al
socio comercia interesado en formar una zona de
libre comercio.

1.1. Negociacion interna

La negociacion interna es tan dificil como la
externa, ya que requiere y tiene como objetivo
consensuar una posicion comun para los distintos
sectores involucrados en las negociaciones de cre-
acion de una zona de libre comercio.

Una tarea primordial en todo proceso de nego-
ciacion interna lo congtituye la identificacion y
definicion de problemas que permita adquirir una
vision global de las dificultades que puede plante-
ar la creacion de una zona de libre comercio. Esta
tarea debe ser objeto de trabajo y discusion
amplia dentro de |as organizaciones empresariales

y sindicales méas representativas para posterior-
mente ser negociada con los Ministerios compe-
tentes.

Siempre hay sectores beneficiados y otros
menos favorecidos en la negociacion comercial.
Los primeros suelen ser los productores de mer-
cancias prioritarias y los segundos, los producto-
res de mercancias sensibles. En la medida en que
el Gobierno que promueva la integracion sepa
dentar en mayor medida el interés de los produc-
tores de productos prioritarios, serd mas fécil lle-
var a cabo la negociacion interna y crear un
ambiente favorable a la integracion. Asimismo
serd mas aceptable, en la medida en que e paisA
intente exigir otro tipo de compensaciones (ayu-
das de | os paises mas desarrollados a los paises de
menor desarrollo relativo, mayor libertad en libre
circulacion de personas, contrapartidas en otros
aspectos como comercio de servicios, etcétera).

De cara a |as negociaciones comerciaes inter-
nacionales, es especiamente Util la creacion de
una Comision mixta de coordinacion sector publi-
co-sector privado, cuya tarea deberia ser la de
examinar y eventualmente alcanzar un punto de
vista |0 mas homogéneo posible entre los distin-
tos sectoresinvolucrados.

La existencia de una Comision o Subcomision
encargada de coordinar |as diferentes posiciones
ante la negociacion comercia dentro del sector
publico, en especial entre los diferentes Ministe-
rios afectados, ayudaria asimismo a facilitar la
negociacion interna. La preparacion de la nego-
ciacion se debe Ilevar a cabo por capitulos de la
negociacion y a ser posible por sectores.

Una vez elaborada una posicién comun, debe-
riaser e Gobierno, através del Ministerio compe-
tente, e que lleve a cabo la negociacion externa,
aunque en estrecho contacto con los representan-
tes del sector privado mas involucrados.

Dentro de lo que pudiéramos denominar la
negociacion interna, habria que definir:

* Listas de mercancias prioritarias y sensibles
ordenadas seglin su grado de relevancia econdmica.

» Elaboracion de escenarios sobre objetivos
minimos y méximos a acanzar en la negociacion
(productos prioritarios).

» Disefio de escenarios sobre concesiones
méximas arealizar (productos sensibles).
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1.2. Negociacion externa

La negociacion externa requiere trasladar al
equipo negociador |a responsabilidad de la nego-
ciacion, pero siguiendo las pautas y las exigen-
cias pactadas en el mandato acordado entre el
sector pablico y €l sector privado. No obstante,
raramente la realidad permite que los equipos
negociadores puedan permanecer anclados a lo
previsto inicialmente por lo que dependeré de los
negociadores conseguir unos resultados globales
positivos, aunque seaimposible contentar a todos
en sus exigencias iniciales. En todo caso, dado
que las negociaciones suelen ser muy prolonga
das, conviene una comunicacion permanente con
los sectores mas involucrados en la negociacion,
aunque en Ultima instancia la Ultima palabra
siempre la deberia decidir el sector publico, cuya
actuacion deberia tener como fin velar por el
bien comdin.

1.2.1. Estrategias defensivasy ofensivas

Paralelamente a la distincién entre negocia-
cion interna 'y externa, un poco a caballo entre
ambas, aunque més en la segunda, podemos dis-
tinguir entre estrategias defensivas y estrategias
ofensivas en la negociacion.

Dentro de las estrategias defensivas incluiria-
mos todas aguellas medidas orientadas a minimi-
zar el impacto de las negociaciones comerciales
internacionales, es decir todas las medidas dirigi-
das areducir a minimo los efectos negativos de la
liberalizacion comercia y de la apertura de nues-
tro mercado. Entre estas medidas cabe destacar:

* Retraso 0 exclusion del proceso de liberali-
zacion de mercancias mas sensibles. Si bien las
normas GATT exigen que una zona de libre
comercio sdlo es compatible con las mismas
cuando se ha liberalizado la mayor parte del
comercio, de hecho se permite que alrededor de
un 10 por 100 del comercio bilateral sea excluido
de laliberalizacion.

» Politicas de apoyo y de ayuda a la reconver-
sién y modernizacion de los sectores mas sensi-
blesalaliberalizacion.

Las estrategias ofensivas, por €l contrario, son
las que més se deben impulsar araiz de la libera-

lizacion de laimportacion del socio comercial, ya
que los beneficios més tangibles se derivarian del
aumento de las exportaciones del pais A. Dentro
de la estrategia ofensiva, cabe destacar:

 Adelanto de la liberalizacion por parte de
socio comercial de mercancias prioritarias para
paisA.

* Apoyar el aumento productividad mercanci-
as prioritarias de cara a exportacion.

* Politicas de promocion comercia y fomento
exportacion en mercado socio comercial.

1.3. Opciones précticas en la negociacion
comercial

Existen diversas formulas ala hora de facilitar la
negociacion y e desarme arancelario de las partes
que negocian. Normamente se definiria un calen-
dario de desarme con carécter genera y listas espe-
cificas de mercancias con calendarios mas extensos
0 més cortos 0 listas de mercancias con caendarios
y contingentes con preferencias arancelarias que se
van ampliando paulatinamente, etcétera.

A la hora de plantear el desarme arancelario
del socio comercial, con objeto de facilitar la
exportacion de las mercancias del pais A pode-
mos plantear |as siguientes propuestas:

* Eliminar, con reciprocidad, los derechos de
aquellas mercancias cuyos aranceles estén por
debgjo de determinado nivel y cuyo volumen de
importacion no sea significativo.

* Suprimir la devolucion de impuestos o la
concesion de incentivos a la exportacion que no
corresponda estrictamente a los impuestos paga
dos por e empresario exportador del pais B o del
paisA.

Parece razonable que si los paises que nego-
cian tienen un nivel de desarrollo similar, las con-
cesiones deben ser parecidas. Un criterio paralle-
gar este objetivo, si finalmente |a liberalizacion
no acanza a todos |os productos, es que los por-
centagjes de |as respectivas importaciones para los
que se excluye la liberalizacion sean similares.
Por €l contrario, si los paises tienen diferentes
niveles de desarrollo aquél que se encuentre en
una situacion inferior, deberia reclamar una asi-
metria a su favor en el proceso de desmantela-
miento arancelario.
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El método casuistico, tal como estd agui des-
crito no distingue s se trata de una negociacion
«SUr-sur», «sur-norte» o «norte-norte». Es decir
no se toma en consideracion alahoradel andlisis
las posibles diferencias en tamafio y / o renta que
pueden exigtir entre el paisA y € B. No obstante,
con independencia de lo que se indique en otros
apartados, hay que tener en cuenta que:

Al pais pequefio suele interesarle exigir
siempre determinadas ventgjas con respecto a de
mayor tamafio, ya que este Ultimo siempre apro-
vechard mejor en condiciones normales las venta-
jas de crear una ZLC entre dos paises. Puede
haber asimetria en el calendario de desarme aran-
celario 0 se puede permitir a pais pequefio mas
sectores excluidos del libre comercio.

* La creacion de una ZLC entre dos paises 0
regiones con gran diferencia de renta per capita
(sur-norte) Ileva implicito una serie de problemas
adicionales que hay que tener en cuenta:

— Dificultad de que existan condiciones de
competencia similares cuando las politicas de
ayudas a los sectores no son homogeéneas, dadas
las importantes diferencias presupuestarias.

— Posibilidad de que se acenttien los dese-
quilibrios econdmicos entre las partes, en deter-
minados sectores productivos.

En estos casos, se deberian establecer compen-
saciones a la parte menos desarrollada no sola-
mente a través de la asimetriaen el desarme aran-
celario o la posibilidad de excluir determinados
sectores de la liberalizacion, sino también
mediante la creacion de recursos financieros que
ayuden amejorar lainfraestructura econdmica de
la parte mas débil o bien mediante ventgjas en
otros &mbitos gjenos a comercio de mercancias,
como es, por gemplo, una mayor libertad de cir-
culacion de mano de obra.

2. Politicas de apoyo a los sectores

La negociacion de una zona de libre comercio
0 de cualquier otro proceso de integracion econo-
mica tiene como objetivo e incrementar el acceso
a mercado, tanto para los productos del pais A
como para los del pais B. La creacion de la zona
de libre comercio sera beneficiosa para ambos
paises. Pero, como hemos sefialado mas arriba,

aunqgue muchos sectores y los consumidores se
beneficiaran, ciertamente habr ciertos sectores
que se veran perjudicados, al menos durante un
cierto periodo de transicion hasta la consolidacion
del nuevo mercado ampliado.

El negociador no debe concluir su actividad
con la finaizacion de la negociacion externa. La
experiencia internacional demuestra que conviene
ir més alay disefiar y aplicar politicas que maxi-
micen los efectos positivos de la integracion (por
giemplo, incremento del empleo y la produccion
naciona fruto del aumento de las exportaciones) y
minimicen los efectos negativos (por eemplo,
reduccion del empleo y de la produccién en cier-
tos sectores como consecuencia del incremento de
las importaciones). Se trata, en definitiva, de pro-
curar que los beneficios se materialicen 1o més
répidamente y en mayor cantidad posible y que
los efectos nocivos |leguen lo més tarde posible y
Sean pequefios.

Es decir, es conveniente disefiar politicas de
promocion de la produccion y de |as exportaciones
(para los productos prioritarios) y de reconversion
0 modernizacion (para los productos sensibles).
Esta tarea no deberia ser excesivamente complica-
da porque €l negociador ha acumulado una gran
cantidad de informacion sobre |0s sectores priorita-
riosy los sensibles y hainiciado un mecanismo de
dialogo con los agentes econdmicos y con exper-
tos. El negociador dispone por tanto de informa
cion cuditativa y cuantitativa sobre la produccion
y e mercado, tanto del paisA como del B.

Cabe sefidar ademas que el disefio de estas
politicas sectoriales no solo sirve para optimizar
los efectos delaZLC, sino también es un elemen-
to muy importante en la negociacion interna, sin
la cual la negociacion externa puede que no lle-
gue abuen fin.

2.1. Paraproductos sensibles

En e caso de los productos sensibles el riesgo
de la liberalizacion comercia consiste en la pér-
dida de empleo y la reduccion de la produccion
nacional. Para el pais A estos efectos negativos
son fruto de la mayor competitividad de los pro-
ductos del pais B, los cuales han mejorado sus-
tancialmente el acceso a mercado del pais A
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CUADRO 1
EJEMPLOS DE POLITICAS DEFENSIVAS DE APOYO A PRODUCTOS/SECTORES SENSIBLES

Medida

« Programas especificos de capacitacion profesional.

Mejorar productividad/eficiencia sector X.

Efecto Coste

 Fondos publicos. Elevado.

Preparar a trabajadores para sector X.

« Créditos para inversiones en modernizacion de
instalaciones productivas.

« Incentivos fiscales a la inversion.

« Fomento del asociacionismo.
Economias escala.

« Creacion de laboratoriofinstituto tecnoldgico. Mejora de la calidad.

Incremento productividad.

« Abaratar coste materias primas.

 Control cumplimiento normas sanitarias/técnicas.

« Fomento de actividades productivas alternativas.
externa.

como consecuencia de la creacion de la zona de
libre comercio.

Indudablemente cada sector concreto tiene su
problematica especial, que ademés es diferente en
funcion de la estructura productiva del socio
comercia. Asi por gemplo, las politicas sectoria-
les que deberian adoptarse pueden ser muy dife-
rentes si el socio comercial es un pais grande y
muy eficiente en su produccion (3). Es dificil
poder generalizar € tipo de politicas y de medidas
que deben o pueden adoptarse, puesto que la pro-
blemética puede ser muy diversay, especiamente
los instrumentos para aplicar politicas también.

En general, la experiencia de los autores de
este trabajo muestra que el principal problema
que tienen los paises en vias de desarrollo y, en
concreto, |os latinoamericanos en este terreno es
la escasez de medios para poder disefiar y gecu-
tar politicas, especiamente esto ultimo. Muchas
de las herramientas de politica de produccion
suponen gasto publico. Es precisamente la esca
Sez de recursos presupuestarios 1o que caracteriza
acas todos |os paises en vias de desarrollo.

(3) A efectos del andlisis que redlice el negociador del pais A,
podriaconsiderar que laofertadel paisB en este caso es muy elés-
tica. Desde un punto de vista cuantitativo, € tamafio de la produc-
Cién del pais B es muy superior a tamafio del mercado del pais A.
Es decir; cualquier reduccion del precio de acceso a mercado del
pais A puede provocar una avalancha de produccion del pais B
que intente ser colocada en € mercado A.

* Mejora de la productividad/calidad, ... sector X.

* Mejora de la productividad/calidad, ... sector X.

Incrementar tamafio medio unidad productiva.

« Disminucion costes produccion.

« Eliminar competencia desleal.

« Recolocacion desempleados por la competencia

 Fondos publicos. Elevado.

« Menor ingreso publico.

Modificacion legislativa.
Posible subvencién pablica o reduccion impositiva.

Fondos pUblicos/presupuestos del Estado.
Co-financiacion sector privado.

 Reduccion de aranceles/otros impuestos indirectos.

Modificacion legislativa.

Presupuesto publico agencia inspeccion.
Tasa a productor.

Sector privado inspecciona.

Ayudas sociales e incentivos a nuevas empresas.

No es el objetivo de este trabgjo el profundizar
en e disefio y aplicacion de politicas sectoriales,
pero si queremos dar unas pinceladas a respecto
para ilustrar nuestro argumento. En el Cuadro 1
se sefialan algunos instrumentos de politica de
apoyo a sector X'y sus posibles costes y efectos

El negociador debe por tanto disefiar politicas
que mitiguen dicho impacto negativo. En nume-
rosos casos 10s gobiernos de |os paises que nego-
cian acuerdos de integracion econdmica no pres-
tan atencion a estas politicas sectoriales. En
algunos casos Unicamente prestan atencion a los
sectores sensibles cuando éstos gjercen presion
socia (por gjemplo, manifestaciones, disturbios
del orden pablico, ...). Si bien es cierto que en
muchos paises resulta muy dificil el desmontar y
reconvertir sectores como consecuencia de la
liberalizacion comercial, es necesario estar prepa:
rado ante los efectos que una zona de libre
comercio, por geemplo € ALCA, puede desenca-
denar en algunas actividades productivas.

2.2. Paraproductos prioritarios

En este caso |as politicas de apoyo alos secto-
res tienen como objetivo el que | os efectos benefi-
ciosos de laliberalizacion comercia se produzcan
lo mas répidamente posible. Para ello se debe
intentar apoyar a las empresas productoras del
pais A para que incrementen rapidamente sus
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CUADRO 2
EJEMPLOS DE POLITICAS OFENSIVAS DE APOYO A PRODUCTOS PRIORITARIOS

Medida

e Incentivos produccién productos prioritarios
(infraestructuras). table.

« Informacién sobre mercado pais B.
« Informacién sobre normativa técnica pais B.

 Organizacion de misiones y encuentros empresa-
riales.

« Creacion laboratorio/institucion cientifico-técnica.

« Apertura de Oficina Comercial/Consejeria comer-
cial en pas B.

« Incentivos fiscales a la inversion extranjera.

exportaciones a pais B. Se trata en definitiva de
politicas de promocion de exportaciones y/ o de
fomento de la produccion.

La experiencia de los autores de este articulo
muestra que pocos paises en vias de desarrollo
disefian y aplican este tipo de politicas sectoria-
les. Incluso politicas més horizontaes de promo-
cidn de exportaciones no siempre existen y cuan-
do asi ocurre los medios de que se dispone son
limitados. Sorprende por tanto, que algunos pai-
ses inmersos en la creacion de zonas de libre
comercio no apliquen este tipo de politicas pero
se quejen de que los resultados positivos tardan
mucho en llegar.

La experiencia internaciona muestra que las
politicas ofensivas de promocion suelen ser més
eficientes y menos costosas que las politicas
defensivas de apoyo a sectores poco competitivos.
Ademés € disefio y gecucion de aquellas suele
ser més sencillo.

Igual que en € caso de politicas defensivas de
apoyo a sectores que sufrirén por € aumento de
competencia, las politicas ofensivas de promocion
de exportaciones requieren de fondos publicos para
poder ser gjecutadas. Este suele ser el principal
problema, si bien es posible el disefiar politicas
cuya necesidad de fondos publicos sea reducida.

3. El método casuistico, € comercio de
serviciosy lainversion extranjera.
Una aproximacion

Como indicabamos anteriormente, los acuer-
dos de libre comercio pueden abarcar el comer-

« Aumento de la produccion y de la oferta expor-

* Mejor toma decisiones empresas pais A.
« Empresas pais A pueden adaptar su producto.

« Identificacion de clientes potenciales en pais B.

« Certificacion/homologacion productos pais A.

* Aumento de la oferta exportable.

Efecto Coste

« Medio, pero rentable a largo plazo.

 Reducido. Fondos pUblicos o privados.
 Reducido. Fondos pUblicos o privados.
 Reducido.

« Elevado. A medio plazo co-financiacién sector
privado.

« Apoyo a exportadores pais A.

* Medio.

» Medio/alto. Menores ingresos fiscales.

cio de mercancias, €l de servicios, las inversio-
nes extranjeras, la propiedad intelectual y la
cooperacion en una serie de &mbitos. La parte
central del método casuistico ha tenido como
objetivo valorar los efectos de la liberalizacion
en el comercio de mercancias. No obstante, cre-
€mos que por su importancia se deben mencio-
nar algunas ideas para evaluar, con las herra-
mientas de este método, la liberalizacion del
comercio de servicios y los efectos de las inver-
siones extranjeras en el marco de la creacion de
una zonade libre comercio.

3.1. El método casuistico y el comercio de
Servicios

El método casuistico puede ser también
empleado para analizar la liberalizacion del
comercio de servicios. En este caso sin embargo,
el modelo se complica, aunque la metodologia a
aplicar esmuy similar.

Los servicios se proporcionan en el ambito
internacional, segin una o varias de cuatro moda-
lidades de prestacion:

* El movimiento transfronterizo de los servi-
cios, como por eemplo el caso de |as telecomuni-
caciones.

* El trasado de los consumidores al pais de
importacion, donde se presta el servicio. Este
seria €l caso del turismo o de reparacion de
buques en €l exterior.

* El establecimiento de una presencia comer-
cia en el pais en que ha de prestarse el servicio,
mediante, por gjemplo, unainversion extranjera.
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* El traslado tempora de personas fisicas a
otro pais para prestar en el los servicios. Seinclu-
yen no solo |as personas fisicas que prestan servi-
cios, sino también las empresas proveedoras de
Servicios.

Aunqgue muchos servicios corresponden a mas
de una modalidad, se estima que los servicios que
Se prestan segun las dos Ultimas modalidades son
mucho mas importantes que el comercio de servi-
cios realizado segun las dos primeras.

El problema que tiene € andlisis del impacto
de la liberalizacion del comercio de servicios es
que requiere (ademas de los estudios y andlisis
que hemos descrito en los apartados precedentes
de este articul o) estudios de:

* Las regulaciones existentes, que suelen ser
mucho mas variadas y complejas, que en el caso de
mercancias (e.g. normas técnicas, sanitarias, ...). A
menudo, |as regulaciones dependen del ordena-
miento politicoy congtitucional de cada pais.

* Laliberalizacion de este sector a nivel inter-
naciona y lasreglas de la OMC en lamateria que
estdn mucho menos desarrolladas que en € caso
de bienes.

 Lainversion extranjera 'y su regulacion, ya
que la prestacion de servicios por empresas del
pais A en e pais B estd mucho mas relacionada
con la inversion extranjera que en el caso del
comercio de mercancias. La regulacion de la
inversion extranjera directa y la participacion de
los proveedores extranjeros de servicios en las
ramas nacionales, es laforma fundamenta en que
se puede proteger las empresas nacionales frente
alos competidores en €l exterior.

* Las legidaciones sobre derechos de estable-
cimiento.

* La normativa sobre circulacion de personas,
emigracion, contratacion de mano de obra, efcétera

Para evaluar la competitividad de diversos sec-
tores de servicios en el paisA o en e B, asi como
sus factores determinantes y diferenciadores,
entre los criterios mas habitualmente utilizados,
estan los siguientes:

* Calidad del servicio.

» Ladiferenciay e comportamiento de los
precios.

* La productividad de los servicios. Aunque
tradicionalmente han sido un sector con baja pro-

ductividad en relacion a la industria, las nuevas
tecnologias |0 estan haciendo evolucionar.

* El grado de intervencionismo publico en los
servicios.

* Incidenciadel factor tecnologico.

* Factores singulares del propio sector que
influyen en estos mercados:

— Necesidad de proximidad fisica entre con-
sumidor y productor servicio.

— Barreras de acceso a los mercados de ser-
vicios (Grado de diferenciacion, economias de
escala, costes de establecimiento).

— Laexigtencia o no de regulaciones estatales.

Normalmente se considera que los sectores
de servicios que mas pueden sufrir de cara a la
liberalizacion serian aquellas actividades cuyos
mercados estén mas afectados por |los procesos
de internacionalizacion, asi como las activida-
des que hayan estado mas cerradas a la compe-
tencia

No obstante, a la hora de evaluar la sensibili-
dad o la prioridad de los distintos sectores, algu-
nos autores |os han clasificado, con caracter gene-
ral, segun el grado de sensibilidad ante la
liberalizacion. Se consideran:

* Actividades muy sensibles aquellas que
estan mas abiertos a la competencia y en donde
concurre la posibilidad de estandarizacion y de
alcanzar economias de escalay de red. Por gjem-
plo: servicios a empresas en frontera, servicios
ligados a los mercados publicos, telecomunica-
ciones, transportes terrestres y aéreos, comunica
cionesy medios audiovisuales.

* Actividades con sensibilidad media: banca,
Seguros y servicios financieros, transportes mari-
timos, servicios a particul ares reglamentados, ser-
vicios a las empresas en genera, alquiler/ venta
de inmuebles, agencias de vigjes, publicidad.

* Actividades poco sensibles: serian aquellos
servicios escasamente abiertos y cuyos mercados
son locales y en donde |as tecnologias de lainfor-
macion no tendrian un impacto decisivo, tales
como comercio /distribucion, hosteleria 'y activi-
dades relacionadas con el turismo, servicios espe-
cializados a las empresas, servicios a empresas y
particulares poco reglamentados, recuperacion de
productos, reparacion de vehiculos, y transporte
urbano.
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Las variables comerciales y de mercado que
hemos utilizado en el método casuistico para
reconocer el caracter prioritario o sensible de las
mercancias, deben adaptarse a los requisitos del
andisisdel comercio de servicios:

* Laexportacion e importacion de servicios se
podria medir en la medida en que empresas del
pais A o del socio comercial vendan servicios en
el exterior, bien desde sus casas matrices o desde
establecimientos en el exterior. Los servicios
turisticos se miden a través de la entrada y sdlida
de turistas o de los gastos de turistas en el pais A
0 en € socio comercia y viceversa. Otros inter-
cambios exteriores de servicios (transporte, segu-
ros, etcétera), se miden a través de las ventas o
nUmeros de usuarios, etcétera, en el extranjero.

 Laofertay la demanda pueden ser cuantifi-
cables directa o indirectamente en cuaquier sec-
tor, por e volumen de ventas o por el capital de
las empresas propias del pais A o del pais B. Por
lo general se dispone de menos estadisticas que
en el caso de las mercancias.

* Lacuota de mercado, también se puede cal-
cular indirectamente, ya que estaria en funcion de
las empresas establecidas y de los servicios pres-
tados por € pais B o de los movimientos de turis-
tas entre amhos, etcétera, en relacion a las del
paisA.

* La capacidad ociosa tiene que ver con las
fuentes de financiacion, la mano de obra especia
lizada disponible que requiera el servicio a pres-
tar, etcétera.

* Ladiferencia de precios puede ser significa-
tiva, pero en € caso de |os servicios responden a
diferencias de calidades o a distintos grados de
liberalizacion.

* Laopinion delos expertos.

Entre |as fuentes de informacion para el andli-
sis del comercio de servicios, ademas de las ya
mencionadas, estarian:

* Los movimientos de pagos y cobros de la
balanza de servicios, sobre todo si se pueden
desagregar por nacionalidades.

* Las estadisticas de stocks y flujos de inver-
siones extranjeras en €l pais y de este en € resto
del mundo, del paisA y del pais B.

* Las barreras de entrada, es decir las regula-
ciones que hay en el paisA y en el paisB enrela-

cidn a la prestacion de servicios 0 a la inversion
extranjera 0 derecho de establecimiento en deter-
minadas ramas de la produccion y cuya finaidad
essimilar aladel arancel en el comercio de mer-
cancias.

3.2. El método casuistico y lainversion
extranjera

Los flujos de inversiones extranjeras tienen en
muchos paises una gran relevancia dentro de la
inversion total. A menudo las empresas mas acti-
vas en materia de comercio exterior 0 con un
mayor grado de innovacién tecnoldgica tienen
participacion extranjera.

Los objetivos de un pais A, en relacion a la
inversion extranjera, a la hora de negociar un
acuerdo de libre comercio serian, entre otros:

* Favorecer estos flujos de inversion tanto del
socio comercial como de terceros que, como con-
secuencia de la nueva &rea de libre comercio, se
sentirian atraidos de invertir en el paisA.

» Aumentar las inversiones del pais A en €
pais B y conseguir para sus inversores en el
mismo un trato equivalente a dispensado en su
paisalosinversores de B.

Los acuerdos de libre comercio suelen llevar
incorporadas normas que regulan estos flujos de
un modo no discriminatorio, entre las que figu-
ran:

* Procedimientos armonizados para regular y
contabilizar lasinversiones.

* Acuerdos de proteccion reciproca de inver-
sionesy de eliminacion de la doble imposicion.

* Otorgamiento del trato naciona alos inver-
sionistas de la otra parte.

* Preferencias a los inversionistas de los pai-
ses miembros frente a terceros en relacion a lista
de sectores excluidos.

El Acuerdo sobre medidas en materia de inver-
siones relacionadas con e comercio (TRIMS) dela
OMC es un acuerdo de minimos que dispone que
los paises deben eliminar las medidas en materia
de inversiones contrarias a las reglas del GATT.
Normalmente, |os tratados de libre comercio incor-
poran més obligaciones que las del Acuerdo.

El método casuistico también puede ser (il
para evaluar si, como consecuencia de un acuerdo
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de libre comercio entre € paisA y € B sevaa
ver afectada la inversion extranjera del socio
comercia o de terceros. Para este fin se pueden
utilizar los siguientes indicadores:

* Losflujos anuales de inversiones extranjeras
en el paisBy los de este en el exterior.

» Lafotografiay sobre todo la comparacion
de las estadisticas econdmicas bésicas. En princi-
pio, serd el pais con mayor tamafio econémico el
que reciba € mayor flujo de inversion de terceros
paises, aunque esto dependera también de la dife-
rencia de los costes de factores de produccion
entre ambos paises y de las condiciones existentes
en los mismos paralos negocios.

* Laopinion delos expertos.

 Andlisis de las regulaciones del pais B, en
materia de inversiones extranjeras, para evitar que
las empresas de A sean objeto de discriminacio-
nes frente a las nacionales.

Los flujos de inversion reciproca del paisA en
el B van a depender de las circunstancias geogré
ficas y e nivel de desarrollo econdmico de cada
pais, de los flujos habidos en el pasado entre
ambos y del calendario de la liberalizacion
comercia. La inversion reciproca suele crecer en
la medida en que crecen los intercambios comer-
ciaes.

4. Resumen y conclusiones

La metodologia casuistica y €l conjunto de
herramientas que hemos descrito en este articulo
para evauar el impacto de las negociaciones
comerciales internacionales se han demostrado
muy (til en los distintos paises donde se ha apli-
cado. Tiene la ventgja de no constituir un modelo
cerrado, sino que se trata de un modelo abierto
donde se pueden introducir nuevas variables y
nuevos indicadores que mejoren los resultados o
adaptarlos a las necesidades del negociador. Es
especiamente relevante y (til en este modelo su
capacidad para utilizar informacion incompleta e
imperfecta tanto cuantitativa como cualitativa.

En este articulo, € andlisis se ha hecho pen-
sando en dos paises A y B que negocian para
crear una zona de libre comercio. Obviamente S
la zona de libre comercio incluyera a mas de 2
paises el analisis se complicaria. Bastante més

complejo seria andlizar los efectos que tendria la
creacion de una union aduanera (4) o la creacion
de un mercado comun (5). La metodologia
casuistica que describimos en este articulo puede
emplearse en estos casos, S bien resulta mas
complejo el emplearla. Se podria pasar de un
modelo de dos paises a otro modelo en que un
pais negociara una zona de libre comercio de
mercancias con varios paises. Esto, en principio,
se puede hacer:

* Agregando todos los demés paises con los
que negociamos como si fuera uno solo, cuyas
variables principales resultarian de la agregacion
delosvalores parciales.

» Agregando, para cada producto que nos
intereses analizar, aguel conjunto de paises cuya
produccion y comercio exterior supere un porcen-
taje minimo, como por gjemplo & 75-80 por 100.
de la produccion de lazona.

La metodologia a emplear en estos casos seria
la misma que hemos descrito y los pasos a dar
para aplicarla serian también los mismos: (i) foto-
grafia, (i) determinacion de productos priorita-
rios y sensibles, (iii) andlisis casuistico a través
del estudio de variables de comercio exterior y de
mercado, reconsiderando la clasificacion de pro-
ductos prioritarios y sensibles previamente redli-
zada, (iv) andlisis de tendencias y (v) definicion
de politicas de negociacion.

La creacion de una zona de libre comercio
entre dos paises 0 entre varios paises siempre es
muy positiva para los paises que la forman, en el
medio y largo plazo, porque amplia los mercados,
permite economias de escala, aumenta |a eficien-
cia y las oportunidades de negocio, etcétera.
Ahora bien, no todos |os sectores resultan benefi-
ciados y en los més ineficientes se generan pro-
blemas en el corto y medio plazo. EI método
casuistico es una guia para elaborar €l plan de
negociacion y optimizar los resultados de la

(4) En las uniones aduaneras las partes no solo renuncian a
tener un arancel propio sino que adoptan un comin para todos.
Esto significa en la préctica que para un pais A, € arancel fina
puede ser més elevado o mas reducido que €l que tenia anterior-
mente.

(5) En el caso de un mercado comin €l andlisis de los efectos
de la liberalizacion comercia se complican sustancialmente pues-
to que hay queincluir en el andlisis los efectos de la libre circula-
cion de factores de produccion como € trabgjoy € capital.
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misma, en la medida en que se pueden anticipar
los problemas que se presenten y se alienten y
estimulen |os sectores con futuro.

En conclusion, € método casuistico constituye
una forma bastante razonable de preparar unas
negociaciones de liberalizacion de los intercam-
bios comerciales ya que utilizando las herramien-
tas propias del andlisis econdmico del comercio
exterior y de un estudio de mercado nos permite
preparar nuestra estrategia de negociacion y deli-
mitar los sectores sobre 10s que interesa concen-
trar los esfuerzos.
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