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PROLOGO

“No nos dimos cuenta de cuan fragil era nuestra civilizacion”

-Frederich von Hayek

Asi es como se refirio este pensador en ciencias economicas de libre mercado, al opinar sobre
el fin del mercantilismo con la primera guerra mundial en 1914. Pero el comercio internacional
volvio a resurgir al finalizar aquella contienda con fuerza y politica de liberalidad bajo el lema de
“los mercados funcionan los gobiernos no” ya que de controlarse los salarios y los precios, los

mercados jamas funcionarian, pues, se proponia que los mercados deberian autorregularse.

Esta ideologia ejerci¢ una fuerte influencia en la sociedad y en la vida de sus conciudadanos en
oposicion al dirigismo; cuya corriente intelectual por aquel movimiento se extendid hasta los
anos 90, aunque la primera liberacion de precios fue establecido en Alemania occidental en
1948 por el entonces director economico Ludwing Herhart incubando un mercado libre que le

permitio un crecimiento econdmico mayor al dirigismo de Gran Bretana.

En los anos 90 se desarrollo una revolucion de libre mercado que fue alimentando a la nueva
era de la globalizacion, como la mayor expresion del comercio internacional de toda la historia;
sosteniendo que: “la humanidad esta viviendo una revolucion de un solo mercado en el cual

todos tienen participacion, pero en el que nadie ejerce el control”.

El comercio internacional ha confrontado una prosperidad inusitada, pero también se esta
presentado crisis y riesgos, cuyo alcance solo se empieza a comprender, asi mismo, esta
generando un debate internacional en torno a la riqueza y la pobreza, sobre todo, de las reglas

de juego de esta nueva era de un flujo escalable de comercio de alcance mundial.

Es en este contexto el autor ha tenido la habilidad de integrar los pensamiento econdmicos
comerciales de diferentes economistas que la humanidad ha tenido la dicha de cobijarlos y

aprender de sus enseflanzas y, calzada con las regulaciones arancelarias ademas de
i



procedimientos operativos detallados de manera esquematica, logrando abarcar un periodo de

1500 anos de comercio internacional.

El libro ofrece revelaciones de las ventajas comparativas de los modelos ricardianos, de hecho,
perfecciona con los modelos de las ventajas competitivas, reinventandose permanentemente
para exponer a las fuerzas cambiantes del intercambio comercial, mas aun, ensaya el
acercamiento de las practicas del comercio internacional con los beneficios del derecho
internacional, al aportar los medios de solucion de controversias en las modalidades de

arbitraje, arreglos judiciales, diplomaticos, transaccionales y de mediacion.

Lucio Cuentas Pizarroso

Docente Universidad La Salle — Bolivia.
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A manera de presentacion,

El trabajo que se pone a su consideracion esta orientado a abordar el comercio internacional desde una
perspectiva académica para las personas interesadas en tener un acercamiento a esta fascinante
disciplina, motor del desarrollo de nuestra comunidad mundia! y de muchos de los avances tecnoldgicos
con los que cuenta la sociedad de nuestros dias. Para ratificar lo dicho, basta mencionar que 2/3 partes
de la produccion mundial son comercio bien sea de mercancias, de servicios o propiedad intelectual.
Ello, junto al “achicamiento” de este nuestro mundo, tal como sefiala Thomas Friedman, en su libro “La
tierra es plana”, nos hace vivir en un planeta “diminuto”, cuyo principal efecto es la abierta oportunidad,
quién sabe la mas importante que se la haya presentado a las personas como tales, gracias a la
tecnologia y las comunicaciones, para iniciar emprendimientos comerciales desde su propio hogar, tener
clientes y competidores que pueden estar al otro lado del mundo, maravilloso desafio.

De esta manera, el comercio internacional adquiere una relevancia creciente en el contexto econémico
mundial, debido a que el porcentaje de la produccion que se destina al mercado externo viene
aumentando de forma sostenida. Asi, en los ultimos 50 afios el volumen fisico de la produccion global
crecid 8 veces mientras que el volumen de exportaciones aumentd 25 veces (en valor monetario 150
veces).

Respecto a la estructura del trabajo, ésta responde a dotar de los elementos mas significativos en el
estudio del comercio internacional, factor que obliga a iniciar con las generalidades de la disciplina, su
evolucion hasta el proceso de globalizacion de nuestros dias y su transcendencia como uno de los
factores determinantes para comprender el sistema internacional contemporaneo.

En ese marco, y por su importancia en el entendimiento de la evolucidn hacia la internacionalizacion
actual, se hace imprescindible detenerse en los procesos de integracion que se han venido suscitando
desde la segunda mitad del siglo pasado, cuyo principal objetivo, ni duda cabe, fue facilitar el comercio
entre los paises, mediante mecanismos de regulacion consensuados y negociados, en el afan de
liberalizar el mismo, que se consolida con la puesta en marcha del organismo mundial del comercio casi
a mediados de la década de los noventa, caro anhelo postergado desde 19438.

En la segunda parte del texto se examina los lineamientos mas importantes para llevar a cabo el
comercio internacional por las personas sean naturales o juridicas, tal como son las la determinacion de
la internacionalizacion de las empresas, sus estrategias y vocacion para iniciar esta aventura, para

continuar con el estudio de los aspectos que destacan mas en los procesos de importacion vy

exportacion.



Se concluye con los temas juridicos mas relevantes de nuestra disciplina objeto de estudio, a saber los
contratos comerciales internacionales mas reconocidos en el sistema mundial y los mecanismos
aprobados para la solucién de los conflictos comerciales internacionales contemporaneos.

Se que muchas temas y cosas se quedaron en el tintero, pero en el afan de asistir a la colectividad
interesada en iniciar sus estudios y conocimientos de esta apasionante materia, este aporte no pasa de
ser un manual, cuyo proposito es ser eso, un documento bdsico para la comprension del comercio

internacional en este nuestro mundo cada vez mas interrelacionado.

El autor

La Paz, julio de 2012
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CAPITULO |
COMERCIO INTERNACIONAL

1. Generalidades y Definicion

1.1. El origen politico y economico del Comercio Internacional

Desde siglos atras los paises o naciones han mantenido relaciones comerciales para obtener los
productos o mercancias con las que no contaban. En los inicios de la historia del comercio mundial, cada
pais determinaba su politica en funcidn de sus propias necesidades, sin tener en cuenta el interés
general. La Revolucién Industrial también incidié bajo estas caracteristicas, siendo necesario asegurar el
aprovisionamiento de materias primas y encontrar nuevas salidas a una produccion creciente, lo que se
tradujo en el desarrollo del comercio colonial que favorecio a las economias dominantes en detrimento

de las dominadas.

El origen politico del comercio internacional explica la importancia que la competitividad ha tenido y tiene
en su desarrollo. Carl Schmitt, determind el concepto de “enemigo” como algo basico en la sustanciacion
de lo politico, por lo que se hizo algo sustancial dotar de agresividad al comercio internacional,
destacando su aspecto competitivo, y como algo inseparable de la diplomacia. Asi, hace mas de 200
anos el noble prusiano Mariscal Von Clausewitz, ya sefalé que “el comercio es la continuacién de la
politica por otros medios”.

Por ello, el lenguaje pseudo militar que se usa en los libros y manuales abocados al tratamiento de
estrategias comerciales que permite distinguir si van dirigidos a generales belicosos, a estrategas
politicos o agresivos directores de empresas.

Inicialmente, fue el trueque la manera en que las antiguas civilizaciones empezaron a comerciar, se
trataba de intercambiar mercancias por otras mercancias de igual valor.

La moneda, o dinero surgié posteriormente como un medio acordado en una comunidad para el

intercambio de mercancias y bienes. El dinero, no solo tenia que servir para el intercambio, sino que
tambien fue considerada como una unidad de cuenta y una herramienta para almacenar valor.

Las Rutas Comerciales
En la Edad Media, empezaron a surgir rutas comerciales transcontinentales que intentaban suplir la alta

demanda europea de bienes y mercancias, sobre todo de lujo. Entre las rutas mas famosas destaca la
Ruta de la Seda, pero tambien habia otros importantes como las rutas de importacion de pimienta, de sal

" hitp://2.bp.blogspot.com/-m3Gpl0JCQUA/TCXHYP7tg5l/



o de tintes. Asi, las Cruzadas fueron una importante ruta comercial creada de manera indirecta. La ruta
que se creo por el movimiento de tropas, suministros, armas, artesanos especializados, botines de
guerra, etc. reactivo la economia de muchas regiones europeas. Este mérito se atribuye en parte al rey
ingles Ricardo | Corazon de Leodn, que al involucrarse en la Tercera Cruzada consiguio importantes
victorias comerciales para Europa, como por ejemplo el restablecimiento de la Ruta de la Seda y la
recuperacion de las rutas de la pimienta.

Con los barcos de vapor, a partir del siglo XIX, las travesias fueron mas rapidas y seguras, empezando a
surgir grandes companias oceanicas con travesias mas frecuentes.

El comercio trasatlantico convirtio Nueva York en el primer puerto de Norteamérica, y como
consecuencia, atrajo la mayor parte de las futuras mercancias transatlanticas y todo el trafico de
pasajeros. Nueva York se convirtio en la capital comercial de los Estados Unidos y una de las ciudades
mas importantes del mundo. Ademas, la mayor parte de los inmigrantes que iban de Europa a EE.UU.,
llegaban a Nueva York.

Antes del siglo XiX, las mercancias de consumo tenian que ser manufacturadas cerca del lugar de
destino, lo que obstaculizaba a su traslado y determinaba economicamente, la inviabilidad de transportar
mercancias desde un lugar distante.

La Revolucion Industrial trajo consigo innovaciones en el transporte que fortalecieron el comercio, las
mercancias podian ser manufacturadas en cualquier lugar y ser transportadas de una manera muy
barata a todos los puntos de consumo.

Uno de los mayores aportes de la Revolucion del transporte fue el ferrocarril. Gran Bretana fue la pionera
en este ambito. En otros lugares de Europa y de EE.UU., se desarrolld particularmente el transporte
fluvial, para lo que se realizaron trabajos de ensanchamiento y dragado de rios para hacerlos
navegables.

Finalmente, la construccion en escala de automéviles y construcciones de carreteras, provocd que las
mercancias se pudieran transportar a los centros de consumo, conocida como distribucién capilar de

mercancias

1.2. El comercio internacional

Puede definirse al comercio internacional como el intercambio de bienes, servicios y conocimientos entre
las naciones que integran el planeta. Es una fuerza que apunta al desarrollo economico, y promueve el
bienestar de las naciones y sus poblaciones, los bienes que se transan estan constituidos por productos
terminados, intermedios, que sirven para elaborar otros productos y materias primas, a los que se suman
los servicios y la propiedad intelectual.

Es en el marco de la economia internacional que se estudia los problemas que plantean las
transacciones economicas internacionales, por ende, el comercio, las inversiones y los flujos financieros.

Ese intercambio de bienes econdmicos que se efectua entre los Estados o sus nacionales da origen a
salidas de mercancia de un pais (exportaciones) y entradas de mercancias (importaciones) procedentes
de otros paises.

Las estadisticas muestran que existe una relacion entre un comercio mas libre y el crecimiento econémico.
La teoria econdmica sefala razones para esa relacion: todos los paises, incluidos los mas pobres'. tienen
activos (humanos, industriales, naturales y financieros), que pueden emplear para P:oducir bienes y
seNicios para sus mercados internos o para competir en el exterior. Dicho siniuplemente, el principio de la
"ventaja comparativa", que posteriormente se abordara, significa que los paises prosperan, en primer lugar,
aprovechando sus activos para concentrarse en lo que pueden



producir mejor, y después intercambiando estos productos por los productos que otros paises producen
mejor.
1.3. Importancia del Comercio Internacional

Contribuye a aumentar la riqueza de los paises y de sus pueblos, riqueza que se mide a traves del
indicador de la produccion de bienes y servicios que un pais genera anualmente, Producto Interno Bruto
(PIB). Sobre esta base se ha defendido la libertad de comercio como un instrumento que permite lograr
la mejora de las condiciones de vida y de trabajo de la poblacion mundial.

Sin embargo, esta visién no ha compartida por todos los paises ni aplicada. Por el contrario, el enfoque
que mas ha prevalecido en la historia economica de los ultimos tres siglos fue el de limitar y regular los
flujos de comercio en funcion de los diferentes intereses econdmicos, politicos y sociales de los Estados.

El proceso de liberalizacion del comercio no ha sido automatico ni generalizado, por el contrario, ha
requerido de la voluntad politica de los paises que, progresivamente, han ido aceptando que un comercio
libre reporta beneficios para la comunidad internacional.

La importancia del comercio internacional se puede medir por el volumen de mercancia exportada, que
ha ido creciendo en cantidad absoluta y respecto a la produccion domestica, y por el grado de
interdependencia de las economias mundiales.

Asi, el comercio internacional es el intercambio de bienes y/o servicios entre dos paises y su importancia
radica en:

Ser la fuente de divisas que el pais necesita para financiar sus importaciones.

Contribuir al desarrollo y crecimiento econémico, creando industrias y generando empleos
Permitir reasignar recursos de manera mas eficiente

Permitir aprovechar las ventajas competitivas de los paises

Permitir la innovacion de la tecnologia

Dos paises pueden comerciar con ventajas mutuas incluso cuando uno de ellos es mas eficiente que el
otro en la produccion de todos los bienes y el menos eficiente compite solo pagando salarios inferiores.
El comercio beneficia al permitir a los paises exportar bienes cuya produccion se realiza con una relativa
intensidad de recursos que son abundantes en el pais, mientras que importan aquellos bienes cuya
produccion requiere una intensidad en la utilizacion de los recursos que son relativamente escasos en el

pais.

Tambien permite la especializacion en la produccion de productos mas reducidos permitiendo a
los paises obtener mayor eficiencia con una produccion a mayor escala.

? http:// vaslpadministracioninternacional. wikispaces.com/.../FIGURAS+COMERCIO+INTERNACIONAL
* Vale sefalar factores negativos para la apertura comercial como las dos Guerras Mundiales del siglo XX y la
Depresion norteamericana de los afos 20, mientras que la Revolucion Industrial fue un fuerte motor para respaldar
politicas liberalizadoras del comercio.
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1.4. Causas del Comercio Internacional

El comercio internacional obedece a dos causas:

1) Distribucion irregular de los recursos econémicos
2) Diferencia de precios, la cual a su vez se debe a la posibilidad de producir bienes de acuerdo
con las necesidades y gustos del consumidor.

El origen se encuentra en el intercambio de riquezas o productos de paises tropicales por productos de
zonas templadas o frias. Con las mejoras en el sistema de transporte y los efectos del desarrollo
industrial fueron mayores, el comercio internacional fue cada vez mayor debido al incremento de las
corrientes de capital y servicios.

Aunque el comercio internacional fue siempre importante, a partir del siglo XVl empez6 a adquirir mayor
relevancia con la creacion de los imperios coloniales Europeos, el comercio se convierte en un
instrumento de politica imperialista. La riqueza de un pais se media en funcion a la cantidad de metales
preciosos que tuviera, sobre todo oro y plata. El objetivo de un imperio era conseguir mas riqueza al
menor coste posible. Esta concepcion del papel del comercio internacional, conocida como
mercantilismo predomind en los siglos XVI y XVII.

El comercio internacional empezd a mostrar las caracteristicas actuales con la aparicion de los Estados
nacionales durante los siglos XVII y XVIII.

1.5. Concepto y caracteristicas del comercio internacional

Desde el punto de vista econémico se ha considerado el comercio como: el conjunto de operaciones de
intercambio de bienes y servicios que se requieren para la satisfaccion de las necesidades de la
sociedad en general, y de los seres humanos en particular.

Desde el punto de vista juridico el comercio se define como: la actividad por medio de la cual las
personas realizan actos de intercambio de bienes y servicios, con el propésito de lucro, y de cuyas
actividades se generan derechos y obligaciones que son legalmente exigibles.

El comercio, ya sea domestico o interno, asi como el internacional poseen en términos generales los
mismos atributos y caracteristicas fundamentales. No obstante, el comercio internacional tiene en la
actualidad una gran importancia para las naciones que la practican, y esa importancia no es solo
econdmica, si no tambien politica, en virtud de que esa actividad permite al Estado que la desarrolla,
establecer una serie de estrategias, actitudes y posiciones que no solo le producen el ingreso de divisas,

“ http:/Mww.cmigestion.es/wp-content/uploads/internacionalizacion. jpg
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esenciales para el crecimiento de su economia, si no que también le da presencia y significacion en el
concierto internacional. Ejemplos: Chile, China, Irlanda.

Los términos comercio internacional y comercio exterior, se utilizan frecuentemente como sinonimos,
empero, en su mas cerrado concepto, poseen una diferencia: por comercio internacional debe
entenderse a la actividad en su conjunto, es decir, a la serie de lineamientos, requerimientos, directrices
y normas que regulan a la actividad misma, independientemente de la nacién o naciones involucradas en
ella.

En cambio el comercio exterior se aplica a la relacion economica y juridica que se da en un lugar y
momento determinado entre dos o mas naciones, especificamente sefialadas. Asi, se puede expresar
por ejemplo, que la Organizacion Mundial de Comercio (OMC) es el maximo organismo rector del
comercio internacional.

1.6. Funcién y fundamentos

El comercio tiene una importancia creciente en el contexto econdmico mundial, ya que la porcion de la
produccion que se destina al mercado externo viene aumentando de forma sostenida. En los ultimos 50
anos el volumen fisico de la produccion global crecié 8 veces mientras que el volumen de exportaciones
aumentd 25 veces (en valor 150 veces). Una consecuencia de este fendmeno es la mayor
interdependencia de las economias y la necesidad de incorporar la perspectiva internacional en las
decisiones domesticas. De alli la importancia de destacar algunas caracteristicas que presenta el
comercio global.

Concentracion. Actualmente, el valor total de las exportaciones de mercancias supera los 14
billones de ddlares, a los cuales deben sumarse otros 4 billones correspondientes al intercambio
de servicios comerciales. Una decena de paises, con Alemania, EEUU, Japdén y China a la
cabeza, concentran casi el 60% del total.

A su vez, en los ultimos 25 afios se han registrado importantes cambios en los flujos
comerciales entre las grandes regiones y paises. Mientras que la participacion de Asia ha ido
creciendo de forma sostenida (actualmente exporta la cuarta parte del total mundial) las de
América del Sur y Africa han declinado y hoy no alcanzan al 5% del total. A nivel de paises,
Estados Unidos y Japon han disminuido su participacion en las exportaciones globales del 12%
al 9% y del 9% al 6%, respectivamente. Europa es la excepcion, ya que su participacion se ha
mantenido constante en cerca del 45% del total mundial.

Crecimiento. Tanto en términos de valor como de volumen, el comercio internacional ha tenido
una tendencia creciente en la economia global. Mientras que los paises desarrollados
representan un 73% del comercio global, los paises en desarrollo -han incrementado su
participacion de 23% en 1970 al 28% para el 2009. El factor determinante es la busqueda de
mercados foraneos para la produccion de mas bajo costo.

Patrones geograficos. La geografia del comercio internacional revela un predominio de un
pequeno numero de paises principalmente en Ameérica del Norte, Europa Occidental y el lejano
Oriente. Una patrticipacion creciente corresponde a los paises de Asia, liderado por la China.

Escala geografica. Las relaciones norte-norte son las mas significativas en términos absolutos.
La mayor parte del comercio internacional tiene una connotacion regional promovida por la
accesibilidad geografica y los bloques regionales. El desarrollo de regiones conformadas por
paises que han suscripto acuerdos de integracion también ha producido sustanciales cambios en
los flujos comerciales. En el caso de la Union Europea y del Tratado de Libre Comercio de
América del Norte (NAFTA) el intercambio de bienes al interior de la zona supera al -que se
realiza con terceros paises. No ocurre lo mismo en la ASEAN, el Mercosur y la Comunidad
Andina, cuyas ventas se siguen destinando principalmente a mercados extrazona.
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Dependencia. Las naciones dependen de distinta forma del comercio internacional, la cual puede
enfocarse en los productos como en los mercados, asi muchos paises en desarrollo dependen
de la exportacion de bienes tangibles (minerales, frutas, alimentos, etc.); otros dependen de
mercados como es el de México respecto a los Estados Unidos.

Sectores. Los productos industrializados tienen una importancia creciente en el comercio
mundial. En los ultimos 50 afos el volumen de manufacturas exportadas se multiplico por 50,
mientras que el de combustibles y minerales lo hizo 9 veces y los productos agricolas solo 7.
Actualmente las manufacturas absorben las tres cuartas partes del valor del intercambip total,
destacando la participacion de productos quimicos, equipos de transporte, elementos para
oficinas, comunicaciones y electrénicos.

1.7. Aspectos que favorecen al Comercio Internacional

Ventajas del comercio internacional

El comercio internacional permite una mayor movilidad de los factores de produccion entre paises,
dejando como consecuencia las siguientes ventajas:

Cada pais se especializa en aquellos productos donde tienen una mayor eficiencia lo cual le

permite utilizar mejor sus recursos productivos y elevar el nivel de vida de sus trabajadores.

Los precios tienden a ser mas estables.

Hace posible que un pais importe aquellos bienes cuya produccion interna no es suficiente y no

sean producidos.

Hace posible la oferta de productos que exceden el consumo a otros paises, en otros mercados.

( exportaciones)

Equilibrio entre la escasez y el exceso.

Los movimientos de entrada y salida de mercancias dan paso a la balanza en el mercado

internacional.

Por medio de la balanza de pago se informa que tipos de transacciones internacionales han

llevado a cabo los residentes de una nacion en un periodo dado.

Promueve la innovacion y la competencia. Ofrece a los consumidores la mayor cantidad de
opciones y las mejores oportunidades para perfeccionar su nivel de vida. Fomenta la
competencia alentando a las empresas hacia la innovaciéon y el desarrollo de los productos
superiores. También lo hace instandolas a que introduzcan en el mercado mayor cantidad de
bienes vy servicios, manteniendo los bajos precios y la alta calidad, para beneficio de los
consumidores.

Genera crecimiento economico. Propicia las oportunidades para las empresas y recompensa la
toma de riesgos permite el incremento en las ventas, en los margenes de ganancias y en la
participacion en el mercado. Las empresas pueden decidir que esas ganancias se generen a

*h ttp://2.bp.blogspot.com/_2gouBrS6FCc/TL84MBmD 1kl/
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partir de la expansion de sus operaciones, del ingreso a nuevos sectores del mercado y de la
creacion de empleos mejor remunerados.

Ejemplo: Segun Charleme Barshefsky, Representante de Comercio de EE.UU ante la OMC,

durante la primera decada del presente 2000, sefala que las exportaciones, por ejemplo, de EE.UU.
generaron mas de 12 millones de puestos de trabajo en ese pais, y los empleos relacionados con el
comercio cuentan con salarios de 13 a 16% mas altos que los empleos que no estan vinculados al
mismo.

Beneficios que brinda el comercio exterior

Si un pais produce un excedente de bienes y/o servicios con ventajas comparativas en sus costos de
produccion respecto de otros paises y los exporta, obtiene recursos para importar otros bienes y/o
servicios que le resulta mas costoso producir o no esta capacitado para hacerlo y accede a bienes que
no podra obtener si estuviera aislado. Cuanto mayor es la Relacion Real de Intercambio, mayor sera el
beneficio del comercio Internacional. Incluso a veces, es necesario sacrificar parte de los bienes
destinados al consumo nacional y exportarlos. Este; eventualmente; sera el costo social del Comercio

Exterior.

Los beneficios que brinda el comercio exterior son:

En el ambito macroecondmico: lleva a las naciones del mundo a la especializacion productiva
(division internacional del trabajo).

Ello obedece a dos factores:

1) ladesigualdad de los factores productivos (tierra, trabajo y capital)
2) la desigualdad en la composicion tecnologica de los productos; lo que genera ventajas y
desventajas comparativas.

Asi, un pais tiende a importar aquellos productos que no fabrica o fabrica en desventaja, respecto a otros
y tratara de exportar aquellos en los que cuenta con ventajas.

En el ambito microecondémico: Beneficia tanto al Sector Exportador como al Sector Importador.

1) Beneficia al Importador; ya que este cuenta con diversidad de productos para ponerlos a
disposicion de los consumidores en su gran variedad, calidad y mejor precio; resultando
ser éste ultimo el mas beneficiado.

2) Beneficia al Exportador, ya que con ello:

Amplia su mercado.

Reduce o elimina desniveles estacionales de la demanda interna.

Incrementa la produccion.

Reduce la capacidad ociosa.

Absorbe mejor los costos fijos.

Mejora el producto dadas las exigencias, que le impone el mercado
internacional.

Buen argumento para la obtencion de apoyo crediticio.

Buen argumento para la consolidacion de las ventas en el mercado local.

Motiva a los integrantes de la empresa y a sus directivos.

Diferencia entre beneficio, utilidad e incentivo a la exportacion

Beneficios: El Comercio Internacional permite que un pais cuente con mayor cantidad
de bienes que los que podrian producirse en aislamiento, con una dotacion escasa de
recursos productivos. Mientras mas favorable sea la relacion real de intercambio para un
pais, mayor sera el beneficio que le producira el comercio internacional.

9



Utilidad: la determina la empresa: “utilidad pretendida”; condicionada por la competencia
en el mercado internacional.

Incentivos: son los que promueve el Estado para el desarrollo de las exportaciones;
tanto de orden fiscal como financiero.

1.8. Aspectos que obstaculizan al Comercio Internacional

1.8.1. El proteccionismo

Es un sistema de proteccion a la economia interna, dando asi ayuda a las industrias nacionales, el
método mas utilizado es el incremento arancelario a las importaciones y las exportaciones. (aranceles a
las exportaciones de materias primas o agricolas por parte de un Gobierno).

La libre introduccion de mercaderias oponia un obstaculo insalvable al desarrollo y mantenimiento de las
industrias nacionales en la que los Gobiernos centrales tuvieron conciencia del problema e intentaron
elevar los aranceles aduaneros a la importacion para proteger los productos nacionales.

Es el desarrollo de una politica economica en la que, para proteger los productos del propio pais, se
imponen limitaciones a la entrada de similares o iguales productos extranjeros.

La politica proteccionista ha conocido distintos periodos de auge y decadencia. En situaciones de
economia de guerra, se aplica de manera tajante. En situaciones de crisis econémica, ciertos niveles de
proteccioén a los propios productos evitarian una caida fulminante de precios y el consiguiente descalabro
de algun sector de la economia nacional.

En la actualidad el proteccionismo esta presente en la Politica Agricola Comun (PAC) de la Unidn
Europea y de Estados Unidos, frente al resto de las economias del Tercer Mundo para evitar que, con
mano de obra y costos mas baratos, la agricultura de aquellos se vea en claro retroceso, y este tema es
uno de los debates en la Organizacion Mundial del Comercio, toda vez que tal nivel de proteccion impide
el desarrollo de las economias mas pobres.

1.8.1.1. Mitos del Proteccionismo

Se cree que un pais con salarios altos no podria entablar relaciones comerciales con un pais
cuyos salarios son bajos, pues si esto ocurre podria enfrentar uno de estos casos:

1) Se venderan a bajos precios los productos, y todas las industrias se veran afectadas.
2) Los trabajadores tendran que aceptar que su remuneracion baje al igual que la de los otros y
asi conformarse con un estandar de vida pobre.

® http://www.urgente24.com/sites/default/files/notas/2012/03/28/Proteccionismo28Maio09.jpg
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Esto es incorrecto puesto que los trabajadores que reciben salarios mas altos estan siendo
recompensados por ser mas productivos que los otros paises, ya que la fuerza laboral de las naciones
del primer mundo tienen mas educacion y por ende las empresas estan dotadas de una mejor tecnologia
que en paises pobres. Entonces un pais desarrollado puede producir mayor produccion que un pobre y
el costo de produccion sera menor.

Un pais que tiene una produccion baja no puede entablar relaciones con otro de mayor
productividad, esto es totalmente falso puesto que el pais con menor productividad puede seguir
manteniendo ventaja comparativa con respecto al otro en uno o mas productos.

Los trabajadores menos calificados de los paises desarrollados se ven afectados por el comercio
de su pais con otras naciones, y estudios economicos han revelado que el comercio externo
tiene poca responsabilidad sobre eso.

De acuerdo a quienes lo promueven, en algunas circunstancias los paises pueden obtener beneficios al
dar respaldo a ciertas industrias estratégicas que aportan ventajas a la sociedad como un todo, pero que
de repente podrian ser incapaces de progresar en un ambiente de libre comercio. Este argumento surge
de la observacion que para disfrutar de todos los beneficios del comercio, los mercados deben asignar
sus recursos a aquellos bienes en los que la nacion tiene una ventaja comparativa, esto incluye no solo a
los mercados de recursos sino también los mercados financieros.

Los opositores de la politica estrategica de comercio y apoyo a las industrias incipientes sefnalan tres
problemas:

Si un principio de apoyo gubernamental a una determinada industria es aceptada, entonces
grupos con intereses especiales de todo tipo lucharan por obtenerlo también sin importar que
estos beneficien o no al publico en general.

Si un pais ofrece apoyo a una industria manteniendo restricciones a la entrada de bienes
extranjeros, las otras naciones podrian responder de igual forma; y asi ambos gobiernos pierden
utilidades.

La politica estratégica de comercio da por sentado que el Gobierno cuenta con la informacion
para determinar que industrias incipientes o no son estratégicas y cuales no.

1.8.1.2. Las barreras al comercio internacional’

Para corregir los desequilibrios de la balanza de pagos, los Gobiernos tratan, de fomentar las
exportaciones. Pero para ello, en algunos casos, se sentiran tentados a utilizar medidas perjudiciales
para el resto de los paises, por lo que pueden provocar reacciones indeseables. Ademas, siempre esta
la tentacion de establecer barreras a las importaciones.

Hay varios tipos de barreras a las importaciones:

Los contingentes son barreras cuantitativas: el Gobierno establece un limite a la cantidad de
producto otorgando licencias de importacion de forma restringida. Cuando se establece un arancel,
los importadores pueden adquirir la cantidad que deseen de bienes extranjeros, siempre y cuando
paguen el arancel establecido. Pero cuando se establece un contingente a la importacion, el
Gobierno limita la cantidad de importaciones que pueden realizarse.

Los aranceles son barreras impositivas: el Gobierno establece una tasa aduanera provocando una
subida en el precio de venta interior del producto importado con lo que su demanda disminuira.

Las barreras administrativas son muy diversas, desde tramites aduaneros complejos que retrasan y
encarecen los movimientos de mercancias, hasta sofisticadas normas sanitarias y de calidad que, al

"Enel capitulo lll se abordara con mayor profundidad las politicas comerciales y los obstaculos al libre flujo del

comercio.
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ser diferentes de las del resto del mundo, impidan la venta en el interior a los productos que no
hayan sido fabricados expresamente para el pais.

Las barreras no arancelarias y las subvenciones a la exportacion, son otras formas que obstaculizan
el libre comercio tales como: el establecimiento de procedimientos aduaneros muy complejos,
costosos, el recurso a normas de calidad y sanitarias muy estrictas y, en general, el uso con caracter
discriminador de regulaciones integradas bajo la denominacion genérica de barreras no arancelarias.
Las barreras no arancelarias son regulaciones administrativas que discriminan en contra de los
extranjeros y en favor de los nacionales.

Las subvenciones a la exportacion: El objetivo de este es fomentar las exportaciones nacionales,
subvencionandolas directamente, eximiéndolas de determinados impuestos o concediéndoles lineas
especiales de créditos a tipos por debajo del nivel de mercado. Subvenciones a la exportacion son
ayudas a los fabricantes nacionales de determinados bienes para que puedan exportarlos a precios
menores y mas competitivos.

Ahora bien, los acuerdos internacionales para derribar estas barreras no serviran de nada si no hay
voluntad liberalizadora. La imaginacion de los dirigentes politicos podra siempre descubrir nuevos
métodos "no prohibidos" de dificultar las importaciones, como las denominadas medidas no arancelarias.

Los instrumentos de fomento a la exportacion son de varios tipos: comerciales, financieros y fiscales.

Los Gobiernos prestan apoyo comercial a sus exportadores ofreciéndoles facilidades
administrativas, servicios de informacion y asesoramiento e incluso promocionando directamente
los productos originados en el pais mediante publicidad, exposiciones y ferias internacionales.

Las ayudas financieras a la exportacion son principalmente los préstamos y créditos a la
exportacion, frecuentemente con tipos de interés muy bajo, y los seguros gubernamentales que
cubren los riesgos empresariales incluso el riesgo derivado de perturbaciones politicas o bélicas.
Entre las ayudas financieras hay que incluir las medidas de tipo monetario que actuan sobre el
tipo de cambio haciendo que los productos nacionales resultan mas baratos en el extranjero.

Los instrumentos fiscales consisten en las desgravaciones fiscales, la devolucion de impuestos y
las subvenciones directas. Estos instrumentos son los menos aceptados internacionalmente ya
que pueden conducir a situaciones de "dumping”, a que el producto se venda en el extranjero a
un precio inferior al nacional e incluso a precios inferiores a su coste.’?

En los ultimos afos se han multiplicado las denuncias contra el "dumping” ecoldgico y social. Se
denomina “dumping” ecoloégico a las exportaciones a precios artificialmente bajos que se
consiguen con métodos productivos muy contaminantes y perjudiciales para el medio ambiente.
Se denomina "dumping” social a las exportaciones a precios artificialmente bajos que se
consiguen mediante trabajadores mal pagados o esclavizados, trabajo infantil, trabajo de presos,
etc.

Si no existieran barreras a las importaciones ni ayudas artificiales a las exportaciones, los movimientos
internacionales de bienes y servicios se producirian exclusivamente por razones de precio y calidad. Esa
es, en el fondo, la unica forma sostenible de mejorar la posicion internacional y la relacion real de
intercambio de un pais: conseguir producir con mayor eficacia, mas calidad, a menor coste. Y para'ello lo
que hay que hacer es mejorar la organizacion productiva, la formacion de los trabajadores y la
tecnologia.

1.8.1.3. Obstaculos al Libre Comercio

¥ El tema del dumping sera abordado con mayor profundidad en el capitulo relativo a la OMC.
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Es muy corriente que los paises establezcan diversas medidas encaminadas a defender la industria
nacional (industrias nacientes o industrias consideradas estratégicas), que dificultan el desarrollo del
comercio exterior. Entre estas medidas se encuentran:

Aranceles:

Impuesto aplicado a los bienes importados de una nacion. Se aplica un impuesto de acuerdo a la tasa
estipulada para el tipo de producto. Debido a que los bienes no pueden ser nacionalizados (incorporados
a la economia del territorio receptor) hasta que el impuesto no sea pagado, es uno de los impuestos mas
sencillos de recaudar, y el costo de recaudacion es bajo.

Tipos de aranceles:

1) Arancel de valor agregado o ad valorem: Se calcula sobre un porcentaje del valor del producto,
ejemplo: 15 centavos por cada dolar.

2) Arancel especifico, se basa en otros criterios como puede ser el peso, por ejemplo 2 $us por 10
kilos. o un monto determinado.

3) Arancel de renta: Serie de tarifas designadas fundamentalmente para recaudar fondos por un
Gobierno. Por ejemplo, un arancel para importacion de trigo (en un pais que no produce trigo)
recauda una cantidad monetaria para el Gobierno.

4) Arancel proteccionista: Se usa para elevar los precios de manera intencionada sobre un producto
importado, para proteger a la industria nacional de la competencia extranjera. Por ejemplo: un
arancel del 40% sobre un bien que los importadores habrian vendido a 1000 $us. y ahora, a causa
del arancel, venden a 1400 $us. Sin ese arancel, los fabricantes locales podian vender la maquina a
1000 $us. o arriesgarse a que la gente se la compre a otros mas barata, y ahora pueden hacer la
misma venta a 1400 $us.

Argumentos a favor y en contra del establecimiento de aranceles

Defensa de la industria nacional.
Para compensar que la mano de obra de otros paises es mas barata.
Defensa ante las subvenciones de otro pais.

2. Globalizacion y Comercio Internacional

La dramatica internacionalizacion que ha sufrido las relaciones internacionales desde principios de los
afos 90 del siglo pasado, han provocado una dinamica de inter-relacionamientos particularmente en
los aspectos comerciales y de flujos comerciales, %ue para muchos analistas de las relaciones
econdmicas internacionales se denomina globr:alizacic')n.1

o http//3.bp blogspot.com/-xI PkVoF4LaE/TzpeZUrr3kl/
10 Para profundizar el tema de la globalizacion, particularmente en materia de comercio internacional, es
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En el marco de las relaciones internacionales, los actores van delineando su protagonismo en diversos
aspectos, ello, en procura, de consolidar un hegemonismo en el escenario y otros, los demas, de
participar en este nuevo orden econdmico internacional evitando ser absorbidos por los primeros.

En ese escenario, en la materia que corresponde analizar, se encuentra la economia internacional, que
abarca tematicas relativas a los campos del comercio y las inversiones internacionales, en la que los
sujetos de derecho, llamense personas naturales o juridicas, en sus diversas connotaciones, escriben
esta nueva realidad.

2.1. Globalizacion de los mercados

En las ultimas décadas del siglo XX se sucedieron un conjunto de transformaciones economicas-sociales
y culturales cuya vertiginosidad y complejidad no admite precedente.

Caen rapidamente todo tipo de muros y barreras entre las naciones al mismo tiempo que se amplia la
brecha en el nivel de desarrollo humano al que acceden los distintos pueblos.

La sociedad ve formas de produccion y consumo, una preocupacion por el deterioro incontenible de los
recursos naturales, el avance de la pobreza; sin embargo, se hace referencia a un nuevo fendmeno que
ha llegado a convertirse en un paradigma para los paises en desarrollo.

La globalizacion engloba un proceso de creciente internacionalizacion del capital financiero, industrial y
comercial, nuevas relaciones politicas internacionales y el surgimiento de nuevos procesos productivos,
distributivos y de consumo deslocalizados geograficamente, una expansion y uso intensivo de la
tecnologia sin precedentes.

La identidad cultural de los diversos pueblos se va homogeneizando o generalizando segun ciertas

pautas comunes en marcha hacia una cultura estandarizada. Este proceso es propiciado por los poderes
generadores de nuevas necesidades de consumo, que manejan a su vez los medios de comunicacion
social y la produccién ofrecida.

Asimismo, debe tomarse en cuenta la nueva escena sociocultural que se presenta, dentro de la cual
desfilan ciertos procesos reveladores del cambio, como ser una creciente pérdida de peso de las
instituciones publicas locales y nacionales en beneficio de los conglomerados empresariales de alcance
transnacional.

2.1.1. Globalizacion: Generalidades

1

La globalizacion significa el incremento de la vinculacién, la expansion y profundizacion de las distintas
relaciones sociales, econémicas y politicas, la creciente interdependencia de todas las sociedades entre

imprescindible leer el libro de Thomas Friedman, “La tierra es plana“ sin duda uno de los mejores trabajos de
analisis en la materia.
" http:/ireporteciencianl.com/wp-content/uploads/2011 /04/globemundo jpg
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si, promovida por el aumento de los flujos econdmicos, financieros y comunicacionales y catapultada por
la tercera revolucion industrial que facilita que los flujos puedan ser realizados en tiempo real.

En su dimensién econdomica la globalizacion puede ser entendida como una nueva fase de expansion del
sistema capitalista que se caracteriza por la apertura de los sistemas econdomicos nacionales, por el
aumento del comercio internacional, la expansion de los mercados financieros, la reorganizacion
espacial de la produccion, la busqueda permanente de ventajas comparativas y de la competitividad que
da prioridad a la innovacion tecnolégica, la aparicion de elevadas tasas de desempleo y el descenso del
nivel de las remuneraciones.

La globalizacion se ha vuelto casi un lugar comun en la justificacion de cualquier medida o en la
interpretacion del cambio que se produce, tanto en la esfera publica como en la privada.

Como fenomeno de mercado, la globalizacion tiene su impulso basico en el progreso tecnolégico v,
particularmente, en la capacidad de éste para reducir el costo de mover bienes, servicios, dinero,
personas e informacion.

Esta reduccién de la “distancia econdmica” ha permitido aprovechar las oportunidades en los mercados
de bienes, servicios y factores disminuyendo la importancia del papel de la geografia y la efectividad de
las barreras de la politica.

2.1.2. Oportunidades y amenazas de la Globalizacién

La inestabilidad de las condiciones econdmicas, de marginamiento y de limitacion de las oportunidades
se encuentran entre las mas sobresalientes. Como todos los grandes fenomenos de la historia, la
globalizacion es portadora de oportunidades y riesgos.

El proceso de globalizacion plantea la oportunidad de mejorar las condiciones de acceso a los mercados
qgue anteriormente se hallaban fragmentados. Los flujos de informacion, tecnologia y capital han sido los
que han incrementado su movilidad y por consiguiente constituyen los mercados donde mas han
mejorado las condiciones de acceso para economias con menor capacidad relativa de generacion

interna.

También crea nuevas oportunidades en tanto incrementa la competencia, sienta las bases para el
establecimiento de nuevas alianzas empresarias y societales.

Otra oportunidad para los paises es la de proporcionar una ampliacion de mercado, y también un
instrumento fundamental de politica externa. De darse esta condicién, orientada adecuadamente,
tenderia a producir un doble beneficio:

Contribuir significativamente en la construccion de un orden mundial multipolar.
Proporcionar a los paises que lo integran importantes beneficios econdmicos y politicos.

Como amenaza destaca la heterogeneidad de un fendmeno que se aplica a los bienes, servicios,
capitales y de manera bastante desigual, a los hombres.

El riesgo de marginamiento de los mas pobres se ve aumentado por el hecho de que los paises mas
avanzados tienden a concentrar la asistencia para el desarrollo en los paises pobres que menos
manifiestan una voluntad de movilizar todos sus recursos para salir adelante por si mismos. Todo ello sin
contar con el peligro de que se exacerben los conflictos comerciales o que estallen crisis financieras.

Desde los afos 90, la globalizacion se constituyd en un tema altamente controvertido, sin que por ello
sea nuevo, historicamente tiene su data, solamente recordar la division comercial del siglo XV de Espana
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y Portugal, o los resultados de la Revolucion Industrial. Adam Smith ya fue premonitorio, lo mismo que
Marx cuando escribié sobre un mercado universal no sélo para el comercio sino para las finanzas. 2

Hay tres pilares fundamentales para esta vision globalizadora: democracia participativa en lo politico,
libre mercado en lo economico y defensa de los derechos humanos en lo social.

En lo economico, es un hecho irrefutable que durante la decada de los S0, el crecimiento del PIB mundial
alcanzo al 3%, mientras que el intercambio comercial crecié al 9%. Ello, debido a las medidas adoptadas
en el marco del GATT durante la primera mitad de la década y posteriormente por la OMC en la
segunda, destacando en los de bienes, servicios, los derechos de la propiedad intelectual, movimientos
de capital, libre circulacion de servicios, tecnologias de la informacion.

La hegemonia en el sistema internacional del sistema de libre comercio viene generando una reaccion
critica de los denominados movimientos antiglobalizadores, que consideran que a pesar de la generacion
de prosperidad econdmica es contrario a la equidad social.

Ello repercute en permanentes enfrentamientos a las politicas ejecutadas por el FMI, la OMC y otros
organismos, que en los ultimos afos han tenido un eco en el interior de los mismos, motivando una
profunda reflexion de corrientes internas de afrontar los problemas sociales globales conjuntamente a los

financieros.

El fendomeno de la globalizacion abarca al libre comercio internacional, al movimiento de capitales a corto
plazo, a la inversion extranjera directa, a las migraciones, al desarrollo de la tecnologia de la
comunicacion y el efecto cultural.

Se critica por ejemplo, a la liberalizacion de los movimientos de capital a corto plazo, sin que existan
mecanismos compensatorios que prevengan las presiones especulativas, que provocaron crisis en
diversas regiones como en el sudeste asiatico, México y Argentina.

De la misma manera, la liberalizaciéon comercial genera beneficios para sectores de una sociedad, pero
provoca crisis en otros que requieren la intervencion del Estado.

Asimismo, debe considerarse que si bien en el marco de la equidad social, la apertura no ha creado
resultados satisfactorios, debe considerarse en los sectores sociales beneficios como el acceso a la
tecnologia, mayor turismo y un incremento cultural como el mejoramiento del papel de la mujer y los
derechos de los nifos.

Uno de los temas mas cuestionados es la explotacion de los salarios en los paises en desarrollo que van
en desmedro de los trabajadores de los paises industrializados, que han motivado reacciones para
restringir las importaciones de los paises en desarrollo. Sin embargo, ello puede ser rebatido debido a
que en los ultimos anos, los ingresos salariales en economias emergentes se han visto incrementados
dramaticamente, lo que deja de ser una amenaza para los obreros de los paises industrializados y
favorece a importaciones provenientes de éstos.

Sin duda, son valederas las observaciones hacia la economia globalizada, sin embargo, no es la
solucion cerrar o impedir el ingreso a inversiones extranjeras o empresas, sino disenar sistemas de
control, normas medioambientales y un aparato judicial eficaz. Ello, debe apuntar también a los
organismos internacionales, como en la OMC no deberia aceptar barreras comerciales o represalias
comerciales, sino un mayor inter-relacionamiento con la Organizacion Internacional del Trabajo (OIT).

Bajo estas consideraciones, la interrogante que plantea por qué el comercio internacional es beneficioso,
motiva a que surjan respuestas favorables y otras que son escépticas, como los defensores de
economias cerradas, que sostienen que si un pais produce determinados productos sus pobladores
deberian comprar la mayor cantidad de ellos para ayudar a conservar las fuentes de trabajo en su

territorio.

2 Ver Obras Escogidas de Carlos Marx y la Riqueza de las Naciones de Adam Smith
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A pesar de esta interrogante, es indudable que en el comercio internacional, surgen ganancias cuando
los paises venden bienes y servicios entre ellos, que hace que la economia internacional sea mas
dinamica y produzca un beneficio mutuo.

Aln con los temores de sectores que ven un riesgo en la competitividad de otros paises o en el precio
bajo de la mano de obra o el uso intensivo de tecnologia o produccion de escala que amenaza al
mercado, la teoria y la realidad, demuestran que dos paises pueden negociar con beneficios mutuos, a
pesar de que uno de ellos pueda ser mas eficiente en todo.

Paul Krugman, respalda este fundamento, determinando que las relaciones o transacciones
internacionales son indispensables para el desarrollo y el bienestar de los paises. "El comercio nos
muestra que se presentan beneficios al permitir a los paises exportar bienes cuya produccion se realiza
con una relativa intensidad de recursos que son abundantes en el pais, mientras que importa aquellos
bienes cuya produccion requiere una intensidad en la utilizacion de recursos que son relativamente

escasos en el pais".13

Tampoco quedan limitados los beneficios del comercio a los bienes tangibles: las migraciones, los
prestamos y endeudamientos internacionales son también formas de comercio que benefician a la
economia internacional; el primero al intercambiar trabajo por bienes y servicios y, el segundo mediante
el intercambio de bienes presentes por compromisos sobre bienes futuros. Finalmente, los intercambios
de activos con riesgo, llamense acciones o bonos pueden beneficiar a todos los paises, al poder
diversificar su riqueza.™

Ello se sostiene en la economia clasica en la denominada Teoria de las Ventajas Comparativas, donde
los paises realizan comercio internacional por dos aspectos determinantes: son diferentes entre si y
pueden beneficiarse de sus diferencias mediante una relacion en la que uno hace aquello en lo que sabe
hacerlo relativamente bien y, los paises comercian para conseguir economias de escala en la
produccion. Es decir producir un limitado niumero de bienes, puede producir esos bienes a una escala
mayor y con mayor eficiencia.

A manera de conclusion de esta parte, merece destacarse las dos razones transcendentales para que
los paises se especialicen y comercien: la diferencia de recursos y sus tecnologias vy, las economias de
escala o rendimientos crecientes que hacen ventajoso especializarse en un determinado rango de
bienes y servicios.

La globalizacion se manifiesta por medio de la reduccion de las barreras al libre comercio y del flujo libre
de capitales entre las naciones. Como consecuencia, aumenta el intercambio internacional de productos
y servicios, asi como el capital entre las fronteras.

En el pasado, ya se dieron periodos de crecimiento rapido del comercio internacional, como a la Epoca
de los Conquistadores (siglo XV) o durante la Revolucion Industrial en Inglaterra (siglo XIX). La primera
mitad del siglo XX, las dos grandes guerras mundiales causaron una gran reduccion en los intercambios
internacionales. '

El proceso de globalizacion comenzd con el final de la Segunda Guerra Mundial (1939-1945), con los
acuerdos multilaterales del comercio internacional. Estos acuerdos habian culminado en el Acuerdo
General de las Tarifas y el Comercio (General Agreement on Tariffs and Trade), en 1948.

El GATT establecio los principios para la negociacion entre los paises, considerando reducciones de los
aranceles aduaneros y de las restricciones al comercio internacional. Después de la creacion del GATT,

"> Krugman, Paul: “Economia Internacional”, Mc Graw Hill, Quinta Edicion, México, 1999.
" \er Tamames, Ramén: Universidad Auténoma de Madrid
*® \ler Thomas Friedman, “La Tierra es plana”
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otros acuerdos importantes habian sido firmados con el objetivo de reducir tarifas y otras barreras al
comercio internacional, principalmente:

Tratado de Roma (1957): creando la Comunidad Economica Europea;

Acuerdo de Libre Comercio de Norte America (NAFTA) 1992); North American Free
Trade Agreement;

Tratado de Asuncion (1991): creando el Mercosur.

ASEAN -

APEC

Otros factores que habian ayudado a estimular la globalizacion se relacionan con la mejora de la
infraestructura y los transportes logisticos, la infraestructura de telecomunicaciones e informacion, y la
proteccion de los derechos de la propiedad.

2.2. Importancia del Comercio Internacional

16

No hay un solo Estado o nacion que pueda considerarse autosuficiente asi misma y que no necesite del
apoyo de los demas paises, aun las naciones mas ricas requieren recursos de los que carecen y que por
medio de las negociaciones y acuerdos mundiales suplen sus necesidades y deficiencias en otras zonas.

Las condiciones climatologicas propias de cada nacion la hacen intercambiar con zonas donde producen
bienes necesarios para la supervivencia y desarrollo de areas vitales entre naciones. El desarrollo del
comercio internacional hace que los paises prosperen, al aprovechar sus activos producen mejor, y
luego intercambian con otros paises que a su vez producen mejor.

La importancia que tienen las relaciones internacionales en el campo comercial, politico o cultural ha
alcanzado, a nivel mundial, un profundo significado, a tal grado que no se puede hablar tan solo
intercambio de bienes sino de planes de integracion.

De esta manera, el comercio internacional es el intercambio de bienes economicos que se efectua entre
los habitantes de dos o mas naciones, de tal manera, que se de origen a salidas de mercancia de un
pais (exportaciones) entradas de mercancias (importaciones) procedentes de otros paises.

Las cifras demuestran que existe una relacion estadistica que no puede ocultarse entre un comercio mas
libre y el crecimiento economico.

Todos los paises, incluidos los mas pobres, tienen activos -humanos, industriales, naturales vy
financieros- que pueden emplear para producir bienes y servicios para sus mercados internos o para
competir en el exterior.

El comercio internacional obedece a dos causas:
1. Distribucion irregular de los recursos econémicos

"% http://iwww.invercaf.com/2009/images/M_images/internacional.jpg
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2. Diferencia de precios, la cual a su vez se debe a la posibilidad de producir bienes de acuerdo
con las necesidades y gustos del consumidor.

2.3. Origen y desenvolvimiento del Comercio Internacional

Como se indico anteriormente, el intercambio de riquezas o productos de paises tropicales por productos
de zonas templadas o frias. A la vez que se fueron sucediendo las mejoras en el sistema de transporte y
los efectos del industrialismo fueron mayores, el comercio internacional fue cada vez mayor debido al
incremento de los flujos de capital y servicios en las zonas mas atrasadas en su desarrollo.

Ventajas del Comercio Internacional

El comercio internacional permite una mayor movilidad de los factores de produccidon entre paises,
dejando como consecuencia las siguientes ventajas:

1. Cada pais se especializa en aquellos productos donde tienen una mayor eficiencia que le
permite utilizar mejor sus recursos productivos y elevar el nivel de vida de sus trabajadores.

2. Los precios tienden a ser mas estables.

3. Hace posible que un pais importe aquellos bienes cuya produccion interna no es suficiente y no
sean producidos.

4. Hace posible la oferta de productos que exceden el consumo a otros paises, en otros mercados.
( exportaciones)

5. Eaquilibrio entre la escasez y el exceso.

6. Los movimientos de entrada y salida de mercancias dan paso a la balanza en el mercado
internacional.

7. Por medio de la balanza de pagos se informa que tipos de transacciones internacionales han
llevado a cabo los residentes de una nacién en un periodo dado.

Para incrementar sus volumenes de exportacion, los paises usan instrumentos de fomento de varios
tipos: comerciales, financieros vy fiscales. Asi, los Estados apoyan comercialmente a sus exportadores
ofreciéndoles facilidades administrativas, servicios de informacion y asesoramiento e incluso
promocionando directamente los productos originados en el pais mediante publicidad, exposiciones y
ferias internacionales.

Las ayudas financieras a la exportacion son principalmente los préstamos y créditos a la exportacion,
frecuentemente con tipos de intereses muy bajos, y los seguros gubernamentales que cubren los riesgos
empresariales incluso el riesgo derivado de perturbaciones politicas o bélicas. Entre las ayudas
financieras hay que incluir las medidas de tipo monetario que actuan sobre el tipo de cambio haciendo
que los productos nacionales resultan mas baratos en el extranjero.

Los instrumentos fiscales consisten en las desgravaciones fiscales, la devolucion de impuestos y las
subvenciones directas. Estos instrumentos son los menos aceptados internacionalmente ya que pueden
conducir a situaciones de “dumping”, es decir a que el producto se venda en el extranjero a un precio
inferior al nacional e incluso a precios inferiores a su coste.’

En los ultimos anos se han multiplicado las denuncias contra el dumping ecologico y social. Se denomina
dumping ecologico a las exportaciones a precios artificialmente bajos que se consiguen con métodos
productivos muy contaminantes y perjudiciales para el medio ambiente. Se denomina dumping social a
las exportaciones a precios artificialmente bajos que se consiguen mediante trabajadores mal pagados o
esclavizados, trabajo infantil, trabajo de presos, etc.

Si no existieran barreras a las importaciones ni ayudas artificiales a las exportaciones, los movimientos
internacionales de bienes y servicios se producirian exclusivamente por razones de precio y calidad. Esa
es, en el fondo, la unica forma sostenible de mejorar la posicion internacional y la relacion real de

' Las medidas antidumping seran profundizadas en el capitulo relativo a la Organizacion Mundial de Comercio
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intercambio de un pais: conseguir producir con mayor eficacia, mas calidad, a menor coste. Y para ello lo
que hay que hacer es mejorar la organizacion productiva, la formacion de los trabajadores y la
tecnologia.

2.4. El financiamiento y la asistencia internacional

El proposito mas importante de todo pais es impulsar el bienestar economico y social mediante la
adecuada canalizacion del capital a aquellas inversiones que arrojen el maximo de rendimiento. Esto se
refiere tanto al financiamiento interno como el internacional, también a niveles publicos, que toma en
cuenta el aspecto econdmico, pero mas en especial los aspectos publicos y sociales como a niveles
privados que la atencion se fija mas en el terreno econémico.

Los problemas de asistencia internacional van mas alla del terreno economico, pues involucran también
cambios sociales y de mentalidad, capaz de promover un avance en la sociedad contemporanea.

Los movimientos de capital a nivel mundial crecieron a un ritmo inusual a comienzos de la década de los
90, aunque siempre estuvieron presentes en el esquema de endeudamiento internacional, representados
en créditos y préstamos internacionales publicos o privados, estos fueron perdiendo fuerza, cediendo
importancia a la Inversion Extranjera Directa (IED) que responde a la tendencia mas fuerte de la
globalizacion econdmica..

Esta trae consigo, la liberalizacion del comercio, la inversion, la desregulacion de los mercados y un rol
cada vez mas predominante del sector privado en cabeza de las Empresas Transnacionales, frente a
una presencia mas reducida del Estado.

La inversion extranjera directa se ha convertido, en la fuerza pujante para regiones como America Latina,
pues ha apoyado en su reestructuracion econémica, ha contribuido en la adquisicion de nuevas
tecnologias y formas de produccion y dado un mayor crecimiento Econdmico.’®

Por supuesto que su incidencia no siempre es positiva ni tuvo experiencias satisfactorias, pero si
depende mucho de los factores y politicas de manejo que los paises receptores pretendan darle a esta
forma de financiamiento internacional y a las pretensiones que tengan las Empresas Transnacionales
que no siempre actuan a favor del progreso mundial.

3. El desarrollo econémico

El desarrollo econdomico es solo una parte del progreso a que aspira el ser humano. El verdadero
progreso requiere de un ambiente adecuado para que pueda satisfacerse sus aspiraciones materiales y
espirituales. El proceso de desarrollo se sustenta en cuatro fuerzas basicas:

a. La poblacion;

b. la formacion de capital;
c. latecnologiay,

d. los recursos naturales.

De la combinacion y aprovechamiento que se haga de estas cuatro fuerzas, dependera el éxito del
proceso. Las cuatro fuerzas basicas del desarrollo constituyen, en su conjunto, el equilibrio para el
crecimiento econémico de un pais que busca colocarse entre los adelantados.

A menudo se indica que un rapido crecimiento demografico significa una inevitable reduccién en el
incremento del bienestar de la poblacion. Asi, en una naciéon cuya economia en que la tasa de
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titulo “Latin America: Nobody's backyard anymore*, traducido “Latinoamérica no mas patio trasero de nadie"
sostiene ese desarrollo de la region.



crecimiento del ingreso no supere a la de la poblacion, ésta absorbera el producto adicional. Es decir,
que el consumo crece mas de prisa que la inversion.

El factor poblacion no sélo importa en cuanto al numero, sino también en cuanto a los elementos
psicologicos, sociales y religiosos, los cuales frenan o impulsan el desarrollo.

Otro factor es el capital. La formacion de capital representa un camino recto hacia el progreso. Sin
embargo, la falta de capital y lo reducido del mercado, lleva a los paises subdesarrollados a un circulo
vicioso que puede ocasionar el estancamiento de sus economias. Para elevar la condicion del desarrollo
en paises atrasados es necesario elevar la tasa de inversion bruta; mejorar la dotacion de capital en la
esfera productiva; y, elevar las tasas de ahorro interno.

En cuanto a la tecnologia, fuerza basica del desarrollo, esta ligada inseparablemente a los recursos
naturales. Ambas caminan en el mismo sentido, ayudandose. Asi, se tiene que muchos de los recursos
naturales, o bien los transforma la tecnologia, o los sustituye, segun el caso.

El peligro que puede representar la tecnologia como soporte en la explotacion o transformacion de los
recursos naturales, se representa cuando aquella es imitada y no adaptada a las necesidades y
posibilidades de la poblacion a quien prestara apoyo.

El progreso econdmico y social ha supuesto grandes avances en la humanidad, pero también ha traido
importantes problemas: impactos ambientales, agotamiento de recursos, unificacion cultural, etc.

La produccion de bienes en el mundo se ha multiplicado por veinte en el tiempo que va del 1800 a 2000.
Algunos de los indices que miden este progreso son:

Esperanza de vida. A comienzos de siglo XX estaba entre los cuarenta y los cincuenta afios en
los paises mas avanzados. En este momento se situa alrededor de los setenta y cinco afios y
sigue creciendo. Incluso en los paises mas pobres la esperanza de vida ha crecido en 15 o 20
anos desde los afos 1950 a la actualidad, con incrementos espectaculares en los ultimos afos
en algunos paises como China.

El descenso de la mortalidad infantil ha sido uno de los factores que mas ha influido en el
aumento de la esperanza de vida, pero en general, todos los campos de la salud y la higiene han
experimentado un avance.

Mortalidad infantil. En los siglos XVII y XVIIIl morian mas de 200 nifios de cada mil que nacian y
todavia a inicio del siglo XX, en los paises mas desarrollados, morian mas de cien. En la
actualidad son normales en muchos paises cifras de menos de 10 muertes por cada mil nifios
que nacen.

Proporcion de personas que trabajan en la agricultura. La proporcion de trabajadores que se
dedica a la agricultura es un indice eficiente del nivel de vida de un pais. Cuando la mayoria de
la poblacion trabaja en el campo, como sucedia hace doscientos afos, se podian producir muy
pocos bienes que no fueran agricolas y ganaderos. En la actualidad, en los paises
industrializados, alrededor de un 2% de la poblacion se dedica a las tareas agricolas.

Materias primas.” Las materias primas son imprescindibles para el desarrollo por lo que el control
sobre las mismas es un factor geo-economico.

Alimentos. A pesar del aumento de poblacion los alimentos son cada vez mejor y mas baratos.
Una buena prueba de la mejoria en la alimentacion es el aumento de la estatura media en todos
los paises industrializados, teniendo en cuenta que el crecimiento depende de una nutricidn rica
en proteinas y equilibrada.
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Nivel de vida. Es una combinacion de muchos factores, como la salud, la esperanza de vida, la

higiene y la alimentacion. Con estos criterios es claro que el nivel de vida ha mejorado en todo el
mundo.
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CAPITULO I
EVOLUCION DEL COMERCIO INTERNACIONAL

El' comercio entre grupos sociales o naciones ha sido una permanente desde la antigiiedad,
respondiendo a la busqueda de satisfacer las necesidades de las poblaciones. En ese escenario, el
estudio del comercio internacional adoptod caracteristicas mas rigurosas a partir del surgimiento del
mercantilismo, alla por el siglo XVI.

1. Teoria Mercantilista

El mercantilismo no puede ser considerado como una teoria unificada de economia, no existieron
escritores mercantilistas que presentasen un esquema general de lo que seria una economia ideal, tal
como Adam Smith realizaria afios después para proponer la economia clasica. El escritor mercantilista
tendia a enfocar su atencion en un area especifica de la economia, posteriormente al periodo
mercantilista fueron algunos estudiosos de la economia que integraron las diversas ideas de lo que se

llamaria mercantilismo.

Los mercantilistas veian- el sistema econdmico como un juego de suma cero, en donde la ganancia de
una de las partes suponia la pérdida de otra, o siguiendo la famosa maxima de Jean Bodin "no hay nada
que alguien gane que otro no pierda" (Los Seis libros de la Republica). Por tanto, cualquier sistema de
politicas que beneficiasen a un grupo por definicion también harian dafio a otro u otros, y no existia la
posibilidad de que la economia fuese empleada para maximizar la riqueza comun, o el bien comun.

Por lo senalado, el mercantilismo es una doctrina o politica econdmica que aparece en un periodo
intervencionista y describe un credo econdmico que prevalecid en la época del nacimiento del
capitalismo, antes de la Revolucion Industrial.

Durante ese periodo, importantes cantidades de oro y plata eran transportadas desde las colonias
espafolas hacia Europa. Para Jean Bodin y Thomas Gresham, la riqueza y el poder del Estado se media
por la cantidad de oro que poseen. Cada nacion debe acrecentar sus reservas de oro a expensas de las
demas naciones para crecer su poder. La prosperidad de un Estado se mide, por la riqueza acumulada
por el Gobierno. Este interés hacia las reservas de oro y plata se explica en parte por la importancia de
esas materias primas en tiempos de guerra. Los ejércitos, que contaban con mercenarios, eran pagados
con oro y quitando a los pocos paises europeos que controlaban las minas de oro y plata, la principal
manera de obtener esas materias primas era el comercio internacional.

Asimismo, la intencién de acumular bienes respaldaba politicas para que el Estado exportara mas de lo
que importara, su "balanza del comercio" (lo que corresponde en nuestros dias a la balanza comercial)
debia ser excedentaria, que se traducia en una entrada neta de dinero. Esto llevo a los mercantilistas a
proponer como objetivo econdmico el contar con excedentes comerciales. Se prohibia estrictamente la
exportacion de oro. También eran partidarios de poner en marcha altas tasas de interés para animar a
los inversionistas a invertir su dinero en el pais.
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En el Siglo XVIIl se desarroll6 una version mas elaborada de las ideas mercantilistas, donde destaco
Thomas Mun, quien situaba como principal objetivo el crecimiento de la riqueza nacional, y aunque
seguia considerando que el oro era la riqueza principal, admitian que existian otras fuentes de riqueza,
como las mercancias.

El objetivo de una balanza comercial excedentaria seguia persiguiéndose pero desde ese momento se
veia interesante importar mercancias de Asia y negociarlas mediante el pago de oro para revender luego
esos bienes en el mercado europeo con importantes beneficios.

La mayor parte de los tedricos mercantilistas estaban de acuerdo en la opresion econémica de los
trabajadores y agricultores que debian vivir con unos ingresos cercanos al nivel de supervivencia, ello,
en el propdsito de maximizar la produccion. Unos mayores ingresos, tiempo libre suplementario o una
mejor educacion de esas poblaciones contribuirian a favorecer la holgazaneria y perjudicarian la
economia. Los pensadores de la época veian una doble ventaja en el hecho de disponer de abundante
mano de obra; las industrias que se desarrollaron en esa época precisaban de mucha mano de obra y
ademas que eso reforzaba el potencial militar del pais.

Los salarios se mantenian a un bajo nivel para incitar a trabajar. Las leyes de pobres (Poor Laws) en
Inglaterra perseguian a los vagabundos y hacian obligatorio el trabajo. Ejemplo de ello es el caso del
Ministro britanico Colbert que hizo trabajar a nifios de seis afos en las manufacturas de Estado.

Derivado de la expansion militar europea y del incipiente desarrollo manufacturero, como complemento
de la produccion clasica de la agricultura, el mercantilismo incrementd notablemente el comercio
internacional. Los mercantilistas fueron los primeros en identificar la importancia monetaria y las politicas

de ésta.

El mercantilismo se desarrolld en una época en la que la economia europea estaba en la transicion del
feudalismo al capitalismo. Las monarquias medievales estaban siendo reemplazadas por las nuevas
Naciones-Estado centralizadas, en monarquias absolutas (Inglaterra y Holanda) .o parlamentarias.

Asimismo, los cambios tecnolégicos en la navegacion y el crecimiento de los nucleos urbanos
contribuyeron decisivamente al rapido incremento del comercio internacional.

Se resume que el mercantilismo es la doctrina economica que refleja las condiciones del capitalismo
comercial del siglo XVI y XVII, sostenidas bajo las siguientes ideas:

Es una doctrina nacionalista.
El Estado juega un importante papel en la direccion y realizacion de la politica economica.

Se presta mucha importancia a los metales preciosos.
Se procura obtener metales preciosos mediante una balanza comercial favorable o a través de la
explotacion minera, altos impuestos a la importacion de articulos manufacturados y a la

exportacion de materias primas.
El comercio exterior es una actividad mas importante que el comercio interior y la industria

es la actividad economica mas importante.
Una poblacién numerosa es un factor esencial para la riqueza y el poderio nacional, ya que

proporciona mano de obra barata.
Las colonias deben ser fuente de materia prima para la metropoli y mercado para sus productos

manufacturados.
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[ MONOPOLIO COMERCIAL I

1.1. Balanza comercial mercantilista

Uno de los errores de aquellos autores que han defendido la apertura comercial es el que muchas veces
no han defendido la otra cara de la moneda: las importaciones, que también son buenas y necesarias.
Tanto detractores, como muchos defensores del libre comercio, suelen asumir que el comercio es un
juego de suma cero en el que cuando unos ganan otros seguramente pierden.

Adam Smith denomind esta manera de pensar "mercantilismo”. Por esta forma de pensar la farmacia o el
supermercado donde un sujeto frecuenta sus compras se esta aprovechando de uno porque usted le
compra mas a él de lo que le vende por lo que deberia de dejar comprarle.

Un déficit en la balanza comercial, implica un superavit en la cuenta de capitales y esto suele ser algo
bueno para las economias en vias de desarrollo. De acuerdo al historiador econémico, Michael Bordo,
los déficits comerciales acompafiaron el desarrollo econédmico en paises como Argentina, Australia,
EE.UU. y Canada a fines del siglo XIX y principios del siglo XX. Esto tiene sentido ya que las economias
en vias de desarrollo son paises que requieren de capital para salir del subdesarrollo.
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Dentro de la doctrina econodmica mercantilista emergieron tres cuestiones fundamentales que generaba
esta lucrativa actividad comercial:

El monopolio de exportacion.
El problema de los cambios y su derivacion.
El problema de la balanza comercial.

En la obra The Circle of Commerce (El circulo del comercio, editada en el afo 1623), Edward Misselden,
desarrolld un concepto de balanza comercial expresado en términos de débitos y créditos, presentando
el calculo de la balanza comercial para Inglaterra desde el dia de navidad del afio 1621 hasta la de 1622.

La idea mercantilista de "balanza de comercio multilateral" promovio a la nocion actual de "balanza de
pagos" y se compone de cinco cuentas:

Balanza de comercio multilateral

1. Cuenta corriente (=balanza comercial)

1. Mercancias (A)

2. Invisibles (fletes, seguros, etc.) (A)
2. Cuentas de capital

1. A corto Plazo (C)

2. A largo plazo (A)

Transferencias unilaterales (donaciones, ayuda militar, etc.) (A)
Oro (C)

Errores y Omisiones

O b L

1.2. Ideas mercantilistas supervivientes

En el mundo anglosajon las criticas de Adam Smith al mercantilismo fueron aceptadas en el Imperio
Britanico, sin embargo rechazadas en los Estados Unidos por figuras tan importantes como Alexander
Hamilton, Friederich List, Henry Clay y Abraham Lincoln.

En el siglo XX, la mayoria de los economistas de ambos lados del Atlantico han llegado a aceptar que en
algunas areas las teorias mercantilistas fueron correctas. EI mas importante ha sido el economista John
Maynard Keynes, que explicitamente apoyo algunas de sus teorias. Keynes argumentd que la cantidad
de dinero en circulacion, la balanza comercial y los tipos de interés tenian una gran importancia en la
economia.

Este punto de vista fue luego la base del monetarismo, cuyos defensores actualmente rechazan muchas
de las teorias econémicas keynesianas, pero que se ha desarrollado y es ahora una de las escuelas
econdémicas modernas mas importantes. Keynes, también hizo notar que el enfoque en los metales
preciosos era razonable en la época en la que se did (comienzos de la era moderna).

Keynes y otros economistas del periodo también retomaron la importancia que tenia la balanza de
pagos, y desde la década de los anos de 1930 todas las naciones han controlado las entradas y salidas
de capital. La mayoria de los economistas estan de acuerdo en que una balanza de pagos positiva es
mejor que una negativa para la economia de un pais. Keynes también retomo la idea de que el
intervencionismo gubernamental es una necesidad economica.

Posteriormente surge el pensamiento clasificado como el neomercatilismo, mismo que se basa en el

concepto de "competencia mundial', lo que viene a ser una "guerra economica" entre los paises. Se

manifiesta que la proteccion a las empresas nacionales y el apoyo a su competitividad en los mercados
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mundiales es provechosa para la economia nacional. Por ello, algunas potencias son acusadas de
neomercantilistas cuando apoyan a su industria nacional mediante subvenciones o de encargos
estatales, a la vez que imponen cupos, tasas o normas a la importacion, para proteger su mercado
interior.

En este marco el conflicto Boeing-Airbus, unido a las subvenciones que se atribuyen a cada una de sus
empresas por parte de los Gobiernos estadounidense y europeos respectivamente, puede ser visto como
ejemplo de neomercantilismo.

2. Teoria clasica

A fines del siglo XVIlI se dieron una serie de cambios que habrian de modificar las relaciones
economicas predominantes en el mundo capitalista y, en consecuencia, las doctrinas econdmicas
tambien fueron evolucionando en procura de explicaciones a los nuevos fendmenos que se
desarrollaban. Algunos acontecimientos importantes ocurridos desde fines del siglo XVIII y en el siglo
XIX fueron:

Desarrollo de la Revolucion Industrial, que modificod radicalmente la forma de produccién con la
invencion y desarrollo de la maquinaria (ademas de todos los cambios socioeconémicos que
ocurrieron a consecuencia de dicho fendomeno).

La independencia de Estados Unidos de Ameérica, que modifico las relaciones tradicionales del
colonialismo.

La Revolucion Francesa, que cambio radicalmente las estructuras feudales que todavia
imperaban.

Todos estos acontecimientos hicieron que el capitalismo comercial evolucionara hasta llegar a
convertirse en capitalismo industrial; por lo que provoco el surgimiento de una serie de economistas que
desarrolld una doctrina o pensamiento econdmico basado en el analisis econdmico. A esta doctrina se la
llama sistema clasico, y sus representantes, son los economistas clasicos.

Las caracteristicas principales de la doctrina clasica fueron:
Su estudio economico fue ordenado y sistematico; cientifico y encaminado a descubrir leyes
economicas.
Estudiaron los principios del funcionamiento del sistema capitalista de su tiempo.
Hablaron del proceso historico que dio origen al capitalismo.
Buscaban dar una idea general del comportamiento general de la economia.
La Escuela Clasica nace con la publicacion de “La riqueza de las Naciones”, de Adam Smith, el
principal exponente, en el ano 1776.
Otro que se destaco fue David Ricardo. Es asi como hasta 1817, afo de publicacion de los
“Principios de Economia Politica y Tributacion” de Ricardo, no existia un sistema teorico de
economia politica de aceptacion general.

2.1. Planteamientos basicos de los clasicos

Conjunto de teorias que impulsaban el liberalismo econoémico donde la constante produccion era
generadora de capitales. Esta situacion creaba un egoismo individual como centro impulsor de la
actividad econdmica en sustitucion de la intervencion del Estado aconsejaron el libre cambio entre
paises y la libre competencia interna y debia cambiarse el monopolio por la libertad de empresa en el
comercio interno y externo.

Adams Smith contrlbuyo con la teoria de la division internacional del trabajo al demostrar las ventajas de
la espeC|a||zaC|on y las conveniencias del lntercamblo entre paises, el libre ‘tambio amplia la demanda
para los productos a la vez que la magnitud del mercado amplia los limites de la producuon Por su parte,
David Rlcardo contrlbuyo con su teoria de los costos comparatlvos abrié amplias oportunidades para el
estudio del comercio internacional, éste apoyaba la existencia de dos prInCIpIOS
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diferentes que regian el comercio: por un lado, el intercambio nacional y por otro el intercambio
internacional.

John Stuart Mill, aportd con la demanda reciproca como la principal fuerza determinante de la relaciéon de
cambio, extrajo la ley de los valores internacionales que necesariamente produce el equilibrio en el
intercambio internacional.

2.2. El papel del comercio exterior para los clasicos

En este contexto, todo aquello que contribuya a disminuir el valor de los productos agricolas es
absolutamente favorable para el desarrollo econdmico. Y es aqui donde Ricardo plantea la importacién
masiva de cereales de paises en los cuales la renta de la tierra no sea tan elevada como en Inglaterra. A
principios del siglo XIX, esto significa esencialmente Europa, pero muy pronto seria equivalente a
America. Alli la renta de la tierra era practicamente igual a cero por tratarse de tierras nuevas de la mejor
calidad.

La lucha de la burguesia inglesa se centrd en esta época en la abolicién de las leyes del cereal que se
concretd en 1844. Sin embargo, en realidad, la lucha fue mucho mas alld de esta reivindicacion, busco
redisenar la economia britanica en funcion de una nueva division internacional del trabajo. Gran Bretana,
de acuerdo a Ricardo, seria un centro productor de manufacturas que cambiaria por alimentos
producidos en ultramar.

Esta division internacional del trabajo fue perdiendo vigencia a medida que los Estados Unidos de
Norteamérica desplazé a Gran Bretaiia como potencia dominante. Este pais, en tanto que exportador de
productos agricolas, hizo lo posible por liquidar las producciones agricolas alentadas por britanicos vy, en
general, por los europeos.

La Revolucion Industrial en Inglaterra sefald el comienzo de una nueva era econdmica, y contribuyo al
nacimiento de la Escuela Economica Clasica, llamada asi por haber sido considerada como la fundadora
de la Ciencia Economica.

Esa Escuela, a la cabeza de Adam Smith analiz¢ los siguientes temas:

Trabajo: ferviente partidario de la division del trabajo, favorece a una mayor produccion.
Considera que todos los hombres se encuentran en igualdad de condiciones, por ello critica
duramente todo tipo de asociaciones de obreros, empresarios, etc.

Demanda: ve a la demanda desde un punto de vista estatico, sin tener en cuenta otros factores
que inciden sobre ella, como la publicidad, la calidad.

Estado: partidario del "Estado Gendarme”, que proteja en el exterior la economia, y la politica en
el ambito interno. La actividad econdmica queda asi en manos privadas.

Capital: en torno a los empresarios, proclama que estos deben ser ahorristas. Asi podran
aumentar el capital que el divide en fijo y circulante. El circulante se consume solo en un uso. El
fijo se conserva y proporciona una renta.

Impuestos: dentro de la minima intervencion estatal en la economia, el debe participar en
materia impositiva. Es preferible la injusticia antes que la inseguridad. Por ello, el impuesto debe
ser uniforme, aunque los trabajadores no puedan pagarlo.

Por su parte, David Ricardo, determiné como aspectos mas sobresalientes:

Teoria de la Productividad Decreciente: sostiene que la tierra es un factor limitado que algun
dia llegara a su agotamiento.

Renta: brinda este concepto como “remuneracion que recibe el factor de la naturaleza, es el
pago de las cualidades originarias de la tierra”. La renta diferencial es la ganancia extra
proveniente de los factores extras como por ejemplo: campos mas fertiles o mas cercanos al
mercado.
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Ley de salario: dice que el salario es el precio del trabajo. Como todo precio esta determinado
por la oferta y la demanda, y por los gastos de produccion. Sostiene que el trabajador no pueda
ganar menos del minimo necesario para la subsistencia. Si ello ocurre, la mano de obra escasea,
la oferta disminuye y los precios suben. Si gana mas de lo necesario, la oferta aumenta y los
precios bajan.

Teoria de los costos comparados: considera que a un pais le conviene especializarse en la
produccion de bienes en los cuales tenga una ventaja frente a los otros paises.

En "La Riquezas de las Naciones”, la clave del bienestar social estéa en el crecimiento econdmico, que se
potencia a traves de la division del trabajo, y se profundiza a medida que se amplia la extension de los
mercados.

Entre sus aportes mas importantes destacan:

La diferenciacion clara entre valor de uso y de cambio.

El reconocimiento de la division del trabajo, entendida como especializacion de tareas para la
reduccion de costos de produccion.

La prediccion de posibles conflictos entre los duenos de las fabricas y los trabajadores.

La acumulacion de capital como fuente de desarrollo economico.

La defensa del mercado competitivo como el mecanismo mas eficiente.

En la economia todavia no industrializada del tiempo de Adam Smith el crecimiento economico y la
distribucion del producto se consideraban el fruto o resultado del crecimiento de la poblacion y de la
disponibilidad de tierra. Se argumentaba que la cantidad de tierra disponible no aumentaria
indefinidamente, mientras que una mano de obra cada vez mas abundante llegaria a agotar la tierra de
mejor calidad, primero, y la de peor calidad, después. En consecuencia, dada la escasez de la tierra y la
menor productividad de las tierras poco fertiles, los salarios pagados disminuirian; se reduciria la parte
de la cosecha correspondiente a cada trabajador hasta que alcanzara el nivel de subsistencia y la
poblacion dejara de aumentar y la economia se estancaria.

Para Adam Smith, la solucion al funcionamiento econdmico descansa en las leyes de mercado y en la
interaccion de interés individual y la competencia. El empresario se ve obligado por la fuerza de la
competencia a vender su mercancia a un precio proximo al costo de produccion. Lo que hace mas
eficiente a la economia de mercado es que en ella todo se convierte en mercancias con un precio, y que
las ofertas de estas mercancias son sensibles a los cambio en los precios.

El mercado es un mecanismo que se autorregula, y el sistema de precios organiza el compartimiento de
los individuos de forma automatica. EI mercado es impersonal y no conoce favoritos. Esta idea debe ser
contrastada con los sistemas anteriores de organizar la sociedad, en los que cada uno tenia asignado su

lugar y en permanecia.

Smith fue el defensor de la no intervencion del Gobierno en los asuntos econdmicos. Los gobiernos son
muy derrochadores, faciles de corromper, ineficaces e inclinados a otorgar privilegios en detrimento de la
sociedad en su conjunto. Para promover el bienestar, los mejores medios son el estimulo del propio
interés y el desarrollo de la competencia.

Uno de los factores fundamentales del crecimiento economico descansa en un concepto que, en cierto
modo, fue instruido por él: la division del trabajo. La division de trabajo incrementa la produccion por tres
razones: en primer lugar, aumenta la destreza de cada operario, pues este realiza repetidamente una
tarea sencilla; en segundo lugar, se ahorra tiempo, ya que el trabajador no necesita cambiar de una
clase de trabajo a otra y por ultimo se puede inventar maquinaria para incrementar la productividad una
vez que las tareas se han simplificado y convertido en rutinarias. Lo negativo de la division del trabajo es
que puede atrofiar la mente del trabajador y tener efectos nocivos sobre su personalidad.
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2.2.1. Teoria del valor

La riqueza es para Adam Smith “el trabajo anual de cada nacion es el fondo que en principio la provee
de todas las cosas necesarias y convienen para la vida, y que anualmente consume el pais. Dicho fondo
se integra siempre con el producto inmediato del trabajo, o con lo que mediante dicho producto se
compra de otras naciones”.

En esta definicion se encuentra tres ideas principales:

1. Lariqueza esta constituida por las cosas convenientes o necesarias para la vida
La riqueza es como una corriente de produccion. Se considera como riqueza al Producto
Nacional y no al Capital Nacional

3. Elfondo de donde sale la riqueza es el trabajo

Define al valor como la medida del valor de cambio, es decir en que consiste el precio real de todos los
bienes. El valor de cambio de una mercancia es lo mismo que su precio real o natural.

Por su parte, el valor de uso, es la utilidad de un objeto, la capacidad que tiene un objeto de satisfacer
una necesidad determinada.

El valor de cambio al ser determinado como la capacidad que tiene un objeto para proporcionar otros
bienes distintos, pude medirse de acuerdo al dinero (oro, plata y trigo) y al trabajo.

2.2.2. Teoria de distribucion

Se distinguen tres tipos de ingresos
Los salarios: se determinan por convencion entre las partes contratantes, cuyos intereses son opuestos.

La renta de la tierra: siempre debe existir, aunque no se haya hecho ningun trabajo, esto es producto del
monopolio del terrateniente. En realidad el incremento de la tierra surge cuando el aumento de
produccion necesario para satisfacer la demanda creciente no puede hacerse sino a costos mas altos.

Los beneficios del Capital: Engloba en una categoria aquellos ingresos que hacen trabajar al capital y los
provenientes del capital a rédito. Smith define interés como remuneracion del capital y habla del ahorro
como elemento fundamental de la riqueza, tanto individual como comunitario; sostiene que sin él no hay
acumulacion de capitales, luego entonces no habra productividad ni enriquecimiento nacional.

2.2.3. La teoria de la acumulacion

Esta teoria viene condicionada por la distribucion de la renta entre las diversas clases sociales V, por la
parte que se destinaba a los capitalistas y a los terratenientes. No era probable que los asalariados
recibieran lo suficiente para permitir “excedente” alguno sobre sus necesidades, mientras que los otros
dos grupos sociales si podian tener fondos suficientes para financiar reemplazamientos y para sostener
sus niveles de vida normales.

Smith destaco los efectos de la acumulacion de los beneficios de los empresarios, pues se reinvertirian
en maquinaria, permitiendo una mayor division del trabajo y aumento de la productividad, generando,
una mayor riqueza. Smith veia en la acumulacion de los beneficios el motor que pone en movimiento la
mejora de la sociedad.

2.2.4. Liberalismo econémico

En la competencia libre el mas capaz o poderoso va a predominar debid'Q a no tener limites la
produccion, es libre la fijaciéon de los precios, asi compiten y se crean monopolios.
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El libre juego de la oferta y demanda deja de lado el interés social, diciendo que el hombre debe buscar y
lograr sus intereses y fines sin tener en cuenta los intereses de los demas. Lleva a la libre concurrencia,
la produccion no es equitativa, el objetivo es vender, generar lucro, asi se crea la sociedad de consumo.
Smith propone el desarrollo de una sola industria y el desarrollo de un solo pais, pero en realidad
favorece a un limitado nimero de personas.

La tesis fundamental que Adam Smith pretende transmitir es la libertad econdmica. El equilibrio entre la
produccion y la demanda no se lograra eficazmente por medio de la reglamentacion, sino por medio de
los mecanismos del mercado, con tal de que se los deje actuar en un régimen de completa libertad.

Su objetivo era el establecimiento de una sociedad de mercado sin obstaculo. Smith sostuvo que la
riqueza procedia del trabajo, que incrementa la riqueza debido a que aumenta la destreza de la fuerza de
trabajo, ahorra tiempo, y permite el empleo de ingenios mecanicos.

Se oponia a las restricciones sobre el mercado y apoyaban la libertad de las empresas privadas. Marca
como medio para conseguir la prosperidad nacional el interés individual en un régimen liberal econdmico
con una abstencion de la intervencion del Estado salvo para defender a la sociedad contra violencias de
otras sociedades, entre si, y para mantener obras y establecimientos publicos no rentables pero
necesarios para la sociedad.

2.2.5. Teoria de las ventajas absolutas

Los economistas agrupan las razones del comercio en tres categorias: ventaja absoluta, ventaja
comparativa y economias de escala, de tal forma que se pueda tener una apreciacion muy especifica de
las ventajas que posee tal o cual empresa o pais con relacion al comercio internacional.

La "ventaja absoluta" se presenta cuando un pais puede producir algunas cosas mas baratas que otro.
Las razones pueden ser el clima, la geografia o la mezcla de habilidades de su poblacion. Cualquiera
que sea la razén en cada caso, un pais simplemente puede producir mas barato que otro.

El principio econdmico de ventaja comparativa es un principio moderno y esta intimamente ligado al
concepto de eficiencia, y para ilustrar el significado de la ventaja comparativa, se supone que un pais es
tan eficiente, que es capaz de producir cualquier cosa mas barata que otro.

Entonces, ¢ Existiria el comercio entre dos paises? Si. Porque aun en este caso extremo uno puede
hacerlo mas barato en diferentes grados.

La clave para entender el comercio entre individuos o entre naciones esta en la realidad economica de la
escasez. Aunque un pais "A" determinado sea capaz de producir cualquier cosa mas barato que otro
pais "B", en realidad no puede producir todo mas barato porque el tiempo que utiliza en hacer una cosa
no puede usarlo a la vez para producir otras.

El bienestar econdmico de un pais, y el del mundo, sera mayor si dedica sus recursos escasos a
producir las cosas en las cuales tiene la mayor "ventaja comparativa" y comercia con otro para obtener
las demas cosas que quiere. La Unica forma en que no existiria ganancia del comercio seria si el pais "A"
produjera cualquier cosa mas eficientemente que el pais "B" con el mismo porcentaje para cada
producto, porque no habria ventaja comparativa. Esto en la vida real es casi imposible.

2.2.6. Teoria de las ventajas comparativas

Surge la interrogante de ¢Por qué un pais determinado se especializa en un producto concreto? La
respuesta es obvia: cada pais se especializara en aquellos productos que pueda producir
ventajosamente con respecto a los demas paises. Producir ventajosamente para Adam Smith es afirmar
que los paises se especializaran en producir aquellos bienes sobre los que tengan una ventaja absoluta,
es decir, que sean capaces de producir el mismo nimero de bienes aplicando menor cantidad de trabajo.
David Ricardo dio un paso mas, demostré que todos los paises se pueden beneficiar especializandose
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cada uno en la produccién de bienes aunque no tengan ventaja absoluta en ellos; es suficiente que
tengan ventaja comparativa, es decir, que sean capaces de producirlo a un precio menor.

* La siguiente parte fue extractado del libro “La Nueva teoria del comercio internacional y la politica
estratégica”, de Federico Steinberg: www.eumed.net/course/libreria/2004

N° obreros 10 10

Horas mensuales por obrero { 140 I 140

Horas en cada par de zapatos { 2 | 4

Horas en cada abrigo | 10 7
Pares de zapatos 5x140/2 =350 |! 5x140/4 =175 [ 525
_ S e — - e et =
5x140/10=70 { 5x 140/7 =100 } 170

|

Pares de zapatos ' 0 | 700
Abrigos | 200 | 200

Dice Steinberg, "empecemos comprendiendo la argumentacion de Adam Smith sobre la ventaja absoluta
con un ejemplo. Supongamos que hay dos empresas, una espafola y una francesa, que trabajan la piel.
Ambas empresas tienen 10 obreros cada una, que trabajan 140 horas al mes. Los obreros espafioles
son mas habiles fabricando zapatos, hacen un par de zapatos en solo dos horas mientras que los
trabajadores franceses necesitan cuatro horas. En cambio los franceses son mas expertos con los
abrigos de piel ya que hacen uno en siete horas mientras que los espanoles necesitan diez. Es decir, los
espafnoles tienen una ventaja absoluta en la fabricacidon de zapatos (necesitan menos tiempo para
hacerlos) mientras que los franceses tienen ventaja absoluta en la fabricacién de abrigos.

Si no existiese el comercio internacional, tanto la empresa espafola como la francesa tendrian que
dedicar la mitad de sus empleados a fabricar zapatos y la otra mitad a fabricar abrigos. Mensualmente
los espafoles podrian producir 350 pares de zapatos y 70 abrigos mientras que la empresa francesa
produciria 175 pares de zapatos y 100 abrigos.

Pero si existe la posibilidad de especializarse e intercambiar productos a través de la frontera, las
empresas podran dedicar todos sus obreros a la produccion en la que son mas habiles, consiguiendo la
espafola setecientos pares de zapatos y la francesa doscientos abrigos. Como la produccién conjunta
ha aumentado (antes habia sélo 525 pares de zapatos y 170 abrigos en total) el comercio beneficiara a
ambos paises que podran disponer de mas zapatos y abrigos.
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N° obreros

Horas mensuales por obrero

Horas para cada par de zapatos

Precio abrigo/zapatos

Pares de zapatos . 5x140/4 =175 7x140/2 =490 I 665
Abrigos l 5x140/10=70 ’ 3x140/7=60 ‘ 130
i P iy L e e e cmwmwm"wrmwﬁg;
= | L 4 1
Pares de zapatos ' . 700 700
Abrigos { 140 } 0 ’ 140
|

La argumentacion de David Ricardo, sobre la ventaja comparativa. Imaginemos el comportamiento de las
mismas empresas del ejemplo anterior en el caso de que la francesa tenga ventaja absoluta en la
produccién de ambos bienes. Supongamos que ambas siguen disponiendo de diez obreros cada una,
que trabajan 140 horas mensuales. Se mantiene el supuesto de que los obreros franceses son mejores
con los abrigos, fabricando uno en siete horas mientras que los espafnoles necesitan dedicar diez horas.
Pero ahora los franceses resultaran también mas habiles con los zapatos, fabricando un par cada dos
horas mientras que los obreros espanoles necesitan dedicar cuatro.

Si no hay comercio internacional ambas empresas tendran que dedicar parte de sus trabajadores a cada
uno de los productos. Supongamos que, como antes, la empresa espanola dedica la mitad de los
obreros a cada uno de los bienes consiguiendo asi producir mensualmente 175 pares de zapatos y
setenta abrigos. Para facilitar la comprension del modelo conviene que supongamos ahora que la
empresa francesa dedica siete trabajadores a la produccion de calzado y tres a la de abrigos, con lo que
conseguira 490 pares de zapatos mensuales y sesenta abrigos.

Aunque la empresa espanola es menos eficiente en la produccion de ambos tipos de bienes, tiene
ventaja comparativa en la produccion de abrigos. Obsérvese que, si no hay comercio internacional, el
precio de los abrigos espanoles equivaldra (relacion interna de intercambio) al de 2,5 pares de zapatos,
mientras que a los franceses les costara un abrigo lo mismo que 3,5 pares de zapatos. Es decir, a los
franceses les resultan mas caros los abrigos, en comparacion con los zapatos, que a los espanoles. Un
contrabandista despabilado podria intentar sacar provecho de la situacion llevando abrigos espanoles a
Francia y zapatos franceses a Espana.
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Si la empresa espafola dedica todos sus trabajadores a fabricar abrigos y la francesa los suyos a
producir zapatos el resultado conjunto sera de setecientos pares de zapatos, todos franceses, y ciento
cuarenta abrigos, todos esparoles. El resultado conjunto sigue siendo superior al que se conseguiria si
no fuese posible la especializacién. Ambos paises podran disponer de mas zapatos y mas abrigos que
antes. Ambos paises saldran beneficiados.

Obsérvese que si alguno de los paises estableciera barreras aduaneras que impidieran los intercambios
ambos paises saldrian perjudicados. Algunos grupos de presion espafioles podrian pedir el
establecimiento de dichas barreras en defensa de la industria nacional de zapatos. Grupos similares
pedirian en Francia la proteccion de su industria de abrigos. Estas tendencias proteccionistas suelen
tener desgraciadamente buena acogida social. Pero los ciudadanos partidarios del proteccionismo no se
dan cuenta de que la proteccion de industrias ineficientes se realiza a costa de:industrias mas eficientes
que seran las perjudicadas. En nuestro ejemplo, la proteccién de la industria espafiola de zapatos
perjudicaria a la industria espafola de abrigos. En general todos los ciudadanos del pais se verian
perjudicados por el establecimiento de barreras comerciales ya que su disponibilidad de productos seria
menor.

Relaciones internas de intercambio

2]
o
o
=3
o
Q

zapatos

¢(Pero a qué precio se intercambiaran en los | La relacion real a la que se producira el

mercados internacionales los abrigos espafoles y los
zapatos franceses? Con los datos ofrecidos en el
ejemplo de la ventaja comparativa sabemos que si no
hubiera especializacion la relacion seria 1/2,5 en
Espafia y 1/3,5 en Francia. Como la decision de
especializarse e intercambiar es voluntaria, la
relacion de intercambio tiene que permanecer entre
esos limites para que ambos paises resulten
beneficiados.

Como los espafoles van a producir abrigos y los

intercambio (RRI) en una situacion tan sencilla
como la descrita dependera exclusivamente del
comportamiento de la demanda "mundial' de
zapatos y de abrigos. Si la demanda de
zapatos es mas inelastica que la de los abrigos
el precio de los zapatos tenderd a crecer en
comparacion con el de los abrigos por lo que la
RRI tendera a ser 1/2,5.

Para medir en la realidad la RRI de un pais en
su comercio con otro bastara con calcular el
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franceses zapatos, a los espafoles les interesara que | cociente entre el valor de las exportaciones y
la relacion de intercambio esté lo mas cerca posible | las importaciones. El tnico problema esta en
de 1/3,5 ya que asi obtendran mas calzado a cambio | que esos volumenes vienen expresados en
de sus abrigos. A los franceses por la misma razén | términos monetarios diferentes. Como las
les interesara una relacion lo mas proxima a 1/2,5. mercancias que importamos de Francia estan
valoradas en francos, para poder compararlas
con las espafolas habra que cambiar su
valoracion a pesetas multiplicando su importe
por el tipo de cambio pesetas/franco.

Esta formula esta mostrando una tentadora forma de mejorar la RRI: manipulando el tipo de cambio. Si,
siguiendo el ejemplo, el cambio pesetas/francos disminuye, la RRI aumentard con el consiguiente
aumento de nuestro bienestar. En otras palabras, si hacemos que con nuestras pesetas se puedan
conseguir mas francos que antes, podremos obtener asi mas zapatos franceses a cambio del mismo
numero de abrigos. Se dice de una moneda que es "fuerte" cuando su tipo de cambio con respecto a las
demas permite una RRI favorable... y mantiene esa relacion de forma estable. Es el momento, pues, de
que veamos como se determina el tipo de cambio.

Ver también Raymond Barre: La relacion real de intercambio

19

Asi, la Ventaja Comparativa se utiliza para resaltar las ventajas del libre comercio internacional.

Un pais tiene ventaja comparativa en la produccion de un bien, si puede producirlo con un menor costo
de oportunidad que otra nacion.

Para que exista una ventaja comparativa, deben cumplirse las siguientes condiciones:

1. Existir dos o0 mas agentes econdémicos.
2. La productividad de estos es desigual.
3. Los agentes pueden realizar intercambios econdémicos de forma libre y voluntaria.

Se deduce que los agentes con menor produccion pueden beneficiarse en mayor medida de los
intercambios con los de mayor produccién si se especializan en aquellos sectores de la produccion
donde los segundos tienen menor produccion.

En todos los casos, los resultados positivos o negativos monetarios provenientes del comercio
internacional que realiza un pais, se refleja en la balanza comercial, en la cual se registran
contablemente el producto de las exportaciones menos las importaciones. Esta balanza comercial a su

vez es parte integrante de una gran balanza.

La balanza de pagos se define como "el instrumento contable en el que se registran las transacciones
comerciales y financieras entre los agentes econdomicos domésticos y los agentes economicos

extranjeros”.

¥ Steinberg Federico: “La Nueva teoria del comercio internacional y la politica estratégica’.
www.eumed.net/coursel/libreria/2004
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Se compone de dos grandes balanzas: la balanza en cuenta corriente y la balanza en cuenta de capital.
La balanza en cuenta corriente, a su vez, comprende la balanza comercial, la balanza de servicios
factoriales, la balanza de servicios no factoriales y las transferencias unilaterales.

En tanto que la cuenta de capital registra los préstamos que recibe y que otorga el pais al resto del
mundo.

Consiguientemente, Miltiades Chacholiades afirma que: Para que un pais pueda mantener el equilibrio
econdémico, y no obstante que tenga déficit en cuenta corriente debe tener un superavit de la misma
magnitud en la cuenta de capital, es decir, debe tomar préstamos del resto del mundo.

3. Teoria Neoclasica

El Modelo planteado por Heckscher-Ohlin se apoya sobre la dotacion de factores, es una respuesta
distinta al enfoque propuesto por la teoria clasica del comercio internacional, fue completada por los
autores neoclasicos dando lugar a la llamada teoria neoclasica del comercio internacional. Dicha teoria
encontro su maximo exponente y perfeccionamiento en el teorema de Heckscher-Ohlin , formulado en el
periodo comprendido entre las dos guerras mundiales. Este teorema, siguiendo la linea del pensamiento
neoclasico, parte de los siguientes supuestos:

La competencia es perfecta entre paises,

Los factores productivos son moviles entre sectores de un mismo pais e inmoviles entre paises,
El pleno empleo de los factores de produccion disponibles, identidad en los gustos de los
individuos,

La identidad de la matriz de necesidades factoriales totales unitarios entre paises.

Los diferentes costos de oportunidad entre los paises se deben a diferencias en las dotaciones
de factores (originarias o adquiridas).

Los paises tendran ventajas comparativas en la produccion de aquellos bienes cuya produccion
es intensiva en el uso de los factores relativamente abundantes en su territorio.

Este modelo explica muchos casos de especializacion internacional.

Este tipo de especializacion tiende a mejorar la renta de los recursos abundantes con relacion a
la de los demas recursos, lo que conlleva cierto conflicto de intereses.

Especializacién con costos variables

Hasta aca se ha manejado funciones de produccién estaticas y con costos constantes. La realidad
muestra que los costos varian y un pais puede tener un patrén de produccion en competencia con
importaciones.

Cuando hay economias de escala el comercio internacional permite una ganancia de costos. Las
economias pequefias se benefician mucho de este modo con el comercio. El caso del chocolate
suizo.

También se logran ganancias del comercio "intraindustrial'. Demanda por variedad. Menores
costos del ajuste intraindustrial en comparacion con el inter industrial. La preferencia por
diferenciacion limita las economias de

Cuando los costos varian con la experiencia productiva, el tiempo determina ventajas
comparativas. Learning by doing y la curva de aprendizaje.

Clusters productivos y economias de aglomeracion (economias externas).

El dumping reciproco crea comercio y tiende a erosionar posiciones de dominio de mercados,
constituyéndose en un factor pro competitivo.

Entre las conclusiones mas importantes a las que llega el teorema de Heckscher-Ohlin destacamos las
siguientes:
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La condicion determinante del comercio internacional son las diferencias regionales en la oferta
de factores.

La principal razon de la localizacion se debe a que los factores de produccion -tierra, clima,
recursos naturales, mano de obra, capital, etc., estan distribuidos en proporciones desiguales.
Cada region usara en mayor proporcion sus recursos naturales mas abundantes por ser mas
baratos.

La diferencia de factores y de precios influyen en la localizacion de la produccion.

A medio y largo plazo se debe dar una situacion de equilibrio en la balanza comercial de los
paises, pues cuando en el corto plazo aparece una situacion de deficit o superavit comercial se
activa un dispositivo autocorrector que tiende a equilibrar este saldo.

Por tanto, ante un mercado internacional en el que existe una competencia perfecta, con productos no
diferenciados y plena informacion de oferta y demanda, los precios relativos de las mercancias, que viene
dado por sus costes de produccion, los cuales vienen dados, a su vez, por la diferente dotacion factorial, van
a determinar para los autores neoclasicos la competitividad de los paises en determinados sectores
productivos.

Este modelo explicativo de la competitividad de los paises se asocia a la teoria de la v.entaja comparativa.
Cuando se hace referencia a las ventajas comparativas de un determinado pais son aquellos factores,
anteriormente mencionados, que son abundantes en el mismo -recursos naturales, situacion geografica,
mano de obra, etc.

No obstante, la explicacion que proporcionan estos modelos tedricos para predecir la especializacion
sectorial y éxito competitivo de los paises en determinados sectores economicos, en las ultimas decadas
va perdiendo importancia y realismo, pues muchos paises que cuentan con ventaja comparativa en algunos
sectores estan perdiendo importancia en los mismos, mientras que otros paises que no cuentan, en
principio, con ventaja comparativa para el desarrollo de determinados sectores, estan experimentando un
importante crecimiento en estos mismos.

Por tanto, a finales de los sesenta y, sobre todo, a partir de los setenta, este marco teorico sustentado en el
pensamiento neoclasico y en la ventaja comparativa, explicativo de las exportaciones e importaciones entre
paises y, por tanto, de la competitividad internacional de los mismos en ciertos sectores, comienza a perder
vigencia por determinados factores:

Cambios en la naturaleza de la competencia internacional, la cual se ha intensificado mucho en
las ultimas décadas como consecuencia del proceso de globalizacién que se viene dando, entre
otras por las siguientes razones: creacion de empresas multinacionales, aumentos de los flujos
financieros, mejoras en las tecnologias de la informacion y las telecomunicaciones, mejora en los
medios de transportes, integracion de los mercados, etc. En este sentido, puede decirse que,
para Michael Porter, esta teoria ha sido eclipsada en los sectores y paises avanzados por la
mundializacion de la competencia y por la fuerza de la tecnologia (Porter, 1999:170),

El supuesto de competencia perfecta del que parte el analisis neoclasico dista mucho de
aproximarse a la realidad existente en los mismos, pues la informacion no es perfecta, los
productos no son homogéneos, existen economias de escala, las tecnologias no son identicas

en todos los paises, etc.

La competitividad de los paises, en general, y de sus empresas, en particular, cada vez depende
de un mayor numero de factores, por lo que la teoria neoclasica de la competitividad, centrada
exclusivamente en los costes de los factores basicos -tierra, mano de obra no cualificada, etc.,
como consecuencia de su abundancia, comienza a perder poder explicativo ante el aumento de
la complejidad y dinamismo de la competencia entre paises.

Las teorias neoclasicas no explican el aumento del comercio intrasectorial e intraempresarial
entre paises distintos, sobre todo entre aquellos paises mas desarrollados, pues se supone que
los paises que intercambien productos de un mismo sector deberian poseer dotaciones
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factoriales similares. En este sentido, en la actualidad, el mayor volumen del comercio
internacional se da entre los propios paises desarrollados, los cuales tienen una dotacion
factorial similar, contradiciendo, de estaforma, la teoria neoclasica del comercio internacional.

Por todos estos motivos, a partir de la decada de los ochenta surgen nuevas teorias del comercio
internacional las cuales toman un conjunto de factores mas amplios que los utilizados por la teoria
neoclasica para explicar la evolucion del comercio internacional y la competitividad de los paises en
diferentes sectores econémicos.

4. Teoria de la Ventaja Competitivazo

21

Dentro del proceso de integracion de las naciones en el nuevo orden econdémico internacional, uno de los
aspectos mas relevantes es el proposito de éstas en convertirse en verdaderos actores de ese sistema.

En ese marco, la globalizacion ha permitido a las naciones a competir en esta nueva realidad que
enfrenta bajo los conceptos de muchos economistas internacionales como el “single village”, en el que
las fronteras se han convertido en meros simbolos de las naciones, pues el poder del comercio y las
inversiones han penetrado y debilitado el tradicional concepto de soberania.

Ejemplo de ello es la distension ideoldgica entre los Estados Unidos y Europa occidental con la
Republica Popular China, en la que el intercambio comercial y las inversiones directas de capital son el
acicate de sus relaciones, dejando atras ese clima de confrontacion del siglo XX.

Las naciones compiten, y en esa tenaz carrera, sin duda, las ventajas competitivas de cada una de las
mismas es el factor en el que consolidan su protagonismo internacional.

Asi, en el comercio internacional, a partir de los trabajos de Michael Porter, Paul Krugman y Joseph
Schumpeter, el estudio de las razones por las que unas son exitosas y otras no en esta competencia
hace que el presente trabajo aborde en la primera parte el concepto de lo que se entiende por
competitividad, para luego sefalar los aspectos determinantes en los que Michael Porter asienta su
andlisis sobre las ventajas competitivas de las naciones.

4.1. Antecedentes

La globalizacion ha traido desarrollo y beneficio para las empresas y los consumidores, sin embargo este
beneficio no es total debido a que solamente un pequefio numero de empresas de paises en desarrollo
han alcanzado los niveles de competitividad para participar en el comercio internacional. Los paises mas
avanzados tienen mayor capacidad para penetrar los mercados supranacionales.
Bajo el nuevo orden econdmico internacional las barreras arancelarias se eliminan, los mercados se
homogenizan y las empresas tienen posibilidades de acceder a otros mercados.

2 Extractado de un trabajo realizado por el autor para la Maestria en Derecho de los Negocios Internacionales,
Universidad Iberoamericana, México D.F., 2006.
1 http:/lwww. electronicosonline.com/noticiasfimages/uploads/P_competitividad.jpg
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La globalizacién ha mostrado como la competitividad desempefa un rol determinante en la vida
econdmica de cada pais, y como aquellas empresas que se han preparado para ello han logrado
desarrollarse, conquistar mercados, permanecer en ellos.

La competitividad involucra una verdadera cohesion del Estado y las empresas, ademas de saber
aprovechar adecuadamente sus recursos, y sobre todo, en el caso Latinoamericano, contar con un
personal altamente capacitado, adaptado a las exigencias que los actuales escenarios demandan.

La globalizacion ha cambiado el concepto de competitividad, ya no sélo son las empresas sino que, en
cada vez mayor medida, es la sociedad en general responsable de su propio destino. El cambio de
competitividad de empresas a competitividad de los paises es una nueva caracteristica.

4.2. Que es la competitividad

La competitividad se define como la calidad del ambiente econdmico e institucional para el desarrollo
sustentable de las actividades productivas privadas y el aumento de la productividad,22

El mejoramiento de la competitividad es esencial para el logro de tasas elevadas y sustentables de
crecimiento econémico, siempre que se complemente con politicas dirigidas a aumentar la eficiencia del
aparato estatal, mejorar la prestacion de los servicios sociales y a fortalecer los canales de integracion
de las economias con el resto del mundo.

En todo el sistema internacional la competitividad se ha convertido en una de las preocupaciones
centrales de los Gobiernos y de los sectores productivos, por lo que en su agenda, la competitividad es
un tema central en procura de ser protagonistas o actores destacados en el sistema internacional.

Aqui, vale la pena sefalar algunas definiciones de loq ue es la competitividad de una nacion:

“Un pais es competitivo cuando consistentemente exporta bienes antes que los demas”.®

“Un pazif, competitivo es aquel en el que se presenta altos grados de crecimiento sostenido del PIB per
capita”

“Competitividad de un pais es el grado en que una nacion puede, bajo libre comercio y condiciones
justas de mercado, producir bienes y servicios que cubran las exigencias de los mercados, a la vez que
mantener y expandir los ingresos reales de su gente en el largo plazo".25

“Paises competitivos son aquellos que, sistematicamente, son mas ricos en términos de PIB
(productividad) y crecen mas rapido que otros”. %

“La competitividad de un pais radica en la hgbilidad de este para crear y mantener un clima que permita
competir a las empresas que radican en el” 2

Un pais competitivo presentara un PIB per capita con crecimiento sostenido que es consecuencia antes
gue una causa en su desarrollo, sin que ello, el crecimiento no se aprecie inmediatamente.

La competitividad puede verse como:
La habilidad de un Estado para atraer y retener inversiones, para ello es necesario que el pais ofrezca
las condiciones integrales aceptables en el ambito internacional que permita, por un lado, maximizar el

2 Fyente: Banco Interamericano de Desarrollo, Informe de la competitividad de América Latina 2004
% Universidad de California, Berkeley
24 \World Economic Forum, 2002
2 Organizacion para la Cooperacion al Desarrollo Economico
% Banco de la Reserva Federal de San Francisco
7 IMF, Lausanne
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potencial socioecondémico de las empresas y personas que radican en el, y por otro lado, incrementar de
forma sostenida su nivel de bienestar.

Factores que influyen en la competitividad de un pais:

La competitividad de un pais no es el resultado de uno o dos factores, es integral, maximizar el potencial
socio-economico de las empresas y las personas, la capacidad tecnologica y de innovacion. Ello
simboliza en si misma un compromiso de todos los factores por maximizar la competitividad.

Uno de los aspectos mas relevantes es el referido a los costos de !os insumos y la productividad de los
mismos. Asimismo, debe contarse con una mano de obra preparada, con recursos que permitan
extender la frontera tecnoldgica, que se traduce en incremento de la productividad del recurso de la
“mano de obra”.

De la misma manera, la productividad debe darse en otros recursos, particularmente en energia, capital
y en los recursos naturales y medioambientales.

4.3. Etapas de la estrategia de competitividad

El desarrollo economico pasa por tres grandes etapas. La estrategia de competitividad nacional deberia
proponer, una orientacion distinta para cada una de ellas.

Etapa del aprovechamiento de recursos. En el nivel mas elemental de desarrollo
economico, la ventaja competitiva estéd determinada por los recursos, como una mano de
obra de bajo costo o los recursos naturales.

Muchos paises en desarrollo y la mayoria de los menos adelantados se encuentran
blogueados en esta etapa. La diversidad de las exportaciones es minima y suele reducirse a
productos de poco valor anadido. La dependencia de los intermediarios internacionales es
muy fuerte, y los margenes, escasos y expuestos a las fluctuaciones de los precios y los
terminos del intercambio. Las tecnologias se obtienen por importacion, imitacion y llegada de
inversiones extranjeras directas (IED).

En esta etapa, los planificadores estratégicos deberian disefiar mecanismos para atraer
inversiones de capital, e invertir a su vez los productos del crecimiento econdémico en factores
mas generales de competitividad nacional, como la salud, la educacion y las infraestructuras.

Etapa de las inversiones. Representa un nivel superior, en el que los paises comienzan a
crear ventajas competitivas mejorando sus factores de eficiencia y fabricando productos de
complejidad creciente. Se introducen mejoras a las tecnologias importadas, se multiplican las
empresas mixtas y se hacen cuantiosas inversiones en infraestructuras relacionadas con el
comercio (carreteras, telecomunicaciones y puertos).

En esta segunda etapa, la estrategia exportadora nacional deberia centrarse en el perfeccionamiento
continuo del entorno empresarial, mediante revisiones de las normativas (régimen aduanero,
tributaciéon y derecho de sociedades). Se trata de ayudar a las empresas que se proponen exportar a
incrementar sus capacidades en el seno de la cadena internacional de valor en que se inserten. A
medida que la produccion se desplace desde los productos basicos hacia las manufacturas, las
estrategias sectoriales deberian aspirar a aumentar la agregacion de valor nacional dentro de la

cadena de valor.

Etapa de la innovacion. En las fases finales del proceso de competitividad, cuando prima la
innovacion, las ventajas competitivas de los paises residen en su capacidad para proponer
productos y servicios novedosos y ubicarse en la vanguardia de la tecnologia global.
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En esta etapa, las estrategias deberian centrarse en la divulgacion tecnologica y el
establecimiento de condiciones cada vez mas eficaces para la innovacién. Las instituciones de apoyo
deberian intensificar su accion y ofrecer incentivos que refuercen la capacidad innovadora del sector
empresarial. Habria que alentar a las empresas a competir sobre la base de estrategias unicas.
Mejorar la capacidad de exportacion de servicios deberia ser un objetivo prioritario.

Progreso y tecnologias. Cualquiera sea la etapa de desarrollo de un pais, el mejoramiento
sostenido de las exportaciones depende de las tecnologias y la innovacion. Ganeshan
Wignaraja, Economista Jefe de Maxwell Stamp PLC, presenté al Foro Ejecutivo de 2002, en
Montreal, un estudio sobre la industria de la confeccion de Mauricio. Al examinar los
aspectos técnicos y de innovacién, como la ingenieria de productos, gestidon de calidad,
nexos, inversion en capital humano y busqueda de informacién, comprobd que éstos ejercian
un efecto positivo y estadisticamente significativo sobre el resultado de las exportaciones de
las empresas.

Recomendo, pues, que los planificadores promoviesen la divulgacion de tecnologias vy la
innovacion por medio de:

a) un acuerdo nacional de cooperacion, complementado por medidas publicas y del
sector privado;
b) un enfoque de liberalizacion ‘avanzada’, que incluya medidas de incentivo y politicas

relativas a la oferta, y
c) cuando sea econdémicamente viable, politicas que fomenten la competitividad de

algunos nucleos industriales.
Factores que permiten competir en el sistema internacional:

Sistema de derecho confiable y objetivo,

Manejo sustentable del medio ambiente,

Sociedad incluyente, preparada y sana,

Macroeconomia estable,

Sistema politico estable y funcional,

Mercados de factores (capital, mano de obra y energia) eficientes,

Sectores precursores de clase mundial (telecomunicaciones, transporte y sector financiero),
Gobierno eficaz y eficiente,

Relaciones internacionales adecuadas.?®

4.4, La competitividad en el comercio internacional

Dentro del orden econdmico internacional la competitividad consiste “en la habilidad de un pais para
crear, producir y distribuir productos o servicios en el mercado internacional, manteniendo ganancias

crecientes de sus recursos”.?

"Un pais sera competitivo si puede alcanzar un crecimiento econémico rapido y sostenible. Esto requiere
algo mas que una simple estabilidad macroeconémicaaoy mas bajos costos, o la habilidad de vender
productos a bajos precios en mercados internacionales”.

"Una economia es competitiva en la produccion de un determinado bien cuando puede igualar los
patrones de eficiencia vigentes en el resto del mundo, en téerminos de utilizacién de recursos y calidad

del bien".*'

%8 |nstituto Mexicano para la Competitividad
jz Harvard Business School, citado por Garay 1998: 565
Warner 2001:3
%' Garay 1998, 564
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"La competitividad comercial es la capacidad de un pais para competir eficazmente con la oferta
extranjera de bienes y servicios en los mercados domésticos y extranjeros”.

Por su parte, Paul Krugman ha sostenido que el término competitividad es errado y peligroso cugndo es
aplicado a economias nacionales y prefiere hablar de productividad como variable mas relevante.
Sostiene su posicion bajo los siguientes argumentos: las naciones no pueden asimilarse a grandes
corporaciones compitiendo en el mercado global; el comercio internacional no es un juego de suma cero;
competitividad es una forma graciosa de decir productividad; las naciones rivalizan por status y poder; y
finalmente advierte sobre los peligros del uso inadecuado del término y sus implicaciones de politica
economica.

A pesar de lo anterior, para la mayor parte de los analistas de la materia, la competitividad de un pais es
la capacidad de responder ventajosamente en los mercados internacionales mientras que la
productividad se refiere a la capacidad de la economia de mejorar sus procesos productivos no solo en
términos de produccion sino también en la eficiencia en el uso de los insumos y el ahorro.

Ser mas productivos en el uso de los recursos, no necesariamente conduce a una mayor competitividad,

se podria asociar a la productividad con los procesos internos y a la competitividad como un concepto
relativo a los demas.

4.5. La ventaja competitiva
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El tema de la ventaja competitiva fue abordado con gran precision por Michael Porter en su libro titulado
La Ventaja Competitiva, editado en 1990, en el cual define la competltlwdad de un pais en funcion de la
capacidad de su economia para innovar y aumentar la calidad de su oferta" % | as naciones tienen éxito y
alcanzan una ventaja competitiva en sectores determinados en la medida en que cuenten con un
ambiente doméstico innovador, dinamico, con altos niveles de competencia entre las empresas y con
una adecuada disponibilidad de informacion.

En su analisis la nacion esta concebida como la accion conjunta del Gobierno, las empresas y las

instituciones. Ello es sostenido, en lo que el autor define como "el diamante de la ventaja competitiva”
5

que se encuentra formada por cuatro elementos:*®

Factores de oferta: La disponibilidad de los factores de produccion necesarios para competir
en un sector econdmico determinado. Asimismo enfatiza que los factores de la oferta se
pueden crear, es decir, su disponibilidad depende de las acciones de la empresa, del

Gobierno y el contexto internacional.

%2 - Ten Kate, 1995, citado por Garay 1998: 564
 http:/iwww. gestiopolis.com/organizacion-talento/venta601.gif
o Porter Michael, La ventaja Competitiva, 1990, pag. 74
% Ver Porter, Michael, Idem, pag. 77-83
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Factores de demanda: Se refiere a las caracteristicas de demanda domestica y de la
competencia en el mercado de un producto determinado. Las empresas nacionales se
benefician si las sefales que emite el mercado doméstico son claras y parecidas a las del
entorno internacional.

Factor de industrias relacionadas: se refiere a la existencia dentro del pais de empresas
proveedoras y otros sectores relacionados que sean competitivos internacionalmente y que,
de esta manera, generen externalidades positivas.

Factor de estrategia, estructura y rivales de la empresa: incluyen el marco legal, la
organizacion y el estilo de gestion de las empresas y las caracteristicas de la competencia

domeéstica.

4.6. La produccion y el comercio internacional

En base al estudio de Michael Porter debe considerarse la necesidad de incrementar la productividad de
manera sostenida, aspecto indispensable para que una economia se supere a si misma de manera
continua. Por ejemplo, durante muchos decenios Alemania ha disfrutado de ascendente productividad
debido a que sus empresas han logrado manufacturar productos diferenciados e introducir una mayor
automatizacion que, a su vez, eleva la productividad del trabajador.

El ejemplo anterior responde a la necesidad de que las empresas de una nacion requiera también
desarrollar la capacidad necesaria para competir en nuevos y complicados sectores industriales, donde

por lo general la productividad es mayor.

El comercio internacional permite a una nacion aumentar su productividad eliminando para ello la
necesidad de producir todos los bienes y servicios dentro de la misma nacion. Asi, un pais puede
especializarse en las industrias y en los sectores donde sus empresas son relativamente mas
productivas e importar articulos y servicios en los cuales sus compafias son menos productivas que las
de los competidores extranjeros. Estas, las importaciones y las exportaciones son, partes integrantes del
aumento de la productividad.

Ninguna nacion puede ser competitiva en todo, ni ser exportadora de todo, existen debido a que
necesariamente existen limites en un pais un los recursos humanos y de otro tipo. Lo ideal es que esos
recursos se desarrollen en las aplicaciones mas productivas. “El triunfo de las exportaciones de las
industrias con ventaja competitiva elevara el costo de la mano de obra, de los insumos y del dinero en el
pais, lo cual hara perder competitividad a otras industrias. En Alemania, Suecia y Suiza, por ejemplo,
este proceso llevo a la contraccion de la industria del vestido a companias pertenecientes a sectores
especializados que pueden mantener sueldos muy elevados”.

El autor, sefala que recurrir a los subsidios, al patrocinio o a otras formas de intervencién para sostener
esas industrias solo servira para disminuir el ritmo ascendente de la economia y limitar a la larga el nivel

de vida del pais.

Si bien el comercio y la inversion internacionales pueden mejorar mucho la productividad nacional,
tambien pueden amenazarla. Esto se debe a que al enfrentarse a la competencia internacional se crea
para cada industria un estandard absoluto de productividad en comparacion con otras industrias dentro
de la misma economia nacional. La industria automovilistica estadounidense, por dar un caso, produce
mas por "hora-hombre” (y con mejor paga) que muchas otras industrias norteamericanas, pero los
Estados Unidos han registrado un déficit comercial cada vez mayor (y la consiguiente pérdida de
empleos) en éste ramo porque el nivel de productividad en la industria alemana y en la japonesa es

mayor.

* Ejemplo citado por Michael Porter
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Por lo tanto, contintia el autor, explicar la "competitividad" a nivel nacional es responder a una pregunta
mal planteada. En vez de ello debe comprenderse los determinantes de la productividad y la tasa de
crecimiento de la productividad. Para encontrar respuestas debe centrar la atencion no en el conjunto de
la economia, sino en industrias y sectores industriales especificos. Los recursos humanos mas decisivos
en la competencia internacional moderna, llegan a niveles elevados de especializacion en actividades
especificas.

El resultado de millares de contiendas por obtener la ventaja competitiva, enfrentandose a rivales
extranjeros en sectores e industrias especificas en los cuales se crean y mejoran productos y
procedimientos, es lo que sostiene el proceso de elevacion de la productividad nacional descrito antes.

Mas aun, en muchas industrias, y, especialmente en sectores bien definidos de éstas, los competidores
con ventajas competitivas verdaderamente internacionales tienen en unos cuantos paises su centro
principal de operaciones. Las industrias nacionales de mayor éxito estan integradas por grupos de
compaiiias, no por empresas aisladas. Los compradores principales a nivel internacional con frecuencia
no solo estan ubicados en el mismo pais, sino que a menudo en la misma ciudad o en la misma region
del pais. La posicion nacional de las industrias es por lo general estable de manera impresionante y se
extiende a lo largo de muchos decenios.

4.7. El rol de los Estados

Los paises triunfan en la industria si sus circunstancias nacionales proporcionan un ambiente que apoye
el mejoramiento y la innovacion. Para crear ventaja se requiere de perspicacia a fin de absorber las
nuevas formas de competir, estar dispuesto a arriesgarse e invertir para qué dé resultado el riesgo que
se acepto. Los paises triunfan cuando las circunstancias locales impulsan a las companias a adoptar
esas estrategias a tiempo y con dinamismo. Los paises triunfan en industrias cuando las ventajas de su
centro de operaciones subsisten en otras naciones y cuando sus innovaciones y mejoras preven las
necesidades del mercado internacional. Cuando se compite internacionalmente el éxito exige que las
empresas transformen sus posiciones nacionales en posiciones internacionales.

Un pais triunfa a nivel internacional en una determinada industria, cuando toma en cuenta los siguientes
aspectos:

Situacion de los factores. La posicion del pais en cuanto a factores de produccion, como
mano de obra especializada o infraestructura, necesarios para competir en determinada
industria.

Condiciones de la demanda. Es decir, el tipo de demanda nacional de los productos o

servicios de una industria.
Industrias correlativas o coadyuvantes. La presencia o ausencia en el pais de industrias

proveedoras e industrias correlacionadas competitivas a nivel internacional.

Estrategia de la empresa, estructura y competencia. Las condiciones nacionales que
rigen la creacién, organizacion y administracion de las companias y las modalidades de la
competencia a nivel nacional.

Las empresas logran ventaja competitiva cuando la casa matriz permite y apoya la mas rapida
acumulacion de activos y técnicas. Las empresas logran ventaja competitiva en industrias donde la casa
matriz les permite contar con muy buena informacién, actualizacion y hay perspicacia sobre lo que un
producto y su procesamiento necesitan. Asimismo, cuando los objetivos de los propietarios,
administradores y empleados apoyan una intensa dedicacion y una inversion sostenida. Por ultimo, los
paises triunfan en determinadas industrias porque su ambiente nacional es en verdad dinamico y
desafiante y porque estimula y anima a las empresas a mejorar y ampliar sus ventajas a largo plazo.

La ventaja competitiva basada sélo en uno o dos determinantes es posible en las industrias que
dependen de los recursos naturales o en industrias que no requieren tecnologia complicada o gran
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especializacion. Sin embargo, esa ventaja por lo general resulta insostenible porque, como cambia
rapidamente, los competidores que pertenecen al plano internacional pueden evitarla sin dificultad. Las
ventajas en cualquiera de las facetas del "diamante" son necesarias para alcanzar y sostener el éxito
competitivo en las industrias donde hacen falta grandes conocimientos, las cuales constituyen la espina
dorsal de las economias avanzadas.

La historia politica y social influye en la pericia que se va acumulando en una nacion y en la estructura
institucional en cuyo seno opera la competencia. Estos aspectos de una nacién -algunos los denominan
culturales- no pueden separarse de los resultados economicos. Asimismo, los "factores culturales" estan,
si se les observa de cerca, entrelazados con los factores econémicos. Tales influencias son importantes
para la ventaja competitiva porque cambian lentamente y es dificil que los extranjeros las aprovechen o
las imiten.

Dos variables adicionales, el azar y el Gobierno, pueden influir de manera considerable en el sistema
nacional y son necesarias para completar la teoria. Los sucesos fortuitos son desarrollados ajenos al
control de las empresas (y casi siempre al del Gobierno del pais), entre los cuales pueden contarse los
inventos genuinos, los adelantos subitos en tecnologias basicas, las guerras, los acontecimientos
politicos de otros paises y los cambios considerables de la demanda en los mercados extranjero.

El Gobierno, en todos los niveles, puede mejorar o disminuir la ventaja nacional. La politica
antimonopolista afecta la competencia nacional. Los reglamentos pueden modificar las condiciones de la
demanda nacional. Las inversiones en el ramo educativo pueden cambiar la situacion de los factores.
Las compras realizadas por el gobierno pueden estimular industrias correlacionadas y que se ayudan
mutuamente. Por lo demas, las politicas puestas en practica sin considerar como van a influir en todo el
sistema de determinantes, lo mismo pueden socavar que fortalecer la ventaja nacional.

4.8. Estrategia de las empresas
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A pesar de contar con favorables circunstancias nacionales, una empresa no tiene garantizado el éxito.
En el mismo pais, algunas companias prosperan y otras fracasan.

Las compaiias de éxito internacional no son espectadoras pasivas en el proceso de crear ventaja
competitiva. Estan atrapadas en un proceso interminable de busqueda de nuevas ventajas y de lucha
para protegerlas de sus competidoras.

La actividad requerida para crear y sostener la ventaja competitiva a nivel internacional encierra desafios y a
menudo puede ser profundamente desagradable. Hay otras formas de obtener utilidades, como el apoyo
gubernamental, colocarse atinadamente en el mercado sosteniendo bajo el nivel de la inversion Y
mantenerse apartado de las industrias de calibre internacional.

¥ http:/iwww. fao.org/DOCREP/004/X84235/X8423S33.gif
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La ventaja competitiva nace fundamentalmente del mejoramiento, de la innovacion y
del cambio. Las empresas aventajan a sus rivales internacionales porque adoptan nuevos
meétodos para competir o encuentran nuevos y mejores medios para luchar dentro de los
antiguos lineamientos. Sony es la compania que por primera vez empleo transistores en los
radios. Boeing fue pionera en el concepto de toda una linea de aviones basada en disenos
similares y fue la primera que, dentro de la industria aeronautica, compitiéo con dinamismo a
nivel mundial.

La innovacion, en términos estratégicos, se define en un sentido muy amplio. Incluye,
ademas de las tecnologias nuevas, métodos nuevos o maneras de hacer las cosas que a
veces parecen bastante comunes. La innovacion puede manifestarse en el disefo de un
producto nuevo, en la manera de enfocar el mercado, o en un modo nuevo de capacitar y
organizar.

Algunas innovaciones crean ventajas competitivas cuando una compania se da cuenta de
algo enteramente nuevo que necesitan los compradores, o que sirve a un sector del mercado
al que no han prestado atencion los competidores. Un ejemplo: las firmas japonesas lograron
ventajas en muchas industrias dando gran importancia a una amplia variedad de articulos
pequenos, compactos, de menor potencia, que los competidores extranjeros habian
desdenado por considerarlos menos importantes o menos lucrativos.

Asimismo, innovaciones que proporcionan una ventaja competitiva se basan a menudo en
meétodos o tecnologias nuevos que convierten en obsoletos los activos existentes y las
instalaciones. Hay competidores que no responden a esta situacion porque temen que en
forma prematura sus inversiones anteriores pierdan actualidad.

La ventaja competitiva abarca todo el sistema de valores. El sistema de valores es el
conjunto de actividades que intervienen en la creacion y uso de un producto. El intercambio
cercano y constante con los proveedores, los canales de distribucién y los compradores es
parte integral del proceso que crea y mantiene la ventaja. La ventaja competitiva proviene de
percibir nuevas formas de configurar y manejar todo el sistema de valores. Un buen ejemplo
de lo anterior se encuentra en la compania italiana Benetton, dedicada a la industria del
vestido. De punta a punta del sistema de valores, Benetton disend y recombino actividades
para reducir al minimo el inventario, asegurar una entrega expedita y poder dar respuesta
rapida a las corrientes de moda.

La ventaja competitiva sdlo se sostiene con un mejoramiento incesante. Hay pocas
ventajas competitivas que no puedan imitarse. Las empresas coreanas han igualado la
habilidad de las japonesas para fabricar en serie televisores. ordinarios de color y
videograbadoras. Hay companias brasilefas con tecnologia y disefios comparables a los
italianos en el ramo de calzado de cuero.

Las empresas (e industrias nacionales) que permanecen estacionarias a la larga son
superadas por los competidores.

Ventajas competitivas mas duraderas por lo general dependen de la posesion de recursos
humanos de alta calidad y de la competencia técnica interna. Exigen inversiones progresivas
en técnicas y activos especializados, ademas de cambio ininterrumpido. Por estas razones,
las estrategias que implican gran calidad de los productos, caracteristicas nuevas, servicio
inmejorable y una corriente de innovaciones en los nuevos productos, por lo general se
sostienen de mejor manera que las estrategias que se basan en los costos.

La ventaja, una vez obtenida, solo se conserva mediante la busqueda incesante de formas

diferentes y mejores de hacer las cosas, y mediante modificaciones continuas en el proceder
de la empresa dentro de un contexto de estrategia general.

48



Crear ventajas competitivas dignas de mantenerse bien puede requerir que una empresa
considere caducas sus ventajas menos duraderas, aun cuando conserven su caracter de
ventaja. Empresas japonesas, verbigracia, han podido mantener su ventaja en muchas
industrias porque introdujeron la automatizacién, se deshicieron de gran parte de la ventaja
de una mano de obra productiva y relativamente barata, compitieron manufacturando
productos variados y diferenciados y continuaron obteniendo éxitos con articulos estandar y
de precio bajo.

Sostener la ventaja competitiva exige que la compania practique una modalidad de lo que el
economista Joseph Schumpeter denomind "autodestruccion creativa". Mediante la creacion
de nuevas ventajas debe lograr destruir las antiguas. Si no lo hace, lo hara algun competidor.

Sostener la ventaja requiere de implantar estrategias de enfoque internacional. Una empresa
no pude conservar a la larga su ventaja competitiva en medio de la competencia
internacional sin utilizar ni ampliar las ventajas de su centro de operaciones mediante una
estrategia de enfoque internacional. Las companias de la industria quimica alemana
aprovechan grandes redes de la produccion extranjera y de la comercializacion de alcance
internacional para dar mayor solidez a su liderazgo; otro tanto hacen las comparfias
farmaceuticas suizas, las fabricas suecas de camiones y las empresas japonesas que
producen bienes de consumo electrdnicos.

Enfocar la estrategia desde un punto de vista internacional encierra varios elementos
importantes. En primer lugar, a todas luces hay que vender en todo el mundo y no
concretarse al mercado nacional. Ahora bien, no se consideran las ventas internacionales
como un negocio en incremento sino como parte integral de la estrategia. La empresa logra
establecer a nivel mundial una marca comercial e instituye con caracter internacional canales
comerciales que ella controla. En segundo lugar, una estrategia de alcance mundial
presupone descubrir las actividades que realizan otros paises a fin de aprovechar las
ventajas locales, contrarrestar las desventajas particulares, o bien facilitar la penetracion del
mercado local.

Por ultimo, esto es lo mas importante, una estrategia mundial debe coordinar e integrar
actividades a nivel internacional a fin de adquirir economias de escala o basadas en los
conocimientos, disfrutar de los beneficios de la reputacion de una marca bien establecida y
servir a los compradores en los mercados internacionales.

4.9. La innovacion

Buscar compradores que se enfrenten a circunstancias dificiles. Los compradores que se enfrentan en
su actividad a circunstancias especialmente dificiles (como el clima, el mantenimiento, el nimero de
horas que debe rendir un equipo), que tienen desventajas en materia de costos en sus propios negocios
(las cuales crean grandes presiones en cuanto al rendimiento), que tienen competidores muy fuertes o
que compiten con estrategias que exigen mucho del producto de la compania y del servicio que ofrece,
son compradores que proporcionan un laboratorio (y la presion necesaria) para mejorar el rendimiento y
ampliar ciertos servicios y caracteristicas. Compradores asi forman parte del programa de la
investigacion y el desarrollo (lyD) de una empresa.

La capacidad de cualquier empresa para innovar tiene mucho que ver con el medio en el cual se mueve,
con las fuentes de informacion de que dispone y consulta, y con el tipo de retos a los que decide
enfrentarse. Buscar puertos seguros y relaciones comodas con la clientela sélo sirve para reforzar
modos de proceder anteriores.

El cabildeo contra estrictas normas de calidad para los productos envia senales equivocadas a las
empresas en lo relativo a normas y aspiraciones. La innovacion brota de la presion y del desafio. Brota
asimismo del hecho de haber encontrado los retos que en verdad deben aceptarse. El papel esencial del
dirigente de la empresa es crear un ambiente que corresponda a esas condiciones.
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4.10. Competitividad Mundial y en Ameérica Latina

Durante la década de los 90 América Latina logro avances en materia de competitividad que se reflejaron
en un mayor dinamismo en las exportaciones de la mayoria de los paises, en el ingreso de inversion
directa que ayudaron a renovar el sector productivo y en tasas de crecimiento econémico. Sin embargo
de ello, la region sigue enfrentando problemas de competitividad:

El crecimiento de la region durante los primeros afos del milenio fue de 3.3%, menor al alcanzado por
otras regiones como los del sudeste asiatico (5.1%). Considerando el crecimiento demografico el ingreso
per capitaaumenté solamente 1.5%.

La productividad de los recursos de capital (fisicos y humanos) ha venido decayendo. Solamente
algunos paises tuvieron aumentos en la productividad del conjunto de sus factores productivos, (Chile,
Argentina y Uruguay), mientras que paises con economias mas pequenas sufrieron caidas en la
productividad.

En la clasificacion internacional de competitividad, Chile es el mas destacado, ocupando una posicién
privilegiada para su nivel de ingresos.

Las causas de la falta de competitividad de los paises de la region son diversas, destacando factores
relacionados con el medioambiente, la inestabilidad macroecondémica, los mercados financieros y de
capital, el capital humano, la infraestructura y la calidad de las instituciones. Aqui, las deficiencias de las
instituciones publicas es posible el factor mas determinante en los problemas de competitividad de la
region, la ineficiencia hace propicia la corrupcion.

Asimismo, las deficiencias del sistema juridico elevan los riesgos de incumplimiento de los contratos.

Para enfrentar adecuadamente los desafios de la globalizacion y enfrentar de manera adecuada se debe
considerar:

Necesidad de enfoques integrales,

Estabilidad macroecondmica,

Sefales econdmicas e institucionales adecuadas,

Mejora en la supervision y marco legal del sistema financiero,

Mejoramiento de la infraestructura,

Mejora en los incentivos a la innovacion tecnologica,

Mejora de las normas de regulacion y tributarias de la actividad productiva,

Incorporar al sector privado en el disefio de programas de aumento en la competitividad,
Necesidad de tomar en cuenta los aspectos ambientales®®

La competitividad de un ‘pais o de una regién debe ser ponderada considerando el contexto y en funcion
del entorno internacional del que es parte el pais analizado, es decir que no puede hablar de
competitividad latinoamericana sin considerar las cambiantes condiciones en que el mundo se
desenvuelve.

Al analizar el comportamiento de los  escenarios comerciales internacionales, se observa que afo tras
ano cae el consumo de bienes tangibles frente a los servicios, asi como los Paises de Menor Desarrollo
Econdémico Relativo, (Pmd), continian como proveedores de productos basicos, con bajo o nulo valor
agregado, en tanto los Paises Desarrollados (PMD) proveen tecnologia y servicios.

En procura de revertir ello, los procesos de integracion en los que los paises participan, tales como La
Comunidad Andina de Naciones, el Mercosur ampliado, el Nafta, son procesos que debieran ser el motor

*® Propuesta y diagnéstico del BID
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de la especializacion, herramienta fundamental en el proceso de agregar valor, debido a que la
caracteristica de la region es la comercializacion de productos basicos o primarios, (commodities).

El cuadro detalla las diferencias que se presentan en el mercado internacional entre bienes primarios y
productos con valor agregado, del cual se desprende el esfuerzo de los paises de la region por
posicionarse en el mercado internacional.

Commodities Productos Terminados

« Productos estandarizados

* Marketing masivo "« Productos diferenciados
+ Bajo valor agregado « Mercados seleccionados
+ Competencia en precios + Alto valor agregado
* Poca promocion « Poca competencia en precios
+ Baja I;ealtad de compradores * Mucha promocién
+ Enfasis en la venta - Lealtad a las marcas

« Enfasis en marketing

Por todo ello, mientras no se cambien las condiciones geopoliticas de la region que permitan establecer
diferencias comparativas por pais, no se puede pretender una diferenciacion productiva que posicione a
los paises como proveedores de rubros especificos y unicos por su valor agregado como tampoco

ponderarlos bajo las actuales reglas de la competitividad.

Sobre |la competitividad, El Indice de Competitividad Global (Global Competitiveness Index, siglas GCl),
es desarrollado y publicado anualmente desde 1979 por el Foro Economico Mundial. El informe de
clasificacion 2010-2011, donde Suiza lidera como la economia mas competitiva del mundo, EStados
Unidos, ocupo el quinto lugar debido a la debilidad de sus instituciones financieras y su inestabilidad

macroeconomica.

El indice de competitividad mide la capacidad de los paises de obtener niveles de prosperidad para sus
ciudadanos, midiendo un conjunto de instituciones, politicas y factores que definen los niveles de
prosperidad economica sostenible en el corto y mediano plazo.

Los principales puestos a nivel mundial fueron: Suiza, Singapur, Suecia, Finlandia y Estados Unidos.

En la region latinoamericana Chile ocupa el primer lugar, (31 a nivel mundial), Puerto Rico el segundo
(35), Panama el tercero (49), Brasil el cuarto (53) y México el sexto (58). Bolivia ocupa el 15 lugar sobre
24 paises y el puesto 103 a nivel mundial de 132 paises evaluados.® Venezuela ocupa el 19 puesto en

la region y el puesto 124 a nivel mundial.

Chile se ubico en el primer lugar del Ranking de Competitividad de Latinoamérica, en el informe
hecho del Instituto ADEN Business School, del ano 2011. El estudio midio entre otros aspectos, la
cobertura de las necesidades basicas, la salud, la educacién, expectativas de la poblacion, competencia
en los mercados, eficiencia en las relaciones laborales y el acceso a la tecnologia.

Para la evaluacion se consideraron datos oficiales de 18 paises que son los que generan el 99% del PIB
de la region, analizando el nivel de bienestar de sus habitantes y como enfrentan el desafio de la

competencia en medio de una economia globalizada.

Siguieron a Chile con "competitividad aceptable”, Costa Rica, Uruguay, Argentina, Colombia y Peru.

¥ Fuente estadistica del Foro Economico Mundial, www.wef org
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CAPITULO Il
INSTRUMENTOS DE POLITICA COMERCIAL

40

1. La apertura comercial®

Los argumentos de caracter economico a favor de un sistema de comercio abierto basado en normas
multilateralmente se fundan en gran medida en el sentido comin comercial, pero también estan
apoyados por pruebas: la experiencia adquirida en materia de comercio mundial y crecimiento

economico desde la || Guerra Mundial.

Los aranceles aplicables a los productos industriales han bajado considerablemente y, en promedio, son
actualmente inferiores al 5% en los paises industrializados. Durante los primeros 25 anos posteriores a la
Guerra, el crecimiento econdémico mundial fue en promedio de aproximadamente el 5% anual, tasa
elevada que se debid en parte a la reduccion de los obstaculos al comercio. El comercio mundial crecio a
un ritmo aun mas rapido, con una media de alrededor del 8% en el mismo periodo. Los datos
demuestran que existe una relacion estadistica indudable entre un comercio mas libre y el crecimiento

economico.

La teoria econdmica senala contundentes razones para esa relacion. Todos los paises, incluidos los mas
pobres, tienen activos, humanos, industriales, naturales y financieros, que pueden emplear para producir
bienes y servicios para sus mercados internos o para competir en el exterior. La economia ensefia que
puede beneficiarse cuando esas mercancias y servicios se comercializan. Dicho simplemente, el
principio de la “ventaja comparativa” significa que los paises prosperan, en primer lugar, aprovechando
sus activos para concentrarse en lo que pueden producir mejor y, después, intercambiando esos

productos por los que otros paises producen mejor.

En otras palabras, las politicas comerciales liberales, que permiten la circulacion sin restricciones de
bienes y servicios, intensifican la competencia, fomentan la innovacion y producen exito. Multiplican los
beneficios que reporta el producir los mejores productos con el mejor diserio y al mejor precio.

El éxito comercial no es estatico. La capacidad de competir bien en determinados productos puede
desplazarse de una empresa a otra cuando cambia el mercado o cuando la aparicion de nuevas
tecnologias permiten la fabricacion de productos mejores y mas baratos. Los productores tienen
estimulos para adaptarse gradualmente y sin muchos sacrificios. Pueden centrarse en nuevos productos,
encontrar un nuevo “hueco” o nicho en su actual esfera de actividades o abarcar esferas nuevas.

La experiencia demuestra que la competitividad puede también desplazarse de unos paises a otros. Un
pais que quiza haya gozado de una ventaja porque el coste de la mano de obra era mas barato o porque

“© http:/14.bp.blogspot.com/-MhGaruKiMKM/T7QfRsO0mfl/
" Ver cualquier libro de comercio internacional o politica comercial
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tenia un buen suministro de ciertos recursos naturales, puede también perder su competitividad en
algunos bienes o servicios a medida que evoluciona su economia. Sin embargo, con el estimulo de una
economia abierta, el pais puede pasar a ser competitivo en otros bienes o servicios. Se trata
normalmente de un proceso gradual.

No obstante, la tentacion de alejar el problema de las importaciones competitivas esta siempre presente.
Y es mas probable que sucumban a la seduccion del proteccionismo los gobiernos mas ricos, para
obtener un beneficio politico a corto plazo, mediante subvenciones, procedimientos administrativos
complicados vy la utilizacién de objetivos de politica legitimos, como la preservacion del medio ambiente o
la proteccion de los consumidores, como pretexto para proteger a los productores.

La proteccion conduce en definitiva a la creacion de empresas de produccion desmesuradas e
ineficientes que suministran a los consumidores productos anticuados y carentes de atractivo.

Finalmente, la proteccién y las subvenciones no evitan que se cierren fabricas y se pierdan puestos de
trabajo. Si otros Gobiernos aplican esas politicas en todo el mundo, los mercados se contraen vy la
actividad econdémica mundial se reduce. Uno de los objetivos que persiguen los Gobiernos en las
negociaciones de la Organizacion Mundial del Comercio (OMC), es impedir esa trayectoria,
contraproducente y destructiva.

En otras palabras, las politicas comerciales liberales, que permiten la circulacion sin restricciones de
bienes y servicios, intensifican la competencia, fomentan la innovacion y producen exito. Multiplican los
beneficios que reporta el producir los mejores productos con el mejor disefio y al mejor precio.

Hay diversos grados de apertura de un pais al comercio internacional. El mas cerrado, la autarquia
absoluta, supondria negarse a cualquier importacion; un pequefio grado de apertura implicaria permitir la
importacion de productos que no pudieran ser fabricados en el interior del pais; si finalmente se diera
libertad total de comercio, seria logico esperar que solo se importasen los productos que pudieran ser
fabricados en el pais a un coste excesivamente alto.

Lo que pasa en el mundo real es algo mas avanzado: con mucha frecuencia se comercia con productos
que podrian ser fabricados facilimente por el pais importador (mantillas, enlatados) pero que resulta mas
ventajoso adquirirlos en el exterior. Una de las ventajas del comercio internacional es consecuencia de
las economias de escala al aumentar la cantidad producida para satisfacer un mercado mas amplio, los
costes medos disminuirian. Ademas estan las _ventajas de la especializacién: cuando un individuo se
especializa en la realizacion de un trabajo concreto, adquirira mas habilidad y maestria en él que los que
lo realizan de forma eventual, esa argumentacion, valida para un trabajador individual, también es valida
para una empresa y para un pais.

Los argumentos de caracter econdmico a favor de un sistema de comercio abierto son muy sencillos y se
fundan en gran medida en el sentido comun comercial, pero tambien en la realidad, o sea en la
experiencia adquirida en materia de comercio mundial y crecimiento econémico desde la |l Guerra
Mundial. Los aranceles aplicables a los productos industriales han bajado vertiginosamente. El 1° de
enero de 1999 su media era inferior al 4% en los paises desarrollados. Durante los primeros decenios
posteriores a la guerra, el crecimiento econémico mundial tuvo una media de aproximadamente el 5%
anual, y esta elevada tasa se debid en parte a la reduccion de los obstaculos comerciales. El comercio
mundial crecio a un ritmo aun mas rapido, con una media de alrededor del 8% en el mismo periodo.‘1

*? Extractado de la pagina electronica de la Organizacién Mundial del Comercio (OMC), www.wto.org
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2. Politicas comerciales

Se denominan politicas comerciales a aquellas decisiones de los Estados de intervenir en el comercio
internacional, en el proposito de favorecer a sus industrias naciones no competitivas, procurar proteger el
mercado interno de la importacion de bienes y servicios de terceros paises y con fines de recaudacion
tributaria. Entre las mas destacadas politicas pueden mencionarse:

- El proteccionismo: Sin duda este concepto es el mas importante que se presenta en el comercio
internacional, ello desde el punto de vista de la politica econdémica. Esto sucede desde la emergencia de
los Estados-nacién en el siglo XVI, preocupados por el efecto de la competencia internacional sobre la
prosperidad de las industrias nacionales, procurando aplicar mecanismos, como las subvenciones a las
exportaciones que ocasionan una distorsion en el libre comercio internacional.

- El Arancel: Es probablemente la mas simple de las politicas comerciales, que se traduce en un
impuesto exigido cuando un producto es importado. Los aranceles especificos son una cantidad fija
exigida por cada unidad de bien importado, mientras que los aranceles ad valorem son impuestos
exigidos como fraccion del valor de los bienes importados. En ambos casos el propésito es incrementar

el coste de trasladar bienes a un pais.

Los aranceles son la forma mas antigua de politica comercial y tradicionalmente fueron usados para
ingresos del Gobierno.

Desde un punto de vista de alguien que comercia con bienes un arancel es como un coste de transporte
debido a que el mismo es trasladado al ingreso del bien al mercado elegido.

Asimismo, es una medida de proteccion pues un arancel sobre un bien importado aumenta el precio
recibido por los productores nacionales de dicho bien. Es sin duda, su objetivo, proteger a los
productores nacionales frente a los bajos precios de los productos de importacion.

Un arancel incrementa el precio de un bien en el pais importador y lo reduce en el pais exportador, por lo
gue, como consecuencia, los consumidores en el pais importador pierden y ganan en el pais exportador.
Los productores ganan en el pais importador y pierden en el pais exportador. Por ello hay que cuantificar

o medir los costes y los beneficios de un arancel.

- Los subsidios a la exportacion: Es un pago realizado a una empresa que vende un bien al exterior.
Como un arancel, un subsidio, también puede ser especifico (cantidad fija por unidad) o ad valorem (una
proporcion de valor exportado).

Cuando el Estado ofrece un subsidio, los productores o vendedores exportaran el bien hasta el punto en
que los precios nacionales excedan al extranjero en la cantidad del subsidio.

4 http://marketing.blogs.ie.edu/files/2011/06/protectionism2.jpg
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- Las cuotas de importaciéon: es una restriccion directa de la cantidad de algun bien que se puede
importar. La restriccion es impuesta generalmente mediante la concesion de licencias a algun grupo de
individuos o empresas. Por ejemplo, una cuota de importacion de un producto asignada para un pais
determinado.

Una cuota de importacion siempre eleva el precio nacional del bien importado, debido a que
normalmente, cuando se limita una importacion, la consecuencia inmediata es que al precio inicial la
demanda del bien excede a la oferta nacional mas las exportaciones. Ello causa un incremento de los
precios hasta que se vacia el mercado.

Una cuota de importacion aumentara los precios nacionales en la misma cantidad que un arancel que
limite las importaciones hasta el mismo nivel (excepto en el caso del monopolio nacional).

La diferencia entre una cuota y el arancel es que con la primera el Estado no recibe ingresos y es
recogido por quienquiera que le fuera concedida las licencias. Los poseedores de licencias pueden
adquirir productos importados y volver a venderlos en un precio mas elevado en el mercado nacional.
Los beneficios recibidos por los poseedores de licencias de importacion son conocidos como rentas de
la cuota.

En la valoracion de los costes y beneficios de una cuota de importacion es importante determinar quien
obtiene las rentas.

- Las restricciones voluntarias de exportacién: Esta es una variante de la de la cuota de importacion
y también se lo conoce como un acuerdo de restriccion voluntaria, la restriccion voluntaria de exportacion
(RVE) es una cuota al comercio impuesta por parte del pais exportador en vez del importador.
Generalmente son impuestas por exigencias del importador y son aceptadas por el exportador para
evitar otras restricciones comerciales.

Una restriccion voluntaria a la exportacion es exactamente como una cuota de importacion en que las
licencias son asignadas a los Gobiernos extranjeros y es por lo tanto, mas costosa para el pais
importador.

Una RVE es siempre mas costosa para el pais importador que un arancel que limite las importaciones
en la misma cantidad. La diferencia es que los que habrian sido ingresos bajo el arancel se convierten
en rentas ganadas por los extranjeros bajo la RVE, que realmente produce una pérdida.

- Las exigencias de contenido nacional: Es una regulacion que exige que una fraccion especifica de
un producto final sea producida dentro del pais. En algunos casos esta fraccion se especifica en
unidades fisicas, como la cuota de importacion. En otros casos el requisito se establece en términos de
valor anadido. Las leyes del contenido nacional han sido usadas por los paises en desarrollo en procura
de transformar sus industrias.

Desde un punto de vista de los productores nacionales de componentes, una regulacion del contenido
nacional proporciona proteccion en el sentido en que lo hace una cuota. El contenido nacional no
constituye un limite estricto de las importaciones. El contenido nacional no produce ingreso para el
Estado. En lugar de ello, la diferencia entre el precio de los bienes importados y de los nacionales, se
promedia en el precio final y se traslada a los consumidores.

- El dumping:* Se produce cuando una empresa monopolista establece un precio menor en las
exportaciones que en el mercado nacional. Es una estrategia de maximizacion de beneficio cuando las
ventas de exportacion son mas sensibles que al precio de las ventas locales.

Si una empresa exporta un producto a un precio inferior al que aplica normalmente en el mercado de su
propio pais, se dice que hace “dumping’, es decir puede considerarse como una competencia desleal.

*“ Las siguientes politicas comerciales fueron extractadas de los documentos y acuerdos de la OMC, www.wto.org
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Las opiniones difieren, pero muchos gobiernos adoptan medidas contra el dumping con objeto de
proteger a sus ramas de produccién nacionales. El Acuerdo de la OMC no emite ningun juicio. Se centra
en la manera en que los gobiernos pueden o no responder al dumping; establece disciplinas para las
medidas antidumping y a menudo se le denomina “Acuerdo Antidumping”. (El hecho de centrarse sélo
en la respuesta al dumping contrasta con el enfoque adoptado en el Acuerdo sobre Subvenciones y
Medidas Compensatorias de la OMC.)

Las definiciones juridicas son mas precisas, pero, hablando en términos generales, el Acuerdo de la
OMC autoriza a los Gobiernos a adoptar medidas contra el dumping cuando se ocasione un dafo
genuino (“importante”) a la rama de produccién nacional competidora. Para poder adoptar esas medidas,
el Gobierno tiene que poder demostrar que existe dumping, calcular su magnitud (cuanto mas bajo es el
precio de exportacion en comparacion con el precio en el mercado del pais del exportador), y demostrar
que el dumping esta causando dafio o amenaza causarlo.

El GATT (articulo 6) autoriza a los paises a adoptar medidas contra el dumping. El Acuerdo Antidumping
aclara y amplia el articulo 6, y ambos funcionan conjuntamente. Permiten a los paises actuar de un
modo que normalmente vulneraria los principios del GATT de “consolidacion” de los aranceles y “no
discriminacion” entre los interlocutores comerciales. Por regla general, la medida antidumping consiste
en aplicar un derecho de importacion adicional a un producto determinado de un pais exportador
determinado para lograr que el precio de dicho producto se aproxime al "valor normal” o para suprimir el
dafno causado a la rama de produccion nacional en el pais importador.

Existen muchas maneras diferentes de calcular si un determinado producto es objeto de dumping en
grado importante o sélo ligeramente. El Acuerdo reduce la gama de posibles opciones. Ofrece tres
meétodos para calcular el “valor normal” del producto. El principal de ellos se basa en el precio del
producto en el mercado del pais del exportador. Cuando no puede utilizarse ese método, existen dos
alternativas: el precio aplicado por el exportador en otro pais o bien un calculo basado en la combinacion
de los costos de produccion del exportador, otros gastos y margenes de beneficio normales. El Acuerdo
determina asimismo cémo realizar una comparacion equitativa entre el precio de exportacion y lo que

seria un precio normal.

El calculo de la magnitud del dumping de un producto no es suficiente. Las medidas antidumping sélo se
pueden aplicar si el dumping perjudica a la rama de produccion del pais importador. Por lo tanto, ha de
realizarse en primer lugar una investigacion minuciosa conforme a determinadas reglas. En la
investigacion deben evaluarse todos los factores econémicos que guardan relacion con la situacion de la
rama de produccion en cuestion. Si la investigacion demuestra que existe dumping y que la rama de
produccion nacional sufre un dafo, la empresa exportadora puede comprometerse a elevar su precio a
un nivel convenido a fin de evitar la aplicacion de un derecho de importacion antidumping.

Se establecen procedimientos detallados sobre como han de iniciarse los casos antidumping y como
deben llevarse a cabo las investigaciones y sobre las condiciones para lograr que todas las partes
interesadas tengan oportunidad de presentar pruebas. Las medidas antidumping deben expirar
transcurridos cinco afios a partir de la fecha de su imposicién, salvo que una investigacion demuestre
que la supresion de la medida ocasionaria un dafo.

Las investigaciones antidumping se dan inmediatamente por terminadas en los casos en que las
autoridades determinen que el margen de dumping es insignificante (lo que se define como inferior al 2%
del precio de exportacion del producto). Se establecen asimismo otras condiciones. Por ejemplo, las
investigaciones tienen también que terminar si el volumen de las importaciones objeto de dumping es
insignificante (es decir, si el volumen procedente de un pais es inferior al 3% de las importaciones totales
de ese producto, aunque las investigaciones pueden continuar si varios paises que suministren en
individualmente menos del 3 por ciento de las importaciones representan en conjunto el 7% o mas de las
importaciones totales).

El Acuerdo establece que los paises Miembros deben informar al Comité de Practicas Antidumping acerca
de todas las medidas antidumping preliminares o definitivas, pronta y detalladamente. Tambien
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deben informar semestralmente de todas las investigaciones. Cuando surjan diferencias, se aconseja a
los Miembros que celebren consultas entre si. También pueden recurrir al procedimiento de solucion de
diferencias de la OMC.

Acuerdo sobre subvenciones y medidas compensatorias de la omc*

Este Acuerdo tiene una doble funcion: somete a disciplina la utilizacion de subvenciones y reglamenta
las medidas que los paises puedan adoptar para contrarrestar los efectos de las subvenciones. En él se
dispone que un pais puede utilizar el "procedimiento de solucion de diferencias” de la OMC para tratar de
lograr la supresion de la subvencion o la eliminacion de sus efectos desfavorables, o que el pais puede
iniciar su propia investigacion y aplicar finalmente derechos adicionales (llamados “derechos
compensatorios”) a las importaciones subvencionadas que se concluya causan un perjuicio a los
productores nacionales.

El Acuerdo contiene una definicion de subvencion. Establece también el concepto de subvencidn
“especifica’, es decir, una subvencion exclusivamente destinada a una empresa o rama de produccién o
a un grupo de empresas o ramas de produccion del pais (o Estado, etc.) que la otorga. Solo las
subvenciones especificas estan sujetas a las disciplinas establecidas en el Acuerdo. Pueden ser
subvenciones internas o subvenciones a la exportacion.

El Acuerdo establece dos categorias de subvenciones: subvenciones prohibidas y subvenciones
recurribles.

Subvenciones prohibidas: son aquellas cuya concesion esta supeditada al logro de
determinados objetivos de exportacion o a la utilizacion de productos nacionales en
vez de productos importados. Estan prohibidas porque estan destinadas
especificamente a distorsionar el comercio internacional y, por consiguiente, es
probable que perjudiquen al comercio de los demas paises. Pueden impugnarse
mediante el procedimiento de solucion de diferencias de la OMC, que prevé para
ellas un calendario acelerado. Si en el procedimiento de solucion de diferencias se
confirma que la subvencion figura entre las prohibidas, debe suprimirse
inmediatamente. De lo contrario, la parte reclamante puede adoptar contramedidas.
Si las importaciones de productos subvencionados perjudican a los productores
nacionales, puede imponerse un derecho compensatorio.

Subvenciones recurribles: cuando se trata de una subvencién comprendida en
esta categoria el pais reclamante tiene que demostrar que la subvencion tiene
efectos desfavorables para sus intereses. De no ser asi, se permite la subvencion.
En el Acuerdo se definen tres tipos de perjuicio que las subvenciones pueden
causar: pueden ocasionar un dafno a una rama de produccion de un pais importador;
pueden perjudicar a los exportadores rivales de otro pais cuando unos y otros
compitan en terceros mercados; y las subvenciones internas de un pais pueden
perjudicar a los exportadores que traten de competir en el mercado interno de dicho
pais. Si el Organo de Solucién de Diferencias dictamina que la subvencion tiene
efectos desfavorables, se debe suprimir la subvencién o eliminar sus efectos
desfavorables. También en este caso puede imponerse un derecho compensatorio si
las importaciones de productos subvencionados perjudican a los productores
nacionales.

Las subvenciones pueden desempenar una importante funcion en los paises en desarrollo y en la
transformacion de las economias de planificacion centralizada en economias de mercado. Los paises
menos adelantados y los paises en desarrollo con un PNB por habitante inferior a 1.000 délares EE.UU.
estan exentos de las disciplinas impuestas con respecto a las subvenciones a la exportacion prohibidas.
Los demas paises en desarrollo disponian de un plazo de hasta el afno 2003 para eliminar sus

S Ver el portal electrénico de la OMC, www . wto org.
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subvenciones a la exportacion. Los paises menos adelantados debian eliminar las subvenciones
destinadas a la sustitucion de las importaciones (es decir, las subvenciones que tienen por finalidad
ayudar a la rama de produccion nacional y evitar las importaciones) para el ano 2003; en el caso de los
demas paises en desarrollo el plazo expiraba el afo 2000. Los paises en desarrollo reciben también un
trato preferencial cuando sus exportaciones estan sujetas a investigaciones en materia de derechos
compensatorios. Con respecto a las economias en transicion, las subvenciones prohibidas tenian que
quedar eliminadas gradualmente para el ano 2002.

- Medidas compensatorias y retaliatorias: Son aquellas que se aplican cuando la economia de un
Estado se ha visto afectada por ciertas politicas desleales o no de otro Estado. Apuntan a buscar un
equilibrio en las balanzas comerciales y subsanar distorsiones. Las mismas se dan en el mismo sector o
en diferentes sectores (cruzada).

- Las salvaguardias: Son medidas preventivas que los Estados afectados anuncian al Estado causante
de un posible dano econdmico.

- Tipos de Barreras no arancelarias

Prohibicion de importaciones en caracter general o selectivo, o en funcion del origen;
Cuotas de importacion (en cantidad o valor);

Depositos obligatorios;

Controles de precios;

Controles cambiarios;

Exigencias en materia de embalaje y marcas de origen;

Regulaciones sanitarias;

Normas de calidad (aplicadas al productos, servicios o medio ambiente);

Normas y especificaciones técnicas;

Reglas de seguridad industrial.

Muchos teodricos apoyan el libre comercio como una politica deseable en base a los siguientes
argumentos: las ganancias de eficiencia en el libre comercio, asi como el analisis del coste-beneficio de
la ausencia de politica comercial; que el libre comercio produce ganancias adicionales vy, que ven en el
libre comercio una regla practica y util.

Por otro lado hay defensores de que al no existir un libre mercado perfecto, los paises pueden mejorar
su relacion de intercambio mediante aranceles optimos e impuestos a la importacion. Sin embargo, en la
practica ello no se da, debido a que los paises mas interesados en ello son los de pequenas economias,
que no influyen en la determinacion de los precios en el mercado internacional.

Otra teoria contraria al libre mercado es el relativo a los fallos del mercado nacional, donde si algun
mercado, como el trabajo falla, el Estado debe participar o intervenir para evitar alejarse del optimo.

3. Libre comercio vs. Proteccionismo™

El argumento en pro del llamado “proteccionismo" (que algunos llaman comercio "justo” o "leal") puede
sonar atractivo al principio. Los partidarios de las leyes "proteccionistas" sostienen que dejar fuera los
articulos extranjeros conservara puestos de trabajo, dara a las industrias oportunidad de recuperarse y
prosperar, y reducira los deficits comerciales.

John Stuart Mill "el filosofo liberal clasico del siglo XIX" observd agudamente que "las barreras
comerciales infieren graves dafos a los paises que las imponen." Y eso es verdad hoy como entonces,
por las siguientes razones:

“ Resumido del trabajo de los autores Miller, Vincent H. y Elwood, James R.
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Empleos Perdidos: Las leyes proteccionistas erigen impuestos (derechos) sobre los bienes
importados, y/o decretan limites (cuotas) sobre las cantidades que de los mismos se permite
ingresar al pais. Son leyes que no solo restringen la eleccion de bienes de consumo, sino que
también contribuyen grandemente al costo superior tanto de bienes como de hacer negocios.
Ademas, las leyes proteccionistas que disminuyen la capacidad de gasto del consumidor,
terminan realmente destruyendo empleos. En EE.UU. por ejemplo, y de acuerdo a las propias
estadisticas del Departamento del Trabajo, el "proteccionismo” destruye 8 puestos de trabajo de
la economia en su conjunto por cada 1 que salva de una industria protegida.

Precios Mayores: Los consumidores japoneses pagan su arroz 5 veces por encima de su precio
mundial, debido a las restricciones que protegen a los agricultores de su pais. Los consumidores
europeos pagan costos por las restricciones de la UE sobre los bienes importados, y pesados
impuestos por los subsidios internos a los agricultores. Los consumidores estadounidenses
tambien sufren la misma doble carga, pagando el azucar (por poner solo un ejemplo) 6 veces por
encima de su precio mundial, debido a las restricciones comerciales. El tratado comercial
estadounidense para los semiconductores (US Semiconductor Trade Pact) presiono a los
fabricantes japoneses a reducir la produccion en chips de memoria de computadores, y causo
una aguda escasez mundial de esos componentes, ampliamente utilizados: sus precios se
cuadruplicaron, y fueron gravemente danadas las companias que por todo el mundo los emplean
en la produccion de bienes de consumo electronicos.

Impuestos mas elevados: Las leyes proteccionistas no solamente obligan a pagar mas
impuestos sobre los bienes importados, sino que ademas elevan también sus impuestos en
general. Esto es porque los Gobiernos invariablemente amplian las burocracias de sus
ministerios de comercio, a fin de dar cumplimiento a las disposiciones de sus nuevas rondas de
restricciones comerciales, o regulaciones comerciales en el caso de NAFTA [North American
Free Trade Association]; y esos burocratas deben ser pagados. También estan los costos de
mayores requisitos y papeleo para las empresas comerciales, y de mas hostigamiento a los
viajeros individuales que cruzan a traves de las fronteras.

Proteccionismo: ¢quiénes ganan?

A pesar de la evidencia del dafo causado por las restricciones comerciales, persisten las presiones por
mas leyes "proteccionistas." Quienes ganan con las leyes "proteccionistas" son los grupos de intereses
especiales, tales como grandes corporaciones, sindicatos, y de agricultores, a los cuales les gustaria
marcar precios mas altos y salarios mayores de los que cabria esperar en un mercado libre.

Estos intereses especiales tienen el dinero y el impacto politico para influir en los personeros politicos, a
fin de que decreten leyes que les sean favorables. A su vez los politicos aprovechan los temores de los

electores desinformados, y asi reunen apoyo para ese tipo de leyes.

Los perdedores seran los otros consumidores, donde su libertad esta siendo atropellada por esas leyes,
a traves de mayores impuestos y precios.

" http:/lwww.libertadyprogresonline.orgiwp-content/uploads/2012/01/
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4. El tipo de cambio: Su importancia en la teoria de comercio internacional y politica
comercial

Cuando una empresa que ofrece bienes y servicios a un cliente en otro pais, por ejemplo Bolivia y
Alemania), requerira, si consigue vender los productos, que se le pague en la moneda de su propio pais
(si es Bolivia, en bolivianos, pero si es en EEUU, en euros).

Resulta, de esta manera, si se toma a los oferentes y demandantes de divisas, que los compradores en
los mercados internacionales necesitan obtener monedas de los paises a los cuales desean comprar
bienes y servicios. Por lo tanto, para que el sistema de comercio internacional sea desarrollado, debera
contar para su adecuado funcionamiento con un mercado donde se puedan intercambiar monedas de un
pais por la de otro. Esta es la tarea que debe desarrollar el mercado de divisas o de cambio. Las divisas
son las monedas u otros activos financieros que son utilizados comunmente para el intercambio
internacional.

Los mercados de cambio o divisa como los mercados en los que se compran y venden las monedas de
los distintos paises (puede que estas monedas sean de cualquier pais, como por ejemplo el yuan, yen, el
peso, el euro, el ddlar, etc.). En este mercado se lleva a cabo el cambio de la moneda nacional (el peso)
por la moneda de los paises con los que se mantienen relaciones economicas (pueden ser
exportaciones, importaciones, turismo, etc.), originandose un conjunto de oferta y de demanda de
moneda nacional a cambio de moneda extranjera (por ejemplo el dolar). VY, este tipo de transacciones,
determinan el precio o el tipo de cambio del boliviano frente a las monedas extranjeras.

El tipo de cambio se define como el precio de una moneda expresada en otra moneda; ademas, este tipo
de cambio se enuncia como el numero de unidades de la moneda nacional por el numero de unidades
de la moneda extranjera (por ejemplo, siete bolivianos a cambio de un dolar o nueve bolivianos a cambio

de un euro).

Ademas, los tipos de cambio pueden ser expresados en dinero o en bienes. Cabe decir, en este caso,
que el tipo de cambio nominal es el precio de una unidad de moneda extranjera expresada en términos
de la moneda domeéstica. En cambio, el tipo de cambio real es el precio de los bienes de un pais
extranjero, en relacion con el precio de los bienes en el mercado local o doméstico, ambos llevados a
una misma moneda.

Estos tipos de cambio, pueden ser aplicados desde dos sistemas distintos y opuestos: los tipos de
cambio flexible con flotacion limpia o con flotacion sucia y los tipo de cambio fijos. Cada uno con su
peculiaridad, ya que los fijo son determinados rigidamente por el Banco Central y los flexibles con
flotacion limpia los determina el libre juego de la oferta y demanda, mientras que los de flotacion sucia,
son determinados por el Banco Central entre unas bandas de fluctuacion.

Vale aclarar, que el tipo de cambio es el precio clave que relaciona una economia con el resto del
mundo, por lo que su determinacion debe tratar de no seguir posturas extremas. Cabe comparar, sin
dudas, que el tipo de cambio es algo asi como son los precios relativos, ya que ambos sirven de medida
para los agentes economicos.

Los tipos de cambio, dependiendo de la postura que se adopte, pueden disminuir o aumentar por una
decision politica que hace necesaria su intervencion o por un desequilibrio en el mercado de divisas. De
esta manera, segun sea el tipo de cambio fijo o flexible, puede cambiar de nombre en relacion a su
subida o baja en el mercado. Asi, se puede sefialar que el aumento del tipo de cambio cuando el sistema
es flexible conlleva a denominarlo como depreciacion y, cuando disminuye el tipo de cambio flexible, es
una apreciacion. Cuando el sistema es fijo, al aumento del tipo de cambio le da el nombre de revaluacion
y, al contrario, cuando disminuye el tipo de cambio, una devaluacion.

El tipo de cambio hacia la baja o la subida, causa los mismos efectos sobre una economia. Cuando se
ocasiona una devaluacion (tipo de cambio fijo) o una apreciacion (tipo de cambio flexible), origina en los
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productos exportados nacionales un aumento en la competitividad, abaratando los mismos, y logrando
disminuir las importaciones porque las encarece. En contraste, cuando ocurre una revaluacion (tipo de
cambio fijo) o una depreciacion (tipo de cambio flexible), lo que sobreviene es una pérdida de
competitividad nacional, encareciendo nuestros productos (bienes o servicios), e introduciendo
masivamente importaciones, ya que las abarata.

Concluyendo este analisis, se hace necesario dilucidar que los tipos de cambio son esenciales a la hora

de analizar el comercio internacional, ya que juegan un papel importantisimo en los intercambios de
bienes y servicios que un pais realiza, tanto comercial como financieramente con el resto del mundo.
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CAPITULO IV
INTEGRACION ECONOMICA

1. La Integracion Econémica

48

El comercio internacional encuentra un instrumento eficaz para alcanzar sus objetivos de ampliacion de
los mercados y eliminacion de obstaculos al libre comercio, mediante los procesos de integracion. Asi lo
entiende el sistema internacional y reconoce taxativamente en la propia Carta de la ONU, es sus Arts. 52

y 53 y la OMC en su articulo XXVI.

El derecho de la integracion es el conjunto de normas que regulan la conducta de los Estados en cuanto
a la integracion o integracién econdémica. Es decir, son las normas nacionales e internacionales que
rigen la actuacion del Estado en relacion con todas las areas de la integracion

Si bien el objeto de tutela del derecho de integracion es el establecimiento de un dérgano superestatal o
supranacional el cual tiene jurisdiccion sobre ciertas areas de interés comun, se concluye que la region
de America Latina no ha logrado establecer los 6rganos superestatales necesarios como los ha logrado
la Union Europea. Los movimientos de integracion en Ameérica Latina se han dedicado al
establecimiento de los propodsitos de la integracion y los metodos por el cual los Estados americanos lo

puedan lograr.

En la Integracion Economica el derecho regula las areas nacionales de transporte, derecho aereo, la
libre circulacion de trabajadores, el movimiento libre de comercio, la eliminacion de aduanas o

impuestos.

Asi, la integracion requiere de una coordinacion de la macroeconomia y politica de los Estados en las
areas de relaciones exteriores, agraria, industria, fiscalizacion, el sistema monetario, entre muchag otras

materias.

2. Concepto de integracion

La palabra integracion viene del latin, integratio - onis, que segun el diccionario de la Real Academia de
la Lengua significa accion y efecto de integrar o integrarse, constituir las partes un todo, unirse a un

grupo para formar parte de el.

Ledn Lindberg define la integracion como " los procesos por los cuales las naciones anteponen el deseo
y la capacidad para conducir politicas exteriores e internas clave de forma independiente entre si,
buscando por el contrario tomar decisiones conjuntas o delegar su proceso de toma de decisiones a
nuevos organos centrales". Por su parte Jorge Marifio dice "se entiende por proceso de integracion

“® http://1.bp.blogspot.com/_gOBg52F 4APk/SSbUIRpXTpl/
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regional el proceso convergente, deliberado (voluntario), fundado en la solidaridad, gradual y progresivo,
entre dos o mas Estados, sobre un programa de accién comun en aspectos econdmicos, sociales,
culturales, politicos, etcetera"(Marifio, 1999: pag. 112).

El deseo o la voluntad de los Estados de pasar a formar parte de una comunidad mas amplia, llegando a
ceder parte de su soberania; llevando a "la formacion de comunidades politicas se debe
fundamentalmente a la acumulacion de valores e intereses compartidos, una situacion a la cual se llega
a traves de la interaccion entre sus distintas unidades, y por procedimientos consensuales” (Wilhelmy,
1988: pag. 56).

El pensamiento neoclasico deja a la integraciéon solo circunscrita al plano de las relaciones comerciales:
“la integracion econoémica no es mas ni menos que libre comercio”. Esta definicion refleja solamente la
intencion de los centros de poder y sus empresas transnacionales de utilizar la integracion como
instrumento para lograr su objetivo de aumento y acumulacién de ganancia.

Ramoén Tamames manifiesta que la integracion econdémica es un proceso a traves del cual dos o mas
mercados nacionales, previamente separados, y de dimensiones unitarias consideradas poco
adecuadas, se unen para formar un solo mercado de una dimension mas idénea.

Para la Comision Econdomica Para Ameérica Latina y el Caribe, (CEPAL), es “un proceso donde dos o
mas naciones conciertan o comienzan a trabajar por unirse para formar un solo mercado. Para esto es
necesario realizar una serie de acoplamientos de las estructuras y las politicas nacionales, que exige a
medida que avanza y se profundiza la creacion de o6rganos supranacionales que permitan una
coordinacién politica cada vez mas estrecha.”

Segun Bela Balassa “la integracion econdmica también es un proceso, considerada asi, como proceso,
incluye varias medidas para abolir la discriminacion entre unidades econdmicas pertenecientes a
diversos Estados nacionales, pero ademas da sentido de movimiento, de cambios en el tiempo;
contemplado como un estado de cosas, puede representarse por la ausencia de varias formas de
discriminacion entre economias nacionales.”

Otros autores incluyen los procesos sociales en el concepto de integracion economica, asi Myrdal
expresa que “la economia no estara plenamente integrada mientras no se abran anchos caminos para
todos y mientras la remuneracion pagada por los servicios productivos no sea igual independientemente
de diferencias raciales, sociales o culturales.”

Por lo sefialado por los autores antes nombrados, puede resumirse el concepto de integracion bajo las
siguientes caracteristicas:

Proceso incluyente donde dos o mas partes se interconectan en un conjunto cada vez mas
sistemico e interdependiente. En economia pueden ser mercados, produccion, paises, etcetera;
los cuales persiguen un determinado objetivo al formar parte de un sistema mas amplio.

Supone la realizacién progresiva de una serie de acciones de acoplamiento de las estructuras y
las politicas nacionales; este proceso de acoplamiento exige, a medida que avanza y se
profundiza, la creacion de organos supranacionales, una coordinacion politica cada vez mas
estrecha que facilite el logro de la integracion.

Su construccion responde cada vez mas a la necesidad objetiva de aunar esfuerzos para
alcanzar el desarrollo; por tanto debe basarse en una estrategia de accién comun en aspectos
economicos, sociales, culturales, juridicos y politicos.

3. Caracteristicas de los procesos de integracion

Jorge Marifio ha determinado caracteristicas esenciales a todo proceso de integracion regional:
- Los sujetos son los Estados soberanos.
Los Estados emprenden el proceso integrador en forma voluntaria y deliberada
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Como todo proceso, por la complejidad del caso al que se hace referencia, se debe avanzar por
etapas, es decir, el proceso debe ser gradual.

Las etapas deben ser cada vez mas profundas y dispersas; de alli la necesidad de la
progresividad y la convergencia del proceso.

Por ultimo, el proceso de integracion se inicia con acercamientos econémicos, pero lentamente y
dependiendo de cada proceso, de acuerdo a lo determinado por los Estados miembros, la
agenda va abarcando e incluyendo nuevos temas de las areas sociales, culturales, juridicas, y
politicas de los paises miembros.

4. Tipologias de la integracién

Tomando en consideracion una variedad de factores entre los cuales se pueden mencionar el nivel de
integracion, el alcance de la integracion, la homogeneidad cultural de las distintas unidades y la calidad
de los beneficios que se obtienen de la integracion, Gianfranco Pasquino disefia una tipologia de
integracion, en la que establece tres distintos tipos: territorial, nacional y social, siendo pertinente hablar
de manera sintética de ésta primera para nuestro objeto de estudio:

4.1. Integracion territorial

Es la extension del poder de un grupo hacia un territorio anteriormente fraccionado. Esto implica la
transferencia de la obediencia desde las distintas regiones y desde los distintos grupos a las autoridades
centrales. Esta integracion puede producirse de diversas modalidades y su objetivo no es solo la
creacion de una unidad central fuerte, sino la construccion de un mercado unico, el establecimiento de
un codigo juridico comun, un sistema de transporte unificado y un sistema tributario extendido a todos los
grupos..

Es posible distinguir tres modelos de integracion territorial: la conquista, frente a un centro que toma la
iniciativa del proceso de integracién con el uso de la fuerza en la mayoria de los casos; la fusion,
proceso lento de acercamiento progresivo entre los diversos grupos geograficamente contiguos, lo cual
se puede ver facilitado por la percepcion de valores e intereses comunes vy, la irradiacién, requiere la
existencia de un simbolo central aceptado por todos los grupos como punto de referencia, ademas de
una considerable homogeneidad étnica y la necesidad de un periodo prolongado, donde las capacidades
del sistema se expandan al mismo ritmo que la tasa de movilizacion y de las expectativas de los grupos.

4.2. Clasificacién de la integracion segtn sus grados

Para Bela Balassa son 5 las etapas o grados de integracion, ademas se agrega una etapa preliminar
llamada area de preferencias arancelarias.

Zona de preferencias arancelarias

Es un acuerdo entre varios Estados, mediante el cual se comprometen a brindar a sus respectivas
producciones un trato preferencial en comparacion al que se otorga a terceros paises, es decir, se
conceden diversos grados de rebajas arancelarias en el comercio reciproco. Esta area se puede

dividir a su vez en tres:

a) area de preferencias arancelarias propiamente dichas, donde las concesiones son
exclusivamente a los derechos aduaneros que gravan la exportacion e importacion de
mercaderias;

b) area de preferencias aduaneras, donde no sélo se limitan a las restricciones arancelarias, sino

que puede contemplar también otros tributos aduaneros, que se aplican con ocasion de la
exportacion o la importacion, pudiendo contemplar tanto restricciones directas como indirectas; y
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c) areas de preferencias economicas, que abarcan aspectos que no son mas de naturaleza
aduanera, pero que hacen un tratamiento discriminatorio de la mercaderia extranjera una vez que
esta ha sido importada.

Este es un grado de integracién superficial por lo que hay autores que no lo consideran como tal.
Zona de libre comercio

Los Estados partes acuerdan supnmir las tarifas arancelarias y otras barreras o restricciones
cuantitativas al comercio reciproco de bienes, pero conservando cada uno de ellos autonomia e
independencia respecto de su comercio con terceros Estados. Para llegar a una Zona de Libre Comercio
se fijan plazos, condiciones y mecanismos de desgravacion arancelarios. La mira esta puesta en las
"medidas de fronteras" entre las partes, con el propésito de incrementar los flujos de los intercambios
reciprocos.

Como en el acuerdo de libre comercio surge el problema del control de las importaciones de extra
zona o terceros paises, los Estados partes deben implementar instrumentos que tiendan a establecer el
origen de los productos, y diferenciar entre los bienes que se generan en la zona y los que provienen de
otros paises, ya que los productos que se deben beneficiar con el acuerdo son los originarios de los
Estados partes, evitando la triangulacion, esto se obtiene por las "clausulas de origen", las cuales deben
sermuy precisas y severas.

Unién aduanera

Los Estados participantes, ademas de liberar las corrientes comerciales por medio de la desgravacion
arancelaria entre ellos, adoptan frente a terceros paises una politica arancelaria comun o tarifa externa

comun.

Arnaud sefala que la union aduanera perfecta debe reunir las siguientes condiciones:

a) La completa eliminacién de tarifas entre sus Estados miembros,
b) El establecimiento de una tarifa uniforme sobre las importaciones del exterior de la Unién, y
c) la distribucion de los ingresos aduaneros entre sus miembros conforme a una férmula acordada.

Los Estados que integran una union aduanera, ademas de reducir las tarifas aduaneras entre si
hasta llegar a cero, adoptan un arancel externo comun, en forma gradual con plazos y listas
temporarias de excepciones que normalmente son diferentes segun el desarrollo econémico de los
Estados partes, en relacion a los productos que importan de paises de fuera de la zona.

Los derechos de importacion obtenidos por el arancel externo comun, a su vez, deben ser
distribuidos entre los Estados miembros, para lo cual deben definir el mecanismo para ello.

Por otro lado, al existir un arancel externo comun, se eliminan las normas de origen, por lo que una
mercaderia de procedencia extranjera, ingresada legalmente por cualquier reparticion aduanera,
previo pago del impuesto comun que se haya fijado, tiene libre circulacion por el espacio
geografico de los paises socios de la union aduanera. Otro dato importante de mencionar es
respecto de la forma de negociacion con el exterior, la cual debe hacerse necesariamente en

bloque.
Mercado comun
En esta etapa, los paises miembros que componen la union aduanera le agregan la posibilidad de

la libre circulacion de personas, servicios y capitales sin discriminacion, se establece la libre
circulacion de los factores productivos.
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En el mercado comun, no hay aduanas internas ni barreras tarifarias entre los Estados partes; se
lleva a cabo una politica comercial comun, se permite el libre desplazamiento de los factores de la
produccion (capital, trabajo, bienes y servicios), es decir, las cuatro libertades fundamentales de la
comunidad, y se adopta un arancel aduanero exterior unificado.

Por lo que la legislacion de los paises miembros debe unificarse o armonizarse con el objeto de
asegurar las condiciones de libre concurrencia en el ambito del mercado interior comun. Las
normas no soélo deben perseguir la supresion de las barreras que impiden el libre ejercicio de las
cuatro libertades que fueran mencionadas (barreras aduaneras, fisicas, técnicas, comerciales,
restricciones monetarias, etc.), sino tambien de aquéllas que son consecuencias de practicas
restrictivas de reparto o explotacion de los mercados imputables a las empresas (reglas de
competencia).

La armonizacion de las legislaciones sobre las areas pertinentes, la coordinacion de las politicas
macroeconomicas y el establecimiento de reglas comunes aplicables de manera uniforme no
solamente a los Estados participantes, sino también a las personas fisicas y juridicas que en ellos
habitan, generan normas que son fuente de derechos y obligaciones para unos y otros.

Union econdmica

La union econdmica se concreta cuando los Estados que han conformado un mercado comun, le
incorporan la armonizacion de las politicas econdémicas nacionales, entre ellas, las politicas
monetaria, financiera, fiscal, industrial, agricola, etc., con la finalidad de eliminar las
discriminaciones que puedan hallarse de las disparidades entre las politicas nacionales de cada
uno de los Estados que la componen.

Como son objeto de la integracion todas las actividades econdmicas en el ambito espacial de la
unién econdémica, entre ellas la politica financiera, la concertacion de una politica monetaria comun
lleva a la creacion de un banco central comun y finalmente a la adopcion de una moneda comun,
con lo que se perfecciona una unién monetaria.

Integracién econdmica completa

Este es el mayor grado de profundidad al que puede aspirar un proceso de integracion y se produce
cuando la integracion avanza mas alla de los mercados, porque en el transcurso de este proceso, los
Estados involucrados tienden no solo a armonizar, sino a unificar las politicas en el campo
monetario, fiscal, social, etc., y mas alla, tambien, en cuestiones relativas a las politicas exteriores,
defensa y seguridad.

En esta instancia de integracion, se requiere del establecimiento de una autoridad supranacional
cuyas decisiones obliguen a los Estados miembros. Algunos autores afirman que este grado de
unificacion sugiere la desaparicion de las unidades nacionales, por la absorcion de las partes en un

todo.

5. La supranacionalidad

La integracién es un proceso progresivo y dinamico, la creacién de organismos comunes esta
directamente relacionado con la profundizacion del proceso integrador. Siguiendo esta logica, en la etapa
mas superficial de un proceso de integracion que corresponde al "area de preferencias arancelarias”, no
seria necesaria la creacién de organismos comunes, ya que es posible dar cumplimiento a las pautas
acordadas con simples oficinas nacionales, que adecuaran coordinadamente las preferencias aduaneras
en los Estados partes.

En una zona de libre comercio, en general, es conveniente crear érganos comunes de caracter
intergubernamental, que tengan funciones meramente coordinadoras de las medidas que deban ir
adoptando los Estados partes, para de esta forma lograr el objetivo propuesto.
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En este periodo, cada Estado sigue conservando todo el poder de decisién sin delegacion de facultades.
En esta etapa existe un compromiso de los Estados para reducir de forma progresiva las barreras
arancelarias hasta llegar a la total desgravacion. Un ejemplo es el NAFTA,* firmado por Estados Unidos,
Canada y México, para lo cual no se han creado érganos de caracter complejo, sino sélo una comisién
de comercio y otras comisiones de caracter intergubernamental.

En la etapa de mayor profundidad, denominada "integracion econdémica completa”, existe un alto
consenso entre los especialistas, respecto a que se deben crear no solo organismos
intergubernamentales, sino también supranacionales, debido a que el proceso requiere de la unificacion
de las politicas de todos los estados miembros, a lo cual, solo es posible llegar mediante la creacion de
entidades que tengan a su cargo el proceso de uniformidad mencionado. Siguiendo esta linea, es
absolutamente necesario consolidar instituciones y dérganos comunitarios, cuyas decisiones sean
obligatorias para los paises miembros y sus poblaciones. Es de vital importancia que estos 6rganos sean
de caracter autonomo e independiente, ya que tendran la mision de coordinar y armonizar las politicas
unificadas e impedir el predominio de un Estado sobre otros.*

6. Condiciones claves del proceso de integracion

Joseph Nye, plantea cuatro condiciones para todo proceso de integracion:

Simetria o igualdad econémica de unidades.
Las diferencias o similitudes de algunos indicadores como el ingreso per capita y el tamaio de los
potenciales participantes en el proceso medido por el PNB total, parece ser de importancia relativa
mayor en los procesos de integracién entre Estados menos desarrollados, que en el caso de
Estados altamente desarroliados.

Valor de la complementariedad de la élite
El nivel en que los grupos de élites dentro de las entidades que se integran piensan igual, es de
considerable importancia, por tanto dependera mucho de las élites el grado de integracion al que
se quiera llegar.

Existencia de pluralismo
Mientras mayor es el pluralismo en todos los Estados miembros, mejores son las condiciones para
una respuesta integradora la retroalimentacién desde los mecanismos del proceso. Esta es una
falencia que se da en los procesos de integracion del tercer mundo, al contrario de lo que sucede
en Europa.

Capacidad de los Estados miembros de adaptarse y responder
Cuanto mas alto es el nivel de estabilidad interna de las unidades y mayor la capacidad de los
encargados de tomar decisiones claves, mas probable es que puedan participar eficazmente en una
unidad integradora mayor.

6.1. Estabilidad, Gobernabilidad e Integracion

La actual tendencia a establecer lazos de integracién entre los Estados, principalmente por medio de
tratados de libre comercio, como instancia minima de integracion, plantea desafios que conllevan la
necesidad de cuestionarse acerca de la accién que debe orientar las decisiones de la sociedad en los
distintos Estados.

“Este planteamiento es significativo si se revisa las variables como la gobernabilidad, el rol de los
partidos politicos, la inestabilidad como producto de la violencia y la inestabilidad econdmica, que lleva a

“9 NAFTA, son las siglas en ingles del Tratado de Libre Comercio de América del Norte, conocida en espanol como
el TLCAN.
% Sobre las caracteristicas de la supranacionalidad de los organismos de integracion, se bordara con mayor detalle
en el espacio referido a la Union Europea.
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sefalar que aun con instrumentos juridicos adecuados, existe un desfase permanente entre los objetivos
de integracion y su concrecion.” (Holzmann, Guillermo 1995: pag.17).

Para analizar esta situacion, es valioso lo que Guillermo Holzmann (1995: pags. 18-21) quien determina
la existencia de tres tiempos distintos, cada uno con diferentes grados:

Tiempo econdmico: definido por la velocidad del intercambio.

Tiempo politico: a partir de la conformacion de una voluntad politica de los Estados con
capacidad de concretar una integracion con objetivos comunes.

Tiempo juridico-institucional: a partir de la estructuracion formal de esquemas de integracion que

institucionalizan juridicamente el intercambio comercial.

El proceso de integracion se encuentra mas avanzado en los aspectos economicos antes que en los
politicos, sin embargo estos ultimos son fundamentales en el fortalecimiento del proceso, incluso
sostener que una integracion real necesita de un proyecto politico capaz de sostenerla.

Asi, factores como la consolidacion democratica, pasan a ser una condicion necesaria pero no suficiente
para avanzar en la integracion.

Es indiscutible que la integracion economica y social afecta necesariamente a entidades politicas
soberanas, por lo que algunos autores plantean que la integracion es un fendmeno esencialmente
politico cuya consecuencia es economica y social.

Por otra parte el Estado como actor principal de la integracion depende de la voluntad del Gobierno, por
tanto, la definicion por parte de cada Gobierno de objetivos estratégicos claros, es condicion necesaria
para mantener y concretar la voluntad politica.

La tendencia a establecer lazos de integracion entre los Estados, visto como una respuesta al creciente
proceso de globalizacion, requiere una estabilidad economica que equilibre las fluctuaciones en precios y
costos, para permitir un efectivo intercambio de bienes.

Las nuevas tendencias en el comercio internacional, altamente eficiente y competitivo y caracterizado
por un alto nivel tecnoldgico y de informacion, poseen un impacto evidente en América Latina en el
sentido que deben definirse las cuestiones sobre lo publico y lo privado, el rol del Estado, el aporte del
sector privado a la generaciéon de una concertacion social, politica, militar y economica, las estrategias de

nivel interno y externo. etc.

Mas alla de los elementos y aspectos sefalados. se requiere tener presente que las variables politicas
inciden directamente en la formacion de una real voluntad politica para insertarse en el nuevo orden
mundial, y hacer frente al impacto que tiene y tendra dicho orden.

7. Globalizacion e integracion

Segun Ghymers, "globalizacién designa un proceso amplio y acumulativo de aumento de las
interdependencias entre las economias nacionales y de reduccion de las barreras y distancias entre
mercados nacionales, a raiz del crecimiento rapido de las transacciones internacionales, tanto para los
bienes y servicios como para factores de produccion. Este proceso aparecio en el campo financiero con
la liberalizacion financiera y la emergencia de un mercado de capitales a nivel mundial, pero el mismo
fenomeno mas progresivo se desarrollo, también, en el resto de la economia con la apertura comercial,
el fracaso de los esquemas proteccionistas y la evolucion tecnologica”.

Continua sefalando el mismo autor que "la diferencia sustantiva entre la integracion y la globalizacion
esta dada por cuatro factores: La globalizacion es mas amplia y general y contiene en menor grado el
elemento explicito o voluntarista de politica que existe en la integracion. En otras palabras, la integracion
presupone un grado de negociacion y, por minima que sea, de igualdad entre las partes. La
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globalizacion, en cambio, es un proceso impuesto por un contexto externo y en el que los términos de la
accesion estan, por lo general prescritos a priori.”

Por su parte Nef, sefala que "a pesar de su orientacion economicista, la integracion se plantea por lo
comun como un proceso de transfronterizacion de paises, y no sélo de empresas y economias. En este
sentido, y a pesar de su base tecnocratica, la integracion involucra a multiples actores sociales y a
factores de produccion mas alla del capital.

La integracion es un concepto eminentemente regional, o constitutivo de bloques, antes que un proceso
de trilateralizacion a escala planetaria de esos mismos bloques.

Finalmente, la integracion carece de la orientacion determinista de la globalizacion" (Nef, 1994: pag. 12).
Es innegable, no obstante, que los procesos de integracion han facilitado el posterior proceso de
globalizacién y que ambos han sido siempre liderados por los sectores de punta en la economia. Este

fue el caso de las grandes empresas industriales y extractivas en los afios 60 y del capital financiero y
las comunicaciones en los afos 90.

8. Procesos de integracion regional

Al concluir la | Guerra Mundial, el Reino Unido, a pesar de haber sido uno de los paises triunfadores, por
los esfuerzos de la guerra, dejé de ser el centro de la politica internacional. Esto impacto en las
relaciones economicas internacionales, diluyéndose gradualmente el sistema liberal del comercio
internacional.

La Gran Depresion de 1929 y la crisis econémica mundial que se desato, acentud la decadencia del
sistema comercial, por lo que los gobiernos ya sea por estrategias o para proteger sus economias
internas de la recesion, se volcaron a un nacionalismo econémico proteccionista, utilizando como
instrumentos la elevacion de los aranceles aduaneros y la fijacion de limitaciones a la importacion.

En 1930, Estados Unidos promulga la ley Smooth Hawley por la que se aumentan los aranceles de 900
articulos. El reino Unido a su vez, abandona el patron oro en 1931 y en 1932 aprueba la Ley de
Derechos de Importacion, con lo que acaba con un siglo de libre comercio..

El comercio internacional descendié de forma dramatica que para el fin del 1932 el volumen del
intercambio de manufacturas habia bajado un 40 %.

Por este motivo, a partir de 1934, al ratificar la Ley de Acuerdos Comerciales Reciprocos, Estados
Unidos, comienza a aplicar una politica comercial basada en la negociacion de acuerdos bilaterales de
comercio con determinados paises, que basicamente consistia en la apertura de los mercados mediante
la reduccion de aranceles por productos, a cambio de un trato equivalente o reciproco.

*" http:/iwww.carlosheller.com.ar/iwp-content/uploads/201 1/06/integracion-regional.jpg
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Otro principio que restituye los Estados Unidos en ese periodo, es el principio de la "Nacién mas
favorecida", que provenia del siglo XVII y que significa que cualquier preferencia que otorgara un Estado
contratante a un tercer pais, es automaticamente extendido a las otras partes que firmaron el tratado con
dicha clausula.

El "bilateralismo" sustituye asi al "libre cambio" como forma predominante de las relaciones econémicas
internacionales y se caracteriza por el aumento significativo de los aranceles aduaneros y el
establecimiento de restricciones cuantitativas a los intercambios internacionales, fiandose topes a la
importacion de cada mercaderia.

Se instaura el monopolio estatal sobre el comercio exterior, el control de cambios y la no convertibilidad
de las monedas nacionales, de suerte que si un Estado tenia un saldo acreedor al final del ejercicio
respecto de otro, no podia emplearlo en la adquisicion de productos o en saldar cuentas con terceros
paises. En una palabra, el comercio se realizaba en compartimentos estancos entre los Estados.

Al concluir la Il Guerra Mundial, emergen en el escenario internacional como potencias excluyentes los .
Estados Unidos y la Union Soviética, que ocasiona la traslacion del centro de decision politico mundial
de Europa a Ameérica y otro sector hacia la region euroasiatico. Se

Consolidan dos bloques ideoldgico-politicos con sus correspondientes “circulos geopoliticos de de
influencias".

Los Estados Unidos, con una vision liberal, propone la reconstruccion del mundo de postguerra, para que
ello sea posible, desde el punto de vista econdomico, debia estar estructurado en una estructura
sostenida en tres organismos internacionales.

De esa manera, en 1944, en Bretton Woods (EE.UU.) se crean el Banco Internacional de Reconstruccion
y Fomento (BIRF)*?, y el Fondo Monetario Internacional (FMI), que van a ser parte del nuevo sistema
internacional sostenido dentro de la Organizacion de las Naciones Unidas como organismos
especializados.

La funcion del Fondo es la regulacion de la balanza de pagos de los paises que solicitan auxilio
financiero, cuando se encuentran con déficit fiscal; los préstamos se conceden por plazos breves, un afo
o afno y medio. Mientras que las funciones encomendadas al Banco Mundial consisten en principio en
sostener la tasa de inversion principalmente de los paises destruidos por la guerra para reconstruirlos, y
posteriormente fue la de ayudar a los paises en desarrollo; los créditos que otorgaba, estaban disefiados
pare el largo plazo, diez afios en adelante, con flexibles periodos de amortizacion.

La tercera columna estaba destinada a institucionalizar y regular el comercio internacional. Para ello,
entre 1946 y 1948, a iniciativa del Consejo Econdmico y Social (ECOSOC) de la ONU, se celebraron
varias Conferencias en Londres, Nueva York, Ginebra y La Habana, con la intencion de crear una
Organizacién del Comercio Internacional (OIC) con la finalidad de eliminar las barreras que los Estados
habian impuesto al comercio internacional, particularmente a partir de la crisis de los afos 30.

La version final de la OIC se elabord en La Habana en 1948, sin que, lamentablemente el tratado fuese
ratificado por los Estados, hecho que provoco la falta de suficientes paises ratificantes, que evitaron que
el indicado instrumento entrara en vigor. En Estados Unidos, el principal escollo se dio por las diferencias
que existian entre los proteccionistas, que se agrupaban en torno al Departamento de Agricultura y el
Congreso vy, los defensores del libre comercio del Departamento de Estado. Viendo la imposibilidad de
ratificacion del tratado en el Congreso, el Presidente Truman ni lo presentd para su tratamiento.

El escenario mostraba muchas dificultades para conformar una organizacion internacional del comercio,
por lo que el Departamento de Estado de los Estados Unidos, con un conjunto de paises occidentales
deciden en 1947 en Ginebra, en la antesala de la Conferencia de La Habana, crear el Acuerdo General
sobre Tarifas Aduaneras y Comercio (GATT), cuyo objetivo es contar con un acuerdo de regulacion de

52 inicialmerite se llamo Barico interniaciorial de Recoristrucciort y Fomerito, eri el propésito de cooperar a la

Europa de postguerra, posteriormerite, y hasta la actualidad se la corioce como el Barico Muridial (BM).
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las relaciones comerciales entre las partes firmantes, con el proposito de liberalizar el comercio de
bienes manufacturados, con la reduccion progresiva de los aranceles aduaneros, usando los principios
de la "Nacion mas favorecida" y la "reciprocidad”, pasando mas de cuarenta y cinco afios, para que
recién en la Ronda Uruguay del GATT, en 1994, se establecieran las bases que permitieron dar origen a
Organizacion Mundial del Comercio (OMC), que comenzo a funcionar a partir de enero de 1995.

El Art. XXIV del GATT, admitio la excepcion de la aplicacion de la clausula de la nacién mas favorecida,
cuando dos o mas paises decidieran profundizar su integracion economica a través de una Zona de
Libre Comercio o una Union Aduanera, sin que las reducciones arancelarias entre ellos se trasladasen a
los otros Estados componentes del GATT. Estas excepciones estan autorizadas en la medida en que no
se altere, en lo sustancial, el nivel de proteccion con terceros Estados; siun tercer Estado considera que
la zona de libre comercio o la unién aduanera afecta el nivel de proteccion consolidado en el GATT, le es

permitido solicitar "compensaciones".

En este marco regulatorio econémico internacional, haciendo uso del Art. XXIV del GATT, se cobijan los
procesos de integracion economica regional, siendo el primero de ellos el proceso iniciado en Europa en
el afio 1950, que ha dado origen también al derecho de integracion regional.

“A medida que el proceso europeo se iba perfeccionando, los demas Estados empezaron a percibir los
procesos de integracion como una nueva forma de encarar el desarrollo econdmico, buscar la paz y
fortalecer el poder de negociacion internacional, y nacen asi, en el continente americano, el Acuerdo de
Libre Comercio para América Latina y el Caribe en 1960, el Mercado Comun Centroamericano en 1960,
el Pacto Andino en 1969, y en Europa, la Asociacion Europea de Libre Comercio en 1959, entre otros”.

(Tussie, 1991: pag. 4)

8.1. Los procesos de integracion regionalf'3

8.1.1. Unidn Europea54

La Union Europea parte como un proceso de integracion, inicialmente econodmico en 1951, siendo la
estructura de la organizacion sostenida en los siguientes instrumentos:

Tratado de Paris 18 de abril de 1951
Tratado de Roma 25 de mayo de 1957
Acta Unica 01 de julio de 1987
Tratado de Maastricht 7 de febrero de 1992
Tratado de Niza 01 de febrero de 2003
Tratado de Lisboa 13 de diciembre de 2007

53 . I L. . . . . .
Respecto a los procesos de integracion econémica en el sistema internacional, se han elegido los organismos
gt?glonales mas importantes desde el punto de vista del autor.
En esta parte se sostiene principalmente en la informacién publicada por la Unién Europea en su pagina oficial

www.europea.eu
http://carrilbiciya.files.wordpress.com/2010/02/faro_de_la_ue_m.jpg
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Cuenta en la actualidad con 27 paises miembros y 4 en lista de espera para ser miembros de la Unién
Europea, su PIB logra el tercer puesto a nivel mundial, debajo de los Estados Unidos y China, con una
poblacion superior a los 490 millones de habitantes y un ingreso per capita, que lo ubica en el primer
puesto, con 37.194 Sus.

La Unién Europa (UE) es una comunidad de Estados establecida el 1 de noviembre de 1993, al entrar en
vigencia el Tratado de la Union Europea (TUE), siendo la sucesora de-facto de las Comunidades
Europeas, creadas en los principios de los anos 50 del siglo XX.

La Union Europea, como se indicd esta compuesta de 27 paises: Alemania, Austria, Bélgica, Bulgaria,
Chipre, la Republica Checa, Dinamarca, Estonia, Finlandia, Francia, Grecia, Hungria, Irlanda, lItalia,
Letonia, Lituania, Luxemburgo, Malta, Paises Bajos, Polonia, Portugal, Rumania, Eslovaquia, Eslovenia,
Espana, Suecia y el Reino Unido.

Hay tres paises candidatos oficiales, Croacia, la Antigua Republica Yugoslava de Macedonia, y Turquia.
Los paises de los Balcanes Occidentales, Albania, Bosnia y Herzegovina, Montenegro y Serbia son
reconocidos oficialmente como candidatos potenciales. Kosovo es tambien considerado por la Comision
Europea como un potencial candidato, pero ésta no es reconocida como un Estado independiente por

todos los Estados miembros.

Para ser miembro de la UE, debe satisfacerse los criterios de Copenhague, definidos en 1993 por el
Consejo Europeo en Copenhague, que exigen una democracia estable que respete los derechos
humanos y el Estado de Derecho; una economia de mercado viable capaz de competir dentro de la UE,
y la aceptacion de las obligaciones de la adhesion, incluida la legislacion de la UE. La evaluacion del
cumplimiento de los criterios por parte de un pais es la responsabilidad del Consejo Europeo.

Cuatro paises de Europa occidental no son parte de la UE: Islandia, Liechtenstein, y Noruega que son
una parte del mercado comun a través del Espacio Econémico Europeo, y Suiza que tiene vinculos
similares a través de tratados bilaterales.

La UE singular por su caracter en parte supranacional y en parte intergubernamental, lo que ha
desarrollado especiales relaciones politicas entre sus miembros que se traducen en el establecimiento
de un mismo ordenamiento juridico, en la existencia y funcionamiento de sus propias instituciones
comunitarias.

La primacia o prelacion del derecho Comunitario sobre el nacional rige alli donde se ha producido cesion
de competencias (y en aquellos casos en que las normas nacionales entren en colision con las normas
comunitarias). En realidad, el Derecho comunitario no es superior al Derecho interno de los Estados
miembros de la Unidn, sino que se integra en €l coexistiendo de manera interdependiente.(el Derecho
comunitario no es supraconstitucional, sino mas bien metaconstitucional).56

La UE utiliza un modelo de gobierno hibrido: el Consejo de Ministros es el representante de los Estados
(las decisiones no requieren unanimidad, los votos de cada Estado son ponderados por su peso
demografico), y el Parlamento Europeo representa a los ciudadanos. Este modelo es una de las claves
entre la lucha de influencia entre tres de las instituciones europeas: Parlamento, Comision y Consejo.

A estas se unen otras instituciones formando un total de cinco, cada una de ellas con una funcion

especifica:
El Consejo de la Union Europea y el Consejo Europeo

El Consejo de la Unién Europea, también conocido como el Consejo de Ministros, es el principal organo
decisorio de la Union. Los Estados miembros rotan la Presidencia de el Consejo durante un periodo de
seis meses. A las reuniones del Consejo acude un ministro de cada Estado, que normalmente es el

% De esa manera define la propia Union Europea en su pagina oficial www.europa.eu
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ministro competente en la materia que figure en el orden del dia: asuntos exteriores, agricultura,
industria, transporte, medio ambiente, etc.

De conformidad con los Tratados, las decisiones adoptadas por el Consejo se acuerdan por mayoria
simple, por “mayoria calificada™ o por unanimidad, en relacion al asunto sobre el que se decida.

En cuestiones importantes, como la modificacion de los Tratados, la puesta en marcha de una nueva
politica comun o la adhesion de un nuevo Estado, el Consejo debe decidir por unanimidad.

En la mayoria de los demas casos, el Consejo decide por mayoria cualificada, es decir, que ninguna
decision del Consejo puede adoptarse si no recibe el niumero minimo de votos especificado. El numero
de votos asignado a cada pais de la UE se corresponde aproximadamente con el tamafio de su
poblacion.

Numero de votos correspondientes a cada pais en el Consejo

Alemah'ié',_Ffrya’ncia, Italia y Reino Unido 29
Espana y Polonia 27
Rumania 14
Paises Bajos 13
Bélgica, Republica Checa, Grecia, Hungria y Portugal 12
Austria, Bulgaria y Suecia 10
Dinamarca, Irlanda, Lituania, Eslovaquia y Finlandia 7

Estonia, Chipre, Letonia, Luxemburgo y Eslovenia 4

Malta 3

Total: 345

Para alcanzar la mayoria cualificada, se requiere un minimo de 255 votos de los 345 (el 73,9%).
Ademas:

o cualquier decision debe ser aprobada por la mayoria de los Estados miembros (en algunos
casos dos tercios) y

o cualquier Estado miembro puede solicitar que se compruebe que los votos-a favor
representan como minimo al 62% de la poblacion total de la Unidn. 5

Con el Tratado de Maastricht, el Consejo Europeo se convirtio oficialmente en la institucion iniciadora de
las principales politicas de la Unidn y se le otorgd un poder de arbitraje en las cuestiones conflictivas
sobre las que los ministros no pueden alcanzar un acuerdo en el Consejo.

El Consejo Europeo aborda, asimismo, agenda y problemas internacionales mediante la Politica Exterior
y de Seguridad Comun (PESC), destinada a permitir que la UE se pronuncie con una sola voz en
cuestiones diplomaticas.

Las funciones principales del Consejo se resumen:

Aprueba la legislacion de la UE.

Coordina las diversas politicas economicas de los paises de la UE.

Firma acuerdos entre la UE y otros paises.

Aprueba el presupuesto anual de la UE.

Desarrolla las politicas exterior y de defensa de la UE.

Coordina la cooperacion entre los tribunales y las policias de los paises miembros.

%" Pagina oficial de la UE, www.europa.eu
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El Parlamento Europeo

El Parlamento Europeo es el organo elegido que representa a los ciudadanos de la Union. Ejerce la
supervision politica de las actividades de la UE vy participa en el proceso legislativo. Desde 1979, los
diputados del Parlamento Europeo son elegidos por sufragio universal directo cada cinco afos.

Las funciones principales del Parlamento Europeo son tres:

Debatir y aprobar, junto con el Consejo, la legislacion de la UE

Someter a control a otras instituciones de la UE, en especial a la Comision, para garantizar su
funcionamiento democratico

Debatir y adoptar, junto con el Consejo, el presupuesto de la UE.

Numero de escafios en el Parlamento Europeo correspondientes a cada pais (2007-2009)

Austria 18
Bélgica 24
Bulgaria 18
Chipre 6

Republica Checa 24
Dinamarca 14
Estonia 6

Finlandia 14
Francia 78
Alemania 99
Grecia 24
Hungria 24
Irlanda 13
Italia 78
Letonia

Lituania 13
Luxemburgo 6

Malta 5
Paises Bajos 27
Polonia 54
Portugal 24
Rumania 35
Eslovaquia 14
Eslovenia 7
Espana 54
Suecia 13
Reino Unido 78

785°

Total

%8 |dem, www.europa.ue
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La Comision Europea

La Comision es el tercer elemento del triangulo institucional que gestiona y dirige la Unidén Europea. Sus
miembros son elegidos por los Estados miembros de comun acuerdo y su nombramiento, por un periodo
de cinco anos, esta sujeto a la aprobacion del Parlamento Europeo. La Comisidon esta obligada a
presentar su dimision colectiva cuando el Parlamento Europeo, ante el cual es responsable, aprueba una
mocion de censura en su contra.

Desde 2004, la Comision se compone de un comisario de cada Estado miembro.

La Comision goza de independencia en el ejercicio de sus atribuciones. Es la garantia del interés comun,
por lo que no se somete a las instrucciones de ningun gobierno nacional. Como "guardiana de los
Tratados", vela por que los reglamentos y las directivas adoptados por el Consejo y que el Parlamento se
apliquen en los Estados miembros y, en caso contrario, puede llevar al responsable del incumplimiento
ante el Tribunal de Justicia para obligarla a cumplir el Derecho Comunitario.

Otras instituciones y organismos comunitarios

El Tribunal de Justicia
El Tribunal de Justicia de las Comunidades Europeas, con sede en Luxemburgo, esta compuesto por un
juez por Estado miembro y asistido por ocho abogados generales. La funcién del Tribunal es garantizar
el respeto de la legislacion de la UE y la correcta interpretacion y aplicacion de los Tratados.

El Tribunal de Cuentas
El Tribunal de Cuentas, con sede en Luxemburgo, fue creado en 1975. Esta compuesto por un miembro
por cada pais de la Union. Este Tribunal verifica la legalidad y la regularidad de los ingresos y los gastos
de la Unidn, asi como la correcta gestion financiera del presupuesto comunitario.

El Comité Econdmico y Social Europeo
Al tomar decisiones relativas a una serie de ambitos de actuacion, el Consejo y la Comision consultan al
Comite Economico y Social Europeo (CESE). Los miembros de este Comité representan a los distintos

grupos de intereses econdémicos y sociales que constituyen lo que puede denominarse la "sociedad civil
organizada".

El Banco Europeo de Inversiones

El Banco Europeo de Inversiones o BEI, con sede en Luxemburgo, concede préstamos y garantias para
ayudar a las regiones menos desarrolladas de la UE y contribuir a que las empresas sean mas
competitivas.

El Banco Central Europeo

El Banco Central Europeo (BCE), con sede en Frankfurt, es responsable de la gestion del euro y la
politica monetaria de la UE.

Antecedentes historicos de la UE

Tras el término de | Guerra Mundial surgen en Europa, movimientos que postulan la idea de crear una
organizacion regional. Winston Churchill se convierte en el principal lider de esta idea.
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La defensa de Churchill para la construcciéon europea se consolidd en el discurso de Zurich, el 19 de
Septiembre de 1946, en el cual apeld a edificar Europa y la reconciliacion franco-alemana asi siete afos

después se creaba:

La Comunidad Econdmica del Carbon y del Acero (CECA)

El 1 de Febrero de 1953 el mercado comun fue abierto para el carbon y el hierro, y el 1 de Mayo de 1953
para el acero.

La Comunidad fijé el aprovisionamiento regular y los precios; se previé que la realizacion del mercado
comun fuera progresiva para permitir la adaptacion de las industrias.

La CECA comportaba cuatro grandes instituciones:

La Alta Autoridad: independiente de los gobiernos, encargada de definir los objetivos de
produccion y modernizacion a mediano plazo y garantizar la supervivencia de las empresas
siderurgicas y carboniferas, gracias a un fondo comun.

El Consejo de Ministros: su misiéon era coordinar el trabajo de la alta autoridad con el de los
gobiernos.

La Asamblea de la Comunidad: ésta controla a la alta autoridad, la cual debe presentarle un

informe anual.
La Corte de Justicia; encargada de velar por la aplicacion e interpretacion del Tratado.

Los resultados fueron positivos, se le atribuye el enorme crecimiento de la produccion de acero, la
intensificacion del comercio entre los seis paises, la baja en los costos de produccién, economizacién en
los costos de las materias primas e importantes beneficios sociales como por ejemplo la creacion de

empleos.

El modelo institucional promovido por la creacion de la CECA se convirtio en el punto de partida de otros
proyectos mas profundos de union europea en sectores concretos como el transporte, el mercado

agricola y la sanidad.
Mercado Comun y EURATOM

El 25 de Marzo de 1957 en la ciudad de Roma se firma dos Tratados vitales: el que establecia la
Comunidad Econdmica Europea (CEE), y el que creaba la Comunidad Europea de Energia Atdmica
(CEEA o EURATOM). Una vez ratificados entraron en vigor a comienzos de 1958.

El tratado constitutivo de la CEE, establece la creacion de un mercado comun, es decir, la libre
circulacion de los factores productivos, objetivo que se logré a lo largo de un periodo de transicion que
duro trece anos desde la entrada en vigor del tratado.

El tratado de la CEE se divide en cinco partes, la primera define los principios que rigen la comunidad, la
segunda expone la modalidad de la libre circulacion de mercancias, el calendario del desmantelamiento
aduanero, la eliminacion de las restricciones cuantitativas, los objetivos de la Politica Agraria Comun
(PAC), las modalidades de la libre circulacion de personas, servicios y capitales y los objetivos de una
politica comun de transporte. La tercera parte contiene las disposiciones en materia de concurrencia,
fiscalidad, acercamiento de las legislaciones, balanza de pagos, comercio, y las disposiciones sociales,
los fundamentos de un fondo social europeo y la puesta en marcha de un banco de inversiones. La
cuarta parte fija las grandes lineas que deben enmarcar la asociacion de la comunidad con los paises y
territorios no europeos, que poseen relaciones particulares con los Estados miembros. la quinta parte

establece las instituciones de la CEE que son:

La Asamblea Europea
El Consejo
La Comision
El Tribunal de Justicia
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El Consejo Econdmico y Social
El Presupuesto

El Tratado EURATOM se compone de tres, la primera precisa las misiones de la comunidad y las
funciones que le corresponden. La segunda parte se ocupa de las disposiciones favorecedoras del
progreso en dominio nuclear: desarrollo de la investigacion, difusién de conocimientos, proteccion
sanitaria, empresas comunes, aprovisionamiento, controles de seguridad, régimen de propiedad,
establecimiento de un mercado nuclear y relaciones internacionales..

Unién politica, econémica y monetaria: el Tratado de la Union Europea

El Tratado de la Union Europea (TUE), o "Tratado de Maastricht” constituye una piedra angular en el
proceso de integracion europeo, pues, al modificar y completar al Tratado de Paris de 1951 que cred la
CECA, a los Tratados de Roma de 1957 que instituyeron la CEE y el EURATOM, y al Acta Unica
Europea de 1986, por primera vez se sobrepasaba el objetivo econdémico inicial de la Comunidad,
construir un mercado comun, y se le daba una vocacién de unidad politica.

El Tratado de Maastricht consagra oficialmente el nombre de "Unidon Europea" que en adelante sustituira
al de Comunidad Europea.

El Tratado va a tener una estructura basada en "tres pilares"”, segun la economia juridica de los que lo
idearon y redactaron:

"el central, es el que se ha denominado el "pilar comunitario”, es decir, el recogido en los
Tratados comunitarios y sus diversas reformas, con sus instituciones con competencias
supranacionales. En este pilar estan recogidos el mercado unico, la unidon econdmica vy
monetaria, la PAC, los fondos estructurales y de cohesién, etc.

"los nuevos pilares, los laterales, estan basados no en unos poderes supranacionales, sino en la
cooperacion entre los gobiernos: politica exterior y de seguridad comun (PESC) vy justicia y
asuntos de exterior (JAl)" (Pérez-Bustamante, 1997: pag. 207).

La gran diferencia entre el pilar comunitario y los dos pilares basados en la cooperacion
intergubernamental, basicamente tiene que ver con la forma en que se toman las decisiones y
con las competencias de las instituciones comunitarias. En los pilares de cooperacion entre
gobiernos las decisiones han de tomarse por consenso y las competencias de la Comision, el
Parlamento Europeo o el Tribunal de Justicia son escasas. En el pilar comunitario, las decisiones
se toman cada vez mas por mayoria y el papel de las instituciones comunitarias es esencial.

Con respecto al primer pilar, el comunitario, el TUE introduce importantes novedades:

El reconocimiento de una Ciudadania Europea.
La Union Econdmica y Monetaria. Se adopto la decision de crear una moneda unica, EURO, la cual
comenz6 a circular en el ano 1999, aunque recien a partir del 1 de Julio del 2002 se

%9 hitp://3.bp.blogspot.com/ TMxSkOaylP8/TH35UIMI4ZI/
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comenzd a sacar de circulacion las monedas nacionales de los respectivos Estados miembros
de la Unién Europea.

El TUE tambien ha comportado un sensible avance en las competencias comunitarias en terrenos como
la politica econdmica y monetaria, la politica industrial, y la politica de transportes, las politicas
educativas, la proteccion a los consumidores, la investigacion y el desarrollo tecnoldgico, la cooperacion,
y el medio ambiente. La Politica Agraria Comun, uno de los grandes temas pendientes de reforma, sigue
absorbiendo ella sola mas de la mitad del presupuesto comunitario.

Como segundo pilar, basado en la cooperacion entre los gobiernos, se establecié una Politica Exterior y
de seguridad Comun (PESC) que permita emprender acciones comunes en materia de politica exterior.
El Consejo Europeo, donde se deben adoptar las decisiones por unanimidad, es el que define los
principios y orientaciones generales de la PESC. En una declaracion anexa al Tratado.

El tercer pilar basado en la cooperacion intergubernamental del TUE se basa en la justicia y los
asuntos de interior. Asuntos de interés comun para todos los Estados miembros como terrorismo,
inmigracion clandestina, politica de asilo, trafico de drogas, la delincuencia internacional, las aduanas y
la cooperacion judicial. La creacion de la Europol, futura policia europea

En 1990 se firmo el denominado Convenio de Schengen, que desarrolla el acuerdo para construir una
Europa comunitaria sin fronteras.

El Tratado de Amsterdam

El Tratado de Amsterdam fue aprobado por el Consejo Europeo de Amsterdam el 17 de junio de 1997 y
firmado el 2 de octubre de 1997 por los Ministros de Asuntos Exteriores de los quince paises miembros

de la Union Europea. Entro en vigor el 1 de mayo de 1999.

Como documento juridico, el Tratado de Amsterdam tiene como objetivo modificar ciertas disposiciones
del Tratado de la Unién Europea, de los tratados constitutivos de las Comunidades Europeas -Paris y
Roma- y de algunos actos relacionados con los mismos. No sustituye a los tratados anteriores, sino que

se les afiade.

El Tratado de Amsterdam ha sido recibido con abundantes criticas:

No ha dado una solucion a uno de los grandes problemas pendientes: la adaptacion de las
instituciones a una Comunidad cada vez mas amplia.

Para la opinién mas europeista, no se ha dado un paso lo suficientemente valiente hacia la
unidad politica, reforzando el poder de las instituciones comunitarias, ni en temas como la
PESC o los asuntos de Justicia e Interior.

No ha solucionado lo que se ha venido a denominar el "déficit democratico" de la Union. Las
negociaciones para la consecucion de este Tratado han continuado basandose en los tiras y
aflojas entre los gobiernos y los estados, sin que hubiera ni participacion popular, ni
informacion suficiente y transparente. El papel del Parlamento Europeo, unico érgano
comunitario elegido por el pueblo, no ha sido suficientemente potenciado.

Pese a todas esas insuficiencias, el Tratado de Amsterdam ha supuesto un avance en el camino
hacia la unidad europea. Se pueden dividir los avances recogidos en el Tratado en cuatro grandes

secciones:

Libertad, seguridad y justicia

El Tratado afirma que la Unién Europea se basa en los principios de libertad, democracia, derechos
humanos y de las libertades fundamentales y el estado de Derecho. Estos principios son comunes a
todos los estados miembros. La politica de sanciones adoptada por la UE contra Austria en febrero del
2000 por el acceso al gobierno austriaco de miembros del partido ultraderechista de Joérg Haider.
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Se establece el principio de no discriminacion y de igualdad de oportunidades como una de las
directrices basicas de la politica de la UE. ElI Consejo se compromete a adoptar todo tipo de medidas
contra la discriminacion por razones de sexo, de origen racial o étnico, religion o convicciones,
discapacidad, edad u orientacidn sexual.

Tratado de Niza

Firmado el 26 de febrero del 2001, entroé en vigor el 1 de febrero de 2003. Sobre todo, reformo las
instituciones para que la Union pudiera funcionar eficazmente tras su ampliacion a 25 Estados miembros
en 2004 y a 27 Estados miembros en 2007. El Tratado de Niza, el antiguo Tratado de la UE y el Tratado
CE han sido fusionados en una version consolidada.

Tratado de Lisboa

Se firmo el 13 de diciembre de 2007. Entro en vigor durante las elecciones al Parlamento Europeo de
junio de 2009. Sus principales objetivos son aumentar la democracia en la UE, como respuesta a las
elevadas expectativas de los ciudadanos europeos en materia de responsabilidad, apertura,
transparencia y participacién, e incrementar la eficacia de la actuacion de la UE y su capacidad para
enfrentarse a los actuales desafios globales, como el cambio climatico, la seguridad y el desarrollo

sostenible.

El acuerdo sobre el Tratado de Lisboa sigui6 a las discusiones mantenidas para la elaboracion de una
Constitucion. El “Tratado por el que se establece una Constitucién para Europa” fue adoptado por los
Jefes de Estado y Gobierno en el Consejo Europeo de Bruselas de 17 y 18 de junio de 2004, y firmado
en Roma el 29 de octubre de 2004, pero nunca llegé a ratificarse.

Politica exterior comun

La dramatica ruptura de Yugoslavia y la vuelta de la guerra al continente ha mostrado la necesidad de
que la Unidén se halle en condiciones de actuar y prevenir, y no solamente reaccionar ante los
acontecimientos exteriores. La crisis yugoslava puso de nuevo en evidencia la debilidad de los estados
europeos cuando reaccionan de manera dispersa ante una crisis internacional.

Politicas sobre las que se sustenta el mercado unico
Transportes

Competencia
Politica de proteccion de los consumidores

8.1.2. Tratado de Libre Comercio de América del Norte®™

El TLCAN conocido tambien por TLC o NAFTA (por sus siglas en inglés North American Free Trade
Agreement o ALENA, del francés: "Accord de libre-échange nord-américain®), es un bloque comercial

%0 En el presente apartado se tomara referencias de la pagina oficial del TLCAN www.nafta-sec-alena.org
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entre Canada, Estados Unidos y México que establece una zona de libre comercio a partir del 1 de
enero de 1994,

El NAFTA tiene como principales objetivos fomentar los intercambios comerciales y los flujos de
inversion entre los tres paises, mediante la eliminacion paulatina de los aranceles e impuestos.

El establecimiento de normas que deben ser respetadas por los productores de los tres paises, y los
mecanismos para resolver las diferencias que puedan surgir.

A diferencia de tratados o convenios como el de la UE no establece organismos centrales de
coordinacion politica o social. Existe solo una Secretaria para administrar y ejecutar las resoluciones y
mandatos que se derivan del tratado. Tiene tres secciones. La Seccion Canadiense, ubicada en Ottawa,
la Seccion Mexicana, en Mexico D.F.; y la Seccion Estadounidense, en Washington D.C..

Una poblacion de mas de mas 411 millones de personas que producen bienes y brindan servicios por un
valor de mas de 11 billones de dolares estadounidenses, e intercambios comerciales cotidianos por un
valor de cerca de 1.8 millones de dolares estadounidenses; 19.8 millones de puestos de trabajo creados
desde 1994; 1.3 billones de ddlares estadounidenses en inversiones extranjeras directas, equivalente a
un 28% del total mundial.

El TLCAN es un tratado comercial que prevé la eliminacion de los derechos aduanales en los
intercambios entre México, Canada y Estados Unidos.

EI TLCAN y sus acuerdos paralelos sobre el medio ambiente y el trabajo entraron en vigor el primero de
enero de 1994, cinco anos después del Tratado de Libre Comercio entre Canada y Estados Unidos.

El TLCAN ha liberalizado sustancialmente el comercio de servicios y ha abierto los mercados publicos,
incluyendo el sector servicios y el de la construccion. El acuerdo impide a las partes el discriminar entre
los productores nacionales y los productores extranjeros en el comercio de servicios, de mercado publico
y de inversiones. En contraste con el Tratado de Libre Comercio entre Canada y Estados Unidos, todos
los servicios estan incluidos dentro del entente mientras que no hayan sido exentos explicitamente de las
disposiciones del TLCAN. El acuerdo enumera en un anexo las exclusiones referidas por los diferentes
niveles de gobierno dentro de cada pais.

Las exportaciones de Meéxico hacia sus socios del TLCAN son 238 % mas que en 1993. El alza de las
exportaciones es responsable de mas de la mitad del crecimiento real del PIB en México durante este

periodo.61

Las exportaciones estadounidenses hacia sus socios del TLCAN se han mas que duplicado entre 1993 y
2004, en contraste a una tasa de crecimiento del 52% de las exportaciones al resto del mundo.

Desde que el TLCAN entrd en vigor, el comercio de mercancias entre los socios del TLCAN se ha mas
que triplicado, alcanzando US$ 946.1 mil millones de dolares en 2008. Durante ese periodo, el comercio
entre Canada y Estados Unidos se ha casi triplicado, mientras que el comercio entre México y Estados

Unidos se ha mas que cuadriplicado.

Actualmente, los paises socios del TLCAN intercambian bienes con un valor aproximado a US$2,6
millones de ddlares diarios, lo que equivale a US$108 millones de dolares por hora.

Desde que el TLCAN entré en vigor, el tamano de la economia de América del Norte se ha mas que
duplicado: El producto interno bruto (PIB) combinado de Canada, Estados Unidos y México supero los
US$17 billones de ddlares en 2007, comparado con los US$7.6 billones registrados en 1993.

En 2008, la inversion extranjera directa que Canada y Estados Unidos recibieron de la region del TLCAN
alcanzo los US$469.8 mil millones de dolares. Por otro lado, México se ha convertido en uno de los

%' Dato estadistico para el afio de 2009.
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mayores receptores de inversion extranjera directa entre las economias emergentes, al recibir mas de
US$156 mil millones de ddlares procedentes de los paises socios del TLCAN de 1993 a 2008.

Los niveles de empleo de Ameérica del Norte han aumentado casi 23% desde 1993, lo cual representa la
creacion de 39.7 millones de puestos de trabajo.

Instituciones del TLCAN

Las instituciones del TLCAN administran y vigilan la correcta impiementacién de las disposiciones del
Tratado.

Comisién de Libre Comercio

Integrada por los ministros de comercio de los tres paises socios del TLCAN.

Supervisa la implementacion y la interpretacion del Tratado y colabora en la resolucion de
diferencias que surjan de dicha interpretacion.

Supervisa la labor de los comites, los grupos de trabajo y otras entidades del TLCAN.

Grupo de coordinadores del TLCAN

Integrado por funcionarios de alto nivel de los departamentos, ministerios o secretarias

comerciales designados por cada pais.
Responsable de la gestion diaria de la implementacion del TLCAN.

Grupos de trabajo y comités del TLCAN

Se han establecido mas de treinta comités y grupos de trabajo para facilitar el comercio y las
inversiones, asi como para garantizar la implementacion y administracion efectiva del TLCAN.
Las areas clave de trabajo incluyen comercio de bienes, reglas de origen, aduanas, comercio
agropecuario y subsidios, normas, compras del sector publico, inversiones y servicios,
movimiento transfronterizo de personas de negocios, y solucion alternativa de controversias.

Secretariado del TLCAN

Integrado por una 'seccion nacional' por parte de cada uno de los paises miembros.

Responsable de administrar las disposiciones y procesos de solucion de controversias del
Tratado en virtud de los capitulos14, 19 y 20. Asimismo, tiene ciertas responsabilidades
relacionadas con las disposiciones de solucion de controversias del capitulo 11 con respecto a
las inversiones.

Guarda un registro detallado de los procedimientos de los paneles, comités y tribunales.

Mantiene un sitio web trinacional que contiene informacion actualizada acerca de controversias
pasadas y actuales.

Comision para la Cooperacion Laboral

Creada para promover la cooperacion en asuntos laborales entre los miembros del TLCAN vy
vigilar el efectivo cumplimiento de la legislacion laboral de cada pais.

La Comision esta formada por un Consejo de Ministros (integrado por los ministros de trabajo de
cada uno de los paises) y un Secretariado, que proporciona apoyo administrativo, tecnico y
operativo al Consejo y ejecuta un programa de trabajo anual. Los ministerios de trabajo en cada
uno de los tres paises son los responsables de su implementacion a nivel nacional.

Comision para la Cooperacion Ambiental
Fue establecida para promover la cooperacion entre los paises miembros del TLCAN en la
implementacion del acuerdo paralelo en materia ambiental, asi como, para abordar los

problemas medioambientales que preocupan a la region, con particular énfasis en los desafios y
las oportunidades ambientales que presenta el libre comercio.
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La CCA esta formada por un Consejo (integrado por los ministros de medio ambiente de cada
uno de los paises), un Comité Asesor Publico y Conjunto (organismo independiente y voluntario
formado por 15 miembros que brindan asesoria e informacion publica al Consejo sobre cualquier
asunto dentro del alcance del acuerdo ambiental) y una Secretaria (que proporciona apoyo
administrativo, técnico y operativo).

Acuerdos paralelos

Los acuerdos paralelos sobre la cooperacién ambiental y en el sector laboral, negociados y firmados en
1993, son resultado de una iniciativa del Presidente estadounidense Bill Clinton en consecuencia a las
inquietudes expresadas por el Congreso estadounidense (en su mayoria democrata) y de varios grupos
de presion. Estos ultimos expresaron su temor por las condiciones de trabajo y en el terreno del medio
ambiente en Mexico. El Congreso ratifico finalmente el TLCAN por un estrecho margen.

Objetivos del TLCAN

Eliminar las barreras aduanales y facilitar los intercambios transfronterizos de bienes y servicios
Asegurar las condiciones para una competencia justa dentro de la zona de libre comercio
Aumentar sustancialmente las oportunidades de inversion dentro de los tres paises miembros
Establecer la proteccién y la aplicacion adecuada de los derechos de propiedad intelectual en
cada uno de los territorios

Adoptar los procedimientos eficaces de puesta en marcha, de administracion conjunta y de
solucion de los litigios

Fortalecer la cooperacion trilateral para extender los beneficios del Acuerdo

Crear procedimientos de la implementacion y aplicacion de este acuerdo, para su administracion
conjunta, asi como la resolucion de problemas.

Establecer una estructura mas trilateral, regional, y multilateral de cooperacién para extender y
aumentar los alcances de este acuerdo.

Eliminar barreras al comercio entre Canada, México y Estados Unidos, estimulando el desarrollo
econdmico y dando a cada pais signatario acceso a sus respectivos mercados.

Eliminar obstaculos al comercio y facilitar la circulacion fronteriza de bienes y servicios con la
excepcion de personas entre territorios de las partes firmantes (paises involucrados).

Reglas de origen

El TLCAN preve la eliminacion de todas las tasas arancelarias sobre los bienes que sean originarios de
México, Canada y Estados Unidos, en el transcurso de un periodo de transicion. Para determinar cuales
bienes son susceptibles de recibir trato arancelario preferencial son necesarias las reglas de origen. Las
disposiciones sobre las reglas de origen contenidas en el tratado estan disenadas para:

Asegurar que las ventajas del TLCAN se otorguen sélo a bienes producidos en la region de
Ameérica del Norte

Establecer reglas claras y obtener resultados previsibles. Reducir los obstaculos administrativos
para los exportadores, importadores y productores que realicen actividades comerciales en el
marco del Tratado.

Eliminar restricciones no arancelarias segun convenga.

Barreras arancelarias y no arancelarias

Una de las partes centrales de este marco regulador del comercio de bienes es el programa de
desgravacion arancelaria, mediante el cual se plantea la eliminacion progresiva de los aranceles sobre
bienes originarios, de acuerdo con unas listas de desgravacion.

La categoria A corresponde a la entrada libre de derechos cuando entra en vigor el Tratado.
La categoria B mediante la cual se prevea la eliminacién del arancel en 5 etapas anuales, es
decir que la eliminacion del arancel en un periodo de 5 afos.
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La categoria C prevé que linealmente el arancel va a llegar a cero en un periodo de 10 afos.

La categoria D que incorpora todos aquellos bienes que estaban exentos del pago de aranceles
y que van a continuar asi, por ejemplo todos aquellos productos mexicanos que se benefician de
SGP (Sistema Generalizado de Preferencias Arancelarias) en los Estados Unidos o de un
sistema preferencial en Canada.

La categoria E que tiene una desgravacion en 15 afos para productos especiales, por ejemplo el
jugo de naranja en Estados Unidos, el maiz y frijol en México.

Estructura o contenido del Tratado

Consta de un preambulo y 22 capitulos agrupados en 8 secciones, su finalidad es aumentar la
competitividad entre las empresas mexicanas, canadienses y estadounidenses.

Primera parte. Objetivos y Aspectos Generales.
Definiciones Generales.
Segunda Parte. Comercio de Bienes.

Trato Nacional y acceso de bienes al mercado, comercio e inversion en el sector automotriz, sector textil
y el vestido, reglas de origen, procedimientos aduaneros, Energia y petroquimica basica, Sector agricola
y disposiciones zoosanitarias y fitosanitarias, salvaguardas.

Tercera Parte. Barreras Técnicas al Comercio.
Cuarta Parte. Compras al sector Publico.

Quinta Parte. Inversion y Comercio de Servicios.
Sexta Parte. Propiedad Intelectual.

Seéptima Parte. Solucion de Controversias.

Revision de asuntos en materia de antidumping y las cuotas compensatorias

Se establece un mecanismo para que tribunales arbitrales independientes, de integracion binacional,
revisen las resoluciones definitivas en materia de antidumping y cuotas compensatorias que hayan
dictado las autoridades competentes de los paises signatarios del TLC.

Cada pais parte llevara a cabo las reformas legales necesarias para asegurar la revision efectiva por
parte de estos tribunales arbitrales. En esta seccion se disponen procedimientos para la revisién por
tribunales arbitrales de futuras reformas a la legislacion en materia de antidumping y cuotas
compensatorias de cada pais. También se establece un procedimiento de impugnacion extraordinaria
que resolvera sobre las afirmaciones de que algunas acciones pudieron haber afectado las decisiones de
un tribunal arbitral y el proceso de revision llevado a cabo por el mismo. Finalmente, se crea un
mecanismo de salvaguarda, disefado para solucionar aquellas situaciones en que la aplicacion de la
legislacion interna menoscaba el funcionamiento del proceso arbitral.

Integracion y operacion del tribunal

A solicitud de una persona con derecho a la revision judicial de una resolucion conforme al derecho del
pais importador, el pais importador o exportador sustituira la revision judicial por tribunales arbitrales
binacionales.

Cada tribunal arbitral 'se integrara por cinco individuos calificados, de los paises involucrados,
seleccionados de una lista elaborada por los tres paises. Cada pais seleccionara a dos arbitros, el quinto
sera escogido por acuerdo de los arbitros seleccionados y, de no haber acuerdo, sera elegido al azar.

En la revision de la resolucion impugnada, el tribunal arbitral solamente aplicara el derecho del pais

importador. Los tres paises desarrollaran reglas de procedimiento para los tribunales arbitrales. El
tribunal arbitral podra confirmar la resolucion impugnada o reenviarla para que la autoridad administrativa
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adopte una medida que no sea incompatible con la resolucion del tribunal. EI cumplimiento de las
resoluciones emitidas por el tribunal arbitral sera obligatorio.

Comentarios sobre los resultados del TLCN

Desde que el TLCAN entrdé en vigor, el comercio entre los paises miembros se ha mas que
triplicado, llegando a US$ 946.1 mil millones de dodlares. En 2008, la inversion extranjera directa
recibida por Canada y Estados Unidos de la region del TLCAN alcanzd los US3$469.8 mil
millones de dolares. Por otro lado, México se ha convertido en uno de los mayores receptores de
inversion extranjera directa entre las economias emergentes, al recibir mas de US$156 mil
millones de dolares procedentes de slit5 paises socios del TLCAN de 1993 a 2008.
Con la entrada en vigor del TLCAN, el empleo total ha crecido de manera importante en los tres
paises miembros. Desde 1993, se han generado casi 40 millones de empleos en la region.
Los paises socios del TLCAN negociaron e implementaron un acuerdo paralelo de cooperacién
laboral, el Acuerdo de Cooperacion Laboral de América del Norte (ACLAN), que afade una
dimension social al TLCAN. Mediante el ACLAN, los paises socios del Tratado buscan mejorar
las condiciones laborales y el nivel de vida de los trabajadores, asi como proteger, mejorar y
hacer valer sus derechos basicos.
El TLCAN ha contribuido a mejorar las condiciones de trabajo y los niveles de vida en Canada,
Estados Unidos y Mexico. Tambien ha elevado el perfil publico de importantes derechos
laborales, incluyendo la no discriminacion por razéon de embarazo, la votacion secreta, los
contratos de  proteccion y  la proteccion de  los  trabajadores migrantes.
El TLCAN promueve el cumplimiento efectivo de la legislacion en materia laboral de cada uno de
los tres paises y destaca la cooperacion en asuntos laborales en tres areas clave: relaciones
industriales, salud vy seguridad en el  trabajo y  normas de empleo.
Ademas, el TLCAN ha promovido salarios mas elevados. Por ejemplo, en Meéxico las empresas
exportadoras emplean a uno de cada cinco trabajadores, quiénes ademas ganan en promedio
40% mas que los empleados en actividades no relacionadas con la exportacion. Las empresas
con inversion extranjera directa emplean casi al 20 % de la fuerza laboral y pagan un 26% mas
que el salario promedio nacional de la industria manufacturera.
ElI TLCAN es un tratado trilateral concebido para facilitar el comercio y la inversién entre Canada,
Estados Unidos y México. El Tratado respeta el marco cultural y legal unico de cada uno de los
tres paises y les permite mantener su soberania e independencia.
Los socios del TLCAN negociaron un acuerdo paralelo sobre cooperacion ambiental, el Acuerdo
de Cooperacion Ambiental de Ameérica del Norte (ACAAN). A través del ACAAN los paises
socios del Tratado se comprometen a trabajar juntos para crear conciencia y mejorar la
proteccion del medio ambiente. El Acuerdo exige que cada miembro del TLCAN haga cumplir
eficazmente sus propias leyes ambientales.
El TLCAN ha dado como resultado una mayor integracion del comercio agricola vy
agroalimentario en el mercado de América del Norte. Desde 1993, el comercio agricola y
agroalimentario y los flujos de inversion entre los paises miembros del TLCAN se han
incrementado significativamente. EI comercio agricola trilateral se ha triplicado, alcanzando $50
mil millones de dolares aproximadamente.
Los paises socios del TLCAN constituyen los principales mercados de productos agroalimentarios
de exportacion para cada uno de ellos. Canada y México son los dos principales proveedores de
Estados Unidos y, a su vez, Estados Unidos es el mayor proveedor de los mercados canadiense y
mexicano en este sector. El comercio agroalimentario entre México y Estados Unidos alcanzd US
$269 mil millones de dolares en 2008.
Desde que el TLCAN entré en vigor, los fabricantes de América del Norte han disfrutado de un
mejor acceso a materiales, tecnologias, capital y talento disponibles en toda la region. Miles de
fabricantes han aprovechado este entorno para mejorar su eficiencia e incorporar mejores
tecnologias, lo que contribuye a que sean mas competitivos en su pais y en todo el mundo. . .

La produccion manufacturera de Estados Unidos crecié 62% entre 1993 y 2008, en comparacion

con 42% entre 1980 y 1993. En 2008, las exportaciones manufactureras de EE.UU. alca”lzaron un
nuevo récord de US$ 1.1 billones de dolares.
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La produccion manufacturera canadiense (PIB real) aumentd un 62% entre 1993 y 2008, en
comparacion con un 23% entre 1981 y 1993. Durante ese mismo periodo (1993-2008), las
exportaciones canadienses de productos manufacturados aumentaron a un ritmo mucho mas
rapido (hasta 103.6%).

El TLCAN ha fortalecido la base industrial de México, ha promovido su modernizacion y
consolidacion como centro manufacturero estratégico de América del Norte, lo que a su vez ha
contribuido a elevar la competitividad de toda la regién dentro de los mercados mundiales. Desde
la implementacion del TLCAN, la presencia internacional de los productos manufacturados
mexicanos ha recibido un nuevo impetu debido al crecimiento de la produccién manufacturera, la
cual se ha triplicado. México, ademas de tener una industria nacional prospera, ha quintuplicado
sus exportaciones de productos manufacturados en los ultimos 15 afos.

8.1.3. Mercado Comun del Sur®
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El Mercado Comun del Sur (MERCOSUR) es un bloque comercial cuyos propositos son promover el libre
intercambio y movimiento de bienes, personas y capital entre los paises que lo integran, y avanzar a una
mayor integracion politica y cultural entre sus paises miembros y asociados.

Sus Estados Partes: Argentina, Brasil, Paraguay y Uruguay suscribieron en 1991, en Asuncion la
constitucion de este bloque comercial.

Estructura institucional del Mercosur

Los Estados Partes comparten valores que encuentra expresion en sus sociedades democraticas,
pluralistas, defensoras de las libertades fundamentales, de los derechos humanos, de la proteccion del
medio ambiente y del desarrollo sustentable, asi como su compromiso con la consolidacion de la
democracia, la seguridad juridica, el combate a la pobreza y el desarrollo econémico y social con

equidad.

El objetivo del Tratado de Asuncién es la integracion de los cuatro Estados Partes a través de la libre
circulacion de bienes, servicios y factores productivos, el establecimiento de un Arancel Externo Comun
(AEC) y la adopcion de una politica comercial comun, la coordinacion de politicas macroecondmicas y
sectoriales y la armonizacion de legislaciones en las areas pertinentes.

En la Cumbre de Presidentes de Ouro Preto, de diciembre de 1994, se aprobod un Protocolo Adicional al
Tratado de Asuncion, el Protocolo de Ouro Preto, por el que se establece la estructura institucional del
MERCOSUR y se lo dota de personalidad juridica internacional.

®2 Extractado de la pagina electronica del MERCOSUR, www.mercosur.org

& http://www.Igbt.org.ar/images/mercosur2.ipg

% En julio de 2012, a raiz de la remocién de su cargo del Presidente Lugo y la asuncién al mismo del
hasta entonces Vice-presidente Franco, los tres restantes paises miembros (Argentina, Brasil y
Uruguay), suspenden al Paraguay del Mercosur y aprueban el ingreso como miembro pleno del mismo a

Venezuela.
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Con base en el Protocolo de Ouro Preto, firmado el 17 de diciembre de 1994 vy vigente desde el 1 de
enero de 1995, el Mercosur tiene una estructura institucional basica compuesta por:

El Consejo del Mercado Comun (CMC), organo supremo del Mercosur, creado en 1991.

El Grupo Mercado Comun (GMC), érgano ejecutivo, creado en 1991,

El Parlamento del Mercosur, constituido en 2005, comenzd a sesionar el 7 de mayo de 2007 en
reemplazo de la Comision Parlamentaria Conjunta.

La Comision de Representantes Permanentes del Mercosur (CRPM) y su Presidente, creada en
2003. El Presidente de la CRPM representa al Mercosur frente a terceros.

La Comision de Comercio del Mercosur (CCM), érgano encargado de la gestion aduanera y
arancelaria, creado en 1994,

El Tribunal Permanente de la Revision del Mercosur (TPRM), con sede en Asuncion, creado en

2002 e instalado en 2004.

Adicionalmente, el Mercosur cuenta con instancias politicas de menor importancia decisoria, pero que
ocupan un lugar destacado en su esquema organico.

El Mercosur posee tres organismos decisorios:

El Consejo del Mercado Comun (CMC), su 6rgano supremo, que dicta Decisiones;
El Grupo Mercado Comun (GMC) que dicta Resoluciones;
La Comision de Comercio del Mercosur (CCM), dicta Directivas.

Estos tres tipos de normas comunitarias dictadas por los organismos decisorios del Mercosur, son de
aplicacion obligatoria para los paises miembros (Protocolo de Ouro Preto, articulo 42).

Ello ha generado un problema especifico, que aunque con diferencias respecto del sistema de
internalizacién de normas que tiene cada uno, sobre el modo de “internalizar” las normas del Mercosur a
los ordenamientos juridicos de cada uno de las naciones que lo integran y el nivel de jerarquia que
ocupan en la piramide juridica.

Para ello, en todos los casos se precisa de un acto juridico de los paises miembros. Por esta razon,
especialistas discuten si estas normas del Mercosur constituyen realmente un derecho propio del
Mercosur, lo que se conoce como derecho comunitario, o se trata de normas de derecho internacional
que precisan ser ratificadas. Un gran sector ha optado por crear la categoria de derecho comunitario

derivado.

Las normas obligatorias del Mercosur se toman por unanimidad de todos los paises miembros y sin que
falte ninguno (articulo 37 del Protocolo de Ouro Preto).).

Chile formaliza su asociacion al Mercosur en junio de 1996, durante la X Reunién de Cumbre del
Mercosur, en San Luis, Argentina, a través de la suscripcién del Acuerdo de Complementacion
Economica Mercosur-Chile.

Bolivia formalizé su adhesion en la Xl Reunidon de Cumbre del Mercosur, en Fortaleza (Brasil), en
diciembre de 1996, mediante la suscripcion del Acuerdo de Complementacion Econdmica
Mercosur-Bolivia. A fines de 2006 formalizdé su pedido de admision como miembro pleno del
Mercosur.

Peru formaliza su asociacién al Mercosur en el 2003 por la suscripcion del Acuerdo de
Complementacion Econdmica Mercosur-Pert (CMC N° 39/03).

Colombia, Ecuador y Venezuela formalizan su asociacion al Mercosur el 2004 mediante la
suscripcién del Acuerdo de Complementacion Economica Mercosur-Colombia, Ecuador vy
Venezuela (CMC N° 59/04).

Venezuela se integra como estado miembro, con plenos derechos y deberes, al firmar el Protocolo
de adhesién al Mercosur el 4 de julio de 2006. Entre el 2004 y 2006 Venezuela era Estado

asociado.
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El MERCOSUR se concibe como un proyecto de integracion a nivel America Latina, por eso preve la
incorporacion de mas de Estados de la region, sea para el estatus de estado asociado o estado miembro.

Acuerdos con otros blogues regionales.

Existe un acuerdo con la Comunidad Andina, establecido en el Acuerdo de Complementacion Econdmica
celebrado entre la Comunidad Andina y el Mercosur del 6 de diciembre de 2002..

El 6 de abril de 2009, la Union Aduanera de Africa Austral (SACU) firmd un acuerdo comercial con el
Mercosur, con miras de un futuro Tratado de Libre Comercio entre los bloques, beneficiando sobre todo
a Uruguay y Paraguay, en un plan de subsanar el problema de las asimetrias entre los socios mayores y

menores del Mercosur.

MERCOSUR Politico

El MERCOSUR sienta sus bases sobre las que se enmarcan las relaciones entre los Estados Partes y
representa, por sobre todo, un Acuerdo Politico.

En este contexto, los cuatro Estados Partes del MERCOSUR, junto con Bolivia y Chile, han constituido el
“"Mecanismo de Consulta y Concertacion Politica”, que permite consensuar posiciones en materias de
alcance regional que superan lo estrictamente econdmico y comercial.

En ocasion de la X Reunion del Consejo del Mercado Comun (San Luis, 25 de Junio de 1996), se
suscribio la "Declaracion Presidencial sobre Compromiso Democratico en el MERCOSUR", asi como el
Protocolo de Adhesidn de Bolivia y Chile a dicha Declaracion, instrumento que traduce la plena vigencia
de las instituciones democraticas, condicion indispensable para la existencia y el desarrollo del
MERCOSUR.

En la Reunion del Consejo del Mercado Comun de julio de 1998, los Presidentes de los Estados Partes
del MERCOSUR vy de las Republicas de Bolivia y Chile suscribieron el "Protocolo de Ushuaia sobre
Compromiso Democratico”, por medio del cual los seis paises reconocen que la vigencia de las
instituciones democraticas es condicion indispensable para la existencia y desarrollo de los procesos de
integracion, y que toda alteracion del orden democratico constituye un obstaculo inaceptable para la
continuidad del proceso de integracion regional.

Asimismo, en dicha ocasion se suscribio la "Declaracion Politica del MERCOSUR, Bolivia y Chile como
zona de Paz" a traves de la cual los seis paises manifiestan que la paz constituye un elemento esencial
para la continuidad y el desarrollo del proceso de integracion regional.

En la actualidad los Estados Asociados al MERCOSUR son Bolivia, Chile, Peru, Ecuador, Venezuela y
Colombia.

MERCOSUR Comercial

La conformacion y consolidacion del MERCOSUR implica la administracion subregional de las politicas
comerciales, dejando atras el recurso de adopcion de medidas unilaterales de esta naturaleza,
asegurando conductas previsibles y no perjudiciales para los socios.

En ese sentido, la entrada en vigencia de un Arancel Externo Comun (AEC) implica que las eventuales
modificaciones de los niveles de proteccion de los sectores productivos deban ser consensuadas
brindando un marco de mayor previsibilidad y certidumbre para la toma de decisiones de los agentes
economicos.

La nueva politica comercial comun tiende a fortalecer y reafirmar los procesos de apertura e insercion en
los mercados mundiales.
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Este nuevo escenario genera mayor previsibilidad y certidumbre en la estructura arancelaria, fomentando
el comercio intrarregional, asi como nuevas inversiones de empresas regionales y extranjeras, que tratan
de aprovechar las ventajas y los atractivos del mercado ampliado.

La captacion de las inversiones es uno de los objetivos centrales del MERCOSUR. En un escenario
internacional tan competitivo, la busqueda y consolidacién de la Union Aduanera tendera a convertirse
en una ventaja fundamental, pues otorgara un marco muy propicio para atraer a los capitales.

Los Gobiernos de los Estados Partes del MERCOSUR reconocen el rol central que tienen la
convergencia y la coordinacion macroeconodmica para profundizar el proceso de integracion.
Asi se prioriza el tratamiento de los siguientes temas:

agilizacion de los tramites en frontera,

convergencia del arancel externo comun y eliminacion del doble cobro del mismo,

adopcion de criterios para la distribucion de la renta aduanera de los Estados Partes del
MERCOSUR,

fortalecimiento institucional y

relacionamiento externo del bloque con otros bloques o paises.

Sobre la eliminacion del doble cobro del AEC, el primer avance ocurrié el ano 2004, mediante la
aprobacion de la Decision CMC N° 54/04, que fijé las directrices para el proceso de transicion hacia el
pleno funcionamiento de la Union Aduanera.

De acuerdo con la mencionada Decision, dicho proceso implica avanzar en normas y procedimientos que
faciliten tanto la circulacién como el control dentro del MERCOSUR de los bienes importados al territorio
aduanero ampliado, y establecer un mecanismo de distribucion de la renta aduanera y eliminacion de la
multiplicidad de cobro del AEC.

En ese sentido, se establecié el principio de que los bienes importados desde el resto del mundo, que
cumplieran con la politica arancelaria comun, recibirian el tratamiento de bienes originarios del
MERCOSUR, tanto para su circulacion dentro del territorio de los Estados Partes como para su

incorporacion a los procesos productivos.

Otro de los temas de importancia en la agenda es el relacionado con la integracion productiva y el
desarrollo de la competitividad a escala regional. A partir del afio 2006 surgid la iniciativa de "avanzar
hacia la integracion productiva regional con desarrollo social y con énfasis en la promocion de
emprendimientos productivos regionales que incluyan redes integradas, especialmente por PyMES vy

Cooperativas".

Asi, mediante la Decision CMC N° 12/08 se aprobd el "Programa de Integracion Productiva del
MERCOSUR", cuyo objetivo central es el fortalecimiento de la complementariedad productiva de
empresas del MERCOSUR vy, especialmente, la integracion de las cadenas productivas de PyMESS y de
las empresas de los paises de menor tamafio econdmico relativo, a fin de profundizar el proceso de

integracion del bloque.
La etapa de institucionalizacion

El afo 2002 el Protocolo de Olivos para la Solucién de Controversias entre los Estados Partes del
MERCOSUR, lo que significa un paso importante en la consolidacién institucional del MERCOSUR vy
demuestra la voluntad de los Estados Partes de continuar la profundizacion del proceso de integracion.

A partir de la aprobacion de dicho Protocolo, se cred el Tribunal Permanente de Revision con el objeto

de "garantizar la correcta interpretacion, aplicacién y cumplimiento de los instrumentos fundamentales
del proceso de integracion y del conjunto normativo del MERCOSUR de forma consistente vy
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sistematica". El Tribunal Permanente de Revision tiene su sede permanente en la ciudad de Asuncién,
Paraguay.

La constituciéon del TPR marca un importante avance en el sistema de solucién de controversias previsto
en el Protocolo de Brasilia, sistema que carecia de una instancia de revision de sus laudos, como la que
hoy conforma el TPR. Otro aspecto innovador del Protocolo de Olivos es el relativo al mecanismo de
opiniones consultivas, instituido con la finalidad de contribuir a la interpretacion y aplicacion correcta y
uniformes de las normas del MERCOSUR, aun cuando carezcan de efecto vinculante y obligatorio.

Por la Decision CMC N° 23/05, se aprobd la suscripcion del Protocolo Constitutivo del Parlamento del
MERCOSUR. A partir de entonces, comienza a funcionar el Parlamento del MERCOSUR como un nuevo
organo de la estructura institucional del blogue, sustituyendo a la Comision Parlamentaria Conjunta
(CPC) creada en el Protocolo de Ouro Preto. Cabe destacar que el Parlamento del MERCOSUR ha sido
creado, no como un oérgano de representacion de los Parlamentos de los Estados Partes, sino como
organo de representacion de los pueblos, independiente y auténomo.

En esta nueva etapa de avances institucionales, el Consejo del Mercado Comun definid los siguientes
lineamientos para la reforma institucional del bloque (Decision CMC N° 56/07):

Reestructuracion de los érganos decisorios del MERCOSUR vy de sus foros subordinados, lo que
incluye sus competencias.

Perfeccionamiento del sistema de solucién de controversias del MERCOSUR vy fortalecimiento
de sus érganos institucionales.

Perfeccionamiento del sistema de incorporacion, vigencia y aplicacion de la normatlva del
MERCOSUR.

Establecimiento de un presupuesto MERCOSUR que contemple los requerimientos presupuestarios de
la Secretaria del MERCOSUR y la Secretaria del Tribunal Permanente de Revision.

8.1.4. Comunidad Andina de Naciones®

El 26 de mayo de 1969, cinco paises sudamericanos (Bolivia, Colombia, Chile, Ecuador y Pert) firmaron
el Acuerdo de Cartagena, con el proposito de mejorar, juntos, el nivel de vida de sus habitantes mediante
la integracion y la cooperacion econdmica y social.

De esa manera, se puso en marcha el proceso andino de integracién conocido, en ese entonces como
Pacto Andino, Grupo Andino o Acuerdo de Cartagena.

El 13 de febrero de 1973, Venezuela se adhirid al Acuerdo. EI 30 de octubre de 1976, Chile se retiré de
él.
La historia del Grupo Andino, hoy Comunidad Andina de Naciones (CAN), se ha caracterizado por

avances y retrocesos como ocurre con cualquier otro grupo de integracion.

® ver la pagina oficial de la Comunidad Andina de Naciones (CAN) www.can. org
66 http://comerciointernacional?.files.wordpress.com/2011/03/comunidadandinadenaciones
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En los diez primeros anos del proceso de integracion (década del setenta) se formaron casi todas los
organos e instituciones andinas, con excepcion del Consejo Presidencial Andino que nacio en 1990.

La politica o modelo predominante en los setenta era un "modelo de sustitucion de importaciones”, o
“cerrado”, que protegia a la industria nacional imponiendo aranceles altos a los productos que venian de
afuera. El Estado y la planificacion tuvieron mucha importancia en esta etapa.

Ese modelo entré en crisis. La década de los ochenta fue tanto para los paises andinos como para la
integracion andina, una década perdida. La crisis de la deuda afectd a todos los paises de la region,
desde México hasta Argentina y se reflejo en la integracion, que sufrid un estancamiento.

A fines los ochenta, en 1989, en una reunién efectuada en Galapagos (Ecuador), se decidié abandonar
el modelo de desarrollo cerrado y dar paso al modelo abierto. El comercio y el mercado adquirieron
prioridad, lo que se reflejé en la adopcion de un Diseno Estratégico y un Plan de Trabajo, donde el tema

comercial era el predominante.

Los paises andinos eliminaron entre si los aranceles y formaron una zona de libre comercio en 1993,
donde las mercaderias circulaban libremente. Esto permitid que el comercio intracomunitario creciera
vertiginosamente y que también se generaran miles de empleos. Se liberalizdé también los servicios,
especialmente de transporte en sus diferentes modalidades.

En 1997, los presidentes decidieron, a través del Protocolo de Trujillo, introducir reformas en el Acuerdo
de Cartagena para adaptarla a los cambios en el escenario internacional. Esta reforma permitio que la
conduccion del proceso pase a manos de los Presidentes y que tanto el Consejo Presidencial Andino
como el Consejo Andino de Ministros de Relaciones Exteriores formen parte de la estructura
institucional. Se cre6 la Comunidad Andina en reemplazo del Pacto Andino.

En los anos precedentes, se fueron haciendo cada vez mas notorias las limitaciones del modelo abierto
de integracién, que si bien habia permitido el crecimiento del comercio, mantenia intocados los
problemas de la pobreza, de exclusién y de desigualdad. Es asi como en el 2003 se incorpora la
vertiente social al proceso de integracion y se dispone por mandato presidencial (Quirama, 2003) el
establecimiento de un Plan Integrado de Desarrollo Social y poco a poco se va recuperando para la
integracion los temas de desarrollo que estuvieron presentes en los inicios del proceso, pero que habian
sido abandonados..

En el Plan de Trabajo 2007 de la Secretaria General de la CAN queda reflejado muy claramente ese
cambio, que contempla como areas de accion la Agenda Social, Agenda Ambiental, Cooperacion
Politica, Relaciones Externas y Desarrollo Productivo y Comercial.

En abril de 2006, Venezuela decidio retirarse de la CAN y el 20 de septiembre de este mismo ano, el
Consejo Andino de Ministros de Relaciones Exteriores otorgé a Chile la condicion de Pais Miembro
Asociado de la Comunidad Andina, abriendo el camino para su reingreso.

En sus 40 afos de existencia, el proceso andino de integracion exhibe logros que no se limitan al campo
comercial:

Para viajar a cualquiera de los paises de la CAN ya no se necesita pasaporte ni visas.

Normas comunitarias que garantizan la circulacion y permanencia de nacionales andinos en la
subregion con fines laborales sin perder sus derechos a la seguridad social.

Se ha comenzado a hacer realidad la eleccidn por voto popular y directo de los parlamentarios

andinos.
Plan Integrado de Desarrollo Social para trabajar en temas de empleo, salud, educacion, etc.

Una Agenda Ambiental
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Objetivos de la CAN

Promover el desarrollo equilibrado y armonico de los Paises Miembros en condiciones de
equidad, mediante la integracién y la cooperacion econdémica y social;

Acelerar su crecimiento y la generacion de ocupacion;

Facilitar su participacion en el proceso de integracion regional, con miras a la formacion gradual

de un mercado comun latinoamericano.

Propender a disminuir la vulnerabilidad externa y mejorar la posicién de los Paises Miembros en
el contexto econémico internacional,

Fortalecer la solidaridad subregional y reducir las diferencias de desarrollo existentes entre los
Paises Miembros.

Principales organismos

Consejo Presidencial Andino (Maxima reunion de los Jefes de Estado). Creado en 1991. Es el
maximo érgano del Sistema Andino de Integracion y esta conformado por los Jefes de Estado
de los paises miembros del Acuerdo de Cartagena. Emite directrices que deben ser ejecutadas
por el resto de instituciones y érganos. Funciona como 6rgano intergubernamental orientado a
coordinar las diversas voluntades de cada uno de los Estados miembros. Se reune de forma
ordinaria una vez al ano.
Son funciones del Consejo Presidencial definir la politica de integracion, orientar acciones
en asuntos de interes de la Subregion, evaluar el desarrollo de la integracion, emitir pronunciamientos y
examinar todas las cuestiones y asuntos relativos a la integracion.

Consejo Andino de Ministro de Relaciones Exteriores (Reunion de Politica Exterior de la
Comunidad). EI Consejo Andino de Ministros de Relaciones Exteriores esta conformado por los
Ministros de Relaciones Exteriores, por lo que funciona como organo de tipo inter-gubernamental

o de coordinacion.
Tiene competencias en materia de relaciones exteriores, tanto en la coordinacion de las

politicas exteriores de cada miembro que afecten a la subregidon como en la propia politica
exterior de la organizacion internacional como sujeto de derecho internacional.

Otros organos como la Comision de la Comunidad Andina, tienen tambien atribuidas competencias en
exterior para sus respectivas areas.

Son funciones del Consejo Andino de Ministros de Relaciones Exteriores formular la politica exterior de
los paises miembros en los asuntos que sean de interés subregional, dar cumplimiento a las directrices
del Consejo en materia exterior, suscribir Acuerdos con paises u organizaciones terceras, coordinar la
posicion conjunta de los paises miembros en foros y negociaciones internacionales y representar a la
Comunidad Andina en los asuntos y actos de interés comun.

Comision de la Comunidad Andina (Organo normativo)

La Comision es el organo mas detenidamente regulado en el Tratado Constitutivo de la Comunidad
Andina, el Acuerdo de Cartagena. Esta formado por representante plenipotenciarios nombrados por los
gobiernos de cada uno de los paises miembros. Sus funciones estan todas relacionadas con el objetivo
de libre mercado dentro de la subregién andina. A diferencia de los Organos anteriores, en la comision
los asuntos se deciden por mayoria absoluta de sus miembros, y no de unanimidad. Este mecanismo
ofrece una flexibilidad mayor para alcanzar resoluciones importantes sin el bloqueo de alguno de los

miembros.

Dado que son solo tres los paises que forman la Comunidad Andina al menos dos de ellos deben estar
de acuerdo para sacar una decision de la Comision adelante.

La Comision se reune tres veces al afo y su asistencia esta considerada como obligatoria (art. 24
Acuerdo de Cartagena).
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Secretaria General del CAN (Sede en Lima, Peru. Secretario General). Creada en agosto de
1997 como organismo ejecutivo y técnico. Tiene mayores atribuciones que la Junta del Acuerdo
de Cartagena que funciono entre 1969-1997.

Tribunal de Justicia Andino (Organo jurisdiccional). Creado en 1996, entrando en funciones en

1999. Reformado el 2001.
Parlamento Andino (Sede en Bogota. (Poder legislativo). Creado el 25 de octubre de 1979. En

abril de 1997 es el organismo deliberante de la Comunidad.
Libre circulacién de mercaderias

Uno de los principales logros de la CAN en el campo comercial es la libre circulacion de las mercaderias
de origen andino en el mercado ampliado. Bolivia, Colombia, Ecuador y Pert han formado una zona de
libre comercio, es decir, un espacio en el que sus productos circulan libremente en la subregion, sin

pagar aranceles.

8.1.5. Unién de Naciones Sudamericanas®

UNASUR es una comunidad politica y economica que integra a los doce paises de Sudameérica:
Argentina, Bolivia, Brasil, Chile, Colombia, Ecuador, Guyana, Paraguay, Peru, Surinam, Uruguay y

Venezuela.

La Secretaria General tiene su sede permanente en la ciudad de Quito, mientras el Parlamento de la
Unién se localizara en la ciudad de Cochabamba.

La UNASUR tiene como objetivo construir, de manera participativa y consensuada, un espacio de
integracion y unién en lo cultural, social, economico y politico entre sus integrantes, utilizando el dialogo
politico, las politicas sociales, la educacioén, la energia, la infraestructura, la financiacion y el medio
ambiente, entre otros, para eliminar la desigualdad socioecondmica, lograr la inclusion social, la

participacion ciudadana y fortalecer la democracia.

El tratado constitutivo se firmo el 23 de mayo de 2008 en la Brasilia donde se estructurd y oficializé la
Union. Durante esta cumbre, la entonces Mandataria de Chile, Michelle Bachelet, fue elegida Presidenta

pro tempore de la organizacion por un periodo de un afo.

El 8 de diciembre de 2004, reunidos en Cuzco, los Presidentes de los paises de América del Sur
conformaron la Comunidad Sudamericana de Naciones, la cual fue evolucionando a través de la Cumbre
de Brasilia realizada el 30 de diciembre de 2005 y la Cumbre de Cochabamba, llevada de 9 de diciembre
de 2006. Se busca una forma de alcanzar la integracion lograda por comunidades como la Europea.

Asimismo, una Comision Estratégica de Reflexion aportod las bases para el establecimiento de la union.
Los Presidentes de Suramérica, reunidos en la Isla Margarita el 17 de abril de 2007, , decidieron
renombrar a la comunidad como Union de Naciones Suramericanas (UNASUR), creada sobre una region
con raices comunes, siguiendo los ideales de libertad, igualdad y fraternidad de la revolucion francesa.

®7 Extractado de la pagina oficial del UNASUR, incluida en la pagina de la CAN, www.can.org
% http://plazadearmas.com.mx/wp-content/uploads/2012/06/unasur-logo.jpg
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Temas prioritarios

Los Presidentes de la Comunidad Sudamericana de Naciones en la reunion de Brasilia,
celebra el 30 de setiembre de 2005, establecieron como areas de accién prioritaria los
siguiente puntos:

el dialogo politico

la integracion fisica

el medio ambiente

la integracion energética

los mecanismos financieros sudamericanos

las asimetrias

la promocion de la cohesion social, de la inclusion y de la justicia  social y,
las telecomunicaciones

Los 6rganos de la Unién de Naciones Suramericanas son:
El Consejo de Jefes de Estado y de Gobierno

El Consejo de Jefes de Estado y de Gobierno es el érgano maximo de la union y es el encargado de
establecer los lineamientos politicos, planes de accion, programas y proyectos del proceso de
integracion suramericana y decidir las prioridades para su implementacion para lo cual se recurre a
convocar Reuniones Ministeriales Sectoriales y decidir sobre las propuestas presentadas por el Consejo
de Ministras y Ministros de Relaciones Exteriores.

La Presidencia Pro Témpore

La Presidencia Pro Tempore de la union sera ejercida sucesivamente por cada uno de los Estados
Miembros, por periodos anuales. La Presidencia se encarga de preparar, convocar y presidir las
reuniones de los oérganos, ademas de representar a la Unién en eventos internacionales, asumir
compromisos y firmar Declaraciones con terceros, previo consentimiento de los organos
correspondientes de Unasur.

El Consejo de Ministros de Relaciones Exteriores

Este Consejo se encarga de adoptar e implementar las decisiones del consejo de jefes y hacer
seguimiento de la integracion del bloque para coordinar posiciones en temas centrales de la integracion
suramericana, desarrollar y promover el dialogo politico y la concertacion sobre temas de interés regional
e internacional.

El Consejo de Delegados

Este Consejo tiene como funcion la publicacion de las Decisiones del Consejo de Jefes de Estado y las
Resoluciones del Consejo de Ministros, con el apoyo de la Presidencia Pro Tempore y la Secretaria
General. Ademas, deben compatibilizar y coordinar las iniciativas de UNASUR con otros procesos de
integracion regional y subregional vigentes, con la finalidad de promover la complementariedad de
esfuerzos y promover los espacios de dialogo que favorezcan la participacion ciudadana en el proceso
de integracion suramericana.

La Secretaria General

La Secretaria General es el 6rgano que, bajo la conduccién del Secretario General, ejecuta los mandatos
que le confieren los d6rganos de UNASUR vy ejerce su representacion por delegacion expresa de los
mismos. Tiene su sede en Quito, Ecuador.
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El Secretario debe apoyar las demas instancias, en el cumplimiento de sus funciones, a la vez que
propone iniciativas y efectuar el seguimiento a las directrices de estos 6rganos, ademas de preparar las
diversas reuniones, informes y proyectos de la institucion. El Secretario se encarga, ademas, de
coordinar con otras entidades de integracién y cooperacion de Ameérica Latina y el Caribe para el
desarrollo de las actividades que le encomienden los demas dérganos.

El Secretario General sera designado por el Consejo de Jefes de Estado a propuesta del Consejo de
Ministros de Relaciones Exteriores, por un periodo de dos afos, renovable por una sola vez. El
Secretario General no podra ser sucedido por una persona de la misma nacionalidad.

Durante el ejercicio de sus funciones, el Secretario General y los funcionarios de la Secretaria tendran
dedicacion exclusiva, no solicitaran ni recibiran instrucciones de ningun Gobierno, ni entidad ajena a
UNASUR.

Politicas

UNASUR comenzd sus planes de integracion con la construccion de la Carretera
Interoceanica, que unira Peru, con Brasil pasando por Bolivia, otorgandole a ésta una salida
al mar, a Brasil una salida al Océano Pacifico y a Peru, una salida al Océano Atlantico. La
construccién comenzo en septiembre de 2005, financiada en un 60% por Brasil y en un 40%
por Peru.

El Anillo Energetico Sudamericano para que Argentina, Brasil, Chile Paraguay y Uruguay
sean abastecidos de gas peruano de Camisea. Su propuesta ya ha sido ratificada y su firma
para el inicio de su construccion fue en el 2006.

El Gasoducto Binacional, un proyecto energético de integracion entre Colombia y Venezuéla,
iniciado el dia 8 de julio de 2006, durara 24 meses y esta a cargo de la compafia estatal
petrolera venezolana PDVSA. El costo de construccion es de 300 millones de ddlares
estadounidenses.

El Poliducto Binacional, el cual se extendera en un futuro cercano para permitir a Venezuela
exportar petroleo al Lejano Oriente a través de la costa pacifica de Colombia.

Con la Guayana Francesa como unica excepcion, todo el resto de Sudameérica puede ser
visitado por cualquier sudamericano por hasta 90 dias con solo presentar su documento
nacional de identidad.

Economia

La economia sudamericana se divide entre el extractivismo mineral en la regién amazodnica y la
agropecuaria presente en practicamente todos sus Estados.™ La industrializacion es de nivel mediano a
elevado en diversas regiones, aunque sea muy fuerte la presencia de industrias locales de origen
extranjero (multinacionales). En Brasil y Argentina la industrializacién es muy intensa.

Caracteristicas que impiden de momento un mayor crecimiento de la economia sudamericana y una
mayor expansion de sus productos en los mercados internacionales son la imposibilidad de un desarrollo
independiente de los sistemas productivos internacionales, las clases dirigentes que apoyan el status
guo actual, la injerencia estadounidense en la politica, y la menor competitividad de sus precios y tasas
de productividad menores comparadas con las de grandes competidores como China.

Criticas a las acciones

Se han levantado opiniones criticas que sefialan que, desde su fundacion en 2005, la organizacion ha
sido solamente una entidad virtual, que no ha producido resultados tangibles, quedando reducida a la
produccion de declaraciones de intencion.®

so Esta informacion forma parte del Documento final de la Comision Estratégica de Reflexion. Un Nuevo Modelo de

Integracion de América del Sur.Hacia la Unién Sudamericana de Naciones
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8.1.6. Alternativa Bolivariana para América-Tratado de Comercio de
los Pueblos (ALBA — TCP)™
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La Alternativa Bolivariana para Ameérica - Tratado de Comercio de los Pueblos (ALBA-TCP), a diferencia
de otros proyectos de integracion econémica como el TLCAN o MERCOSUR, pretende una dimension
social, incidiendo en aspectos como proteccién al medioambiente, defensa de la cultura indigena, etc.
Los Estados Unidos impulso el Acuerdo de Libre Comercio para las Américas o ALCA, siendo una
contraposicion o propuesta alterna a éste el ALBA.

El ALBA — TCP en ocasiones denominada extraoficialmente por su nombre inicial Alianza Bolivariana
para Ameérica, es un proyecto de colaboracnon y complementacion politico, social y econdmico entre
paises de América Latina y el Caribe.”!

Se cimienta en la creacién de mecanismos que aprovechen la cooperacion entre los paises asociados
para compensar las asimetrias existentes. Ello se ejecuta mediante la cooperacion de fondos
compensatorios, destinados a la correccion de discapacidades intrinsecas de los paises miembros, y la
aplicacion del Tratado de Comercio de los Pueblos (TCP).

El ALBA-TCP otorga prioridad a la relacion entre los propios paises en condiciones de igualdad y en el
bien comun, basandose en el dialogo subregional y abriendo campos de alianzas estratégicas
fomentando el consenso y el acuerdo entre las naciones latinoamericanas.

El ALBA se crea en La Habana el 14 de diciembre de 2004 y son paises miembros Cuba, Bolivia,
Ecuador, Venezuela, Nicaragua, Antigua y Barbuda, Dominica y San Vicente y las Granadinas.

En la XI Cumbre del ALBA de febrero del 2012 solicitaron la incorporacién a la organizacion Surinam,
Santa Lucia y Haiti, al cual se le otorgd la condicion especial de miembro permanente, mientras que los
otros dos paises son miembros especiales hasta su plena incorporacion.

Los principios rectores del ALBA-TCP son:™

1) Mientras la integracion neoliberal prioriza la liberalizacion del comercio y las inversiones, el ALBA
(Alianza Bolivariana para los Pueblos de Nuestra América) es una propuesta que centra su
atencion en la lucha contra la pobreza, la exclusion social, contra los altos indices de
analfabetismos y de pobreza que existen principalmente de América Latina y el Caribe.

2) En la propuesta del ALBA se le otorga una importancia crucial a los derechos humanos,
laborales y de la mujer, a la defensa del ambiente y a la integracion fisica

0 Resumldo del periédico Granma de Cuba www.granma.cubaweb.cu

' En junio del 2012, Chile, Colombia, Pert y México, lanzaron el bloque comercial Alianza del Pacifico
Latinoamericano, cuyo objetivo es eliminar las barreras aduaneras, libre circulacién de sus habitantes.
Asimismo, esta prevista la incorporacion de Costa Rica y Panama, constituyendo un bloque de mas de
215 millones de habitantes y del 55% de las exportaciones de Latinoamérica fuera de la regién. Este
bloque, es la propuesta alterna al ALBA en nuestra area geografica.
2 Fuente de informacion www.alternativabolivariana.org
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3) En el ALBA, la lucha contra las politicas proteccionistas y los ruinosos subsidios de los paises
industrializados no puede negar el derecho de los paises pobres de proteger a sus campesinos y
productores agricolas.

4) Para los paises pobres donde la actividad agricola es fundamental, las condiciones de vida de
millones de campesinos e indigenas se verian irreversiblemente afectados si ocurre una
inundacién de bienes agricolas importados, aun en los casos en los cuales no exista subsidio.

5) La produccion agricola es mucho mas que la produccién de una mercancia. Es la base para
preservar opciones culturales, es una forma de ocupacion del territorio, define modalidades de
relacion con la naturaleza, tiene que ver directamente con la seguridad y autosuficiencia
alimentaria. En estos paises la agricultura es, mas bien, un modo de vida y no puede ser tratado
como cualquier otra actividad economica.

6) ALBA tiene que atacar los obstaculos a la integracion desde su raiz, a saber:

a. La pobreza de la mayoria de la poblacion;

b. Las profundas desigualdades y asimetrias entre paises.

c. Intercambio desigual y condiciones inequitativas de las relaciones internacionales.

d. El peso de una deuda impagable.

e. Laimposicion de las politicas de ajuste estructural del FMI y el BM y de las rigidas reglas de la
OMC que socavan las bases de apoyo social y polifico.

f.  Los obstaculos para tener acceso a la informacion, el conocimiento y la tecnologia que se

derivan de los actuales acuerdos de propiedad intelectual; v,
g. Prestar atencion a los problemas que afectan la consolidacién de una verdadera democracia,
tales como la monopolizacion de los medios de comunicacion social
7) Enfrentar la llamada Reforma del Estado que solo llevé a brutales procesos de desregulacion,
privatizacion y desmontaje de las capacidades de gestion publica.

8) Como respuesta a la brutal disolucion que este sufrié durante mas de una década de hegemonla
neoliberal, se impone ahora el fortalecimiento del Estado con base en la participacion del ciudadano
en los asuntos publicos.

9) Hay que cuestionar la apologia al libre comercio perse, como si solo esto bastara para garantizar
automaticamente el avance hacia mayores niveles de crecimiento y bienestar colectivo.

10) Sin una clara intervencién del Estado dirigida a reducir las disparidades entre paises, la libre
competencia entre desiguales no puede conducir sino al fortalecimiento de los mas fuertes en
perjuicio de los mas débiles.

11) Profundizar la integracion latinoamericana requiere una agenda econdmica definida por los
Estados soberanos, fuera de toda influencia nefasta de los organismos internacionales.

Los paises miembros del ALBA-TCP, firmaron un acuerdo para crear una moneda electrénica regional
que entro en circulacion el 2010, asimismo, para triplicar el comercio interno entre ellos, fomentar la
produccion agricola.

Las empresas "gran-nacionales" en contra a las transnacionales, deben cumplir funciones en sectores
piscicola, mineria, transporte, telecomunicaciones) y agricultura. También la creacion de empresas como
Puertos del ALBA, S.A, empresa para la construccion de puertos en Cuba y VVenezuela.

En la parte economica financiara los proyectos multinacionales de los paises miembros, otorgando
creditos blandos y solucionando posibles litigios en la materia.

El 27 de enero del 2010 se inicid el uso de la moneda virtual “sucre”, con la primera transaccion realizada
en la exportacion de arroz venezolano a Cuba el 4 de febrero de dicho afo.

En el afno 2012, durante la durante la XI Cumbre de los paises del ALBA, se cre6 ECOALBA, espacio
econémico comun para el desarrollo.

Debido a que el ALBA cuenta con mas de 80 millones de habitantes y con amplios recursos naturales
pasaria a convertirse en la tercera economia de América latina.
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En el aspecto educativo se ha logrado la eliminacion del analfabetismo, concluidos programas en
Venezuela, Bolivia, Ecuador y Nicaragua, con el método de alfabetizacion cubano “yo si puedo”.

8.1.7. Asociacion de Paises del Sudeste Asiatico’

La Asociacion de Naciones del Sudeste Asiatico (ASEAN), es un bloque econémico compuesto por diez
paises del Sudeste de Asia, creada en fecha 8 de agosto de 1967, en Bangkok, Tailandia. Su proposito
es promover el desarrollo econémico de la region y trabajar en conjunto por la promocién de la paz y la
estabilidad politica de sus paises miembros.

La Asociacion es conocida internacionalmente por medio de su sigla en inglés, ASEAN (Association of
Southeast Asian Nations). Cinco paises son considerados los fundadores: Indonesia, Malasia, Filipinas,
Singapur y Tailandia. EI 8 de enero de 1984 se unio Brunei Darassalam, el 28 de julio de 1995 se unio
Vietnam, el 23 de julio de 1997 se unieron Laos y Birmania y el 30 de abril de 1999 se unid6 Camboya.

La ASEAN tiene ademas un capitulo econdmico conjunto con el Japon y pactos economicos con la
Comunidad Econdmica Europea. La sede del Secretariado General es en Yakarta, Indonesia.

La region tiene una poblacion de mas de 500 millones de personas, un area de 4.5 millones de
kilbmetros cuadrados, un producto interno bruto combinado de 700 mil millones de dolares y un monto
total en comercio de 850 mil millones de dolares.

Durante su creacion en 1967 enfrentd importantes pruebas historicas que afectaron directamente a la
region como la Guerra de Vietnam, dictaduras en Birmania, Indonesia, Filipinas, un genocidio en
Camboya y las tensiones por el diferendo territorial entre Camboya y Tailandia, las protestas contra el
gobierno militar dictatorial en Birmania y tragedias naturales como el tsunami del Océano indico que el
26 de diciembre de 2004 que golped de forma desastrosa las costas de varios de sus paises miembros,
en especial a Tailandia e Indonesia.

En 1977 concreto con Japon la existencia de un foro conjunto y con la U.E., en 1980 firmo un acuerdo de
cooperacion.

Los representantes de este bloque desde 2003 se hallan en reuniones periddicas con miras a unirse a
China (Continental y Hong Kong), Japon, Corea del Sur e India. Los lideres de todos estos paises han
discutido la importancia del armamento nuclear, el futuro de las naciones del Este asiatico, el incremento
de la pobreza en sus naciones y en el mundo, el desarrollo de los recursos humanos, y el aumento de la
infraestructura para la integracion del ASEAN,

Ya en el ano 1992 la ASEAN acordo establecer a partir de 1993 una zona de libre comercio ademas de
la reduccion de los tarifas a bienes no agricolas por un lapso de 15 anos. Posteriormente, en 1994, sus
miembros se reunieron para incrementar sus relaciones dentro de la ASEAN, tener un mayor

73 Extractado de la pagina oficial la Asociacion de Naciones del Sudeste Asiatico (ASEAN)
74 Traduccion no oficial del autor. www.aseansec.org

http://www livetrading news.com/wp-content/uploads/World-Cup-2030.png
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protagonismo en lo relativo a la seguridad de la region y aumentar el nimero de sus miembros, objetivos
todos ellos ya alcanzados hasta el presente.

Las conversaciones con el premier chino han ido generando una productiva discusién estrechando los
vinculos con China en los ultimos anos, a fin de lograr la paz y la estabilidad econdmica a largo plazo en
la region, a través de la cooperacion econdmica, cultural y social. Resultara de suma importancia la
alineacién con el gigante asiatico, pues se espera crear una Zona de Libre Comercio en la region,
estamento inicial para la posterior formacion de un Mercado Comun y finalmente de una Unién Aduanera

y Economica.

Solamente las casi seguras incorporaciones de dos paises al ASEAN: China*, con 1.300 millones de
habitantes y Japon con mas de 127 millones, significaran la entrada del 60% de la poblacién mundial al
bloque. Por otra parte, India tiene mas de 1.000 millones de habitantes, pero su incorporacion sera mas
tardia.

El idioma oficial de la ASEAN es el inglés, asocia a paises en donde se hablan numerosos idiomas y
dialectos asiaticos y malasios. Asocia a naciones con diferentes posiciones politicas: estados
comunistas, capitalistas, un gobierno dictatorial y monarquias constitucionales.

Objetivos, vision y principios

La ASEAN tiene como objetivos promover el aceleramiento en el crecimiento econdémico y el desarrollo
de sus paises miembros, la promocion de la paz en la region y la estabilidad politicasa través del respeto
por la justicia y el orden de la ley en las relaciones entre sus paises y la adherencia a los principios de
las Naciones Unidas.

La vision de la ASEAN para 2020, adoptado por sus lideres durante la celebracion de su XXX
Aniversario es la busqueda de la paz, la estabilidad y la prosperidad juntos en un trabajo mancomunado,
una dinamica de desarrollo y una comunidad que cuide de sus sociedades.

En 2003 los lideres de la ASEAN decidieron, que se establecerian tres pilares y capitulos: la comunidad
de seguridad, la comunidad economica y la comunidad socio-cultural.

Los principios fundamentales estan contenidos en el Tratado de Amistad y Cooperaciéon de la asociacion
y consisten en el mutuo respeto por la independencia de cada nacion, la soberania, la igualdad, la
integridad territorial y la identidad nacional. Determinaron también que cada Estado es libre de dirigir el
curso de su propia existencia sin interferencias externas, subversion o coercion. Los Estados miembros
no pueden intervenir en los asuntos internos de los otros, las diferencias entre los estados miembros se
resolveran de manera pacifica, se renuncia a la amenaza o al uso de la fuerza y se establece una
cooperacion efectiva entre todos.

Comunidad econémica de la ASEAN

Consiste en el proyecto de integracion economica de sus paises miembros en vistas al 2020 de acuerdo
a principios de prosperidad y alta competitividad en los mercados. La ASEAN se propone que su
integracion como bloque economico permita el libre intercambio de bienes y servicios, la libre inversion e
intercambio de capitales, un desarrollo econémico equitativo, la reduccion de la pobreza y la disparidad

socio-econdmica.

Teniendo en cuanta la gran diversidad culturas de sus paises, en un bloque economico la ASEAN
pretende convertir las diferencias en oportunidades que complemente las economias y hagan de ASEAN
un mercado fuerte y dinamico en medio de la economia globalizada.

Para alcanzar dicho propodsito, ASEAN se puo de acuerdo en los siguientes puntos:

103



Crear nuevos mecanismos que fortalezcan las iniciativas de las economias actuales como el
area de libre comercio, el acuerdo en servicios y su area de inversiones.

Acelerar la integracion regional antes del 2010 en sectores como las aerolineas, los productos
basicos agricolas, la industria mecanica, el comercio virtual, electrodomésticos, pesca, servicios
de salud, textiles, turismo y otros. Singularmente importante ha sido el proyecto de crear vias
terrestres que permitan el transito entre un pais y otro, por ejemplo una red de carreteras que
uniria Bangkok- Phnom Penh-Ho Chi Minh-Hanoi con China y Laos.

Facilitar el movimiento de personas de negocios, personal capacitado y talentos.

Fortalecer los mecanismos institucionales de la ASEAN como el llamado mecanismo de
resolucion de conflictos.

El Area de Libre Comercio de la ASEAN fue establecido en 1992 y tiene como fin promover una
produccion unitaria competitiva, la eliminacion de tarifas y barreras de aduana entre sus paises
miembros con la intencion de promover la eficiencia economica, la productividad y la competencia. Para
el 1°. de enero de 2005 el 99% de tarifas de aduana habian sido reducidos a tan sélo 5% entre paises
como Brunei, Indonesia, Malasia, Filipinas, Singapur y Tailandia y, posteriormente, el 60% de productos
se redujeron a cero tarifas.

Los paises de mas reciente ingreso como Camboya Laos, Birmania y Vietnam redujeron tarifas entre el 0
y el 5 por ciento en el 81 por ciento de productos.

En lo que respecta a la economia, otros elementos que interesan a la ASEAN consisten en la creacion
de un mapa de integracion financiera y monetaria, la liberalizacion de capitales, la liberalizacion de
servicios financieros y la cooperacion monetaria. En este sentido, la integracion de vias de transporte
tiene una especial importancia para la region en lo que comprende autopistas internacionales, vias
férreas, aeropuertos, puertos maritimos, puertos fluviales y otros. La ASEAN cred también el Consejo
Regulador de Telecomunicaciones, asi como proyectos para la generacion de redes de energia,
infraestructuras, proyectos comunes de turismo y reservas alimentarias.

Consejo de seguridad de la ASEAN

La ASEAN ha dado una importancia especial al tema de la seguridad y la convivencia pacifica en una
region que ha sido objeto de violencias, especialmente durante la segunda mitad del siglo XX.
Actualmente Camboya es sede de un tribunal mixto entre jueces nacionales y aquellos designados por
las Naciones Unidas, para juzgar a la méaxima cupula del régimen de los jemeres rojos que gobernaron el
pais de manera sangrienta entre 1975y 1979.

Aungue Camboya no era entonces miembro de la ASEAN, es solo uno de los casos de tensiones vividas
por sus paises miembros. Por lo pronto, ninguno de los paises miembros se han visto implicados en
abiertos conflictos bélicos, siendo miembros de la ASEAN, con la excepcion de las recientes tensiones
entre Tailandia y Camboya por el diferendo en relacion con 40 kilémetros cuadrados alrededor del
templo Vihia en la frontera entre ambos paises. Pero dicho diferendo ha permanecido como una tension
de bajo nivel que no ha escalado a un abierto conflicto bélico.

En dicho contexto es importante notar que la ASEAN insiste repetidamente en una politica de dialogo, la
construccion de confianza y evitar al maximo la escalada de tensiones en cualquier conflicto que
implique movilizacién de tropas. En dicho sentido, se cred el Consejo de Seguridad de la ASEAN que
tiene como objetivo asegurar que sus paises vivan en paz, justicia, democracia y un medio ambiente
armonico. Para que ello sea posible, los paises miembros han firmado en diferentes periodos de su
historia varios tratados relacionados con la paz y la convivencia: la Declaracion ASEAN de Bangkok
firmada el 8 de agosto de 1967; la creacion de la Zona de Paz, Libertad y Neutralidad firmada en Kuala
Lumpur el 27 de noviembre de 2971; la Declaracion del Concordato de ASEAN firmado en Bali el 24 de
febrero de 1976; el Tratado de Amistad y Cooperacion del Sudeste Asiatico firmado en Bali el 24 de
febrero de 1976; la Declaracion ASEAN del Mar de la China Meridional firmado en Manila el 22 de julio
de 1992; el Tratado de Zona Libre de Armamento Nuclear del Sudeste Asiatico firmado en Bangkok el 15
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de diciembre de 1997; el Capitulo Vision ASEAN 2020 firmado en Kuala Lumpur el 15 de diciembre de
1997 y la Declaracion del || Concordato de ASEAN firmado en Bali el 7 de octubre de 2003.

ASEAN establecio ademas el llamado Foro Regional de ASEAN, conocido por su sigla en inglés como
ARF (ASEAN Regional Forum) en 1994 y al cual fueron invitados otros paises como Australia, Canada,
China, la Comunidad Europea, India, Japon, la Republica Democratica de Corea, la Republica de Corea,
Mongolia, Nueva Zelandia, Papua Nueva Guinéa, Rusia y Estados Unidos con el fin de garantizar la
interdependencia en materia de seguridad de la region bajo tres niveles: promocion de la mutua
confianza, desarrollo de la diplomacia preventiva y elaboracién de aproximacion a conflictos. La ARF
analiza ademas problemas de tipo internacional como el terrorismo y el crimen internacional y tiene en
cuenta temas como el Mar de la China Meridional y la peninsula de Corea, entre otros.

Relaciones internacionales

Como bloque economico, ASEAN ha buscado la relacion con otras regiones economicas del mundo
como intercambio de intereses comunes. En 1999 comenzo la cooperacion entre ASEAN vy los paises del
noreste de Asia: China, Japon y la Republica de Corea. Dicha alianza ha sido especialmente importante
para ASEAN en lo que tiene que ver con seguridad para combatir el crimen internacional y el terrorismo,
tratar temas del medio ambiente, financiacion, agricultura, energia, turismo, salud, empleo, cultura,
tecnologia, desarrollo y erradicacion de la pobreza. La intencion de ASEAN vy los paises del noreste de
Asia es una zona de libre comercio a largo plazo.

Otros mercados vitales para ASEAN son Australia, Canada, China, la Comunidad Econdmica Europea,
India, Japon, Nueva Zelandia, Rusia, Estados Unidos y el programa de desarrollo de las Naciones
Unidas. Como caso especial, ASEAN promueve la cooperacién con Paquistan. Ademas tiene contactos
con otras organizaciones como la Organizacion para la Cooperacion Economica, el Consejo de
Cooperacion del Golfo, el Grupo de Rio, la Asociacion para la Cooperacion Regional del Sur de Asia, el
Foro del Pacifico Sur y la Conferencia Sub-regional Asia-Africa. La mayoria de los paises miembros de
ASEAN participan también en la Cooperacion Economica Asia-Pacifico, en la Conferencia Asia-Europa y
en el Foro aisa del Este — América Latina (EALAF).
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CAPITULO V
REGULACION INTERNACIONAL

1. La regulacién internacional

.75

Para George Stigler, el termino regulacion "se refiere a un amplio abanico de' politicas tales como los
subsidios, las cuotas, las importaciones, las modalidades de empresas publicas o privadas, e incluso, la
creacion de nuevos derechos de propiedad y de mercados especificos para intercambiarlos."”

La regulacién, segun Roger Noll, “se refiere a una forma de alterar el comportamiento de un mercado
mediante la promulgacion de reglas coactivas que gobiernan algun aspecto de la produccioén, los
atributos cualitativos, la entrada y/o el precio a los que un bien es adquirido y vendido por otros; todos
estos instrumentos pueden usarse para alterar los resultados en el conjunto de mercados sefalados."

Joseé Ayala sefala, “"en sentido amplio la regulacion consiste en un conjunto de acciones
gubernamentales para controlar los precios, ventas y decisiones de produccion de las empresas, como
un esfuerzo para prevenir que las empresas privadas tomen decisiones que podrian afectar el bienestar
de los consumidores y del interés publico. Asi, la regulacion restringe y vigila las actividades privadas (en
su mayoria son privadas aunque también lo puede hacer en el ambito publico) con respecto a una regla

prescrita en el interés publico."”

Las regulaciones, segun la Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econdémico (OCDE), "son
producto de un amplio sistema regulatorio el cual incluye los procesos e instituciones a través de los
cuales las regulaciones son desarrolladas, promulgadas y llevadas a cabo. Las regulaciones son
entendidas como el amplio rango de instrumentos legales y decisiones, constituciones, leyes
parlamentarias, legislaciones subordinadas, decretos, ordenes, normas licencias, codigos y aun los
instrumentos informales, mediante los cuales los gobiernos establecen condiciones en la conducta de los
ciudadanos, las empresas y el gobierno mismo. Los sistemas regulatorios no solo comprenden las reglas
nacionales, sino también las reglas desarrolladas por niveles subnacionales de gobierno, ademas de la

reglas desarrolladas en los procesos internacionales.”

Las definiciones presentadas permiten observar que no existe una definicion unica para el concepto de
regulacion. No obstante, todas ellas contienen elementos en comun,

Tomando en consideracion las similitudes, puede definirse a la regulacion como la intervencion
gubernamental por medio de una politica publica (puede ser una norma, ley, control de precios), cuyo
objetivo es, modificar la conducta de los participantes en una actividad econémica especifica. La
aplicacion de una regulacién, supone, el aumento del bienestar social o evitar la pérdida del mismo al
corregir la falla de mercado a la cual se dirige la accion gubernamental.

" http://3.bp.blogspot.com/ TMxSk0aylP8/TH35UiMI4ZI/AAAAAAAAABE/
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Una vez definido el concepto de regulacidon y teniendo la idea basica de sus implicaciones, la pregunta
es, ¢por qué regular? La importancia de la regulacion se observa desde dos angulos, uno tedrico y otro
practico, es decir, porque la sociedad debe estar interesada en céomo se ve afectada por la regulacion.

1.1. Regulacion y comercio

Tradicionalmente el comercio fue regulado mediante acuerdos bilaterales entre los paises. En el siglo
XIX, particularmente en el Reino Unido, la creencia en el libre comercio tomé fuerza y esta perspectiva
ha dominado el calculo politico entre los paises occidentales hasta la actualidad. Desde el final de la Il
Guerra Mundial, varios tratados multilaterales han intentado crear una estructura global de regulacion
comercial.

Con otra vision, la mayoria de los paises socialistas adoptan la politica econdmica sostenida en la
autarquia, la cual supone la ausencia completa de comercio internacional y la satisfaccion de las
necesidades economicas mediante la autosuficiencia.

Sin embargo, a pesar de estas creencias, todos los paises se involucran en algun tipo de comercio
internacional por ser muy dificil para un solo pais satisfacer todas sus necesidades econdmicas.

Algunos de los organismos internacionales que ejercen regulaciones sobre el comercio: La Organizacion
Mundial del Comercio (OMC); la Organizacion Mundial de la Propiedad Intelectual (OMPI- WIPO); la
Comision de las Naciones Unidas para el Derecho Mercantil Internacional (CNUDMI — UNCITRAL); la
Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Economico (OCDE- OECD); y la Camara de Comercio

Internacional (CCl - ICC).

Las convenciones y acuerdos internacionales, los tratados y convenios bilaterales o regionales son los
principales instrumentos normativos que regulan el derecho comercial internacional, sean emergentes de
organismos internacionales publicos o privados.

2. La Organizacion Mundial del Comercio (OMC)76

Entra en vigor el 1° de enero de 1995, suscrito en Marraquech, como una Organizacion
institucionalizada, sin embargo su sistema de comercio tiene casi medio siglo de existencia. Desde 1948,
el Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio (GATT) ha establecido las reglas del
sistema.

Ello, respondio al fracaso de las negociaciones para constituir una organizacion internacional del
comercio iniciadas en Bretton Woods. No pasé mucho tiempo antes de que el Acuerdo General diera
origen a una organizacion internacional de facto, no oficial, conocida informalmente como el GATT. Alo
largo de los afios el GATT evolucioné como consecuencia de las denominadas rondas de negociaciones
que fueron reuniones sostenidas por los paises firmantes del GATT sobre tematicas relativas al comercio
internacional y su proceso de desregulacion arancelaria, libertad comercial y eliminacién de barreras al
comercio.

7S \ler la pagina electrénica de la Organizacion Mundial del Comercio, www.wto.org
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La ultima y mas importante ronda del GATT fue la Ronda Uruguay, que se desarrollo entre 1986 y 1994
que dio lugar a la creacion de la OMC. Mientras que el GATT se habia ocupado principalmente del
comercio de mercancias, la OMC y sus Acuerdos abarcan actualmente el comercio de servicios, y las
invenciones, creaciones y dibujos y modelos que son objeto de transacciones comerciales (propiedad
intelectual).

La OMC es una organizacion destinada a liberalizar el comercio. Es un foro para que los Gobiernos
negocien acuerdos comerciales. Es un espacio destinado a resolver sus diferencias comerciales que
aplica un sistema de normas comerciales.

Es esencialmente un lugar en el que los Estados Miembros acuden para tratar de arreglar los problemas
comerciales que tienen entre si. La OMC nacié como consecuencia de unas negociaciones y todo lo que
hace es el resultado de negociaciones.

La mayor parte de la labor actual de la OMC proviene de las negociaciones celebradas en el periodo
1986-1994, la llamada Ronda Uruguay, y de anteriores negociaciones celebradas en el marco del GATT.
La OMC es actualmente el foro de nuevas negociaciones en el marco del "Programa de Doha para el

Desarrollo”, iniciado en 2001.

La OMC no se dedica solamente a la liberalizacion del comercio y en determinadas circunstancias sus
normas apoyan el mantenimiento de obstaculos al comercio: por ejemplo, para proteger a los
consumidores o impedir la propagacion de enfermedades.

Su estructura esta constituida por los Acuerdos de la OMC, negociados y firmados por la mayoria de los
paises que participan en el comercio mundial. Estos documentos establecen las normas juridicas
fundamentales del comercio internacional. Son esencialmente contratos que obligan a los Gobiernos a
mantener sus politicas comerciales dentro de limites convenidos. Aunque negociados y firmados por los
Gobiernos, su objetivo es ayudar a los productores de bienes y servicios, los exportadores y los
importadores a llevar a cabo sus actividades, permitiendo al mismo tiempo a los gobiernos lograr
objetivos sociales y ambientales.

El proposito primordial del sistema es ayudar a que las corrientes comerciales circulen con la maxima
libertad posible, ello, siempre que no se produzcan efectos secundarios desfavorables, porque esto es
importante para el desarrollo econdmico y el bienestar. Esto significa en parte la eliminacion de

obstaculos.

También significa asegurar que los particulares, las empresas y los Gobiernos conozcan cuales son las
normas que rigen el comercio en todo el mundo, dandoles la seguridad de que las politicas no sufriran
cambios abruptos. En otras palabras, las normas tienen que ser “transparentes” y previsibles.

Un tercer aspecto importante de los propdsitos de la OMC es cooperar a la solucion de controversias.
Las relaciones comerciales llevan a menudo aparejados intereses contrapuestos. Los acuerdos, inclusive
los negociados con mucho cuidado en el sistema de la OMC, necesitan muchas veces ser interpretados.
La manera mas armoniosa de resolver estas diferencias es mediante un procedimiento imparcial, basado

en un fundamento juridico convenido.
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ORGANIGRAMA DE LA OMC
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Para lograr sus propositos y objetivos, la OMC se encarga de:

Administrar los acuerdos comerciales

Servir de foro para las negociaciones comerciales

Resolver las diferencias comerciales

Examinar las politicas comerciales nacionales

Ayudar a los paises en desarrollo con las cuestiones de politica comercial, prestandoles
asistencia técnica y organizando programas de formacion

Cooperar con otras organizaciones internacionales.

77 http://www.wto.org/images/img_tifiwto_organigram_s. gif
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El 6rgano superior de adopcion de decisiones de la OMC es la Conferencia Ministerial, que se reune al
menos una vez cada dos anos.

En el nivel inmediatamente inferior esta el Consejo General (compuesto por embajadores y jefes de
delegacion en Ginebra, aunque a veces también por funcionarios enviados desde las capitales de los
paises Miembros), que se reune varias veces al afno en la sede. El Consejo General también celebra
reuniones en calidad de Organo de Examen de las Politicas Comerciales y de Organo de Solucidon de
Diferencias.

En el siguiente nivel estan el Consejo del Comercio de Mercancias, el Consejo del Comercio de
Servicios y el Consejo de los Aspectos de los Derechos de Propiedad Intelectual relacionados con el
Comercio (Consejo de los ADPIC), que rinden informe al Consejo General.

La OMC cuenta igualmente con un importante nimero de comités y grupos de trabajo especializados
que se encargan de los distintos acuerdos y de otras esferas como el medio ambiente, el desarrollo, las
solicitudes de adhesion a la Organizacion y los acuerdos comerciales regionales.

Finalmente, la Secretaria General, como instancia administrativa de la Organizacion.

2.1. Principios que determina la OMC

a) Comercio sin discriminaciones

Trato de la nacion mas favorecida (NMF), igual trato para todos los demas. En virtud de los Acuerdos de
la OMC, los paises no pueden normalmente establecer discriminaciones entre sus diversos
interlocutores comerciales. Si se concede a un pais una ventaja especial (por ejemplo, la reduccion del
tipo arancelario aplicable a uno de sus productos), se tiene que hacer lo mismo con todos los demas
Miembros de la OMC.

Este principio se conoce como el trato de la nacion mas favorecida (NMF). Tiene tanta importancia que
es el primer articulo del Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio (GATT), que regula el
comercio de mercancias. El principio NMF es tambien prioritario en el Acuerdo General sobre el
Comercio de Servicios (AGCS), articulo 2, y en el Acuerdo sobre los Aspectos de los Derechos de
Propiedad Intelectual relacionados con el Comercio (ADPIC), articulo 4, aunque en cada Acuerdo este
principio se aborda de manera ligeramente diferente. En conjunto, esos tres Acuerdos abarcan las tres
esferas principales del comercio de las que se ocupa la OMC.

Se permiten ciertas excepciones. Por ejemplo, los paises pueden establecer un acuerdo de libre
comercio que se aplique unicamente a los productos objeto de comercio dentro del grupo y hacer
discriminaciones con respecto a los productos de terceros paises. O pueden otorgar acceso especial a
sus mercados a los paises en desarrollo. O bien un pais puede poner obstaculos a los productos que se
consideren objeto de un comercio desleal procedentes de paises especificos. Y, en el caso de los
servicios, se permite que los paises, en ciertas circunstancias restringidas, apliquen discriminaciones.

En general, el trato NMF significa que cada vez que un pais reduce un obstaculo al comercio o abre un
mercado, tiene que hacer lo mismo para los mismos productos o servicios de todos sus interlocutores
comerciales, sean ricos o pobres, debiles o fuertes.

b) Trato nacional: igual trato para nacionales y extranjeros

Las mercancias importadas y las producidas en el pais deben recibir el mismo trato, al menos despues
de que las mercancias extranjeras hayan entrado en el mercado es decir sean nacionalizados. Lo mismo
debe ocurrir en el caso de los servicios extranjeros y los nacionales, y en el de las marcas de fahrica o
de comercio, los derechos de autor y las patentes extranjeras.
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Este principio de “trato nacional” (dar a los demas el mismo trato que a los nacionales) figura también en los
tres principales Acuerdos de la OMC (articulo 3 del GATT, articulo 17 del AGCS y articulo 3 de Acuerdo
sobre los ADPIC), aunque también en este caso se aborda en cada uno de ellos el principio de manera
ligeramente diferente.

El trato nacional sélo se aplica una vez que el producto, el servicio o la obra de propiedad intelectual han
entrado en el mercado. Por lo tanto, la aplicacién de derechos de aduana a las importaciones no constituye
una transgresion del trato nacional, aunque a los productos fabricados en el pais no se les aplique un
impuesto equivalente.

Cuando los paises acuerdan en aperturar sus mercados de mercancias y servicios, “consolidan” sus
compromisos. Con respecto a las mercancias, estas consolidaciones equivalen a limites maximos de los
tipos arancelarios. En algunos casos, los derechos de importacion aplicados son inferiores a los tipos
consolidados. Esto suele ocurrir en los paises en desarrollo. En los paises desarrollados los tipos
efectivamente aplicados y los consolidados tienden a ser iguales.

Un pais puede modificar sus consolidaciones, pero solo después de negociarlo con sus interlocutores
comerciales, lo que puede significar que tenga que compensarlos por la pérdida de comercio.

El sistema trata también de mejorar la previsibilidad y la estabilidad por otros medios. Uno de ellos
consiste en desalentar la utilizacion de contingentes y otras medidas empleadas para fijar limites a las
cantidades que se pueden importar (la administracion de los contingentes puede dar lugar a un aumento
del papeleo administrativo y a acusaciones de conducta desleal).

c) Politicas comerciales transparentes de los Estados miembros

Otro medio es hacer que las normas comerciales de los paises sean tan claras y publicas
(“transparentes”) como sea posible. En muchos de los Acuerdos de la OMC se exige que los gobiernos
divulguen publicamente sus politicas y practicas en el pais o mediante notificacién a la OMC. La
supervision periodica de las politicas comerciales nacionales por medio del Mecanismo de Examen de
las Politicas Comerciales constituye otro medio de alentar la transparencia tanto a nivel nacional como
multilateral.

La reduccion de los obstaculos al comercio es uno de los medios mas evidentes de alentar el comercio.
Esos obstaculos incluyen los derechos de aduana (o aranceles) y medidas tales como las prohibiciones
de las importaciones o los contingentes que restringen selectivamente las cantidades importadas.
Ocasionalmente se han debatido también otras cuestiones, como el papeleo administrativo y las politicas
cambiarias.

2.2 Las Rondas de Negocios del GATT

Desde la firma del GATT, en 1947-48, se celebraron ocho rondas de negociaciones. Actualmente esta en
curso una novena ronda, en el marco del Programa de Doha para el Desarrollo™. Inicialmente, dichas
negociaciones se centraban en la reduccion de los aranceles (derechos aduaneros), aplicables a las
mercancias importadas. Como consecuencia de los acuerdos alcanzado en el marco de dichas
negociaciones, a mediados del decenio de 1990 los aranceles aplicados por los paises industrializados a
los productos industriales habian ido bajando de forma ininterrumpida, hasta situarse en menos del 4%
Por otra parte, en el decenio de 1980 las negociaciones se ampliaron para incluir los obstaculos no
arancelarios aplicados a las mercancias y a aspecto nuevos como las de los servicios y la propiedad
intelectual

BE| Programa de Doha para el Desarrollo, sostiene una agenda de temas que quedaron pendientes en el momento
de la creacion de la OMC, iniciando sus trabajos a partir del afio 2001, sin que se haya encontrado soluciones
satisfactorias para los paises miembros en temas de subvenciones agricolas, en particular.
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Las Rondas comerciales del GATT"

Ano  Lugar/ Temas abarcados Paises

denominacion
1947 Ginebra Aranceles 23
1949 Annecy Aranceles 13
1951 Torquay Aranceles 38
1956 Ginebra Aranceles 26
1960- Ginebra Aranceles 26
1961 (Ronda Dillon)
1964- Ginebra Aranceles y medidas antidumping 62
1967 (Ronda

Kennedy)
1973- Ginebra Aranceles, medidas no arancelarias y acuerdos relativos al marco 102
1979 (Ronda de juridico

Tokio)
1986- Ginebra Aranceles, medidas no arancelarias, normas, servicios, propiedad intelectual, solucion de 123
1994 (Ronda diferencias, textiles, agricultura, creacion de la OMC, etc.

Uruguay)

2.3. De la firma del GATT a lacreacion de la OMC

Desde 1948 hasta 1994, el Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio (GATT) establecio
las reglas aplicables a una gran parte del comercio mundial, y en este espacio de tiempo hubo periodos
en los que se registraron algunas de las tasas mas altas de crecimiento del comercio internacional. El
GATT fue durante esos 47 anos un acuerdo y una organizacion de caracter provisional.

La intencion original era crear una tercera institucion que se ocupara de la esfera del comercio en la
cooperacion econdomica internacional y que viniera a afadirse a las dos “instituciones de Bretton Woods":
el Banco Mundial y el Fondo Monetario Internacional, por lo que mas de 50 paises participaron en
negociaciones encaminadas a crear una Organizacion Internacional de Comercio (OIC) como organismo
especializado de las Naciones Unidas.

El proyecto de Carta de la OIC era ambicioso. Ademas de establecer disciplinas para el comercio
mundial, contenia también normas en materia de empleo, convenios sobre productos basicos, practicas
comerciales restrictivas, inversiones internacionales y servicios. Se tenia la intencion de crear la OIC en
la Conferencia de las Naciones Unidas sobre Comercio y Empleo celebrada en 1947 en La Habana,
Cuba.

En el interin, 15 paises iniciaron en diciembre de 1945 negociaciones encaminadas a reducir y
consolidar los aranceles aduaneros. Concluida la Segunda Guerra Mundial, dichos paises deseaban
impulsar rapidamente la liberalizacion del comercio y empezar a eliminar las medidas proteccionistas que
seguian desde comienzos del decenio de 1930.

Fueron 23 paises que fueron parte del grupo mas amplio que negociaba la Carta de la OIC y, a tenor de
una de las disposiciones del GATT, que debian aceptar algunas de las normas comerciales estipuladas
en el proyecto de Carta. Consideraron que ello debia hacerse rapida y "provisionalmente" para proteger
el valor de las concesiones arancelarias que habian negociado.

La Conferencia de La Habana comenzé el 21 de noviembre de 1947, cuando todavia no habia
transcurrido un mes desde la firma del GATT. La Carta de la Organizacién Internacional del Comercio
’® Cuadro extraido del portal oficial de la OMC, www.wto org
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(OIC), fue finalmente aprobada en La Habana en marzo de 1948, pero su ratificacion por algunas
legislaturas nacionales resulto imposible.

La oposicion mas importante se manifestd en el Congreso de los Estados Unidos, pese a que el
Gobierno de este pais habia sido una de las principales fuerzas impulsoras del proyecto. En 1950 el
Gobierno de los Estados Unidos anuncié que no pediria al Congreso que ratificara la Carta de La
Habana, lo que fue de hecho el deceso de la OIC, por lo que el GATT se convirtio en el uUnico
instrumento multilateral mediante el que se rigid el comercio internacional desde 1948 hasta el
establecimiento de la OMC en 1995.

Durante casi medio siglo, los principios juridicos del GATT siguieron siendo en gran parte los mismos
que surgieron en 1948. Se hicieron adiciones: una seccion sobre el desarrollo afiadida en el decenio de
1960 y acuerdos “plurilaterales” (es decir, de participacion voluntaria) en el decenio de 1970, y
prosiguieron los esfuerzos por reducir los aranceles. Gran parte de ello se logré mediante una serie de
negociaciones multilaterales denominadas "rondas"; los avances mas importantes en la liberacion del
comercio internacional se realizaron por medio de esas rondas celebradas bajo los auspicios del GATT.

2.4. Importancia del GATT

El GATT tenia un caracter provisional y un campo de accion limitado, pero su éxito en el fomento y el
logro de la liberalizacion de gran parte del comercio mundial durante 47 afos es insoslayable. Las
continuas reducciones de los aranceles contribuyeron a estimular durante los decenios de 1950 y 1960 el
crecimiento del comercio mundial, que alcanz¢ tasas muy elevadas (alrededor del 8% anual por término
medio). Y el impetu de la liberalizacion del comercio contribuyé a que el crecimiento de éste sobrepasara
en todo momento el aumento de la produccién durante la era del GATT, lo que demostraba la creciente
capacidad de los paises para comerciar entre si y aprovechar los beneficios del comercio.

Asi, la participacion de nuevos miembros durante la Ronda Uruguay fue una prueba del reconocimiento
de que el sistema multilateral de comercio constituia un soporte del desarrollo y un instrumento de
reforma econdmica y comercial.

A medida que pasaba el tiempo se planteaban nuevos desafios y problemas, siendo en la Randa de
Tokio, en los aflos de 1970, un momento para abordar algunos de ellos, sin que sus resultados fueran
del todo satisfactorios.

El exito logrado por el GATT en la reduccién de los aranceles a niveles tan bajos, unido a una serie de
recesiones economicas en el decenio de 1970 y en los primeros anos de los 80, determind a los
Gobiernos a idear formas de proteccion para los sectores que se enfrentaban con una mayor
competencia extranjera. Las elevadas tasas de desempleo y los permanentes cierres de fabricas
impulsaron a los Gobiernos en Europa Occidental y América del Norte a tratar de concertar con sus
competidores acuerdos bilaterales de reparto del mercado y emprender una carrera de subvenciones
para mantener sus posiciones en el comercio de productos agropecuarios, situaciones que debilitaron la
credibilidad y la efectividad del GATT.

Para inicios del decenio de 1980 era evidente que el Acuerdo General no respondia ya a las realidades
del comercio mundial. En primer lugar, el comercio mundial era mucho mas complejo e importante que
hace 40 anos: se presentaba el paradigma de la globalizacion de la economia, el comercio de servicios,
no abarcado por las normas del GATT, sufria un incremento e interés para un numero considerable de
paises, y las inversiones internacionales se habian incrementado.

Asimismo, se apreciaba que las normas del GATT resultaban deficientes también en otros aspectos,

como en el agricola debido a las politicas de subvencion de paises como el Japon, Los Estados Unidos y
la entonces Comunidad Econdmica Europea (CEE).
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Incluso la estructura instilucional del GATT y su sistema de solucion de diferencias causaban
preocupacion entre los paises miembros.

Estos y otros factores persuadieron a los miembros del GATT de que debia hacerse un nuevo esfuerzo
por reforzar y ampliar el sistema multilateral. Ese esfuerzo se tradujo en la Ronda Uruguay, la
Declaracion de Marrakech y la creacion de la OMC.

2.5. La Ronda Uruguay

En septiembre de 1986 en Punta del Este (Uruguay), los Ministros de Comercio aceptaron finalmente un
programa de negociacion que abarcaba practicamente todas las cuestiones de politica comercial
pendientes.

Las negociaciones iban a hacer extensivo el sistema de comercio a nuevas areas, particularmente al
comercio de servicios y la propiedad intelectual, e iban a reformar el comercio en los sectores sensibles

de los productos agropecuarios y los textiles.

Todos los articulos del GATT original se someterian a revision, constituyéndose en el mayor mandato
que jamas se habia acordado en materia de negociaciones comerciales, para lo cual, en el proposito de
llevarlo a cabo, los Ministros se dieron cuatro anos.

Dur¢ siete anos y medio, casi el doble del plazo previsto. Hacia el final participaban en ella 123 paises y
abarco casi totalidad del comercio. Fue la mayor negociacion comercial que haya existido, la negociacion
de mayor envergadura, de cualquier género en la historia de la humanidad.

En algunos momentos parecio condenada al fracaso, pero finalmente la Ronda Uruguay dio origen a la
mayor reforma del sistema mundial de comercio desde la creacion del GATT al final. En solo dos aios
los participantes se pusieron de acuerdo sobre un conjunto de reducciones de los derechos de
importacion aplicables a los productos tropicales (que son exportados sobre todo por paises en
desarrollo). También revisaron las normas para la solucion de diferencias y se establecieron ademas la
presentacion de informes periddicos sobre las politicas comerciales de los miembros del GATT, medida
que se considerd importante para lograr que los regimenes comerciales fueran transparentes en todo el
mundo.

En noviembre de 1992 los Estados Uridos y la Unidn Europea resolvieron la mayoria de sus diferencias
en materia de agricultura mediante un acuerdo denominado informalmente ei “Acuerdo de Blair House".
En julio de 1993 la "Cuadrilateral” (los Estados Unidos, la UE, e! Japon y el Canada) anunciaron
importantes progresos en las negociaciones sobre aranceles y cuestiones conexas (‘acceso a los
mercados”). El 15 de abril de 1994 los Ministros de la mayoria de los 123 gobiernos participantes
firmaron el Acuerdo en una reunion celebrada en Marrakech. (Marruecos).

Los Acuerdos de la Ronda Uruguay incluian calendarios para la celebracion de nuevas negociaciones
sobre diversas cuestiones. El Acuerdo de Marrakech contenia ya compromisos de volver a celebrar
negociaciones sobre la agricultura y los servicios al pasar al nuevo siglo. Esas negociaciones
comenzaron a principios de 2000 y fueron incorporadas al Programa de Doha para el Desarrollo a finales
de 2001.

La OMC sustituyo al GATT como organizacion internacional, pero el Acuerdo General sigue existiendo
como tratado general de la OMC sobre el comercio de mercancias, actualizado como consecuencia de
las negociaciones de la Ronda Uruguay.

Los Acuerdos de la OMC abarcan los bienes, los servicios y la propiedad intelectual. Establecen los
principios de la liberalizacion, asi como las excepciones permitidas. Incluyen los compromisos
contraidos por los distintos paises de reducir los aranceles aduaneros y otros obstaculos al comercio y
de abrir y mantener abiertos los mercados de servicios. Establecen procedimientos para la solucion de
diferencias. Prescriben un trato especial para los paises en desarrollo. Exigen que los Gobiernos den
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transparencia a sus politicas, mediante la notificacion a la OMC de las leyes en vigor y las medidas
adoptadas, y con el mismo objeto se establece que la Secretaria elabore informes periédicos sobre las
politicas comerciales de los paises.

Los acuerdos quedan comprendidos en una estructura simple con seis partes principales: un acuerdo
general (el Acuerdo por el que se establece la OMC); acuerdos con respecto a cada una de las tres
esferas de comercio (bienes, servicios y propiedad intelectual); solucion de diferencias; y examenes de
las politicas comerciales de los gobiernos.

Esquema general en seis partes

Comienzan con los principios generales: el Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y
Comercio (GATT) (con respecto a las mercancias) y el Acuerdo General sobre el Comercio
de Servicios (AGSC). (El tercer sector, son los Aspectos de los Derechos de Propiedad
Intelectual relacionados con el Comercio (ADPIC).

Luego estan los acuerdos y anexos adicionales, que tratan de las necesidades especiales de
determinados sectores o cuestiones.

Finalmente, estan las listas de compromisos contraidos por los distintos paises, mediante los
que permiten el acceso a sus mercados de productos extranjeros o proveedores extranjeros
de servicios. En el caso del GATT revisten la forma de compromisos vinculantes sobre los
aranceles aplicables a los bienes y en particular a algunos productos agropecuarios. En el
caso del AGCS, los compromisos establecen el grado de acceso permitido a los proveedores
extranjeros de servicios con respecto a sectores especificos e incluyen listas de tipos de
servicios en los que los distintos paises manifiestan no aplicar el principio de la “nacién mas
favorecida”.

Como soporte de todo ello esta el sistema de solucidon de diferencias, basado en los
acuerdos y compromisos, y los examenes de las politicas comerciales, que constituyen un
ejercicio de transparencia.

Acuerdo General

Bienes Servicios Propiedad intelectual
Principios bdsicos GATT AGCS ADPIC
Pormenores Otros acuerdos sobre Anexos sobre
adicionales -bienes y sus anexos  servicios
Compromisos de Listas- de Listas de i
acceso a los mercados compromisos de los compromisos de los

paises paises (y exenciones

del trato NMF)

Solucién de
diferencias
Transparencia

Acuerdo General sobre Comercio de Servicios

El Acuerdo General sobre Comercio de Servicios (AGCS) es el Unico conjunto ‘de normas multilaterales
que regulan el comercio internacional de servicios. Negociado en la Ronda Uruguay, se elaboro en
respuesta al enorme crecimiento de la economia de servicios durante los 30 ultimos afnos y al mayor
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potencial de comercializacion de los servicios como consecuencia de la revoluciéon de las
comunicaciones.

El sector de los servicios es el sector de mas rapido crecimiento de la economia mundial y representa
dos tercios de la produccién mundial, un tercio del empleo mundial y cerca del 20% del comercio

mundial.

El AGCS consta de tres elementos: el texto principal, que contiene obligaciones y disciplinas generales;
los Anexos, que tratan de normas aplicables a determinados sectores; y los compromisos especificos
contraidos por los distintos paises de otorgar acceso a sus mercados, en los que se incluye la oportuna
indicacion cuando los paises no aplican temporalmente el principio de la "nacion mas favorecida" (o
principio de no discriminacion).

El Acuerdo abarca todos los servicios objeto de comercio internacional: por ejemplo, los servicios
bancarios, las telecomunicaciones, el turismo, los servicios profesionales, etc. En él se definen cuatro
medios (modos) de suministro de servicios:

Servicios suministrados de un pais a otro (telefonia internacional)) modo denominado
oficialmente “suministro transfronterizo” (en la jerga de la OMC, el modo 1).
Consumidores o empresas que hacen uso de un servicio en otro pais (turismo), oficialmente

“consumo en el extranjero” (modo 2).

Empresas extranjeras que establecen filiales o sucursales para suministrar servicios en otro
pais (bancos extranjeros que abren sus servicios en un pais para realizar operaciones),
(modo 3).

Particulares que se desplazan de su pais para suministrar servicios en otro pais (modelos o
consultores), "presencia de personas fisicas” (modo 4).

Acuerdo de los Derechos de Propiedad Intelectual relacionados con el Comercio

El Acuerdo de los Derechos de Propiedad Intelectual relacionados al Comercio (ADPIC), es incluido en el
marco de la estructura de la Organizacion, debido a que las ideas y los conocimientos constituyen una
parte importante del comercio internacional. La mayor parte invenciones, medicamentos, sistemas
electronicos, materiales y otros productos de alta tecnologia son valorados por la cantidad de invencién,

innovacion, investigacion, disefio y pruebas que requieren.

“Asimismo, las peliculas, las grabaciones musicales, los libros, los programas de ordenador y los
servicios en linea se compran y venden por la informacion y la creatividad que contienen, no por los
materiales de plastico, metal o papel utilizados en su elaboracién. Muchos productos que solian ser
objeto de comercio como productos de baja tecnologia contienen actualmente una mayor proporciéon de
invencién'z/ disefio en su valor: por ejemplo, las prendas de vestir de marca o las obtenciones

vegetales”. 0

Para ello, motivar el desarrollo intelectual y proteger a sus creadores en sus derechos se constituyo este
mecanismo que impide que otros utilicen sus invenciones, disefios o creaciones y de aprovecharse de
ese derecho para negociar la recepcion de un pago por permitir esa utilizacion.

Asi, libros, pinturas y peliculas quedan protegidos por el derecho de autor; las invenciones pueden
patentarse; los nombres comerciales y los logotipos de productos pueden registrarse como marcas de

fabrica o de comercio.

El Acuerdo sobre los ADPIC tiene el proposito de reducir las diferencias en las formas de proteger esos
derechos en los distintos paises del mundo y de someterlos a normas internacionales comunes. Se
determinan niveles minimos de proteccion que cada Gobierno de un Estado parte debe otorgar a la
propiedad intelectual de los demas miembros de la Organizacién. De esa manera, se determina un

* Extractado de la pagina oficial de la OMC, capitulo de propiedad intelectual wwvv wto.orq
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equilibrio entre los beneficios a largo plazo y los posibles costos a corto plazo resultantes para la
sociedad.

Los beneficios a largo plazo para la sociedad se producen debido a que la proteccion de la propiedad
intelectual fomenta y promueve la creacion y la invencion. Asimismo, en el momento en que expira el
periodo de proteccién y las creaciones e invenciones pasan a ser del dominio publico.

En ese contexto, la OMC ha determinado periodos de proteccion entre los 5y 10 afios dependiendo de
la magnitud, esfuerzo y costos de la investigacion y desarrollo del mismo, para posteriormente del abierto
a la comunidad.

El Acuerdo incluye cinco cuestiones:

Como deben aplicarse los principios basicos del sistema de comercio y otros acuerdos
internacionales sobre propiedad intelectual

Cdmo prestar proteccion adecuada a los derechos de propiedad intelectual

Coémo deben los paises hacer respetar adecuadamente esos derechos en sus territorios

Codmo resolver las diferencias en materia de propiedad intelectual entre los miembros de la OMC
Disposiciones transitorias especiales durante el periodo de establecimiento del nuevo sistema.

Los tipos de propiedad intelectual contenidos en el Acuerdo son:

Derecho de autor y derechos conexos

Marcas de fabrica o de comercio, incluidas las marcas de servicios
Indicaciones geograficas

Dibujos y modelos industriales

Patentes

Esquemas de trazado (topografias) de los circuitos integrados
Informacion no divulgada, incluidos los secretos comerciales.

2.6. Antidumping51

Un tema que apasiona en el comercio internacional, son las politicas que desarrollan los Gobiernos en el
proposito de proteger las industrias nacionales, particularmente las nacientes y estratégicas de la
competencia extranjera que pueda surgir.

En ese escenario, uno de los mecanismos favoritos para ganar mercados externos y afectar a la
competencia es el "dumping”, que se traduce en la accion realizada por una empresa para exportar un
producto a un precio inferior al que aplica normalmente en el mercado de su propio pais, que para
muchos entendidos en la materia es un mecanismo de competencia desleal y hay otras opiniones
disidentes.

El Acuerdo de la OMC no emite ningun juicio, solamente presta su atencion a la manera en que los
Gobiernos de los Estados miembros pueden o no responder al dumping; determinando lo que se conoce
como medidas antidumping y denominada “Acuerdo Antidumping”.

El Acuerdo de la OMC autoriza a los Gobiernos a adoptar. medidas contra el dumping cuando ocasione
un dafo genuino (importante) a la rama de produccion nacional competidora. Para poder adoptar esas
medidas, el Gobierno tiene que poder demostrar que existe dumping, calcular su magnitud (cuanto mas
bajo es el precio de exportacién en comparacion con el precio en el mercado del pais del exportador), y
demostrar que el dumping esta causando dafo o amenaza causarlo.

¥ En los dos siguientes apartados se abordara medidas de politica comercial por el significado que tienen en las
relaciones comerciales de los paises.
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El GATT en su articulo 6 autoriza a los paises a adoptar medidas contra el dumping. El Acuerdo
Antidumping aclara y amplia dicho articulo, y funcionan conjuntamente. Permiten a los paises actuar de
un modo que normalmente vulneraria los principios del GATT de consolidacion de los aranceles y no
discriminacion entre los interlocutores comerciales.

Por lo comun, la medida antidumping consiste en aplicar un derecho de importacion adicional a un
producto determinado de un pais exportador del que se tiene conocimiento o presuncion fundamentada
de que esta realizando dumping, para lograr que el precio de dicho producto se aproxime al “valor
normal” o para suprimir el dafo causado a la rama de produccion nacional en el pais importador.

Existen diferentes maneras de calcular si un determinado producto es objeto de dumping y en que grado
lo viene cometiendo. El Acuerdo reduce la gama de posibles opciones.

Ofrece tres meétodos para calcular el “valor normal” del producto. El principal de ellos se basa en el precio
del producto en el mercado del pais del exportador. Cuando no puede utilizarse ese método, existen dos
alternativas: el precio aplicado por el exportador en otro pais o bien un calculo basado en la combinacion
de los costos de produccion del exportador, otros gastos y margenes de beneficio normales. El Acuerdo
determina, asimismo, como realizar una comparacion equitativa entre el precio de exportacion y lo que
seria un precio normal.

Las medidas antidumping solo se pueden aplicar si el dumping perjudica a la rama de produccién del
pais importador. Por lo tanto, debe realizarse en primer lugar una investigacion minuciosa conforme a
determinadas reglas. En dicha investigacion deben considerarse los factores econémicos que guardan
relacién con la situacion de la rama de produccion en conflicto. Si los resultados de la investigacion
demuestran que existe dumping y que la rama de produccién nacional sufre un dano, la empresa
exportadora puede comprometerse a elevar su precio a un nivel convenido a fin de evitar la aplicacién de

un derecho de importacion antidumping.

La OMC determina procedimientos detallados sobre el mecanismo para iniciar la investigacion de los
casos de dumping y cédmo debe averiguarse las condiciones para lograr que todas las Partes interesadas
tengan oportunidad de presentar pruebas. Las medidas antidumping deben expirar transcurridos cinco
anos a partir de la fecha de su imposicion, salvo que una investigacion demuestre que la supresion de la
medida ocasionaria un dafo econémico.

Las investigaciones antidumping han de darse inmediatamente por terminadas en los casos en que las
autoridades determinen que el margen de dumping es insignificante (inferior al 2%) del precio de
exportacion del producto. Se determinan, también, otras condiciones, como el hecho de que el volumen
de las importaciones objeto de dumping es insignificante o no (si el volumen procedente de un pais es
inferior al 3% de las importaciones totales de ese producto), este no seria considerado como dumping.
Asimismo, las investigaciones pueden continuar si varios paises que suministren en individualmente
menos del 3% de las importaciones representan en conjunto el 7% o mas de las importaciones totales.

El Acuerdo sefala que los paises Miembros deben informar al Comité de Practicas Antidumping acerca
de todas las medidas antidumping preliminares o definitivas, de manera inmediata y detalladamente.
También, deben informar semestralmente de todas las investigaciones.

2.7. Subvenciones y medidas compensatorias

Este Acuerdo tiene una doble funcidon mediante la que se somete a consideracion la utilizacion de
subvenciones y reglamenta las medidas que los paises puedan adoptar para contrarrestar los efectos de
las subvenciones. Se determina que un pais puede utilizar el procedimiento de soluciéon de diferencias de la
OMC para tratar de lograr la supresion de la subvencion o la eliminaciéon de sus efectos desfavorables,

o} que el pais (interesado), puede iniciar su propia investigacion y aplicar finalmente derechos
adicionales, (“derechos compensatorios"), a las importaciones subvencionadas cuando se concluya
causan un perjuicio a los productores nacionales.
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El Acuerdo también incluye el concepto de “subvencién especifica”, es decir, una subvencién
exclusivamente destinada a una empresa o rama de produccién o a un grupo de empresas o ramas de
produccién del pais que la otorga.

Solamente las subvenciones especificas estan sometidas a las disciplinas establecidas en el Acuerdo,
pudiendo ser éstas, subvenciones internas o subvenciones a la exportacion.

El Acuerdo establece dos categorias de subvenciones:*?

Subvenciones prohibidas: Son aquellas cuya concesion esta supeditada al logro de
determinados objetivos de exportacion o a la utilizacion de productos nacionales en vez de
productos importados. Estan prohibidas por estar destinadas especificamente a distorsionar el
comercio internacional y, por consiguiente, es probable que perjudiquen al comercio de los
demas paises. Pueden impugnarse mediante el procedimiento de solucion de diferencias de la
OMC, que prevé para ellas un calendario acelerado. Si en el procedimiento de solucion de
diferencias se confirma que la subvencion figura entre las prohibidas, debe suprimirse
inmediatamente. De lo contrario, la parte reclamante puede adoptar contramedidas (retaliacién).
Si las importaciones de productos subvencionados perjudican a los productores nacionales,
puede imponerse un derecho compensatorio.

Subvenciones recurribles: Si se trata de una subvencion comprendida en esta categoria, el pais
reclamante tiene que demostrar que la subvencion tiene efectos desfavorables para sus
intereses. De no ser asi, se permite la subvencién. En el Acuerdo se definen tres tipos de
perjuicio que las subvenciones pueden causar: pueden ocasionar un dafo a una rama de
produccion de un pais importador, pueden perjudicar a los exportadores rivales de otro pais
cuando unos y otros compitan en terceros mercados; y las subvenciones internas de un pais
pueden perjudicar a los exportadores que traten de competir en el mercado interno de dicho
pais. Si el Organo de Solucién de Diferencias dictamina que la subvencién tiene efectos
desfavorables, se debe suprimir la subvencion o eliminar sus efectos desfavorables. También en
este caso puede imponerse un derecho compensatorio si las importaciones de productos
subvencionados perjudican a los productores nacionales.

Es verdad que las subvenciones desempenan una importante funcion en los paises en desarrollo y en la
transformacién de las economias de planificacion centralizada hacia economias de mercado.

Por este motivo, los paises menos adelantados con un Producto Nacional Bruto (PNB) inferior a 1.000
Jus. por habitante, estan exentos de las normas impuestas con respecto a las subvenciones a la
exportacion prohibidas. Los demas paises en desarrollo disponian de un plazo de hasta el afno 2003 para
eliminar sus subvenciones a la exportacion. Los paises menos adelantados debian eliminar las
subvenciones destinadas a la sustitucion de las importaciones (es decir, las subvenciones que tienen por
finalidad ayudar a la rama de produccion nacional y evitar las importaciones) para el aio 2003; en el
caso de los demas paises en desarrollo el plazo expir¢ el afio 2000.

2.8. Salvaguardias: proteccion frente a las importaciones en casos de urgencia

Un pais miembro puede restringir temporalmente las importaciones de un producto (adoptar medidas de
“salvaguardia”), si las importaciones de ese producto han aumentado en tal cantidad que causan o
amenazan causar dano a una rama de produccion nacional. El dano causado ha de ser grave.

Las medidas de salvaguardia, fueron reconocidas en el marco del GATT, por lo que siempre se pudo
recurrir a ellas, asi lo determina el articulo 19. A pesar de ello, no fueron utilizados con frecuencia, al
preferir algunos Gobiernos proteger a las ramas de produccion nacionales mediante medidas de “zona

® Extractado de la pagina oficial de la OMC, seccion subvenciones www.wto.org
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gris”; es decir, sirviendose de negociaciones bilaterales llevadas a cabo al margen del GATT, en las que
persuadian a los paises exportadores para que limitaran "voluntariamente” las exportaciones o aceptaran
otras férmulas de reparto de los mercados. Se llegd a acuerdos de este tipo con respecto a una amplia
gama de productos: por ejemplo, automoviles, acero y semiconductores.®

El Acuerdo de la OMC aport6é innovaciones, senalando que se prohibe las medidas de "zona gris” y se
establecen plazos para todas las medidas de salvaguardia. En el Acuerdo se estipula que los Miembros
no trataran de adoptar, ni determinaran limitaciones voluntarias de las exportaciones, acuerdos de
comercializacion ordenada u otras medidas similares tanto para las exportaciones como para las

importaciones.

Un incremento de las importaciones que justifique la adopcion de medidas de salvaguardia puede ser un
aumento real de las importaciones (un aumento absoluto); o puede ser un incremento de la proporcion
de las importaciones de un mercado en proceso de contraccion, aun cuando el volumen de las
importaciones no sea mayor (aumento relativo).

Las ramas de produccion o las empresas pueden solicitar la adopcion de medidas de salvaguardia por
parte de sus Gobiernos.

Se resalta en el Acuerdo que exista transparencia y en que se sigan las normas y practicas establecidas,
evitando la utilizacion de métodos arbitrarios. Las autoridades que realizan las investigaciones tienen que
anunciar publicamente la fecha en que tendran lugar las audiencias y prever otros medios apropiados
para que las Partes interesadas presenten pruebas, que deben incluir argumentos sobre si la medida es

de interés publico.

En el Acuerdo se determinan criterios para evaluar la existencia o amenaza de "dafio grave” y se sefalan
los factores que deben tenerse en cuenta al determinar los efectos de las importaciones en la rama de
produccion nacional. Cuando se impone una medida de salvaguardia, Unicamente debe aplicarse en la
medida necesaria para prevenir o reparar el dano grave y facilitar el reajuste por parte de la rama de
produccion afectada.

En principio, las medidas de salvaguardia no pueden ir dirigidas contra las importaciones de un
determinado pais. No obstante, el Acuerdo establece la forma en que pueden distribuirse los
contingentes entre los paises proveedores, en circunstancias excepcionales en que las importaciones de
ciertos paises hayan aumentado con una rapidez desproporcionada.

La duracién de las medidas de salvaguardia no debe exceder de cuatro anos, aunque este plazo puede
prorrogarse hasta ocho afnos a si las autoridades nacionales competentes determinan que la medida es
necesaria y que hay pruebas de que la rama de produccion afectada esta en proceso de reajuste.

Cuando un pais restringe las importaciones para proteger a los productores nacionales debe, en
principio, dar algo a cambio. En el Acuerdo se dispone que el pais exportador o los paises exportadores
puedan tratar de lograr una compensacion mediante la celebracién de consultas. Si no se llega a un
acuerdo, el pais exportador puede adoptar medidas de retorsion de efectos equivalentes: por ejemplo,
aumentar los aranceles aplicados a las exportaciones del pais que haya adoptado la medida de
salvaguardia. En algunos casos, el pais exportador debe esperar tres anos, a partir de la fecha de
establecimiento de la medida de salvaguardia, para adoptar medidas de retorsion.

Las exportaciones de los paises en desarrollo estan protegidas en cierto grado de las medidas de
salvaguardia. Un pais importador unicamente puede aplicar una medida de salvaguardia a un producto
procedente de un pais en desarrollo si éste suministra mas del 3% de las importaciones de ese producto
o si las importaciones procedentes de los paises en desarrollo con una participacién én las

% Uno de los casos mas destacados fue el negociado entre los Estados Unidos y el Japon, por el que éste ultimo
pais determinaba un limite en el numero de vehiculos a ser exportados al mercado norteamericano.
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importaciones inferior al 3% representan en conjunto mas del 9% de las importaciones totales del
producto de referencia.

El Comite de Salvaguardias de la OMC supervisa la aplicacion del Acuerdo y es responsable de la
vigilancia del cumplimiento de las obligaciones por parte de los paises miembros. Los Gobiernos han de
informar de cada etapa de las investigaciones en materia de medidas de salvaguardia y de la
correspondiente adopcion de decisiones, y el Comite ha de examinar esos informes.

. . 84
2.9. Soluciones de controversias

Uno de los pilares mas importantes en la estructura de la OMC, es el sistema de solucion de
controversias debido a que no puede soslayarse la elevada probabilidad de conflictos que se presentan
en el comercio internacional.

Como una muestra de ello, es que el numero de conflictos presentados ante la Organizacion fueron
sistematicamente elevandose, hecho que se interpretd como un aspecto de credibilidad y confianza en el
mecanismo propuesto por la OMC, que ha enfrentado satisfactoriamente este desafio impuesto a la
propia eficiencia de la Organizacion.

El mecanismo se sostiene en el denominado Organo de Solucion de Disputas (OSD) del cual son parte
todos los Estados miembros y, mediante la creacion de paneles (instancia de investigacion, evaluacion y
propuesta de solucion al conflicto), se procura dilucidar los conflictos entre los paises contratantes.

Durante elsproceso, constituido por diversas etapas hasta el dictamen sobre el tema de controversia, se
alienta a las Partes a celebrar consultas entre si, con el proposito de arribar a una solucion “extrajudicial”.
En todas las etapas del proceso el Director General de la OMC podra ofrecer sus buenos oficios, mediar
o contribuir a una conciliacion.

Se determino que el plazo maximo desde el inicio hasta la conclusion de un proceso es de 1e meses,
con una flexibilidad muy corta, ello en el propodsito de evitar la dilacion las determinaciones y ocasionar
perjuicios a las Partes en conflicto.

Para una informacién complementaria, lineas abajo se detalla el procedimiento de un proceso de
solucion de controversias en el seno de la Organizacion. De5 la misma manera, se resume un caso
presentado entre Venezuela y los Estados Unidos de América.®

El procedimiento para la solucion de controversias se resume en:

% En el capitulo relativo a solucion de controversias se profundizara el sistema y procedimiento del mecanismo de
solucién de controversias establecido en la OMC. Sin embargo, en esta parte del trabajo se presentaran algunos
elementos de juicio y un ejemplo de calendario para un conflicto ventilado en la Organizacion.

% El procedimiento del mecanismo de solucién del conflicto fue sido extractado de la pagina oficial de la OMC,

seccidén solucion de conflictos www. wto.org
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El calendario en un caso practico

El 23 de enero de 1995 Venezuela presentd una reclamacién ante el Organo de Solucién de Diferencias
en el sentido de que los Estados Unidos aplicaban normas que discriminaban contra la gasolina
importada y solicitd formalmente la celebraciéon de consultas con dicho pais. Un afo después (el 29 de
enero de 1996) el grupo especial encargado de examinar la diferencia ultimé su informe definitivo. (Para
entonces se habia asociado al procedimiento el Brasil, que presentd su reclamacién en abril de 1996.
Examino ambas reclamaciones el mismo grupo especial.) Los Estados Unidos apelaron. El Organo de
Apelacion elabord su informe y el Organo de Solucién de Diferencias lo adopté el 20 de mayo de 1996,
un afo y cuatro meses después de haberse presentado la primera reclamacion.

A continuacion, los Estados Unidos y Venezuela tardaron seis meses y medio en ponerse de acuerdo
sobre lo que debian hacer los Estados Unidos. El plazo convenido para aplicar la solucion acordada fue
de 15 meses a contar de la fecha de conclusion de la apelacion (del 20 de mayo de 1996 al 20 de agosto
de 1997).

La diferencia surgi¢ porque los Estados Unidos aplicaban normas sobre las caracteristicas quimicas de
la gasolina importada mas rigurosas que las que aplicaban a la gasolina refinada en el pais. Venezuela
dijo (y despues el Brasil) que no era equitativo, porque la gasolina estadounidense no tenia que cumplir
las mismas normas: se infringia el principio de "trato nacional”, sin que ello pudiera justificarse al amparo
de las excepciones de las disposiciones normales de la OMC previstas para las medidas adoptadas por
motivos de salud o conservacion del medio ambiente. El grupo especial que examind la diferencia estuvo
de acuerdo con Venezuela y el Brasil. El informe del examen en apelacion confirmo las conclusiones del
grupo especial (introdujo algunos cambios con respecto a la interpretacion juridica dada por el grupo
especial). Los Estados Unidos acordaron con Venezuela que modificarian su reglamento en un plazo de
15 meses y el 26 de agosto de 1997 comunicaron al Organo de Solucién de Diferencias que se habia
firmado un nuevo reglamento el 19 de agosto.

Tiempo (0 = Fecha Medidas adoptadas
L Plazo
iniciacion del . . ..
. indicativo/real
procedimiento)
1990 Modificacion de la Ley de Proteccion de la Calidad

-Danos v del Aire, de los Estados Unidos.

Septiembre de Los Estados Unidos restringen las importaciones
-4 meses, 1994 de gasolina al amparo de la Ley de Proteccion de
la Calidad del Aire.

23 de enero de Venezuela presenta una reclamacion ante el
0 1995 Organo de Solucion de Diferencias y solicita la
celebracion de consultas con los Estados Unidos.

“¢ dias”24 de febrero Celebracion de consultas. Sin éxito.

1
hmes de 1995
25 de marzo de Venezuela pide al Organo de Solucion de
+2 mesex 1995 Diferencias el establecimiento de un grupo
especial.
10 de abril de El Organo de Solucién de Diferencias accede al
1 , 1995 establecimiento de un grupo especial. Los Estados
+2Y%2 meses “30 dias” Unidos no se oponen. (El Brasil inicia su
reclamacion y solicita la celebracion de consultas
con los Estados Unidos.)
+3 meses 28 de abril de Panel appointed. (31 May, panel assigned to

1995 Brazilian complaint
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9 meses (el 10-12 de julio y El grupo especial se reune.
+6 meses plazo indicativo 13-15 de julio
es de 6-9) de 1995

11 de diciembre El grupo especial da traslado del informe
+11 meses de 1995 provisional a los Estados Unidos, Venezuela y el
Brasil, para que formulen observaciones.

29 de enero de El grupo especial distribuye el informe definitivo

+1ano 1996 al Organo de Solucioén de Diferencias.
1 afo. 1 mes 21 de febrero Los Estados Unidos apelan.
! de 1996

1 afio, 3 meses «60 dias” %Zggje abril de El Organo de Apelacion presenta su informe.

20 de mayo de El Organo de Solucién de Diferencias adopta los
+1 ano, 4 meses “30 dias” 1996 informes del Grupo Especial y del Organo de

Apelacion.

3 de diciembre Los Estados Unidos y Venezuela se ponen de
+1  ano, 10% de 1996 acuerdo sobre lo que deben hacer los Estados
meses Unidos (el plazo de aplicacion es de 15 meses a

contar del 20 de mayo).

9 de enero de Los Estados Unidos presentan al Organo de
+1 ano, 11% 1997 Solucion de Diferencias el primer informe mensual
meses de la situacion con respecto a la aplicacion de las

recomendaciones.

22 afos 7 19-20 de agosto Los Estados Unidos firman un nuevo reglamento
meses ’ de 1997 (19 de agosto). Fin del periodo de aplicacion
convenido (20 de agosto).

2.10. La OMC y los procesos de integracion regional

En julio de 2005 solo habia un Miembro de la OMC, Mongolia, que no era parte en ningun acuerdo
comercial regional. EI aumento del numero de ese tipo de entendimientos ha proseguido sin interrupcion
desde los primeros anos del decenio de 1990. En julio de 2005 se habian notificado a la OMC (y a su
predecesor, el GATT), un total de 330. De ellos, 206 se habian notificado después de la creacion de la
OMC en enero de 1995; 180 estan actualmente en vigor.

Una de las interrogantes que se formula con frecuencia es si esos grupos regionales ayudan al sistema
multilateral de comercio de la OMC o lo obstaculizan.

Aunque parezca contradictorio, los acuerdos comerciales regionales pueden muchas veces servir
realmente de apoyo al sistema multilateral de comercio de la OMC. Esos acuerdos permitieron que
grupos de paises negociaran normas y compromisos que iban mas alla de lo que era posible
multilateralmente en aquel entonces. A su vez, algunas de esas normas favorecieron en el sendero de
los Acuerdos de la OMC. Los servicios, la propiedad intelectual, las normas ambientales, y las politicas
en materia de inversiones y competencias son cuestiones todas ellas que se agendaron en
negociaciones regionales y se convirtieron después en acuerdos o temas de debate en la OMC.

. Los grupos regionales importantes para la OMC son las que acuerdan la supresion o reduccion.de los
obstaculos al comercio dentro de sus paises signatarios. Por ello, en la OMC se reconoce que los
acuerdos regionales y la mayor integracion econémica pueden beneficiar a los paises. Se reconoce
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también, que en determinadas circunstancias los acuerdos comerciales regionales pueden lesionar los
intereses comerciales de otros paises.

Si bien es cierto que la creacion de una union aduanera o una zona de libre comercio violaria el principio
de la OMC de igualdad de trato para todos los interlocutores comerciales “nacion mas favorecida™), a
pesar de ello, el articulo 24 del GATT autoriza como excepcion especial el establecimiento de acuerdos
comerciales regionales a condicion de que cumplan determinados criterios.

En particular, esos acuerdos deben contribuir a que los intercambios fluyan con mayor libertad entre los
paises del grupo sin que se levanten obstaculos al comercio con el mundo exterior. Esto puede ser
definido como que la integracion regional debe complementar, no amenazar, el sistema multilateral de
comercio. ¥

En el articulo 24 se establece que cuando se cree una zona de libre comercio o una union aduanera
deberan reducirse o suprimirse los derechos y demas obstaculos al comercio en sustancialmente todos
los sectores comerciales del grupo. Asimismo, el comercio de los paises no miembros con el grupo no
debera ser objeto de mayores restricciones que antes de que se estableciera dicho grupo.

De la misma manera, el articulo 5 del AGCS dispone el establecimiento de acuerdos de integracion
econdmica en la esfera de los servicios. Otras disposiciones de los Acuerdos de la OMC autorizan a los
paises en desarrollo a participar en acuerdos regionales o mundiales que incluyan la reduccion o
eliminacion de los aranceles y obstaculos no arancelarios con respecto al comercio entre las partes en el
acuerdo.

El 6 de febrero de 1996 el Consejo de la OMC establecié el Comité de Acuerdos Comerciales
Regionales, cuya finalidad es examinar los grupos regionales y evaluar si son compatibles con las
normas de la OMC. Dicho Comité examina también de qué forma pueden afectar los acuerdos
regionales al sistema multilateral de comercio y qué relacion puede existir entre los acuerdos regionales
y los multilaterales.

3. Reglas y usos uniformes de la Camara de Comercio Internacional

3.1. INCOTERMS®®

Si bien la OMC es el organismo emblematico del comercio internacional entre los paises y el regulador
por excelencia, vale la pena destacar el trabajo de otros organismos internacionales como de la
Comision de Naciones Unidas para el Derecho Mercantil Internacional (CNUDMI-UNCITRAL), el
UNIDROIT a nivel intergubernamental y la Camara de Comercio Internacional

CCl) a nivel privado.

De esta ultima institucion, uno de los mas valiosos aportes es el relativo a los denominados Terminos de
Comercio Internacional o en inglés International Commerce Terms (INCOTERMS), definidos como un
conjunto de reglas aplicables internacionalmente destinadas a facilitar la interpretacion de los términos
comerciales comunmente utilizados en comercio exterior.

Los términos comerciales se caracterizan por abreviaturas o siglas que indican su contenido (DDU, DDP,
FOB, CIF, etc.). Cada una de ellas encierra un conjunto de obligaciones a ser asumidas por el
comprador y por el vendedor en la compraventa internacional.

% |.a Camara de Comercio Internacional, ha elabdrado 8 versiones de INCOTERMS en el propdsito de uniformar las
transacciones comerciales internacionales. La versién 2000 es la de uso actual en el comercio internacional
contemporaneo, y la ultima version fue lanzada el 1°. De enero de 2011, como INCOTERMS 2010. Para mayor
informacion ver la pagina electronica vigente de la Camara de Comercio Internacional, CCI, www.icc.org
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Los Incoterms también se denominan "clausulas de precio”, pues cada término permite determinar los
conceptos que componen el precio: obligaciones del vendedor y obligaciones del comprador.,

Son normas para la interpretacion de los términos comerciales utilizados en las transacciones
internacionales, elaboradas por la Camara de Comercio Internacional.

Los Incoterms regulan la distribucion de documentos, las condiciones de entrega de la mercancia, la
distribucion de costos de la operacion y la distribucion de riesgos de la operacion.

Ahora bien, estan fuera de esta regulacion las clausulas internas de un contrato de compra y venta, la
situacion de la mercancia, el traspaso de propiedad, la garantia, la concrecion de pago y el
incumplimiento de compromisos del contrato de compra, entre otras.

Los Incoterms se destacan por:

Definir con precision las obligaciones de las Partes,

Establecidas de acuerdo con las practicas mas generalizadas en el comercio internacional.
Contractualmente enumeran las obligaciones de las partes en un lenguaje claro y simple,
acercandose mas a los hechos que a los conceptos juridicos.

Cuando las practicas vigentes acusen marcadas diferencias entre si, se ha establecido el
principio de que el precio ajustado a los Incoterms determina las obligaciones minimas del
vendedor, dejando a las partes que estipulen en su contrato, si lo desean, otras obligaciones,
ademas de las previstas en las reglas.

Respeta la autonomia de las voluntades.

Cuando en una Oferta o Contrato de compra-venta internacional se utiliza determinada clausula
de los Incoterms, debe tenerse presente: Indicar la version a la que corresponde la clausula, por
ejemplo "Incoterms 2000" e indicar el lugar, por ejemplo "FOB Buenos Aires"

La utilizacion de los Incoterms no es obligatoria para las Partes en un contrato de compraventa.
Asimismo las partes pueden adaptar la clausula a ser utilizada a sus necesidades introduciendo las
modificaciones que consideren conveniente. Lo importante es evitar que la modificacion introducida
desvirtue el sentido del término comercial pues en caso de litigio, toda expresién ambigua que aparte a
los arbitros o jueces del texto de los Incoterms, y favorezca a la inseguridad de las Partes y del resultado
del conflicto.

.
El conocimiento de los diversos medios de transporte’ (itinerarios, frecuencias, transbordos, riesgos,
fletes, etc.), puertos (usos y costumbres, riesgos, requisitos, etc.), seguros (primas, reclamos,
cumplimiento, etc.), transitos (gastos, tributos, costos de servicios, etc.), régimen aduanero en destino
(tributos, tramites, costo de los servicios, usos y costumbres, etc.), son, los que deciden la eleccion del
termino adecuado.
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3.1.1. Principales caracteristicas de los Incoterms
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Los aspectos mas importantes de la compra-venta internacional que son tratados en los Incoterms, se
refieren:

La entrega

Las condiciones de entrega de la mercaderia obligan a especificar el lugar y el momento en que se
verificara dicha circunstancia. La obligacién de entrega estara extinguida cuando el vendedor haya
cumplido con todos los actos que le incumben para poner la mercaderia objeto del contrato a disposicion
del comprador.

Las condiciones de entrega deben ser negociadas entre las Partes, donde la mayor o menor experiencia
en comprar o vender puede llevar al comprador a importar en condicion CIF y al vendedor a exportar en
condicién FOB.

Los compromisos de entrega son absolutos y la posibilidad de ser causal de incumplimiento por fuerza
mayor sistematicamente es rechazada por los tribunales. La entrega de la mercaderia y la de los
documentos pertinentes estan intimamente relacionadas, pese a efectuarse en momentos distintos. Este
ultimo acto es el que extingue la obligacion de la entrega.

Los riesgos

Los riesgos que corre la mercaderia pueden producirse desde que se perfecciona el contrato de compra-
venta hasta el momento de la entrega. Las distintas clausulas que componen los Incoterms eliminan la
incertidumbre respecto al momento en que los riesgos se transmiten del vendedor al comprador. Los
Incoterms brindan una solucién cuando en los contratos no se trata el tema de la transmisiéon de los
riesgos.

Los gastos

La distribucion de los gastos esta especialmente tratada en los Incoterms. Es el vendedor quien debe
soportar los gastos originados por la mercaderia hasta el momento en que, segun el contrato, se verifique

& http://4.bp.blogspot.com/_aFCPCc2AdIg/TJIpMr_SwZI/AAAAAAAAAGA/zpBjB24CbHO/
130



la entrega de la misma. En determinadas ¢lausulas el vendedor también puede tomar a’su cargo los
gastos de envio. Todos los demas gastos que el vendedor pueda asumir son accesorios a la operacion
de entrega.

Los documentos

Los Incoterms sefalan disposiciones especificas en lo refrido a la obtencion de la documentacion
necesaria para la exportacion (licencias, etc.) y para el posterior despacho en destino (certificados de
origen, facturas consulares, etc.). El alcance de la obligacion del vendedor varia segun el término
utilizado. Asimismo, se determina que cuando el comprador lo solicite y a su cuenta y riesgo se le preste
toda la ayuda necesaria para obtener los documentos requeridos en destino y/o el trafico posterior de la
mercaderia.

Puede concluirse que el objeto de los Incoterms es determinar una interpretacion comun de los términos
usuales utilizados en la compra-venta internacional de mercaderias.

La Camara de Comercio Internacional publicd por primera vez en el aio 1936 una serie de reglas de
interpretacion de dichos términos comerciales; los cuales fueron modificados en los anos 1953, 1967,
1976, 1980, 1990, conforme a las necesidades que generaba la evolucion del comercio mundial,
produciéndose la ultima adecuacion en el ano 2000, contemplando nuevas tecnologias como intercambio
de datos electronico (EDI) y modernas modalidades de transporte, como el multimodal.

Grupos o Categorias Basicas

E = EXW (Salida)

F = FCA; FAS y FOB (Sin pago transporte principal)

C = CFR; CIF; CPT; y CIP (Con pago transporte)

D = DAF; DES; DEQ; DDU; y DDP (Llegada)
Recomendaciones

Para todo tipo de Transporte:
-EXW - FCA - CPT - CIP - DDU - DDP

Para maritimo y en aguas interiores:
-FAS - FOB - CFR - CIF - DES - DEQ

Para transporte por carretera:
- DAF

Los Incoterms se agrupan en 4 (cuatro) categorias:

Grupo E - El vendedor, en su planta, depdsito, etc., pone a disposicion del comprador la
mercaderia objeto del contrato. Integra este grupo solo la clausula EXW

Ex-Works - En Fabrica

Grupo F - El vendedor entrega la mercaderia al medio de transporte determinado por el
comprador, sin pago del transporte principal. Integran este grupo las clausulas:

FCA - Free Carrier - Franco Transportista
FAS - Free Alongside Ship - Franco al costado del Buque
FOB - Free On Board - Franco a Bordo

Grupo C - El vendedor contrata el transporte principal, pero no asume responsabilidad sobre la
mercaderia luego de su carga y despacho para exportacion. Integran este grupo las clausulas:~
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CFR - Cost and Freight - Costo y Flete

CIF - Cost, Insurance and Freight - Costo, Seguro y Flete

CPT - Carriage Paid To - Transporte Pagado hasta

CIP - Carriage and Insurance Paid To - Transporte y Seguro Pagado hasta

Grupo D - El vendedor asume toda la responsabilidad sobre la mercaderia hasta destino.
Integran este grupo las clausulas:

DAF - Delivered At Frontier - Entregada en Frontera

DES - Delivered Ex Ship - Entregada sobre el Buque

DEQ - Delivered Ex Quay - Entregada en Muelle

DDU - Delivered Duty Unpaid - Entregada Derechos no Pagados
DDP - Delivered Duty Paid - Entregada Derechos Pagados

Cada clausula establece las obligaciones del vendedor, las del comprador y el medio de transporte
apropiado.

1. EXW (ex work - en fabrica ....... lugar convenido)

El vendedor realiza la entrega de la mercancia cuando pone a disposicion del comprador en su
establecimiento o en otro lugar convenido (fabrica, taller, almacén, etc.). Este téermino no debe ser
utilizado cuando el comprador no pueda completar las formalidades (despacho) de exportacion directa o
indirectamente. En estas circunstancias, debe ser usado el término FCA

Descripcion de Gastos
El Comprador debera ser responsable de:

a. La eleccion del medio de transporte en la fabrica o bodega del vendedor.

b. Asumir los costes y riesgos inherentes a la recepcion de la mercancia en los locales del
vendedor.

c. Asumir los gastos de flete y traslado de la mercancia.(interno e internacional)

La contratacion del seguro (transito interno e internacional).

e. Asumir a su riesgo y expensas los gastos de aduana en el punto de embarque (agente y
permisologia e impuestos).

f.  Las maniobras de descarga, carga y estiba en el punto de embarque.

g. Los gastos incurridos desde la llegada de la mercancia al puerto de destino hasta el lugar
convenido (fabrica, taller o bodega del comprador).

o

"En Fabrica" significa que el vendedor entrega cuando pone las mercancias a disposicion del comprador
en el establecimiento del vendedor o en otro lugar convenido (es decir, fabrica, factoria, almacén, etc.),
.sin despacharlas para la exportacion ni cargarlas en el vehiculo receptor.

Este término representa, asi, la menor obligacién del vendedor, y el comprador debe asumir todos los
costes y riesgos que comporta recibir las mercancias en los locales del vendedor.

Sin embargo, si las Partes desean que el vendedor se responsabilice de la carga de las mercancias a la
salida y que asuma sus riesgos y todos sus costes, deben dejar en claro anadiendo expresiones
explicitas en ese sentido en el contrato de compra-venta. Este termino no deberia usarse cuando el
comprador no pueda llevar a cabo las formalidades de exportacion, ni directa ni indirectamente.

En tales circunstancias, deberia emplearse el término FCA, siempre que el vendedor consienta cargar a
su coste y riesgo.
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2. FCA (Free Carrier At - Libre Transportista en...)

El vendedor entrega la mercancia, despachada la exportacion, al transportista nombrado por el
comprador en el lugar convenido en el contrato de compraventa.

Descripcion de Gastos
El Vendedor debera ser responsable de:
a. Asumir los gastos de flete y traslado de la mercancia (interno).

La contratacion del seguro de la mercancia (transito interno).
c. Asumir los gastos de aduana (agente y permisologia e impuestos) en el punto de embarque.

=

El Comprador debera ser responsable de:

a. La eleccion del medio de transporte en la fabrica o bodega del vendedor.
b. Las maniobras de descarga, carga y estiba en el punto de embarque.
c. Asumir los costos de transporte (flete principal y seguro de la mercancia para el transito

internacional).
d. Los gastos incurridos desde la llegada de la mercancia al puerto de destino hasta el lugar

convenido.( fabrica, taller o bodega del comprador)

"Franco Transportista" significa que el vendedor entrega las mercancias, despachadas para la
exportacion al transportista propuesto por el comprador en el lugar acordado. Debe observarse que el
lugar de entrega elegido influye en las obligaciones de carga y descarga de las mercancias en ese lugar.
Si la entrega tiene lugar en los locales del vendedor, el vendedor es responsable de la carga. Si la
entrega ocurre en cualquier otro lugar, el vendedor no es responsable de la descarga.

Este término puede emplearse con independencia del modo de transporte, incluyendo el transporte
multimodal.

"Transportista" significa cualquier persona que, en un contrato de transporte, se compromete a efectuar o
hacer efectuar un transporte por ferrocarril, carretera, aire, mar, vias navegables interiores o por una
combinacion de esos modos.

Si el comprador designa a una persona diversa del transportista para recibir las mercancias, se
considera que el vendedor ha cumplido su obligacion de entregar las mercancias cuando las entrega a

esa persona.
3. FAS (Free Alongside Ship - Libre al Costado del Barco...)

El vendedor realiza la entrega de la mercancia cuando es colocada al costado del buque del puerto de
embarque convenido. La obligacion del despacho aduanero de exportacion pasa a ser una obligacion del
Vendedor. Esto representa un cambio completo con respecto a las versiones anteriores de los
INCOTERMS, que exigian al comprador que organizara el despacho aduanero para la exportacion.

Descripcion de Gastos
El Vendedor debera ser responsable de:
a. Asumir los gastos de flete y traslado de la mercancia (interno).

b. La contratacion del seguro de la mercancia (transito interno).
c. Asumir a su riesgo y expensas los gastos de aduana en el punto de embarque (agente,

permisologia e impuestos).
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d. Los gastos incurridos en las maniobras de descarga, carga y estiba en el punto de embarque
etc.

El Comprador debera ser responsable de:

a. Laeleccion del medio de transporte en la fabrica o bodega del vendedor.

b. Asumir los costos de transporte (flete principal y seguro de la mercancia para el transito
internacional).

C. Asumir la responsabilidad de los costes y riesgos de pérdida o dafo de la mercancia desde

el momento de la entrega.
d. Los gastos incurridos desde la llegada de la mercancia al puerto de destino hasta el lugar

convenido.(fabrica, taller o bodega del comprador)

“Franco al Costado del Buque" significa que el vendedor entrega cuando las mercancias son colocadas
al costado del bugue en el puerto de embarque convenido. Esto quiere decir que el comprador ha de
asumir todos los costes y riesgos de perdida o dafio de las mercancias desde aquel momento.

El término FAS exige al vendedor despachar las mercancias para la exportacion.

Si las Partes desean que el comprador despache las mercancias para la exportaciéon, deben dejarlo claro
anadiendo expresiones explicitas en ese sentido en el contrato de compraventa.

Este termino puede usarse unicamente para el transporte por mar o por vias de navegacion interior.

4. FOB (Free On Board - Libre a Bordo...)

El vendedor cumple su obligacion de entrega cuando la mercancia sobrepasa la borda del buque, en el
puerto de embarque convenido.

Si las Partes no han acordado estrictamente que la entrega de las mercancias se cumple, "cruzando los
rieles de carga de buque" (borda del buque), debe ser usado el término FCA

Descripcion de Gastos
El Vendedor debera ser responsable de:

a. Asumir los gastos de flete y traslado de la mercancia (interno).

La gontratacion del seguro de la mercancia (transito interno).

c. Asumir a su riesgo y expensas los gastos de aduana en el punto de embarque (agente,
permisologia y otros impuestos).

d. Las maniobras de descarga, carga y estiba en el punto de embarque.

S

El Comprador debera ser responsable de:

a. La eleccion del medio de transporte en la fabrica o bodega del vendedor.

b. Asumir los costos de transporte (flete principal y seguro de la mercancia para el transito
internacional).

c. Los gastos incurridos desde la llegada de la mercancia al puerto de destino hasta el lugar
convenido.(fabrica, taller o bodega del comprador).

"Franco A Bordo" significa que el vendedor entrega cuando las mercancias sobrepasan la borda del
buque en el puerto de embarque convenido. El comprador debe cubrir todos los costes y riesgos de la
pérdida y el dano de las mercancias desde aquel punto. El término FOB exige al vendedor despachar las
mercancias para la exportacion. Este término puede ser utilizado sélo para el transporte por mar o por
vias navegables interiores. Si las partes no desean entregar las mercancias a través de la borda del
buque, debe usarse el término FCA.
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5. CFR (Cost and Freigth - Costo y flete...)

El vendedor concreta la entrega cuando la mercancia sobrepasa la borda del buque en el puerto de
embarque convenido.

Si las Partes no han acordado estrictamente que la entrega de las mercancias se cumple "cruzando los
rieles de carga de buque" (borda de buque), deben ser usados los términos CPT o CIP

Descripcion de Gastos
El Vendedor debera ser responsable de:

La eleccion del medio de transporte en la fabrica o bodega del vendedor.

a.

b. Asumir los gastos de flete y traslado de la mercancia (interno).

c. La contratacion del seguro de la mercancia (transito interno).

d. Asumir a su riesgo y expensas los gastos de aduana en el punto de embarque (agente y
permisologia e impuestos).

e. Las maniobras de descarga, carga y estiba en el punto de embarque.

f.  Asumir los costos de transporte (flete principal).

El Comprador debera ser responsable de:

a. Asumir la contratacion y los costos del seguro de la mercancia para el transito internacional.
b. Los gastos incurridos desde la llegada de la mercancia al puerto de destino hasta el lugar
convenido.( fabrica, taller o bodega del comprador)

"Coste y Flete" significa que el vendedor entrega cuando las mercancias sobrepasan la borda del buque
en el puerto de embarque convenido.

El vendedor debe pagar los costes y el flete necesarios para conducir las mercancias al puerto de
destino convenido, pero el riesgo de pérdida o dafo de las mercancias, asi como cualquier coste
adicional debido a eventos ocurridos después del momento de la entrega, se transmiten del vendedor al

comprador
El término CFR exige al vendedor despachar las mercancias para la exportacion.

Este término puede ser utilizado soélo para el transporte por mar o por vias navegables interiores. Si las
partes no desean entregar las mercancias a través de la borda del buque, debe usarse el término CPT.

6. CIF (Cost, Insurance and Freigth - Costo, seguro y flete...)

El vendedor cumple su obligacion de entrega cuando la mercancia sobrepasa la borda del buque en el
puerto de embarque convenido.

Si las Partes no han acordado estrictamente que la entrega de las mercancias se cumple "cruzando los
rieles de carga de buque” (borda de buque), deben ser usados los terminos CPT o CIP.

Descripcion de Gastos
El Vendedor debera ser responsable de:

a. La eleccion del medio de transporte en la fabrica o bodega del vendedor.
Los gastos de flete y traslado de la mercancia (interno).
c. La contratacion del seguro de la mercancia (transito interno).

c
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d. Asumir a su riesgo y expensas los gastos de aduana en el punto de embarque (agente y
permisologia e impuestos).

e. Las maniobras de descarga, carga y estiba en el punto de embarque.

Asumir los costos de transporte (flete principal).

-

g. Asumir la contratacion y los costos del seguro de la mercancia por el minimo de la cobertura y
pagar la prima (transito internacional)
El Comprador debera ser responsable de:

a. Los gastos incurridos desde la llegada de la mercancia al puerto de destino hasta el lugar
convenido.(fabrica, taller o bodega del comprador).

"Coste, Seguro y Flete" significa que el vendedor entrega cuando las mercancias sobrepasan la borda
del bugue en el puerto de embarque convenido.

El vendedor debe pagar los costes y el flete necesarios para conducir las mercancias al puerto de
destino convenido, pero el riesgo de pérdida o dafo de las mercancias, asi como cualquier coste
adicional debido a eventos ocurridos después del momento de la entrega, se transmiten del vendedor al
comprador. No obstante, en condiciones CIF el vendedor debe también procurar un seguro maritimo
para los riesgos del comprador de pérdida o dafo de las mercancias durante el transporte.

El vendedor contrata el seguro y paga la prima correspondiente. El comprador ha de observar que, bajo
el termino CIF, el vendedor esta obligado a conseguir un seguro solo con cobertura minima. Si el
comprador desea mayor cobertura, necesitara acordarlo expresamente con el vendedor o bien concertar
su propio seguro adicional.

El téermino CIF exige al vendedor despachar las mercancias para la exportacion.

Este término puede ser utilizado sélo para el transporte por mar o por vias navegables interiores. Si las
partes no desean entregar las mercancias a través de la borda del buque, debe usarse el termino CIP.

7. CPT (Carrier Paid To - Transporte Pagado hasta...)

El vendedor realiza la entrega de la mercancia cuando la pone a disposicion del transportista designado
por él.

Descripcion de Gastos
El Vendedor debera ser responsable de:

La eleccion del medio de transporte en la fabrica o bodega del vendedor.

Asumir los gastos de flete y traslado de la mercancia (interno).

La contratacion del seguro de la mercancia (transito interno).

Asumir a su riesgo y expensas los gastos de aduana en el punto de embarque (agente y
permisologia e impuestos).

Las maniobras de descarga, carga y estiba en el punto de embarque.

Asumir los costos de transporte (flete principal).

Qaooo

-

El Comprador debera ser responsable de:

a. Asumir la contratacion y los costos del seguro de la mercancia para el transito internacional.
b. Los gastos incurridos desde la llegada de la mercancia al puerto de destino hasta el lugar
convenido.( fabrica, taller o bodega del comprador)

“Transporte Pagado Hasta" significa que el vendedor entrega las mercancias al transportista designado
por el pero, ademas, debe pagar los costes del transporte necesario para llevar las mercancias al destino
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convenido. Esto significa que el comprador asume todos los riesgos y con cualquier otro coste ocurrido
después de que las mercancias hayan sido asi entregadas.

"Transportista" significa cualquier persona que, en un contrato de transporte, se compromete a efectuar o
hacer efectuar un transporte por ferrocarril, carretera, aire, mar, vias navegables interiores o por una
combinacion de modos.

Si se utilizan porteadores sucesivos para el transporte al destino acordado, el riesgo se transmite cuando
las mercancias se han entregado al primer porteador.

El CPT exige que el vendedor despache las mercancias para la exportacion.

Este término puede emplearse con independencia del modo de transporte, incluyendo el transporte
multimodal.

8. CIP (Carrier and Insurance Paid To - Transporte y Seguro Pagado hasta...)
El vendedor tiene las mismas obligaciones que bajo CPT, con el anadido de que ha de conseguir un
seguro para la carga contra el riesgo, que soporta el comprador, de pérdida o dafo de la mercancia

durante el transporte.
Descripcion de Gastos
El Vendedor debera ser responsable de:

La eleccion del medio de transporte en la fabrica o bodega del vendedor.

Asumir los gastos de flete y traslado de la mercancia (interno).

La contratacion del seguro de la mercancia (transito interno).

Asumir a su riesgo y expensas los gastos de aduana en el punto de embarque (agente y
permisologia e impuestos).

Las maniobras de descarga, carga y estiba en el punto de embarque.

Asumir los costos de transporte (flete principal).

g. Asumir la contratacion y los costos del seguro de la mercancia (transito internacional).

aoop

~o

- EI Comprador debera ser responsable de:

a. Los gastos incurridos desde la llegada de la mercancia al puerto de destino hasta el lugar
convenido.(fabrica, taller o bodega del comprador)

"Transporte y Seguro Pagados hasta" significa que el vendedor entrega las mercancias al transportista
designado por €l pero, ademas, debe pagar los costes del transporte necesario para llevar las
mercancias al destino convenido. Esto significa que el comprador asume todos los riesgos y cualquier
otro coste adicional que se produzca después de que las mercancias hayan sido asi entregadas. No
obstante, bajo el téermino CIP el vendedor también debe conseguir un seguro contra el riesgo, que
soporta el comprador, de pérdida o dano de las mercancias durante el transporte.

El vendedor contrata el seguro y paga la prima del seguro.

El comprador debe observar que, segun el término CIP, se exige al vendedor conseguir un seguro solo
con cobertura minima. Si el comprador desea tener la proteccion de una cobertura mayor, necesitara
acordarlo expresamente con el vendedor o bien concertar su propio seguro adicional.

~.

"Transportista" significa cualquier persona que, en un contrato de transporte, se compromete a efectuar o
hacer efectuar un transporte por ferrocarril, carretera, aire, mar, vias navegables interiores o por una
combinacion de esos modos.
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Si se utilizan porteadores sucesivos para el transporte al destino acordado, el riesgo se transmite cuando
las mercancias se hayan entregado al primer porteador.

El termino CIP exige que el vendedor despache las mercancias para la exportacion. Este término puede
emplearse con independencia del modo de transporte, incluyendo el transporte multimodal.

9. DAF (Delivered At Frontier - Entregado en la Frontera...)

Significa que el vendedor ha cumplido su obligacion de entrega cuando la mercancia, despachada
en aduana para la exportacion, en el punto y lugar convenido de la frontera, pero antes de la aduana
fronteriza del pais colindante.

Este término puede ser utilizado indistintamente en cualquier medio de transporte, cuando los bienes
deben ser entregado en una frontera terrestre. Cuando la entrega deba producirse en un puerto de
destino, a bordo del buque o sobre el muelle del puerto, deben ser usados los términos DES 6 DEQ.

Descripciéon de Gastos
- El Vendedor debera ser responsable de:

a. La eleccion del medio de transporte en la fabrica o bodega del vendedor.

b.  Asumir los gastos de flete y traslado de la mercancia (interno).

c. La contratacion del seguro de la.mercancia (transito interno).

d. Asumir a su riesgo y expensas los gastos de aduana en el punto de embarque (agente y
permisologia e impuestos).

e. Las maniobras de descarga, carga y estiba en el punto de embarque.

f.  Asumir los costos de transporte (flete principal).

El Comprador debera ser responsable de:

a. Asumir la contratacion y los costos del seguro de la mercancia desde el punto de embarque
(transito internacional).

b. Los gastos incurridos desde la llegada de la mercancia al puerto de destino hasta el lugar
convenido.

"Entregadas en Frontera" significa que el vendedor entrega cuando se ponen las mercancias,
despachadas para la exportacion, a disposicion del comprador en los medios de transporte utilizado y no
descargado, pero sin despachar de importacion en el punto acordado y en el lugar de la frontera, sino
antes de la frontera de las aduanas del pais colindante. El término "frontera" puede usarse para cualquier
frontera, incluida la del pais de exportacion. Por lo tanto, es de vital importancia que se defina
exactamente la frontera en cuestion, designando siempre el punto y el lugar en el término.

Si las Partes desean que el vendedor se responsabilice de la descarga de las mercancias de los medios
de transporte utilizados y asuma los riesgos y costes de descarga, deben dejarlo claro afnadiendo
expresiones explicitas en ese sentido en el contrato de compraventa.

Este termino puede emplearse con independencia del modo de transporte cuando las mercancias deban
entregarse en una frontera terrestre. Cuando la entrega deba tener lugar en el puerto de destino, a bordo
de un buque o en un muelle (desembarcadero), deben usarse los términos DES o DEQ.

10. DDU (Delivered Duty Unpaid - Entregado, derechos no pagados...)

El vendedor debe entregar la mercancia en el lugar convenido del pais del importador y debe soportar
los gastos y riesgos inherentes hasta este punto.

Descripcion de Gastos
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El Vendedor debera ser responsable de:

La eleccion del medio de transporte en la fabrica o bodega del vendedor.

Asumir los gastos de flete y traslado de la mercancia (interno).

La contratacion del seguro de la mercancia (transito interno).

Asumir a su riesgo y expensas los gastos de aduana en el punto de embarque.

Las maniobras de descarga, carga y estiba en el punto de embarque.

Asumir los costos de transporte (flete principal).

Asumir la contratacion y los costos del seguro de la mercancia por el minimo de la cobertura
y pagar la prima (transito internacional).

h. Los gastos incurridos desde la llegada de la mercancia al puerto de destino hasta el lugar
convenido.

Q@ "0 Q0T

- El Comprador debera ser responsable de:

a. Asumir a su riesgo y expensas los gastos de aduana en el punto de destino (agente,
permisologia, e impuestos de importacion).

b. Los gastos del traslado de la mercancia hasta su destino final (fabrica, taller o bodega del
comprador) y el seguro de la misma por concepto de transito interno.

"Entregadas Derechos No pagados" significa que el vendedor entrega las mercancias al comprador, no
despachadas para el importe, y no descargadas de los medios de transporte utilizados en el pais de
destino convenido. El vendedor debe asumir todos los costes y riesgos ocasionados al conducir las
mercancias hasta aquel lugar, diversos de, cuando sea pertinente, cualquier “deber" (término) que
incluye la responsabilidad y los riesgos de realizar los tramites aduaneros, y pagar los tramites, derechos
de aduanas, impuestos y otras cargas) para la importacion al pais de destino. Ese "deber" recaera sobre
el comprador asi como cualquier coste y riesgo causado por no despachar las mercancias para la
importacion a tiempo.

Si las Partes desean que el vendedor realice los tramites aduaneros y asuma los costes y riesgos que
resulten de ellos, asi como algunos de los costes pagaderos por la importacion de las mercancias, deben
dejarlo claro afnadiendo expresiones explicitas en ese sentido en el contrato de compraventa.

Este término puede emplearse con independencia del modo de transporte, pero cuando la entrega deba
tener lugar en el puerto de destino a bordo del buque o en el muelle (desembarcadero) deben usarse los

términos DES o DEQ.

11. DDP (Delivered Duty Paid - Entregado, derechos Pagados...)

El vendedor ha cumplido su obligacion de entregar la mercancia cuando haya sido puesta a disposicion
del comprador en el lugar convenido del pais de importaciéon, soportando todos los gastos y riesgos,
ademas de los impuestos y gravamenes del despacho de importacion.

Descripcion de Gastos
El Vendedor debera ser responsable de:

La eleccion del medio de transporte en la fabrica o bodega del vendedor.

Asumir los gastos de flete y traslado de la mercancia (interno).

La contratacion del seguro de la mercancia (transito interno).

Asumir a su riesgo y expensas los gastos de aduana en el punto de embarque (agente y
permisologia e impuestos).

Las maniobras de descarga, carga y estiba en el punto de embarque.

Asumir los costos de transporte (flete principal).
g. Asumir la contratacion y los costos del seguro de la mercancia (transito internacional).

139

aooow

™ 0



El Comprador debera ser responsable de:

a. Asumir la contratacion y los costos del seguro de la mercancia para el transito internacional.
b. Los gastos incurridos desde la llegada de la mercancia al puerto de destino hasta el lugar
convenido. (fabrica, taller o bodega del comprador).

"Entregadas Derechos Pagados" significa que el vendedor entrega las mercancias al comprador,
despachadas para la importacion, y no descargadas de los medios de transporte utilizados en el lugar de
destino acordado.

El vendedor debe asumir todos los costes y riesgos ocasionados al llevar las mercancias hasta aquel
lugar, incluyendo, cuando sea pertinente, cualquier "deber" (termino que incluye la responsabilidad y los
riesgos para realizar los tramites aduaneros, y el pago de los tramites, derechos de aduanas, impuestos
y otras cargas) para la importacion al pais de destino.

Mientras que el termino EXW representa la menor obligacion para el vendedor, DDP representa la
obligacion maxima.

Este término no debe usarse si el vendedor no puede, directa ni indirectamente, obtener la licencia de
importacion.

Si las Partes desean excluir de las obligaciones del vendedor algunos de los costes pagaderos por la
importacion de las mercancias (como el impuesto de valor anadido: IVA), deben dejarlo claro incluyendo
expresiones explicitas en ese sentido en el contrato de compraventa.

Si las Partes desean que el comprador asuma todos los riesgos y costes de la Importacion, debe usarse
el termino DDU.

Este termino puede emplearse con independencia del modo de transporte, pero cuando la entrega deba
tener lugar en el puerto de destino a bordo del buque o en el muelle (desembarcadero) deben usarse los

terminos DES o DEQ.
12. DES (Delivered Ex Ship - Entregado sobre el Buque...)

El vendedor ha cumplido su obligacion de entrega cuando ha puesto la mercancia a disposicion del
comprador a bordo del buque, en el puerto de destino convenido, sin despacharla en la aduana para su
importacion.

Descripcion de Gastos

El Vendedor debera ser responsable de:

La eleccion del medio de transporte en la fabrica o bodega del vendedor.

Asumir los gastos de flete y traslado de la mercancia (interno).

La contratacion del seguro de la mercancia (transito interno).

Asumir a su riesgo y expensas los gastos de aduana en el punto de embarque (agente y

permisologia y otros impuestos).

e. Las maniobras de descarga, carga y estiba en el punto de embarque.

f.  Asumir los costos de transporte (flete principal).

g. "Asumir la contratacion y los costos del seguro de la mercancia por el minimo de la cobertura
y pagar la prima (transito internacional).

a
b.
c.
d

El Comprador debera ser responsable de:

Los gastos incurridos desde la llegada de la mercancia al puerto de destino hasta el lugar convenido,
(fabrica, taller o bodega del comprador).
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"Entregadas Sobre Buque" significa que el vendedor entrega cuando se ponen las mercancias a
disposicion del comprador a bordo del buque, no despachadas para la importacion, en el puerto de
destino acordado. El vendedor debe correr con los costes y riesgos ocasionados al llevar las mercancias
al puerto de destino acordado con anterioridad a la descarga. Si las partes desean que el vendedor
asuma los costes y riesgos de descargar las mercancias, entonces debe usarse el término DEQ.

Este término puede usarse unicamente cuando las mercancias deban entregarse por mar o via de
navegacion interior o por un transporte multimodal a bordo de un buque en el puerto de destino.

13. DEQ (Delivered Ex Quay - Entregado sobre el Muelle...)

El vendedor ha cumplido su obligacion de entrega cuando ha puesto la mercancia a disposicion del
comprador sobre el muelle, en el puerto de destino, despachada en la aduana para la importacion. Este
téermino exige del comprador el despacho aduanero de la mercancia para la importacion y el pago de
todos los tramites, derechos, impuestos y demas cargas exigibles a la importacion. Representa un
cambio con respecto a las versiones anteriores que ponian a cargo del vendedor el despacho aduanero
para la importacion.

Descripcion de Gastos
El Vendedor debera ser responsable de:

La eleccion del medio de transporte en la fabrica o bodega del vendedor.

Asumir los gastos de flete y traslado de la mercancia (interno).

La contratacion del seguro de la mercancia (transito interno).

Asumir a su riesgo y expensas los gastos de aduana en el punto de embarque.

Las maniobras de descarga, carga y estiba en el punto de embarque:

Asumir los costos de transporte (flete principal).

Asumir la contratacion y los costos del seguro de la mercancia por el minimo de la cobertura

y pagar la prima (transito internacional).

h. En el punto de destino, el vendedor sera responsable de los costos incurridos de maniobra,
carga, estiba.

i. El comprador y el vendedor seran responsables de los gastos del traslado de la mercancia

hasta su destino final y el seguro de la misma por concepto de transito interno.

@ mPQ0CTw

El Comprador debera ser responsable de:

a. Asumir a su riesgo y expensas los gastos de aduana en el punto de destino (agente,
permisologia, e impuestos de importacion)

b. El comprador y el vendedor seran responsables de los gastos del traslado de la mercancia
hasta su destino final y el seguro de la misma por concepto de transito interno.

"Entregadas En Muelle" significa que el vendedor entrega cuando se ponen las mercancias a disposicion
del comprador, sin despachar para la importacion, en el muelle (desembarcadero) en el puerto de
destino acordado. El vendedor debe asumir los costes y riesgos ocasionados al conducir las mercancias
al puerto de destino acordado y al descargar las mercancias en el muelle (desembarcadero). El término
DEQ exige que el comprador despache las mercancias para la importacion y que pague todos los
tramites, derechos, impuestos y demas cargas de la importacion.

Si las Partes desean incluir entre las obligaciones del vendedor todos o parte de los costes pagaderos
por la importacion de las mercancias, deben dejarlo claro afiadiendo expresiones explicitas en ese
sentido en el contrato de compraventa.

Este término puede usarse Unicamente para el transporte por mar o por vias de navegacion interior o
para el transporte multimodal cuando se descarga un buque en el muelle (desembarcadero) en el puerto
de destino. Sin embargo, si las partes desean incluir en las obligaciones del vendedor los riesgos y
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costes de la manipulacion de las mercancias desde el muelle a otro lugar (almacén, terminal, estacion de
transporte, etc.) dentro o fuera del puerto, deberian usar los términos DDU o DDP.

=
= =

INCOTERMS 2010

El 1° de enero de 2011 se pone en consideracion una nueva reglamentacion de los INCOTERMS.

La revision elaborada por la Camara de Comercio Internacional (CCl) propone la reduccion de 13 a 11
téerminos, desapareciendo DAF, DES, DEQ, DDU, e introduciendo 2 nuevos términos: Delivered at
Terminal (DAT) y Delivered at Place (DAP).

En los INCOTERMS sobre el transporte maritimo se introduce el siguiente cambio, relativo a que en
FOB, CFR, CIF se supone que la entrega se produce cuando la mercancia esta efectivamente cargada
en el buque.

Delivered at Terminal (DAT) se aplica a todo tipo de transporte y el vendedor entregara la mercancia
descargada en una terminal, area. El vendedor transfiere costes y riesgos a la parte compradora en el
momento en que la mercancia es puesta a disposicion del comprador, debidamente descargada del
medio de transporte.

Delivered at Place (DAP), se usa para todo tipo de transporte, y se aplica entregas en el pais de destino,
y permite una mayor flexibilidad en el punto de entrega. El vendedor entrega la mercancia, sin la
obligacion de tributo aduanero de importacion, transfiere costes y riesgos a la parte compradora en el
momento en que la mercancia es puesta a disposicion del comprador.

Asimismo, se desaconseja EXW para ventas internacionales y sefala que FCA es mas adecuado.

o http://www.businesscol.com/comex/incoterms.jpg
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Se recomienda el uso de FCA, CPT, CIP para contenedores frente a los FOB, CFR o CIF. Por razones
de disminucion del riesgo para el vendedor (Entrega y transmite el riesgo) como de coste.
INCOTERMS 2010
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CAPITULO VI
INTERNACIONALIZACION DE LAS EMPRESAS COMERCIALES

1. Antecedentes

89

La integracion en la economia mundial abre el camino para que los paises pequefios de bajos ingresos
se industriglicen de una manera que no fue posible en el momento en que se encontraban de moda las
politicas de industrializacion no generadoras de deuda en los decenios de 1960 y 1970.

Al mismo tiempo, cuando se considera la expansion de las exportaciones, las corrientes de inversiones
extranjeras y el crecimiento econdmico e industrial resulta claro que los paises que no han podido
integrarse, como los del Africa subsahariana, estan quedando rezagados.

La globalizacion es la respuesta de las empresas privadas al entorno cambiado y cambiante de los
negocios internacionales, destacando:

Los cambios de politica en la economia mundial, concretamente la liberalizacién de las corrientes de
capital y de comercio, la desregulacion de los mercados, y el desarrollo del sector privado, incluida la
privatizacion, han abierto nuevas oportunidades de inversion en la mayoria de los paises.

Asimismo, la aceleracion del progreso tecnolégico que cambid las reglas del juego tanto para las
Empresas Trasnacionales (ETN) como para los paises en desarrollo que actiian como anfitriones y las

empresas de estos paises.

Las perspectivas de los paises en desarrollo encaminados bajo este objetivo, esta mejorando, a medida
que los propios paises en desarrollo mas avanzados pasan a ser ellos mismos fuentes de Inversion
Externa Directa (IED, principalmente en los conglomerados regionales de Asia.

De la misma manera, en la medida que aumentan los salarios y los ingresos por habitante y que se
estrechan los mercados laborales, estos paises en desarrollo se desplazan hacia actividades de mayor
valor agregado y reubican sus operaciones de elevado uso de mano de obra en economias de ingresos
mas bajos.

Los paises en desarrollo mas avanzados estan perdiendo las ventajas competitivas en sectores de uso
de mano de obra elevado. La elevacion de los salarios reales ha erosionado sus ventajas de costos,
mientras que las cuotas impuestas por los paises industrializados limitan su acceso a los mercados.

Ante ello, para paises como el boliviano, surge la asociacién como una estrategia de fortalecimiento de
las empresas ante la globalizacion. El termino asociacion surge como uno de los mecanismos de
cooperacion entre las empresas pequefas y medianas que estan enfrentando un proceso de

globalizacién de las economias nacionales.

La globalizacion econdmica esta redefiniendo los procesos de manufactura al localizar las fabricas en
diferentes partes del mundo, abriendo oportunidades pero también significando amenazas para las

8 http://4.bp.blogspot.com/-6YqkIxA-Vis/TdE_m-mqW-I/
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Pequefias y medianas Empresas (PYMEs), las cuales ademas de verse presionadas a cambiar sus
paradigmas gerenciales requieren disefar nuevos mecanismos de interrelacion con el entorno.

El mecanismo de cooperacion entre empresas pequeinas y medianas, en donde cada empresa
participante, mantiene su independencia juridica y autonomia gerencial, decide voluntariamente
participar en un esfuerzo conjunto con los otros participantes para la busqueda de un objetivo comun.
Los objetivos comunes pueden ser coyunturales, tales como la adquisicion de un volumen de materia
prima, o generar una relacion mas estable en el tiempo como puede ser la investigacion y desarrollo de
tecnologias para el beneficio comun o el acceso a un financiamiento que requiere garantias que sean
cubiertas proporcionalmente por cada uno de los integrantes.

La necesidad de disenar y adelantar estrategias colectivas pasa a ser no solamente una posibilidad de
desarrollar ventajas competitivas individuales y conjuntas sino que llega a constituir un requisito
indispensable de sobrevivencia para las PYMEs. Asimismo, no se desconoce que las estrategias
individuales tendran éxito en la medida que ellas sean complementadas con estrategias colectivas.

Para enfrentar las restricciones a la viabilidad de la asociacion y garantizar el éxito de la misma se
requieren diferentes acciones por los actores que estan involucrados directa e indirectamente en el
proceso. A nivel de la empresa es necesario que la direccion de la misma adopte la cultura de la
cooperacion competitiva y busque en consecuencia sus aliados mas importantes: otras empresas con
necesidades similares de cooperacion para asi enfrentar satisfactoriamente a la competencia y desafios
en el mercado internacional.

2. La Globalizacion: apertura de fronteras para el comercio

Es un pro¢eso que se reconoce como el mas significativo de la década del noventa, que sin embargo
continua suscitando opiniones encontradas.’’ Si bien no es un proceso nuevo ha sido retomado con
mayor énfasis en los paises en desarrollo como premisa especifica para lograr un crecimiento
economico y erradicar la pobreza.

Los origenes del fendmeno se remontan a las dos décadas posteriores a la Il Guerra Mundial, en el cual
los paises industrializados de Norteameérica, Europa y Asia alcanzan tasas de crecimiento del PIB tres
veces superiores que en los 130 afios precedentes, lo que a su vez provoca una expansion a nivel
mundial de las transacciones comerciales de estos paises.

Con el fin de regular las crecientes relaciones comerciales, los paises en cuestion generaron una
estrategia economica y politica de liberar todas las barreras al libre comercio, implantadas por la
Estrategia de Sustitucion de Importaciones. Producto de ello son Ias negociaciones del GATT, la
creacion del FMI y el BM, las areas de libre comercio subregionales, etc.”

Este proceso se vio acelerado por las diferentes crisis en que se vio inmerso el entorno internacional en
los afos 1971 (crisis del dolar), 1973 y 1979 (crisis del petroleo) y en 1982 (crisis de la deuda); otro

thz acarretera.files. wordpress.com/2008/06/da la_cara 400.qif. campanaporuncomerciojusto

T Ver el apartado respectivo en el Capitulo | del presente trabajo.
2 Ver el Capitulo 1V relativo a los procesos de integracion.
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elemento que ayudo al avance vertiginoso del mismo fue el surgimiento de una teoria econdmica a tono
con los requerimientos del fendmeno: el Neoliberalismo.

Por su parte, en lo politico, la caida del~Muro de Berlin, amplid el mercado derribarido fronteras
aduaneras en el seno de Europa.

La globalizacion es un proceso multidimensional, aunque hay razones muy fuertes que sostienen que es
ante todo un proceso economico hecho posible por cambios provenientes de la ciencia y la tecnologia.

El vinculo indisoluble que se genera entre la ciencia y la tecnologia a finales del siglo XX, posibilita
acelerar, ampliar y consolidar el proceso de globalizacion, especialmente, en sus aspectos economicos y
culturales.

Las nuevas tecnologias coadyuvaron a crear un mundo donde los valores y las economias repercuten de
un lado a otro; la cultura y los valores humanos estan siendo modelados por un medio electronico. Nunca
antes las sociedades estuvo tan supeditada al mercado comercial para determinar sus valores y sus

modelos.

Los llamados procesos globalizadores redundan en la redistribuciéon de privilegios y despojos, riqueza y
pobreza, recursos y desposesion, poder e impotencia, libertad y restriccion. Las divisiones territoriales y
segregaciones de identidad que imponen y promueve la globalizacion de los mercados e informacion, no
reflejan la diversidad de socios en pie de igualdad. Asi, apenas el 22% de la riqueza global pertenece a
los llamados paises en vias de desarrollo, que abarcan al 80% de la poblacion mundial.

Asimismo, se cuestiona que los beneficios de la globalizacion estan siendo desigualmente repartidos
entre las diversas regiones, entre los diferentes paises y en el interior de los mismos, lo cual conlleva
severos procesos de fragmentacion y polarizacion.

La globalizacion les da a los paises extremadamente ricos nuevas oportunidades para ganar dinero de
manera mas rapida. Estos han utilizado la tecnologia de punta para desplazar grandes sumas de dinero
alrededor del mundo con extrema rapidez y especular con eficiencia creciente.

La globalizaciéon implica transformaciones espacio-temporales que afectan los modos y estilos de vida
concretos de las personas, producto de los cambios de escala y de la aceleracién de los cambios, en
especial aquellos debido a las innovaciones tecnologicas y a los crecientes niveles de complejidad de la
vida urbana.

Las transformaciones se apoyan en una aceleracion sin precedentes en los procesos tecnoldgicos, tanto
en lo que atafe al ritmo mismo de las innovaciones como en lo que se refiere al lapso que transcurre
entre la innovacion y su incorporacion en la produccion. Tal proceso iniciado en los afios 70 ha llegado a
ser tildado como la "tercera revolucion tecnologica e industrial”. Se ha asentado en la electronica, la
informatica, la robdtica, los nuevos materiales, la genética y la biotecnologia.94

Mientras que efectos econémicos como la estandarizacion de productos y servicios entre los
distintos paises o regiones donde se distribuyen, la reduccion de barreras arancelarias, la
induccion al consumo de productos masivos, el fortalecimiento de las economias de, la creacion de
grandes corporaciones e integracion de las empresas: para un mayor control del mercado vy, la
integracion de las economias nacionales a los mercados globales, configuran las grandes zonas

integradas de comercio.

3. Clima organizacional

% La disconformidad con la globalizaciéon no solamente se manifiesta en los paises en desarrollo, también en los

paises industrializados, donde sectores de clases medias y populares han expresado de manera contundente sus

reparos a la misma el afio 2011, como los Occupied Wall Street en Estados Unidos y los inconformes de Europa.

% Para una comprension amplia de la globalizacion se recomienda leer “La tierra es plana” de Thomas Friedman.
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Ante ese escenario desafiante, promisorio para ciertas empresas que estan convencidas de que la
apertura de fronteras y el achicamiento del espacio debido a las comunicaciones motiva a que las
empresas adquieran una vision de internacionalizacion, sea de manera individual o agrupandose como
se manifesto en el apartado 2 del presente capitulo.

Los cambios en la empresa deben apuntar a campos como la tecnologia, la competitividad, la
supervivencia, la gerencia proactiva, etc.

Entre los desafios cotidianos que las organizaciones empresariales deben enfrentar, se resumen:

Busqueda de rentabilidad

Desarrollar una vision clara de las tareas fundamentales

Elevar la calidad de los servicios

Sistemas de control de los servicios

Mejorar los niveles de informacion y eficiencia en el uso de los recursos
Generar incentivos para mejorar la gestion tecnica, administrativa y financiera
Mejorar el clima laboral

Trabajar por resultados y evaluar el desempefo

Post-Venta y fidelizacion del cliente

Sin duda es determinante en este proceso internacionalizador el "clima laboral" definido como el medio
ambiente humano vy fisico en el que se desarrolla el trabajo cotidiano, el cual influye en la satisfaccion del
personal e incide en beneficio de una mayor productividad. Esta relacionado con el "saber hacer" de los
cuerpos directivos, con los comportamientos de las personas, con su manera de trabajar y de
relacionarse, con su interaccion con la empresa, con la maquinaria que se cuenta y con la propia
actividad individual.

El Clima Organizacional (CO), refleja los valores, las actitudes, las creencias, los sentimientos, las
emociones y los comportamientos del entorno de la empresa.

Es definido como el “"Conjunto de caracteristicas objetivas de la organizacion, perdurables y faciimente
medibles, que distinguen una entidad laboral de otra. Son unos estilos de direccion, unas normas y
medio ambiente fisioldgico, unas finalidades y unos procesos de contraprestacion. Aunque en su medida
se hace intervenir la percepcion individual, lo fundamental son unos indices de dichas caracteristicas”.
(Forehand y Gilmer, 1998).

Nicolas Seisdedos, por su parte lo define como el "Conjunto de percepciones globales (constructo
persenal v nsicoldgico) que el individuo tiene de la organizacion, reflejo de la interaccion entre ambos; lo
importante es como percibe un sujeto su entorno, sin tener en cuenta como lo percibe otros; por tanto, es
mas una dimension del individuo que de la organizacion”.

Thurtone, Gutman Likert, define como un "Conjunto de presunciones, inclinaciones, valores,
sentimientos, prejuicios, emociones preconcebidas, ideas, temores, amenazas, convicciones de una
persona que define el modo como se comporta”.

Puede concluirse que el CO es un compuesto de emociones, sentimientos y actitudes que experimentan
los trabajadores y ejecutivos de una empresa en sus relaciones laborales que se traduce en su
rendimiento y satisfaccion laboral en beneficio de la misma.

Se resume la importancia del estudio del Clima Organizacional, debido a:

Evaluar fuentes de conflicto, estrés, insatisfaccion que provocan actitudes
Iniciar un cambio trascendente en la alta gerencia

Politicas de gestion del capital humano

Mejorar la productividad

Satisfaccién del cliente
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Desarrollo organizacional

Bajo las consideraciones antes sefaladas, merece analizar en el siguiente apartado cuales pueden ser
las estrategias que pueden adoptar las empresas en la comercializacion internacional.

4. Estrategias de crecimiento de las empresas de distribucion comercial.

* La siguiente parte corresponde a un trabajo de Pedro Cuesta Valifio

Las empresas de distribucion comercial tradicionalmente han tenido un ambito de actuacion circunscrito
a entornos geograficos locales, regionales o nacionales, debido en gran parte a las elevadas inversiones
necesarias y al alto riesgo implicito para la expansion a otros paises. Sin embargo, existen una serie de
ventajas que empujan a las empresas de distribucion comercial a optar por la internacionalizacion y a
considerarla como una buena estrategia de crecimiento.

Las ventajas que pueden conseguir las empresas de distribucion comercial desarrollando una estrategia
de internacionalizacion son las siguientes (Muniz, 1995, pp. 2833):

1. La obtencion de un suministro centralizado. Puede ser una ventaja competitiva para aquellas
empresas que operan en mercados globales sobre las que operan en mercados locales si estos
se proveen a través de fabricantes muy atomizados. En este sentido, la llegada de las cadenas
cuyos fabricantes se podrian encontrar menos concentrados y mas fragmentados que en el pais
de procedencia, puede hacer que en determinados productos se mantengan vinculos de
aprovisionamiento con fabricantes de dicho pais.

2. La introduccion de una nueva formula comercial o una mejora de una formula ya existente en un
nuevo mercado. Esta innovacion puede ser capitalizada acelerando la implantacion de la'nueva
formula en el extranjero, ante la imposibilidad de proteger ese “saber hacer" mediante activos
protegidos legalmente (patentes) como en las empresas manufactureras.

3. La obtencion de economias de escala derivadas de una mayor dimension empresarial. Esta es, a
la vez, una ventaja para internacionalizarse y un objetivo cuyo fin es la busqueda del aumento de
la capacidad de compra desarrollando una red de distribucion internacional que propicie
economias de escala en el aprovisionamiento, aunque este objetivo puede conseguirlo una
empresa de distribucién comercial adhiriendose a una alianza nacional o internacional de
companias de distribucion.

4. La busqueda de ventajas de localizacion. Se conseguiran mayores ventajas de localizacion en
aquellos paises donde la afinidad sociocultural con el pais de origen del formato comercial sea
mayor. En este sentido, los primeros paises para implantarse soh los mas semejantes
geograficamente y socioecondmicamente a aquellos de donde procede la férmula comercial y
donde el éxito ya se ha conseguido.

Posteriormente, la internacionalizacion se dirigira hacia aquellos paises mas alejados geograficamente y
socioeconomicamente. Este es el caso de la internacionalizacién de los hipermercados de origen francés
cuya expansion se ha iniciado en los paises mediterraneos como Espafa, ltalia y Portugal, y ha
continuado en Ameérica del Sur (Brasil y Argentina), para hacerlo recientemente en paises mas lejanos
como Estados Unidos, y en actualidad a paises mucho menos semejantes como Taiwan y China.

De igual manera, el formato descuento, surgido en Alemania de la mano de Aldi y Lidl, se ha
internacionalizado, en un primer lugar, en los paises del Centro y Norte Occidental de Europa (Austria,
Holanda, Beélgica, Dinamarca, Francia y Gran Bretafna) y, posteriormente, ha empezando & introducirse
en los paises del Sur y Este de Europa.

Asimismo, existen factores o razones que facilitan el proceso de internacionalizacion:
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Necesidad de crecimiento de empresas distribuidoras que se enfrentan en sus respectivos
paises a mercados maduros en los que resulta dificil crecer con su actividad principal.
Aprovechamiento de oportunidades de negocio en otros paises. Este seria el caso de las
primeras implantaciones de hipermercados en Espana por parte de las empresas francesas en la
década de los setenta, que decidieron entrar en nuestro pais porque vieron muy buenas
oportunidades de negocio para asentar sus actividades, aunque en su pais de origen tenian un
mercado con una capacidad de negocio sostenido (Cuesta, 1998, p. 15).

Adquisicidon de experiencia asociandose con empresas ya establecidas. Esto se debe a que el
negocio de la distribucion comercial requiere de dos tipos principales de saber hacer: el
conocimiento del mercado y del consumidor local, y el dominio de las técnicas de gestion mas
eficientes y efectivas.

Otros factores. Caben destacar la disminucion y eventual desaparicion de las barreras al flujo de
capitales, la promocion institucional de proyectos multinacionales a nivel europeo, las nuevas
tecnologias en la comunicacion y mejoras en las infraestructuras, la presencia de cuadros
directivos mas profesionales y con una mayor disposicion a establecerse en otros paises, etc.

Existen una serie de factores que influyen en la decision de llevar a cabo una estrategia de
internacionalizacion por una empresa de distribucion comercial.

Estos factores se pueden clasificar en dos tipos: factores impulsores y factores de freno (Casares y
Rebollo, 1991, p. 21).

1.

Los factores impulsores. Son las oportunidades percibidas en los paises de destino que suponen
un atractivo para los grandes distribuidores: mercados poco desarrollados, posibilidad de obtener
“nichos de mercado”, posibilidad de desarrollar una “cabeza de puente” para la posterior
expansion, aprovechamiento del "saber hacer” de la empresa matriz, etc.

Los factores de freno. Consisten en situaciones del pais de origen que empujan a las grandes
empresas a salir al exterior, como pueden ser: mercados maduros o saturados, presion de la
competencia, restricciones legales, estancamiento de la poblacién, etc.

Una vez decidida la internacionalizacion por una empresa de distribucion comercial ésta puede seguir
dos posibilidades geneéricas:

Exportar su concepto. Reproducir el formato comercial mas o menos de forma idéntica, es decir,
explotar la experiencia adquirida en el pais de origen. Esta posibilidad permite a la empresa
beneficiarse de economias de escala a nivel de produccion, de distribucién y de comunicacion,
pero debera tener en cuenta los limites de la estandarizacion y la necesaria adaptacién a las
circunstancias locales.

Adquirir totalmente o en parte una empresa existente en el pais de destino. Esta estrategia, al
margen del reparto de riesgos financieros o de la investigacion de tasas de rentabilidad
superiores a las del pais de origen, permite a la empresa distribuidora la implantacion de
establecimientos en un pais donde la empresa no dispone de una ventaja competitiva suficiente
para batir la competencia local.

En este sentido, se puede hablar de diferentes posibles caminos para penetrar en mercados extranjeros
por parte de las empresas de distribucion comercial. Estas vias o estrategias de internacionalizacion
pueden concretarse en las cuatros siguientes:

1. Apertura directa de puntos de venta (inversion directa). Supone la existencia de barreras de
entrada superables y conocimiento de los mercados de destino. Es factible en paises de
destino con muchas similitudes al pais de origen. EI mayor inconveniente es el riesgo de
realizar fuertes inversiones sin contar con ningun apoyo de partida en los paises de destino.

2. Adquisicion de cadenas nacionales. Consiste en la compra total o parcial de una empresa
distribuidora comercial asentada en el pais objetivo. Frente a la inversion directa tiene la
ventaja de partir de una red experimentada con un conocimiento del mercado aprovechable.
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3. Creacion de negocios conjuntos (joint ventures). Consiste en introducirse en un mercado
extranjero asociandose con una empresa local, por lo que se crea una nueva empresa, cuyo
capital es compartido. Esta asociacion puede llevarse a cabo mediante la creaciéon de una
sociedad, en la que cada empresa invierte una parte del capital, o bien sélo con un contrato,
en el que se establecen las funciones, aportaciones, participaciones y distribucion de
beneficios.

4. En este caso, la empresa exportadora ofrece su nueva férmula comercial y su "saber hacer”
y la empresa local ofrece su conocimiento sobre el mercado. Asi fue como Carrefour
introdujo sus hipermercados en Espafa, a través de una joint venture con el grupo Simago.
Por tanto, se exporta la experiencia o la formula en conjunto y por motivos de diversificacion
de riesgos, de busqueda de habilidades complementarias o de restricciones legales, se da
entrada a una parte de capital del pais de destino.

5. Cadenas franquiciadas. Es una forma de exportacion directa bien adaptada a la distribucién
de determinados productos. La ventaja es la rapida expansion con débiles inversiones por
parte del promotor. )

5. Internacionalizacion de la empresa

La mayoria de las empresas que se deciden a internacionalizarse adoptan el esquema de prueba y error.
La decision sobre que y cuantos mercados abordar, como entrar en ellos, el tipo de organizacion a
adoptar alli, son decisiones que requieren de analisis riguroso de indole estratégica. Gran numero de
empresas encaran la internacionalizacion como una manera de crecer, sin percatarse que vender en el
exterior puede disminuir sus utilidades e implica riesgos que no se corren en el mercado nacional. Ser
internacional resulta costoso, porque el objetivo no es ser mas grande sino mejor.

Para compensar los costos de la internacionalizacion hay que agregar valor a la empresa. La meta de
una empresa al internacionalizarse es obtener ventajas competitivas que le permitan superar a la
competencia.

Por ello los directivos de una empresa al iniciar el proceso de internacionalizacion deben considerar:

Por el hecho de ser internacional a mi empresa le ira mejor?
Por el hecho de ser internacional va a mejorar nuestra posicion competitiva en el mercado?
Que ventajas competitivas podemos alcanzar al convertirnos en una empresa internacional?

La respuesta a estas tres preguntas requieren de un analisis. Las empresas que fueron exitosas tienen el
merito de visualizar desde el inicio del proceso las metas que esperan alcanzar por el hecho de ser
internacionales. De este modo si al comienzo del proceso tiene una clara vision de los objetivos o
ventajas competitivas que se espera alcanzar, las decisiones para llegar a ellas no seran tomadas al
azar, sino como resultado de un plan estratégico‘gf’

% Para profundizar el tema de la competitividad consultar el libro "Las ventajas competitivas” de Michae! Porter, el
cual se abord6 en el capitulo Il del presente trabajo.
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6. Proceso de internacionalizacion de la empresa.

El entorno economico internacional es cada vez mas dinamico y global, y la progresiva globalizacion de
los mercados se refleja, de un lado en el enorme crecimiento del comercio mundial en las ultimas
decadas del siglo XX y de otro, el auge de la inversion directa en el extranjero que crecio tambien para
esta misma época a tasas no previstas.

La internacionalizacion parece ser cada vez mas necesaria para las empresas nacionales. Sin embargo
esta decision depende de un profundo analisis si se quiere ser afectivo.

Estudios sobre estrategia empresarial demuestran que tener vision de futuro y poseer predisposicion al
aprendizaje son dos caracteristicas comunes a empresas que han logrado ser exitosas en su proceso de
internacionalizacion, y para acceder mas facilmente a este plano debe contarse con un trabajo de
analisis estrategico y un plan estratégico del negocio.

Si el objetivo es ser internacionales se debe tener como metas obtener ventajas competitivas, y son
varias las que puedan alcanzarse con ella: la eficiencia, la flexibilidad, el aprendizaje, el prestigio y el
acompanamiento a los clientes.

Eficiencia. Esta tiene 3 fuentes principales de obtencion: las ventajas comparativas, las
economias de escala, y los sistemas propios.

Las ventajas comparativas no permiten en la actualidad .enfrentar el comercio
internacional con una posicion competitiva fuerte, pero permiten explotandolas a nivel mundial
ofrecer eficiencia a la empresa.

Las economias de escala entendidas como ahorro en el costo de producciéon de un  bien o
servicio, debido a la disminucion de los costos fijos, son una importante fuente de
eficiencia y competitividad a nivel internacional.

Los sistemas propios, incluido el "know how" que las empresas desarrollan en base a su
experiencia en diversos paises, les permite acertar en el desarrollo de estrategias
internacionales. Es el caso de multinacionales como NESTLE, UNILEVER, PROCTER AND
GAMBLE, cuyo conocimiento acumulado aplican con costos en los paises en que ingresan.

Flexibilidad. Las empresas pueden alcanzar una posicion competitiva al ganar'flexibilidad a
traves de su expansion internacional. La primera forma de obtenerla es diversificando, lo cual
reduce el riesgo geografico al no depender ya de un solo mercado. Ademas al operar en
varios mercados puede defenderse mejor de la competencia pues ya no tendra que hacerlo
unicamente en su pais de origen.

Aprendizaje. El aprendizaje que las empresas desarrollan en los mercados externos es otra
fuente importante de ventajas competitivas, pues alli se conocen otras ideas y otras
innovaciones sobre productos, servicios, distribucion, marketing, publicidad, etc, que solo
compitiendo alli se pueden aprender. Ademas las empresas siempre podran ser mas
competitivas si estan en los mercados mas exigentes.

Prestigio. Para una empresa, el ser internacional le agrega prestigio y valor de cara a sus
clientes que aprecian aquellos productos ya referenciados en los mejores mercados. No se
puede competir a nivel internacional si el producto no esta en los mejores mercados del
mundo.

Acompanar a los clientes. Las empresas deben seguir a sus clientes, tal es el caso de las
firmas de auditoria, consultoria, y de bancos. Un ejemplo es el HSBC o el CITIBANK
acompana a las empresas transnacionales norteamericanas en sus actividades mundiales.
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Cuando la empresa tiene la suficiente claridad sobre las ventajas de poder alcanzar a través de la
internacionalizacion, puede responder a los siguientes cuestionamientos estratégicos:

En qué mercados entrar?
Con que estrategia de mercado?
Con qué tipo de organizacion?

Las respuestas seran la base para la determinacion del disefo final de la estratégica empresarial en su
cometido de comercializar internacionalmente.

7. Tipos de empresas

Las caracteristicas que podria adoptar la empresa en su proceso de internacionalizacion es variable,
destacando entre estas:

Empresa Internacional
Filiales con poca autonomia
Empresa multinacional
Filiales con mucha autonomia
Empresa transnacional

7.1. Caracteristicas de la empresa internacional

Las investigaciones detectaron cuatro caracteristicas fundamentales que diferencian a las empresas
internacionales que llegan a contar con éxito:

Eficiencia. Estas empresas realizan una mejor utilizacion de los recursos. ‘
Investigacion. Las empresas internacionales de éxito se diferencian por dedicar mas
recursos a la investigacion y desarrollo.

Adaptacion al entorno. La flexibilidad y la adaptacion rapida a los entornos cambiantes es
una caracteristica distintiva. Por ejemplo, algunas cadenas de supermercados de los
Estados Unidos crearon una secciéon llamada “la tienda de la comunidad” con productos
adaptados a la comunidad donde esta el supermercado concreto. Asi los supermercados
ubicados en zonas donde residen latinoamericanos dispone de una oferta de productos
tipicos de la cocina de esas regiones.

Vision global. Las empresas con éxito fuera de adaptarse al entorno tienen una cultura y
vision global. Esto les permite obtener ventajas competitivas al coordinar varios mercados.
Por ejemplo ciertas funciones como parte de las compras pueden estar centralizadas
favoreciendo a las reducciones de costes. Si una cadena de supermercados compra para
toda sus filiales situadas en distintos palses parte de los productos puede obtener
importantes reducciones de costes.

7.2. Factores organizativos

Merece senalarse algunos factores organizativos destacados en las empresas internacionalizadas:

Estrategias y objetivos claros. Los empleados de las empresas multinacionales de éxito conocen

las estrategias y los objetivos de su empresa.
La empresa se centra en su ventaja competitiva. Las empresas que se especializan en lo que
mejor saben hacer y se centran en los negocios en los que pueden mantener ventajas

competitivas sostenibles.
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Reduccion de niveles jerarquicos. Las empresas internacionales de éxito han reducido sus
niveles jerarquicos creando estructuras mas planas. Estas estructuras facilitan la comunicacion,
permiten una mayor flexibilidad y rapidez en las respuestas al mercado y

Equipos multidisciplinares Los equipos de trabajo que integran diferentes especialistas se han
mostrado eficaces en numerosos campos desde el disefo de productos a la atencion de
clientes.

Eliminar tareas. La reduccion de tareas y la simplificacion de los procesos son una caracteristica
de las empresas de éxito.

Fijar objetivos de rentabilidad por procesos. Estas empresas tienen establecidos objetivos de
rentabilidad por procesos.

Dar a los empleados autoridad, formacion y medios para atender a los clientes.

Establecer la remuneracion, recompensas, formacion de los empleados, en funcion de la
satisfaccion de los clientes.

8. Los negocios internacionales.

Las empresas que no se limitan a llevar a cabo operaciones a nivel local, sino también con otros paises,
promueve una relacion existente entre la organizacion y el mundo exterior. Este tipo de actividad que
implica particularmente al comercio exterior, incluye transacciones como las exportaciones, las
importaciones, las inversiones, los financiamientos, etc., que se realizan a nivel internacional.

Entre los factores de éxito que pueden mencionarse en las operaciones de comercio internacional, se
incluye la competitividad, el apoyo financiero entre las Partes y la logistica. Este ultimo aspecto es de
importancia cuando los actores involucrados se encuentran en diferentes paises o regiones, la
concrecion y el éxito del negocio pueden complicarse un poco mas.

Es importante que los empresarios conozcan el ambiente internacional que los rodea para, de esta
forma, buscar nuevas formas de incrementar el crecimiento de la empresa, la competitividad y la
oportunidad de explorar nuevos mercados. El comercio internacional implica entonces el manejo de la
inversion extranjera y de la estructura de mercados, que se da entre diferentes naciones.

Dentro de este marco, es primordial que la empresa tenga pleno conocimiento de la situacion politica,
diversidad de mercados y riesgos del pais con el que establece su relaciones comerciales, para de esta
forma evaluar si esta situacion le afecta o no y si es preciso entablar el enlace.

Bajo las consideraciones precedentes, puede resumirse en las siguientes razones el por qué debe
considerarse llevar a cabo comercio internacional:

La empresa obtiene un mayor posicionamiento competitivo

Se llevan a cabo nuevos negocios y el cliente adquiere mayor valor
Mejora la imagen de la empresa y de la marca

Se identifican y se crean nuevos segmentos

Permite una rapida explotacion de innovaciones

Se impulsa el intercambio de productos o servicios

Implica una ampliacion del mercado interno

Permite desarrollar economias de escala

Impulsa la relacion y credibilidad con socios locales

Sin duda, la decisidon final no sélo debe tomarse considerando el rendimiento esperado de una
exportacion, sino que debe considerarse, también, los riesgos que implica exportar a un determinado
pais. El grado de riesgo, control, compromiso y utilidades dependera del tipo de estrategia de entrada
por el que opte la empresa, a saber:

Exportacion indirecta
Exportacion directa
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Licencia
Franquicia

Joint Venture
Inversion directa

A partir de la eleccion de la estrategia de entrada al mercado internacional, deben considerarse tres tipos
de riesgos:

Riesgo competitivo
Riesgo monetario y de tipo de cambio
Riesgo politico

Los factores antes sefialados son basicos para la toma de decisiones sobre los mercados a los cuales se
debe apuntar. Este aspecto ha sido superado hoy en dia debido a la cantidad de informacion con la que
se cuenta, la mayoria de estos datos esta disponible para cualquier empresa.

Sin duda, realizar un estudio de mercado es una faena que implica inversidon en tiempo y recursos, razon
por la cual, en primer lugar, habra que estudiar la factibilidad economica y en segundo lugar, habra que
elaborar una buena preseleccion de mercados para estudiar solo aquellos que representen una buena
oportunidad para la empresa.

Para la seleccion de un grupo de dos o tres mercados potenciales habra que considerar factores
macroeconomicos de los paises objetivo, factores generales del mercado, asi como también factores
culturales que puedan influir de forma importante en la demanda de nuestros productos y/o servicios.

Después de seleccionado este grupo de posibles mercados, debe pasare a realizar una investigacion
detallada de los mismos

Los objetivos de la investigacion deben considerar, entre otros:

Identificar la demanda

Conocer las posibilidades de acceso, penetracion y conquista en los mercados externos, sus
normas, exigencias y modalidades.

Conocer las ventajas comparativas y arancelarias otorgadas por sistemas de acuerdos
multilaterales.

Programar la politica de comercializacion exterior de forma tal que los planes de accion
conduzcan directamente a obtener resultados.

Compatibilizar la politica de ventas interna con las posibilidades reales que ofrezcan los
mercados externos.
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CAPITULO VII
EL MERCADO INTERNACIONAL

1. Las empresas y el mercado internacional

96

Concluido el trabajo relativo a la organizacion empresarial y su estructuracion para enfrentar el desafio
de internacionalizarse, el siguiente paso sera el encarar el mercado internacional.

A que mercado dirigirse primero, es una decision en la cual no puede llevarse por la moda o por la
decision de los competidores. Tampoco basarse Unicamente en el resultado del analisis de variables
como: tamaio del mercado, aranceles y barreras arancelarias, costos de fletes, nivel de competencia,

impuestos, etc.

Las variables relevantes para la seleccion de paises son aquellas que respondan a las ventajas
competitivas que la empresa busca destacar y obtener.

Un ejemplo de ello es la estrategia de Boeing que escogid establecerse en Singapur por sus ventajas
comparativas (mano de obra, mercado, capital) para producir un elevado niumero de partes y accesorios
de aviones y exportar desde alli. A Boeing no le importo el tamafio del mercado interno, le intereso la
calidad de la mano de obra, la positiva imagen de la economia del pais y la facilidad para la inversion

extranjera que otorga Singapur.

Igualmente si una empresa fabricante de joyas busca prestigio y reconocimiento internacional debe
instalarse en Amsterdan, New York o Ginebra y si busca volumen en Tokio.

Frente a la decisién de como es mejor hacerlo, ya sea avanzando gradualmente en el proceso, entrando
primero en un pais y posteriormente en otros, nuevamente es relevante saber que ventaja competitiva se
busca y con que recursos se cuenta para adoptar dicha determinacion.

Si la empresa busca aprendizaje, la gradualidad es aconsejable, si busca exportar volumen y lograr
economias de escala puede ser aconsejable la entrada simultanea en varios paises para llegar

rapidamente al tamano eficiente.

2. Estrategias
La empresa dispone de una variedad de estrategias o modos de incursionar en otros paises, entre las

que destacan:

Exportaciones
Inversion directa para iniciar o compra de empresa
Joint Venture o coinversiones con socios locales o extranjeros

Licencias

% http: //fear3. es/wp-content/uploads/2012/05/comercio-internacional.jpg
161




Mediante franquicias, contratos de administracion y/o de produccion

La estrategia debe definirse sobre la base de la meta o ventaja competitiva que se va a obtener siendo
internacional. Con frecuencia se observa que la estrategia elegida por las empresas es copiada de otras
empresas del sector o responde al aprovechamiento de una oportunidad coyuntural que se cree no
volvera a repetirse.

La estrategia debe obedecer al objetivo pretendido por la empresa: Si se busca economias de escala
para alcanzar un tamano minimo eficiente lo mas légico pareciera ser exportar. Si se pretende amortizar
los altos costos de investigacion y desarrollo de productos, y no se tiene interés o no existe la posibilidad
de entrada a mercados externos, lo mas apropiado pareciera ser conceder licencias por tecnologia a
otros fabricantes.

Cuando el mercado de destino escogido sea mas grande que el de origen, complejo en sus practicas
comerciales y de distribucion, costumbres y habitos de consumo diferentes, obstaculos tributarios, y una
burocracia estatal significativa, lo mejor sera para acceder al mercado conseguir un buen socio local y
realizar un Joint Venture.

La naturaleza de la ventaja competitiva que se busca lograr mediante la internacionalizacion determina el
tipo de organizacion a asumir.

Si la empresa busca aprovechar su “know how" aplicandolo en otros paises, lo mas logico seria durante
la primera etapa del proceso enviar personal formado en casa, y una vez transferida la tecnologia y
desarrollada la capacitacion se opta por el personal local.

Si la empresa busca penetrar a otro pais para aprender de €l y de sus competidores, y diversificar el
riesgo teniendo alli una buena base, lo mas recomendable para abrirse paso en el mercado seria contar
con una subsidiaria autonoma, gerenciada por una persona con perfil empresarial, emprendedora y
conocedora del mercado. Si la empresa 16 unico que pretende es exportar a un pais, sin penetrar
demasiado en él, lo mas recomendable es centralizar las decisiones en la casa matriz y tener en el
mercado escogido un gerente con perfil de administrador.

3. Visién de futuro y predisposicion

Anteriormente se mencioné dos caracteristicas de las empresas que lograban éxito en el terreno
internacional, una de ellas la vision de futuro y la otra la predisposicion al aprendizaje.

Si bien es cierto que una empresa que cuenta con una vision clara de sus objetivos estratégicos y de las
ventajas competitivas que espera alcanzar siendo internacional, esta menos propensa a cometer errores,
es indudable que no todo es previsible desde el inicio y que la empresa en su proceso de
internacionalizacion, inevitablemente sufrira tropiezos y cometera errores.

Lo importante es que estos (errores) sean una leccion aprendida, que no sea patrimonio de unos pocos
individuos de la organizacion y que le permitan a ésta avanzar, anadiendo nuevas capacidades en un
proceso en espiral donde el eje central es el aprendizaje.

4. Estrategia global integrada

Uno de los retos mas importantes de los administradores actuales es transformar una serie de negocios
nacionales en un sélo negocio mundial con una estrategia global integrada, que pir supuesto no es una
tarea facil.

Multiples fuerzas obstaculizan a las empresas en todo el mundo a globalizarse o mundializarse en el

sentido de ampliar su participacion en los mercados extranjeros, pero tambiéen requieren de globalizarse
en otro sentido y es integrando su estrategia mundial.
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Esta globalizaciéon integrada difiere del enfoque de las multinacionales que establecen sucursales
nacionales para disefar, producir y distribuir bienes o servicios, de acuerdo con las necesidades locales.
Este modelo esta hoy cuestionado, se puede considerar como una estrategia multilocal y difiere de una
estrategia realmente global.

La primera pregunta que deben hacerse los gerentes es: ¢en que grado es global mi empresa y en que
grado debe ser global la estrategia de negocios?

Una industria es global o mundial en la medida que tenga conexiones con otros paises y su estrategia
mercantil es global en la medida que esté integrada para varios paises.

La estrategia global no hace referencia a un servicio o producto estandarizado en particular. Es una
combinacion flexible de multiples elementos y un requisito de sobrevivencia en la medida que los
cambios nos atropellen.

La reduccion de barrera arancelarias y no arancelarias, las inversiones y el rapido desarrollo tecnologico,
la creciente rivalidad entre paises, la revolucion de las comunicaciones y la informatica, la maduracion de
los mercados locales, la creciente similitud de los paises en cuanto a las demandas de los
consumidores, el aumento de la competencia extranjera en los mercados locales, etc, son razones de
mas para que los negocios se globalicen.

Un ejemplo de competidores globales son los japoneses quienes se las han arreglado para competir
sobre una base global integrada. Su enfoque central de la competencia global les ha permitido la
conquista de los mercados occidentales, que no fueron interpretadas correctamente en un inicio por las

companias norteamericanas.

Sin embargo, compairias norteamericanas como Black and Decker, son ahora un excelente ejemplo de
una empresa que asume una estrategia global, ante las amenazas externas e internas de la
competencia. En lo externo MAKITA (japonesa) con una estrategia de producir y distribuir mundialmente
productos estandarizados era una productora de bajos costos que podia incrementar continuamente su
participacion en el mercado y en lo interno Black and Decker habia establecido unos feudos
internacionales que combinados con una actitud nacionalista frustraban la coordinacion, desarrollo e

introduccion de nuevos productos.

Presionada por la competencia Black and Decker dio el viraje hacia la globalizacion permitiendo en la
practica un importante programa de desarrollo de nuevos productos basicos estandarizados que se
pudieran distribuir en todo el mundo con un minimo de modificaciones. Al mismo tiempo, la compainia le
asigno prioridad al disefio, consolidd la publicidad a nivel mundial, fortalecié la organizacion asignandole
a los Gerentes un mayor papel en la coordinacion con las administraciones nacionales, y adquirio el
negocio de electrodomeésticos de General Electric.

4.1. Componentes de una estrategia global total

Son tres componentes distintos:

Estrategia Basica: Es la base para obtener una ventaja estratégica sostenible y se construye
primero, no necesariamente es para el pais sede. Sin una solida estrategia basica un
negocio mundial no puede pensar en una estrategia global.

Internacionalizacion de la Estrategia Basica: esta se logra mediante la expansion
internacional de las actividades y la adaptacion de la estrategia basica. Las companias
necesitan dominar en principio los fundamentos de los negocios internacionales antes de
intentar una estrategia global.

Globalizacion de la Estrategia Internacional: Se obtiene integrando la estrategia para todos
los paises. No debe perderse de vista que la globalizacion va contra la practica corriente de
producir para los mercados locales.
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5. Competitividad

El comercio actual es esencialmente internacional y cada vez lo sera mas. No pasa un dia sin que los
empresarios perciban una fuerte dosis de internacionalismo: la competencia extranjera se intensifica; las
presiones para salir a otros mercados aumentan, acontecimientos politicos y economicos se presentan
atropelladamente.

Esto produce perplejidad a los empresarios pues no es facil entender con exactitud el impacto sobre el
negocio propio de todos los acontecimientos historicos que ocurren de manera acelerada. Y adn, es mas
dificil comprender las diferentes variables que determinan una estrategia internacional exitosa.

Las tendencias internacionalizadoras y aperturistas han adquirido caracteristicas de fortaleza, asi que
puede significar el impulso definitivo para aquellas empresas que tengan sus objetivos y estrategias bien
orientadas y el rumbo correctamente calculado, por el otro lado, puede ser desvastador para las
empresas que no estén preparadas

Basta con que en 1990 se abriera el Muro de Berlin para que los empresarios de todo el mundo se
plantearan las expectativas que plantea un nuevo mercado con una mano de obra barata.

Una empresa diferenciada o una empresa que vende un producto diferenciado puede ser muy rentable.
La diferenciacion de su producto ha hecho exitosa a la Coca cola y la diferenciacion como empresa lo
fue para Microsoft.

Los mercados son cada vez mas susceplibles de diferenciacion pues siempre habra mas clientes
dispuestos a pagar mas por obtener un producto o servicio de una empresa que de otra. La
diferenciacion se da en los precios para productos comparables, es l6gico que un cliente esté dispuesto
a pagar mas por un Audi A-6 que por un Clio, sin que ello implique que Audi tiene un margen de
diferenciacion sobre Renault. Tambien hay diferenciacion cuando BMW vende su modelo 325 que tiene
especificaciones parecidas al Hunday Sonata, por el doble del precio ya que los potenciales
compradores no consideran ambos coches iguales y de alguna manera el mercado es diferente.

No solo el precio actua como diferenciador del producto, sino también la calidad y la imagen de la marca.
La diferenciacion puede ser mas radical y provenir de la ¢apacidad de una empresa para producir un
bien Unico en su género, amparado por patente, tal como ocurre con la industria farmacéutica en el
desarrollo e investigacion de medicamentos para dolencias especificas.

La diferenciacion no solo se da en la produccion de bienes, también se presenta en los servicios los
cuales estan disefiador y matizados por el sello del personal de la empresa que los brinda, (Ferrari, Mc
Laren, Bentley).

La segunda mas importante fuente de ventaja competitiva esta en la posibilidad de alcanzar costos
inferiores a la competencia. Una empresa es lider en costos si tiene costos inferiores a la competencia,
de la misma manera que es diferenciada si obtiene precios mas altos para un producto o servicio similar
o equivalente al de la competencia. El producto o servicio deber ser al menos comparable al de la
competencia en su funcionalidad y calidad.

N

Una empresa capaz de alcanzar un claro liderazgo en costos tiene asegurado un buen margen de
beneficio en el mediano y largo plazo, por lo menos igual a la diferencia entre sus costos y los del
inmediato competidor, a no ser que cambien drasticamente las condiciones del mercado.

El lider en costos adquiere una posicion muy solida en el mercado, casi es intocable y cuando lo sea no

tiene mas remedio que bajar un poco los precios o su equivalente: ofrecer un mejor producto o servicio
en igualdad de precios.
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La posibilidad de obtener una ventaja competitiva en costos depende principalmente de la tecnologia
empleada. Las economias de escala empleadas en la fabricacion de vehiculos, requieren del montaje de
plantas disefiadas para producir unidades/afio basadas en lineas continuas de montaje.

N
Algunos proveedores de la industria automotriz han enlazado sus sistemas informaticos con los de sus
clientes logrando importantes disminuciones en los costos de disefio y de logistica, gracias al contacto
virtual permanente.

5.1. Innovacion y Competitividad

Por diferentes razones los productos pueden tener éxito internacionalmente: por su precio, por su
calidad, por su disefio o porque disponen de una red comercial mas amplia o desarrollaron mayor
publicidad. Cual el secreto que estos productos sean mas competitivos y la forma en que se genero. La
respuesta siempre sera: a traves de innovaciones.

Innovacion es sinonimo de cambio, una empresa innovadora es la que cambia, evoluciona, hace cosas
nuevas, ofrece nuevos productos, y adopta nuevos procesos de produccion. Las empresas actuales
estan obligadas a ser innovadoras si quieren sobrevivir, sino se innova pronto seran alcanzados vy
sobrepasados por los competidores. La presion es muy fuerte, ya que los productos y los precesos
tienen en general un ciclo de vida cada vez mas corto.

Esta tendencia, procede de tres aspectos fundamentales:

El progreso téecnico: Los productos actuales pueden desaparecer bruscamente debido a la
aparicion de nuevos productos con mejor utilidad. El esfuerzo actual por hallar nuevas
tecnologias o mejorar las existentes es inmenso. Ejemplo la TV o los teléfonos celulares.

La internacionalizacion de la economia: La competencia se agudiza no solo por los paises
desarrollados sino por otros como los "tigres asiaticos", la India o Brasil.

Desmasificacion de los mercados: es la tendencia a elaborar productos cada vez mas
personalizados, hechos a medida, dirigidos a mercados especificos. Esta tendencia empuja
hacia una mayor flexibilidad en los procesos productivos.

Etapas del ciclo de vida
Se consideran cuatro etapas: introduccion, crecimiento o desarrollo, madurez, y declive.

Introduccion: Es la primera fase en que las ventas crecen lentamente. El producto esta en
introduccion y los compradores tienen dudas. Es probable que algunas deficiencias
tecnoldgicas no estén del todo resueltas.

Crecimiento: El producto aumenta su aceptacion en el mercado, haciéndose eéste
interesante. Tiene lugar un crecimiento acentuado en las ventas. Surgen mas fabricantes
dispuestos a producirlo, si les es posible, ya que las expectativas de ventas son
estimulantes.

Madurez: En esta etapa el mercado se halla bastante saturado. El producto se ha vendido en
gran cantidad y la guerra entre competidores se centra en los precios y al diferenciacion.
Declive: Los compradores disminuyen. Las ventas caen probablemente porque el producto
se ha vuelto obsoleto, debido a la aparicion de nuevos productos que cumplen las mismas
funciones.

De la misma manera, en lo respecta a la tecnologia se encuentra sujeta a un ciclo de vida: embrionaria,
en crecimiento, y madurez.

Sin embargo, el ciclo de vida no se sigue fatalmente, pueden producirse “renovaciones del producto” en
el proceso de produccién o en algun subsistema del producto.

Los cambios continuos en la tecnologia
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Cuando comienza la investigacion sobre una nueva tecnologia, el progreso es muy lento, se soluciona
un obstaculo y aparece otro. Sin embargo, llega el momento en que los principales problemas son
resueltos, y con un pequefio gasto adicional las prestaciones mejoran rapidamente. Luego de esta etapa
de rapido crecimiento, el avance se estabiliza de nuevo. La empresa debe entrar a invertir mas que en el
pasado para mantener la misma tasa de progreso o bien se ve obligada a aceptar una menor.

Esta fase de estancamiento acostumbra a coincidir con un hecho importante: otra u otras companias,
pequenas por regla general, estan experimentando otra tecnologia. Es probable que al comienzo sus
pasos sean lentos, pero puede suceder que la nueva tecnologia supere a la antigua. Asi enfrenta a una
discontinuidad tecnologica, es decir, ante una transicion de un grupo de productos o procesos a otros
diferentes.

La innovacion no es un proceso solitario es una permanente contienda entre atacantes y defensores. En
época de discontinuidad la ventaja suele ser de los atacantes, los cuales con frecuencia no tienen nada
que perder y mucho por ganar. A la empresa defensora le cuesta mucho reaccionar, cambiar sus
habitos; le es mas facil y le parece mas seguro, continuar invirtiendo en la tecnologia del pasado.

Las mejores empresas abandonan a tiempo la antigua tecnologia y se lanzan decididamente hacia la
nueva. Las conclusiones son claras: las empresas han de acostumbrarse al cambio, es necesario atacar
y defenderse al mismo tiempo, “la innovacion es arriesgada, pero no innovar es aun mas arriesgado”. Asi
lo han comprendido empresas lideres como IBM, Procter and Gamble, Microsoft.

El concepto de innovacion y la terminologia de investigacion y desarrollo tecnolégico (I + D), es un
elemento indispensable en la practica comercial internacional contemporanea, en la que la innovacion es
un proceso en el cual naciendo de una idea, invencion o reconocimiento de una necesidad, se desarrolla
un producto, técnica o servicio util hasta que sea comercialmente aceptado.

Shumpeter, economista Austriaco, fue el primero en destacar la importancia de los fenémenos
tecnologicos en el crecimiento econdmico. En 1934 definio la innovacion en un sentido general a través
de cinco pasos:

- ~lIntroduccion en el mercado de un nuevo bien, con el cual los consumidores aun no estan
familiarizados.
Introduccion de un nuevo método de produccion, aun no experimentado en la rama de la
industria afectada, que requiere fundamentarse en un nuevo descubrimiento cientifico.
También existe innovaciéon mediante una nueva forma de tratar comercialmente un nuevo
producto.
La apertura de un nuevo mercado en un pais, tanto si este ya existia o no en otro pais.
La conquista de una nueva fuente de suministro de materias primas o productos semi-
elaborados, nuevamente sin tener en cuenta si esta fuente ya existia o se ha creado.
La implantacion de una nueva estructura en un mercado, como por ejemplo alcanzar la
posicion de monopolio.

Existe consenso de que la innovacion es el elemento clave que explica la competitividad. Michael Porter
sefala que "la competitividad de una nacion depende de la capacidad de su industria para innovar y
mejorar. Las empresas consiguen ventajas competitivas mediante innovaciones". Francois Chesnais
sefiala que "la actitud innovadora constituye efectivamente, con el capital humano, uno de los principales
factores que determinan las ventajas comparativas de las economias industriales avanzadas". )

Se concluye que el objetivo de una empresa internacional es servir a mercados extranjeros ya sea
mediante las exportaciones, inversion directa o trasferencia de tecnologia.

El estudio de sus decisiones relacionadas con el mercado exterior esta en el campo de los negocios
internacionales y en la esfera de la Gerencia Estratégica, pues implican no solamente ampliar el campo
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de accion de la empresa de lo nacional a lo internacional, sino la dedicacion a largo plazo de recursos
gerenciales, tecnologicos y de capital.

Los rasgos mas destacados del proceso de globalizacion reciente son:

Despliegue sin precedentes de las empresas transnacionales.
Globalizacion financiera.
Avance cientifico y tecnologico que se constituye en soporte material del dicho proceso.
Profundizacion de los vinculos y niveles de integracion de las diferentes economias
nacionales, de los distintos mercados y un comportamiento mas dinamico en las relaciones
comerciales internacionales.
La globalizacion se desenvuelve: acentuando divergencias, empujando hacia la revaluacion
de las politicas internacionales y nacionales que atenuen esas divergencias.
El rendimiento de las empresas determina la competitividad internacional de los paises. Sin
embargo, esta condicionado en gran medida por la naturaleza del sistema economico
nacional que apoya a esas organizaciones y es esta estructura la que finalmente determina
el nivel de competitividad de las industrias nacionales en los mercados internacionales.
Las Variables Estructurales de la Economia que ejercen influencia sobre la competitividad
internacional que no pueden ser controladas son:
a) Politicas publicas como leyes antimonopolio.
b) Estructura de los mercados laboral y de capital.
c) Fondos con destino a la investigacion y desarrollo tecnolégico.
d) Estructura politica educativa.
e) Sistema tributario y politicas comerciales.
El talento humano se convierte en una de las principales fuentes de ventaja competitivas de
las organizaciones. Hasta ahora las empresas venian buscando la diferencia frente a sus
competidores unicamente en el ambito tangible de esa transformacion (cambio tecnologico).
La inversion directa revela profundos cambios que se estan generando a nivel mundial:
a) En primer lugar la consolidacion de un conjunto de grupos gigantes mundiales que han modificado
sustancialmente el papel de los Estados.
b) En segundo término, via inversion directa extranjera, se ha establecido una jerarquia de
localidades a nivel mundial que privilegia las inversiones cruzadas Norte-Norte y que convierte el
desarrollo econdémico en un proceso desigual.
c) En tercer lugar los stocks de inversiones en el mundo, incluyendo sus beneficios, establece una
jerarquia de inversores que proceden principalmente de USA, Gran Bretafa, Japon, Alemania,
Francia y Suiza.
d) En cuarto término, todo lo arriba sefalado constituye la punta de lanza del proceso de
configuracion de un sistema de economia mundial, en el que los espacios nacionales tienen que
redefinir su papel.

6. Factores determinantes para la seleccion de mercados

Extractado del trabajo del profesor Alvaro Cuervo Cazurra, Universidad de Minnesota, "Dificultades en la
internacionalizacion de la empresa”ga. publicado el 15 de diciembre de 2007.

La internacionalizacion requiere de recursos que complementen los recursos transferidos desde las
operaciones existentes y la carencia de estos recursos genera dificultades en la internacionalizacion.
Estas carencias pueden ser tres, dependiendo de los objetivos que se plantea la empresa: ser una
multinacional, competir en una nueva industria, u operar en un nuevo marco institucional.

% para Thomas Friedman, este flujo de inversion directa de los paises desarrollados se ha relativizado, pues en los
Ultimos afos, paises como Brasil o la India han invertido no solamente en paises en desarrollo, también en
desarrollados, creando una interrelacion profunda en el sistema econdmico mundial, bajo los siguientes flujos: norte-
norte, norte-sur, sur-sury sur-norte.

® Ver www.universia.es/ebru
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Ser una multinacional: Hay que estar preparado para los retos que implica convertirse en una
multinacional, por ejemplo, establecer una estrategia que esté en linea con los objetivos de la compania.
En caso contrario, los directivos podrian verse desbordados por los acontecimientos. En general, esta
dificultad suele darse solo al inicio de la internacionalizacion.

La solucion pasa por contar con equipos directivos preparados para el reto de abrirse
a nuevo mercados, contar con los necesarios sistemas informaticos y tener preparada la
estructura de la empresa para este emprendimiento.

Competir en la nueva industria: Al entrar en un mercado extranjero, las empresas pueden
necesitar recursos para adaptarse a la diferente manera de competir y servir a los clientes. Aqui
debe invertirse en nuevos recursos que permitan combatir esta carencia, por ejemplo, creando
una planta productiva o desarrollando una red de agentes de ventas. Otra alternativa es que, en
lugar de invertir en desarrollar los recursos, se compren en el nuevo mercado. La ventaja de esta
ultima opcion es que se consigue competir de un modo mas barato y mas rapido. Otra opcion es
establecer alianzas locales, que sin embargo, tiene el peligro de que el socio local se apodere de
la ventaja competitiva de la empresa y se convierta en un nuevo competidor.

Operar en el nuevo marco institucional: Independiente de la industria en que se compita, la
llegada a un nuevo pais supone actuar en un marco institucional distinto con unos
comportamientos, sistema politico o normas religiosas diferentes a las habituales. La empresa
suele carecer de recursos para adaptarse a esas nuevas normas y hacerlo no suele ser un
trabajo facil para alguien que no esté acostumbrada a ellas. Aqui debe contratarse a directivos
locales que entienden las instituciones del pais, con la posibilidad de que éstos pasen un cierto
periodo de tiempo en la sede de la empresa familiarizandose con la organizacion. Otra
alternativa es que se utilicen consultores especializados, como despachos de abogados, para
acomodarse al nuevo marco institucional.

Cdémo recomendacion final, el experto Cuervo sugiere a las empresas que se formulen las siguientes
preguntas antes de embarcarse en cualquier aventura internacional:

¢, Con qué recursos vamos a competir en el pais extranjero y como podemos transferirlos?

¢ Podemos transferir la ventaja de nuestros recursos al pais extranjero?

¢, Qué desventajas pueden generar los recursos que transferimos al pais extranjero?

¢Cual es la percepcion de nuestro pais de origen en el Gobierno y entre los consumidores del
pais extranjero?

¢ Tenemos la capacidad directiva y organizativa para integrar el aumento de las exportaciones?
¢, Qué recursos nos faltan para competir en la industria del pais extranjero?

¢, Que recursos nos faltan para operar en el nuevo marco institucional del pais extranjero?

Si el empresario se encuentra con que la empresa se enfrenta a alguna de estas dificultades, dice
Cuervo, “puede utilizar soluciones especificas que atacan la causa. Esto le permitira a la empresa
obtener el éxito deseado en su estrategia internacional y los beneficios que la internacionalizacion
promete”.

7. Factores a considerar en la elaboracién de un estudio de mercado

Acceso a recursos estratégicos. El acceso a activos estratégicos como principal motivacion para
que una empresa realice IDE en un determinado mercado. Entre todos los recursos estratégicos
a los que las empresas internacionales suelen intentar acceder, destacar, por su importancia, la
tecnologia y los recursos a bajo coste.

Acceso a la tecnologia. El estudio de Kogut y Chang (1991) examino si la inversion directa de
empresas japonesas reflejaba la explotacion de las ventajas especificas de esas empresas o la
busqueda de tecnologia. En Estados Unidos Este establecid que las empresas japonesas optan
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por formar joint ventures con empresas norteamericanas para acceder a la tecnologia
americana. Chang (1995) estudio la secuencia de entrada de las empresas electronicas
manufactureras japonesas en Estados Unidos y determind que la inversion directa de estas
empresas estaba motivada por el desarrollo de capacidades.

Almeida (2002) estudid la inversion directa de la industria de semiconductores en Estados
Unidos y determind que las empresas extranjeras tienden a citar patentes locales mas a menudo
que las propias empresas domesticas, de lo que se concluye que el primer motivo de estas
empresas para localizarse en Estados Unidos es acceder a la tecnologia desarrollada en ese

pais.

En este sentido las inversiones directas se localizaran donde exista una experiencia 'y pericia

en estos campos. Los paises y las regiones dentro de esos paises que presenten ventajas en los
sectores nombrados, seran las localizaciones aventajadas para las inversiones que buscan 1+D,
debido a la posibilidad de transmitir el conocimiento a las organizaciones localizadas a su
alrededor. Acceder a la ciencia y tecnologia exterior avanzada, es uno de los motivos principales
por el que las empresas japonesas se establecen en Estados Unidos y en Europa, ademas de
intentar acceder a un mercado laboral con trabajadores altamente cualificados que apliquen esa
tecnologia en la propia subsidiaria (Informe de OCDE, 1998).

Acceso a recursos a bajo coste: Las empresas de nuevas economias industrializadas tienden a
invertir en paises desarrollados cuando dicha localizacion esta motivada por la busqueda de
recursos estrategicos y por la busqueda de mercados, mientras que estas empresas invertiran
directamente en paises en vias de desarrollo, cuando la nueva localizacion esté motivada por el

acceso a recursos laborales mas baratos.

Esta conclusion sugiere que la motivacion de las empresas para realizar una inversion directa
en una localizaciéon concreta esta relacionada con los factores especificos del pais de destino,
apoyando la idea de que la IDE es utilizada como una forma de ganar acceso a los activos
especificos, ventajosos en el pais de destino.

Acceso a nuevos mercados: La perspectiva tradicional de seleccion de mercados internacionales
ha basado su explicaciéon en la motivacion de acceder a nuevos mercados, la cual se caracteriza
basicamente, porque las empresas deciden internacionalizarse hacia aquellos paises que les
ofrecen un gran numero de clientes u oportunidades de negocio en funcion del volumen de
ventas que puedan obtener.

Contemplando esta motivacion, Lecraw (1991), al investigar los factores que influyen en la
inversion directa en paises poco desarrollados, llegd a la conclusiéon de que la tasa de
crecimiento de la demanda domestica influia, positiva y significativamente, en la
busqueda de mercados a través de la inversion directa.

Esta evidencia confima la idea de que las empresas de nuevas economias explorando
las oportunidades de los mercados exteriores prefieren invertir en paises con un gran potencial
de mercado (Makino, 2002).

Seguir a la competencia: reaccion oligopdlica. Estudios empiricos sobre la teoria de la IED han
apoyado, generalmente, la idea de que las empresas en industrias oligopodlicas tienden a
seguirse unas a otras en el exterior, haciendo inversiones similares en los mismos paises. Este
fendmeno es conocido como “reaccién oligopdlica’, siguiendo el comportamiento del lider.

El comportamiento establecido por esta teoria se basa en contactos de multimercado. Las

interrelaciones que se crean entre las empresas competidoras que desarrollan su actividad
en un entorno multimercado, aun cuando no hubieran estado dispuestas a hacer inversiones
directas, instan a estas empresas mutuamente rivales a seguir al lider hacia otros destinos.
Esto no significa que en ese nuevo mercado las empresas no opten por competir fuertemente,
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tanto en productos como en precios. El primer entrante puede obtener una ventaja basada, por
ejemplo, en adquirir recursos escasos o0 en ir  copando posiciones en ese nuevo mercado antes
que sus competidores. Lambkin (1988) establece que los primeros entrantes en nuevos
mercados son capaces de entrar en dichos mercados con grandes inversiones para obtener una
fuerte posicion en el  mercado, mientras que las empresas seguidoras de las pioneras suelen
ser de menor tamano.

Seguir a los clientes: En algunos casos las empresas deciden seleccionar un mercado en
particular, simplemente, porque sus clientes estan presentes en el mismo. En este caso son los
propios clientes los que han “seleccionado” el mercado exterior de la empresa. Por ejemplo, en
el estudio realizado por Brewer (2001) sobre empresas australianas puso de manifiesto que
algunas empresas se habian establecido en mercados exteriores con el Unico objetivo de
responder a la demanda de unos de sus clientes que habia localizado su oficina en dicho pais.

Las empresas que prestan dichos servicios (e.g. consultoria, publicidad, hoteles.
hospitales), y se desean internacionalizar tienen como unica opcion la localizacion de la
produccion en el exterior. Por esta razon, para este tipo de empresas de servicios, una de las
motivaciones mas importantes a la hora de seleccionar un mercado exterior es el seguir a sus
clientes a aquellos mercados donde se hayan internacionalizado, con el fin de mantener
ofreciéndoles sus servicios.

Empresas dedicadas al envio urgente de documentos, tales como DHL o Federal Express, han
tenido que internacionalizarse a medida que sus clientes se han ido internacionalizando y tienen
que realizar envios al exterior. Algo similar se puede destacar en un sector tan distinto como el
de auditoria: una empresa multinacional prefiere que su auditor sea capaz de auditarle todas las
subsidiarias, “forzando” asi a la empresa auditora a internacionalizarse (Jarrillo y Echezarraga,
1991).

8. Estrategia de penetracién y alianzas estratégicas

Para exportar deben considerarse:

Identificacion de Productos Potencialmente Exportables
Oferta exportable

Mercados potenciales

Restricciones en los Mercados de Destino

Seleccion de Mercados

Calculo de Costos

A

1. Identificacion de productos potencialmente exportables
Para obtener una identificacion de productos se deben considerar: el o los mercados a los que se
destinara el producto; las ventajas comparativas del producto si las tiene; si el potencial exportador va a
producir, vender en el mercado interno y exportar; si producira y exportara exclusivamente o, si
exportara, debiendo comprar las mercancias a productores.

% http://3.bp.blogspot.com/ TMxSkOaylP8/TH35UiMI4Z1/
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Una vez determinados dichos aspectos debera tenerse en cuenta:

Contar con ventajas relativas en el abastecimiento del producto a exportar o en las materias
primas o insumos necesarios para producir la mercancia que se pretende exportar.

La calidad debera ser la requerida por los mercados externos y, por lo menos, similar a la
ofrecida por la competencia.

Debe ofrecerse solamente lo que se esta capacitado para producir en forma estable y continua,
para los efectos de cumplir con una demanda externa, sin tener que postergar el mercado

nacional.
El potencial exportador debera contar con los medios para movilizar internamente, almacenar y

embarcar el producto a exportar.

Debera asegurarse que el producto cumpla con las especificaciones requeridas por el o los
mercados de destino para su ingreso. )

Que el producto no se encuentre protegido por barreras arancelarias muy elevadas o que el
producto ofrecido por la competencia, este favorecido por un tratamiento preferencial.

Que el recargo sobre el valor FOB, por concepto de transporte hasta el mercado elegido (flete),
no represente una desventaja frente a proveedores de otros paises.

Que el producto no esté demasiado expuesto, a ser desplazado por productos similares de uso
alterativo.

2. Oferta exportable
Oferta exportable es la descripcion completa del producto que se desea exportar.

Hay dos enfoques diferentes para la oferta exportable uno cuando la oferta esta constituida por la
capacidad ociosa o los excedentes; el otro enfoque, es el de la demanda en el que la oferta exportable
esta constituida por los productos para los cuales hay "mercado".

Otras caracteristicas de los productos con "mercado” o potencialmente exportable son:

Productos que el pais ha exportado anteriormente y que actualmente no esta exportando.

Productos que el pais esta exportando actualmente.
Productos que el pais no esta exportando actualmente, pero que podria eventualmente exportar
si los adapta a los requerimientos, estandares, gustos y necesidades internacionales.

Es dificil determinar la oferta exportable si no se conocen las caracteristicas de la demanda por
productos exportables, por lo que paralelamente a su determinacion se deberia investigar el mercado
internacional de los productos.

Finalmente, la oferta exportable se debera estimar en la forma mas exacta posible en cuanto al volumen
susceptible de exportacion, especificar claramente las calidades, estacionalidades si corresponde,
envases, etiquetas y, en general, toda caracteristica del producto que se estime necesaria para que el
importador pueda hacerse una idea cabal de lo que se esta ofreciendo.

3. Mercados potenciales

El exportador debera conocer ciertos antecedentes sobre el comercio internacional del producto a
exportar: volimenes transados; paises importadores, paises productores y exportadores; evolucion de
los precios; tendencias del mercado; calidades exigidas; canales de distribucion en los mercados

elegidos, etc

Hay que considerar que los mercados extranjeros son diferentes al mercado local y la investigacion
previa ayudara al empresario para definir su estrategia de marketing hacia el exterior.

4. restricciones en los mercados destino
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El exportador debera conocer los aranceles de importacion para los productos en los paises de destino
junto con los requisitos de ingreso o restricciones existentes, como exigencias técnicas, normas
fitosanitarias, licencias previas o certificados especiales, contingentes o cuotas de importacion.

Tambien, si el mercado potencial concede algun tratamiento preferencial al producto originario
(Tratamientos Preferenciales, Convenios Multilaterales o Bilaterales).

5. Seleccion de mercados

Debe considerarse la no conveniencia de abarcar mas de lo que le permiten sus posibilidades de oferta y
de dar cumplimiento en los negocios convenidos, por o que debe iniciarse con uno o dos mercados. No
debe desestimar los mercados pequenos o poco destacados.

No incursionar en aquellos mercados con fuertes restricciones a las importaciones y severos controles
de cambio o con claros problemas de balanza de pagos.

6. Calculo de costo de exportacién

Son todos los gastos en que debe incurrir el exportador, hasta dejar el producto a disposicion del
comprador, dependiendo de las condiciones pactadas (INCOTERMS).

Factores a considerar:

Costo unitario.

Costo del total a exportarse.

Fletes internos

Comisiones

Gasto de Despachante de Aduanas

Certificados especiales y gastos consulares

Gastos bancarios (telex, financiamientos, confirmaciones)

Otros gastos (envases, embalajes, fax, teléfonos, courier, almacenaje, gastos portuarios, etc.)
Se resalta que el IVA no es un factor a considerar por el exportador en el costo de una exportacion, ya
que éste es recuperable.

9. Planteamiento estratégico en comercio internacional

Antes de una firma instalarse debe tomar muy en cuenta que mercados penetrar, cuando hacerlo y que
escala, como forma de tener un éxito garantizado en el mercado que piense desarrollar,

Momento de Penetracidon: Después de la identificacion del mercado viene lo que es el momento
de penetracion. Hay que tener cuidado con la entrada temprana a un mercado nacional, ya que
se debe tomar en cuenta los costos pioneros que los primeros participantes deben asumir,
incluyendo el mayor riesgo de fracaso empresarial.

Escala de Penetracion y Compromisos Estratégicos: El valor de los compromisos que fluyen a
partir de una entrada a gran escala en un mercado extranjero debe ser sopesado con los riesgos
resultantes y la falta de flexibilidad de los compromisos significativos.

Vale la pena senalar que una entrada a pequena escala puede limitar las perdidas
potenciales, pero también puede perder la oportunidad de capturar ventajas del primero
en actuar.

Formas de penetracion: Hasta el momento existen seis formas de penetrar en un mercado
extranjero. Exportacion, Proyectos “Llaves en mano”, Licenciamiento, Franquiciamiento, Joint
Ventures y el Establecimiento de subsidiarias de propiedad absoluta.
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Exportaciones
Existen ventajas y desventajas en el proceso de exportacion. Por un lado facilitan la construccion de
economias con base en curva de experiencia, asi como el evitar los costos relativos al establecimiento
de operaciones de fabricacion en otro pais. Mientras que por otro lado, las desventajas incluyen costos,
elevados de transporte y barreras comerciales, asi como problemas de los agentes de marketing.

Proyectos “Llave en mano”
Esta es una forma de exportar tecnologia de procesos a otros paises. Estos proyectos son mas comunes
en industrias quimicas farmaceuticas, en la relativa al refinamiento del petroleo y en la concerniente al
refinamiento del metal todas las cuales utilizan tecnologias costosas y complejas de produccion. La
desventaja de estos proyectos consiste en que la firma puede, de manera inadvertida, crear
competidores globales eficientes en el proceso.

Licenciamiento
La ventaja principal de esta forma de penetraciéon radica en que el licenciatario asume los costos y
riesgos de la apertura de un mercado extranjero. Las desventajas incluyen el riesgo de perder el
conocimiento y la carencia de un firme control sobre los licenciatarios.

Franquiciamiento
Es similar al Licenciamiento. La ventaja principal de este radica en que el franquiciatario asume los
costos y riesgos de la apertura de un mercado extranjero. Mientras que la desventaja se encuentra en
los problemas de control de calidad, pues los franquiciatarios se encuentran a distancias considerables.

Joint Venture
Esta forma de penetracion establece una firma propiedad de dos o mas firmas independientes. Cada una
de las cuales contribuyen con un equipo de administradores para compartir el control operativo.

Lo positivo de esta estrategia se puede apreciar en el compartimiento de costos y el riesgo de la apertura
de un mercado extranjero, y en ganar conocimiento local e influencia politica.

La desventaja esta inmersa en el riesgo de perder el control sobre |a tecnologia.

Subsidiarias con Propiedad Absoluta
Estas se recomiendan cuando el conocimiento administrativo constituye la competencia clave de una
firma, puesto que controlan de mejor manera la tecnologia.

Alianzas Estratégicas
Estas permiten a las firmas compartir los costos fijos y los riesgos derivados del desarrollo de nuevos
productos o procesos. Ademas facilitan la transferencia de habilidades complementarias entre
compafiias y pueden ayudar a las firmas a establecer parametros técnicos.

La desventaja de una alianza es que la firma se arriesga a dar su conocimiento tecnoldgico y el acceso
al mercado a cambio de muy poco.

Buen Funcionamiento de las Alianzas
Existen dos claves para disminuir el porcentaje de fracaso de las alianzas. Uno es la construccion de
confianza y de redes informales de comunicacion entre socios, mientras que el otro es la toma de pasos
proactivos para aprender de los socios de la alianza.
A manera de conclusion se destaca que exportar puede ser un buen negocio para la empresa siempre
que la gerencia tome conciencia de la importancia de un planeamiento y una politica que considere el
dominio de las reglas y usos del comercio internacional.

Exportar es una postura empresarial, una alternativa estratégica de desarrollo, una experiencia que
propicia una decision global de la empresa a través de la cual gana competitividad y estimulo para ser mas
eficiente.
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Los siguientes consejos deben considerarse en el momento de la formulacion de los planes para las
actividades de exportacion sean beneficiosas:

Comience a exportar cuando esté totalmente decidido y reserve determinada parte de la
produccion para el mercado externo. La exportacion exige continuidad y no puede ser
considerada como herramienta de escape para la crisis del mercado interno;

Esté dispuesto a invertir en la organizacion de su mercado externo. Escoja cuidadosamente dos
agentes, defina el perfil del consumidor al que pretende llegar y conozca las exigencias de cada
mercado. De lo contrario, solamente podran ser realizados negocios esporadicos, nunca
permanentes;

Estudie el mercado con el cual desea operar, de modo de evaluar sus efectivas posibilidades
comerciales, focalizando primero al cliente, después al producto, sus variedades y cualidades
exigidas.

Estudie las tacticas comerciales de los paises; como son negociadas las mercaderias, cuales
son las formas de alli existentes, etc.

Conozca los regimenes, cambiarios y de impuestos y tasas vigentes en el pais en cuestion, asi
como el proceso de liquidaciones burocraticas, accion judicial, etc.

Preste atencion especial a las disposiciones sobre embalajes, etiquetado y requisitos
fitosanitarios vigentes en el mercado.

Coloque un profesional con experiencia al frente de su departamento de exportacion. Ese
profesional debe hablar las principales lenguas usadas en comercio internacional, y deber
desempenar su cargo en forma idonea.

Mantenga alguna forma de representacion en el mercado a conquistar, de modo de ofrecer un
minimo servicio post-venta.

Evite trabajar con parientes, amigos o conocidos como representantes en el exterior sin pleno
conocimiento del ramo de acceso a los compradores. Aunque lleve algun tiempo, busque al
mejor profesional que pueda encontrar. Una persona que conozca al producto y al mercado.
Examine con mucho cuidado a los eventuales interesados.

Una vez escogidos los representantes, recuerde darles condiciones adecuadas de trabajo, por lo
menos por un ano. No hay nada mas perjudicial para la imagen de un exportador que la de
ofrecer un producto a través de varios canales.

Calcule con cuidado los precios de exportacion. Si tiene dudas, consultar a un técnico en
comercio exterior. Ademas de utilizar con perfecto equilibrio los incentivos concedidos a la
exportacion, a veces es necesario presentar el precio mas ventajoso posible, teniendo siempre
en cuenta el valor de los paises y productos competidores.

Recuerde que las formas de propaganda, publicidad y promocion de ventas de un producto
deben estar siempre en perfecta armonia con las particularidades del mercado. Para un buen
producto siempre habra un buen mercado.

Tenga un comportamiento de rigurosa seriedad comercial y moral, para conservar y ampliar las
relaciones con los clientes. Cumpla siempre con lo que promete. Responda siempre con rapidez
a la correspondencia recibida del exterior, aunque el asunto no tenga mucha relevancia o
importancia. No provea mercaderias que no correspondan a la muestra enviada al cliente.

Pague en tiempo y forme las comisiones de los agentes, porque es de eso que ellos viven y sus
gastos fijos son muy elevados, y mantenga informados sobre los planes y programas de su
empresa. No agite el mercado, haciendo negocios sin permiso de sus agentes,

Solo hay una razon para que alguien comience a comprar un producto nuevo y tan distante.
Mejor precio, calidad aceptable, garantia de abastecimiento continuo y atencion eficiente;

No espere resultados inmediatos y grandiosos. La apertura de nuevos mercados necesita de
trabajo a medio y largo plazo. En la realidad se trata de una inversion.
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CAPITULO VIII
PROCESOS DE IMPORTACION Y EXPORTACION
1. Proceso de importacion y exportacion
1.1. Proceso de importacion.
1.1.1. Negociaciones internacionales
1.1.1.1. Concepto de negociacion

. Negociaciones internacionales
. Negociacion individual y negociacién en equipos
. Lugar de la negociacion

. Elementos de la negociacion

. Proceso de negociacion

1.1.1.6.1. Analizar la situacion

1.1.1.6.2. Establecerlas propuestas de la negociacion

1.1.1.6.3. Seleccionar las tacticas

1.1.1.6.4. Evaluacion del plan

1.1.1.6.5. Ejecucion
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2. Proceso de importacion
2.1. Concepto
2.2. Compra de insumos en el extranjero
2.3. Pdliza de importacion
2.4. INCOTERMS
3. Proceso de embarque, contratacion de flete y seguro
3.1. Embarque
3.2. Pago de la mercancia
3.3. Recepcion de las mercancias
3.4. Retiro de mercancias y pago exterior
3.5. Clasificacion de la Importaciones: (segtin su destinacion)
4. Proceso de exportacion
4.1. Concepto
4.2, Decision de exportar
4.3. Clasificacion de las Exportaciones
4.4. Proceso de exportacion
4.4.1. Obtencion del Registro Unico del Exportador (RUE)
4.4.2. Documentos que debe elaborar el exportador
4.4.3. Declaracion Unica del Exportador
4.4.4. Certificado de Origen
4.4.5. Certificados Sanitarios
4.4.6. Documento de transporte
4.4.7. Flujo del proceso de exportacion de mercancias
4.5. Como afecta a la empresa la ampliacion de mercados
5. El rol del intermediario en una exportacion
5.1. Funciones de los intermediarios
5.2. Clases de intermediarios
5.3. Factores a valorar de los servicios ofrecidos por los intermediarios
6. Canales de distribucion
6.1. Concepto
6.2. Factores que afectan a la seleccion del canal de distribucién
6.3. Métodos de control de los proveedores sobre los intermediarios.
6.4. Tipos de canales de distribucion
7. Nomenclatura arancelaria
7.1. Concepto y fundamentos
7.2. Ventajas que ofrece una nomenclatura al comercio internacional
7.3. Sistema Armonizado de Descripcion y Codificacion de mercancias
7.4 Convenio Internacional del Sistema Armonizado de Designaciony
Codificacion de mercancias
7.5. Nomenclaturas arancelarias en la regién
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_CAPITULO VIII
PROCESOS DE IMPORTACION Y EXPORTACION

1. Proceso de importacion y exportacion
1.1. Proceso de importacion.
1.1.1. Negociaciones internacionales

1.1.1.1. Concepto de negociacion
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Segun Aldao Zapiola: “Negociacion es la actividad dialéctica en la cual las partes que representan
intereses se comunican e interactian influenciandose reciprocamente, para lo cual utilizan tanto el
poder, como la disposicion que pueda existir para aceptarlo, con el fin de arribar a un acuerdo”.

La negociacion es un esfuerzo de interaccion que se realiza con el proposito de generar beneficios
mutuos.

Contando con la definicion sefialada, cabe destacar algunos conceptos o categorias que favoreceran a la
correcta interpretacion de lo que son los procesos de importacion y exportacion:

Intercambiabilidad: Accién de cambio de los elementos materiales e inmateriales que se proponen como
contenido del proceso.

Interaccion: Accion reciproca de una parte sobre la otra. El proposito es influirse. Debe existir el poder de
una parte y la disposicion de la otra para aceptarlo. Es una situacion reciproca y la capacidad de influir
esta en relacion directa al interés de las Partes de arribar a acuerdos comerciales.

Comunicacion: La interaccion influye la comunicacion verbal y no verbal. La negociacion es por esencia
comunicacion.

Finalidad: Es la busqueda de un acuerdo que permita concluir un negocio y que ambas Partes asuman el
compromiso de cumplirlo.

Por lo sefalado, en el proposito de la materia objeto de estudio, puede resumirse que los negocios
internacionales son, en general, las transacciones privadas y gubernamentales que involucran a dos o

mas paises que procuran beneficios mutuos.

Se componen de dos partes principales:

Una, comercio exterior, el cual se refiere a las condiciones, formas y contenido que presenta el
intercambio de bienes y servicios; exactamente, son las leyes y regulaciones nacionales para manejar el
comercio internacional.

"% http://iwww.asesorum. es/blogiwp-content/uploads/2012/03/arbitraje-y-negociacion.jpg
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Dos, comercio internacional, el cual se refiere a todas las operaciones comerciales, importaciones Yy
exportaciones, inversion directa, financiacion internacional, mercadeo, etc., que se realizan
mundialmente y en la cual participan las diferentes comunidades nacionales.

Los negocios internacionales son lo sefalado y mucho mas; las costumbres y tradiciones culturales
priman en las negociaciones internacionales. Con estadounidenses prevalecen, por ejemplo, la
competencia, los resultados a corto plazo y no cultivan las relaciones personales. Lo contrario sucede
con los japoneses, quienes toman decisiones en grupo con resultados a largo plazo; para ellos es
indispensable desarrollar la amistad antes de negociar.

Factores de éxito:
El factor mas importante en la actualidad es la competitividad en donde la eficiencia en precios y la
logistica juegan un rol fundamental. Ademas, cabe destacar el hecho del apoyo financiero y la
capacidad, sin estas condiciones es muy dificil emprendimientos internacionales.

Un plan de exportacion:
Es un documento en donde estan plasmadas todas las ideas, y caracteristicas del proyecto exportador,
en el se encuentran todos los items de desarrollo, que seran evaluados por un inversionista o
comprador.

Algunos items:

Estudio de mercado (a quien cdmo cuando y donde), costos (operativos, impuestos aranceles etc),
explicacion y caracteristicas del bien o servicio a exportar etc.

1.1.1.2. Negociaciones internacionales

Hay que tener muy presente las posibles diferencias culturales que puedan existir. Estas diferencias
pueden dificultar la comunicacion.

Las personas no hablan el mismo idioma lo que obliga a recurrir a intérpretes. Ademas, en cada cultura
el tipo de relacion personal entre las partes puede seguir patrones diferentes.

En algunas culturas se tiende a mantener una gran distancia personal (esta muy delimitada la actividad
profesional de la personal, no se da pie a una relacion mas cercana). En otras ocurre justo lo contrario,
las personas buscan la proximidad, la cercania.

Un acto que puede ser perfectamente normal en una cultura (hablar de un tema personal, bromear sobre
algo) puede resultar totalmente fuera de lugar en la otra.

La propia negociacion puede seguir reglas muy diferentes, tal el modo de situarse en la mesa de
negociacion o la importancia y extension de la fase de presentacion.

Quien debe marcar las etapas, indicando cuando se ha concluido un punto y conviene pasar al siguiente
(¢.el anfitrion, la persona de mayor categoria laboral, el invitado, etc.?)

Coémo tomar la palabra (hay que indicar que se quiere hablar, hay que esperar a que el otro termine
completamente su discurso, se puede interrumpir,...).

Como preguntar, que preguntas se pueden considerar impertinentes, como juega el silencio.

Validez del compromiso verbal o escrito: mientras que en algunas culturas el compromiso escrito (el
documento firmado) es lo que cuenta, en otras puede tener mas importancia un acuerdo verbal.
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Conveniencia o no de hacer o recibir regalos (es un detalle de amistad o trata de coartar la libertad).
Mientras que en algunas culturas son considerados una muestra de amistad, en otras en cambio se
pueden interpretar como un intento de soborno.

Todo esto dificulta la negociacion ya que uno podria estar infringiendo involuntariamente muchas de las
normas basicas de comportamiento de la otra cultura.

Ante esta dificultad, algunas reglas basicas que se pueden aplicar son:

Informarse sobre las costumbres del otro pais, sus peculiaridades, su cultura, su historia y su
situacion actual. El mostrar al interlocutor que uno conoce algo de su pais puede ayudar a ganar
Su aprecio.

Actuar con la maxima prudencia, estando muy atentos a cdmo se comportan los nacionales del
pais (ver e imitar). Prestar especial atencion al protocolo.

Ser comprensivos con los posibles errores que pueda cometer la otra parte (de lenguaje, de
comportamiento, etc.).

Salvo que uno tenga un conocimiento muy profundo de la otra lengua, es conveniente acudir a la
negociacion con un intérprete de plena confianza.

No conviene aceptar sin mas el interprete que ofrezca la otra parte (no conocemos su nivel de
preparacion, su discrecion, no sabemos si es una persona de confianza).

Si uno tiene ciertos conocimientos de la lengua del pais puede utilizarla en la presentacion o en
los momentos distendidos (almuerzo, pausas, etc.), pero durante la negociacion es fundamental
comprender perfectamente lo que la otra parte nos dice.

1.1.1.3. Negociacion individual y negociacion en equipos

Es una de las primeras cuestiones que se deben resolver. Segun Nieremberg "debera considerarse caso
por caso en cada negociacion. La eleccion vendra determinada por el entorno, las condiciones y el
meétodo. Se desarrollara un equipo cuando el negociador individual necesite ayuda.

Ventajas de la negociacion individual:

Permite confiar toda la responsabilidad en una sola persona.

Permite decisiones sobre la marcha.

Evita que el adversario opere actuando sobre los miembros mas deébiles del equipo obteniendo
concesiones no autorizadas.

Evita que se debilite la propia posicion por eventuales diferencias de opinion entre los miembros
del equipo (estrategia fragmentada).

Ventajas de la negociacion en equipo:

Permite atender asuntos complejos mediante la asignacion de diferentes roles.

Permite reunir diferentes capacidades tecnicas y lograr un fondo comun de opiniones (analisis
superior).

Logra la ventaja psicologica natural que crea la pertenencia a un equipo.

La inclusion de representantes de distintas areas permite el alivio de presiones
intraorganizacionales.

La decision suele serirrevocable, aunque ciertas veces se puede cambiar.
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Liderazgo de la negociacion

Los equipos negociadores no son democraticos. Debe haber un jefe de liderazgo natural pero que
escuche al grupo y escuche sus ideas. Segun Nieremberg “el lider debe aprovechar la capacidad de
cada uno de los componentes de su equipo, debe manejar suficiente informacion sobre los hechos y
gestionar los factores que determinen los hechos. Es responsabilidad del lider escoger al equipo
negociador. Un equipo sin disciplina puede causar un desastre. Es fundamental la coordinacién entre el
lider y los miembros del equipo”.

1.1.1.4. Lugar de la negociacion

Segun Depre “"la gente no se encuentra en la misma disposicion de animo segun esté en su propia
oficina, en la del otro lado, en un restaurante agradable o en un ruidoso café.”

La eleccion del lugar necesita de una negociaciéon previa para lograr que ella resulte equitativa para
ambas partes.

Valor simbdlico: Ir o venir para negociar implica que existe voluntad negociadora. El que concurre al
lugar del otro adopta una actitud de sumisién y ocupa simbolicamente una posicion disminuida.

Valor efectivo: Las particularidades que pueda tener el lugar y los efectos de estas sobre uno (ubicarlo
de cara al sol, o de espaldas a una puerta abierta).

La sede de la reunion: (alternativas)

Segun el dominio del lugar (ejercicio del poder):

Lugar propio
Lugar del oponente
Lugar neutral

Segun la logistica (disponibilidad de medios):

Con importante infraestructura propia y escasa para el oponente.
Con escasa infraestructura propia e importante para el oponente.
Con importante infraestructura para ambas partes.

Con escasa infraestructura para ambas partes.

Caracteristicas (a tener en cuenta del lugar)
En el territorio propio:

Proporciona la ventaja psicolégica de que el otro "venga”.

Proporciona mejor estructura y facilidad para lograr decisiones rapidas en la propia organizacion.
Permite la posibilidad de atender otros asuntos.

Permite ahorrar el tiempo y el costo del viaje.

En territorio del oponente:

Permite evitar las perturbaciones de la actividad de la propia oficina.

Permite la posibilidad de sobrepasar al oponente y dirigirse a sus superiores.
Proporciona mayor facilidad para dar fin a la reunion y retirarse prematuramente.
La carga de realizar los preparativos de la reunion es de la otra parte.

1.1.1.5. Elementos de la negociacion

Son los medios o recursos con los que se negocia. Hay tres elementos presentes: poder, informacion,
tiempo, los que responde a la interrogante de con qué se va llevar a cabo la negociacion.
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Poder
Es la capacidad de influir y la aptitud de afectar comportamientos.

Las modalidades del ejercicio del poder son.”

1) Las partes interactuan influenciandose reciprocamente.
2) La interaccion se realiza por medio de la comunicacion (verbal y no verbal). El propdsito de cada

accion es influirse.
3) Debe existir: poder en una parte y disposicion en la otra para aceptarlo. Esta circunstancia es

reciproca.

La diferencia de poder marca las alternativas de cada Parte. El poder objetivo deriva primordialmente del
hecho de tener alternativas atractivas. El poder subjetivo o psicoldgico deriva de las creencias de ambas
partes. La combinacion de las propuestas de cada parte y sus percepciones de la situacion elaboran el

equilibrio del poder de ellas.

Informacion

Es el conocimiento sobre algo, la denominada inteligencia es la informacién procesada.
Los principales aspectos que deben indagarse en relacion a la contraparte son:

) Objetivos

) Necesidades

) Tiempos

) Nombres, cargos y titulos de los negociadores designados
) Antecedentes profesionales y personales de cada uno

) Limite de la autoridad del negociador jefe

) Presiones organizacionales

) Antecedentes en negociaciones con la propia empresa

) Idem con terceros

0) Estado economico - financiero

La informacion es la herramienta de precision, de ella dependera nuestra percepcion de la realidad y las
decisiones que se tomaran.

El fin de la informacion radica en conocer cuales son los verdaderos limites de la otra Parte, como
ejemplo, cual es el minimo precio en que vendera el vendedor, o cual es el maximo del comprador.

1.1.1.6. Proceso de negociacion

El proceso de negociacion consta de varias etapas que pueden resumirse en:

1.1.1.6.1. Analizar la situacion, determinar que se desea y como poder
lograrlo.

Para ello debe identificarse metas, traducido como los objetivos generales que se pretenden alcanzar y
describen la finalidad o los propositos buscados. Esta meta es conveniente traducirla en objetivos

especificos.

Asimismo, reunir informacion de la que dependera nuestra percepcion de la situacion y las decisiones a
adoptarse. Acumular la mayor cantidad de informacion disponible sobre la materia de la negociacion y
elaborarla para transformarla en inteligencia.

Finalmente, considerar los plazos de negociacion, los propios y los de la contraparte.
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1.1.1.6.2. Establecerlas propuestas de la negociacion con la finalidad

de contar con diversas alternativas y ofertas que faciliten el logro de acuerdos que satisfagan las
necesidades e intereses de las Partes. Aqui hay un grado de cooperacion como de competencia, donde
la cooperacion implica la creacion o el aumento conjunto del valor del contenido de la negociacion, y la
competencia se orienta a mejorar las ventajas individuales.

1.1.1.6.3. Seleccionar las tacticas, una vez establecidas las propuestas
debera seleccionarse los métodos o tacticas con las cuales se trabajara.

1.1.1.6.4. Evaluacioén del plan que apunta a examinar el plan o el diseno
de estrategia y referirlo al logro de la meta planteada.

1.1.1.6.5. Ejecucién que puede resumirse en:

Se desarrolla mediante las interacciones que realizan las Partes durante los eventos de
negociacion

Se deben controlar los resultados de cada negociacion (ciclo de feedback), que se traduce en
adquirir mas informacion mediante la escucha, observacion y el cuestionamiento, para interpretar
esta informacion, luego revisar mi propia estrategia (que debo hacer de manera diferente) y
finalmente poner en ejecucién la nueva estrategia ajustando la planificacion.

Se establecen acuerdos que pueden ser parciales o finales.

2. Proceso de importacion

2.1. Concepto

Si se resume el comercio exterior como el intercambio de bienes, servicios y capitales entre diferentes
paises, la importacion se suscita cuando un pais necesita ingresar productos dentro de su economia,
que es la introduccién legal de mercancia extranjera para uso o consumo del pais.

Ya en capitulos anteriores se hablo sobre las ventajas del libre intercambio de mercancias, asi como de
otros aspectos que significan restringir la entrada de productos extranjeros, mediante el proteccionismo a
través de los aranceles aduaneros, tema gravitante en la economia de un pais, por favorecer a obtener
recursos fiscales y limitar las importaciones en proteccion de la industria nacional.

Asi, toda persona individual o juridica que importe productos debe cumplir requisitos y procedimientos
para la importacion de la mercaderia, siendo la Aduana, la principal institucion responsable del control de
las importaciones en el marco de la legislacion fiscal establecida y los tratados comerciales vigentes.

2.2. Compra de insumos en el extranjero

Una buena administracion de los gastos de adquisicion de compras y suministros permite aumentar la
competitividad, ya que contribuye a reducir los costos, aumentar la calidad y responder con mayor

9 http:/iwww.actiweb. es/oscarmartinez/imagen3.jpg?0000000000
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rapidez a los cambios del mercado y a las mejores tecnoldgicas. Para lograr esto, debe atenderse lo
siguiente:

Evaluar cuidadosamente los requisitos que deben cumplirse al importar los productos, es decir,
cubrir el pago a tiempo, llenar la documentacion adecuada para el ingreso de los mismos al pais,
el tiempo transito de las mercancias, etc.

Analizar los factores de riesgo y costo de la importacion.

Examinar los mercados de suministros internacionales y aprovechar las mejores ofertas.

Definir el tipo de relacion de negocios que se debe establecer con sus proveedores para

satisfacer los objetivos de la oferta. ~
Cerciorarse de que los articulos comprados se almacenan de forma eficiente y segura, que el
inventario esté bien hecho y que los articulos estén disponibles a bajo costo cuando se

requieran.

Previa a una transaccion de importacion, es recomendable obtener informacion del mercado de origen
del producto y de los potenciales proveedores:

Paises productores
Paises comercializadores
Precios, variedades, calidad, etc.

Cuando se evalua al potencial proveedor, es importante comprobar la existencia de Acuerdos
Comerciales suscritos con paises que den la posibilidad de aprovechar incentivos arancelarios para ese

producto.

El importador también debe considerar las preferencias arancelarias que Bolivia goza en el marco de
convenios bilaterales o multilaterales. Por ejemplo, con la CAN 99% de los bienes gozan de arancel cero,
con el Mercosur aproximadamente 60%, con Chile 60% y con otros paises existe desgravacion
arancelaria paulatina.

2.3. Pdliza de importacion

La poliza de importacion es el documento que legaliza el ingreso de las mercaderias al pais, puede ser la
poliza electronica o la poliza manual. La misma debe ser extendida y firmada por el tramitador de
aduanas. El tramite efectuado mediante el uso de la pdliza electronica va llevar menor tiempo.

El importador debe abrir un archivo de control de sus pdlizas de importacion ya que éstas le pueden ser
de gran utilidad en caso de necesitar mercaderia a su proveedor (reparacion, cambio, etc.) o bien si la
Aduana realice una auditoria.

2.4. INCOTERMS

Al contactarse con los proveedores en el extranjero, se solicita cotizacion (factura pro forma o carta
oferta), que contenga las condiciones de la venta: Precio y caracteristicas de las mercaderias (variedad,
modelo, calidad), segun Clausula de Compraventa. Estas clausulas se establecen bajo los términos
internacionales de comercio INCOTERMS establecidas en un contrato de compraventa internacional.

3. Proceso de embarque, contratacion de flete y seguro

3.1. Embarque

El exportador extranjero o proveedor revisa la forma de pago convenida, estando de acuerdo, embarca
las mercaderias segun lo estipulado; El proveedor confirma el medio de transporte internacional que
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lleva las mercaderlas, fecha de salida, nimero de vuelo, nombre del barco, liempo de demora del viaje y
fecha estimada de arribo.

El importador coordina con el Agente de Aduanas la recepcion de las mercaderias en puerto de llegada e
internacion.

3.2. Pago de la mercancia

El proveedor negocia ante su banco el pago convenido, presentando documentos oficiales que acrediten
el embarque de las mercancias (factura, conocimiento de embarque o carta de porte, etc., la pdliza de
seguro y lo anexos correspondientes).

El banco extranjero revisa la documentacion y paga al exportador en el periodo establecido. Estos
documentos son enviados al banco emisor de la carta de crédito, cobranza u otra forma de pago.

El conocimiento de embarque, documento que tiene un titulo de dominio sobre la mercancia, debe estar
consignado a nombre del banco emisor, que le sirve de respaldo en esta operacion. Posterior, dicho
documento debe ser endosado por el banco a nombre del importador nacional trasladando el dominio de
las mercaderias.

3.3. Recepcion de las mercancias

Recibida la mercancia en la aduana de ingreso, el agente aduanero, en coordinacion con el importador,
procede al pago correspondiente a los impuestos y demas gravamenes. El importador recibira del banco
los documentos que serviran de base al agente aduanero para realizar la "Declaracion de Aduana”. Los
documentos en referencia son los siguientes:

Conocimiento de Embarque

Factura comercial y nota de gastos

Certificado de Seguro indicando monto de la prima (si hubiere seguro)
Certificado de Origen y certificado fitosanitario si proceden

Lista de Empaque

3.4. Retiro de mercancias y pago exterior

El importador también debe obtener el parte de recepcion que emiten los recintos aduaneros cuando
llega la mercaderia. En la parte de recepcién se detallan las caracteristicas del producto, peso, numero
de bultos, etc.

Pagados los gravamenes aduaneros y las tasas de almacenaje, movilizacion y cualquier otro recargo si
corresponde, la Aduana procede a otorgar Declaraciones de Ingreso de las mercancias para su examen
fisico o documental.

Efectuado dicho tramite se procede a legalizar el documento, el agente de aduanas notifica al importador
para que efectue el pago de los gravamenes que se determinen.

Previamente al despacho aduanero, el importador debe pasar por la prueba de los tres canales.
Mediante un sistema informatico aduanero, se elige, al azar, si la mercaderia debe ser sometida a
inspeccion:

Si sale el canal verde: el vista sella y firma la pdliza. Se paga el importe por almacenamiento de
la mercaderia y sale el producto.

Si sale el canal amarillo: la mercaderia debe ser sometida a una revision documental por el vista
(aforo documental), se paga el importe de almacenamiento y sale el producto.
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Si sale el canal rojo: la mercaderia es sometida a una revision documental y fisica por el vista.
Luego se paga el importe de almacenamiento y sale el producto.

El pago del gravamen arancelario se realiza sobre el valor CIF frontera (valor de transaccion de la
mercancia + gastos de carga y descarga + seguro + flete), cuando el medio de transporte utilizado para
ingreso al pais sea terrestre y sobre el valor CIF aduana, cuando el medio de transporte sea aéreo, en
este Ultimo, solo se considera 25% por gastos de flete.

El pago del IVA es del 13% y para fines de calculo se toma en cuenta la tasa nominal de 14,94% sobre la
base imponible para todas las importaciones que ingresen a territorio nacional.

El agente aduanero entrega las mercancias al importador con la factura comercial por el costo de la
operacion acompanada de los documentos aduaneros que constatan que las mercancias se encuentran
desaduanizadas y los derechos de aduana cancelados.

Es importante conocer los productos que previo su ingreso al territorio boliviano deben cumplir con
diversos requisitos no arancelarios, cuya importacion es permitida siempre y cuando se obtenga el
registro y autorizacion de la autoridad estatal competente, quedando siempre sujetos al procedimiento de
simplificacion de las importaciones mediante el despacho con verificacion documental.

Entre estos productos pueden mencionarse: animales vivos, plantas vivas, productos y subproductos de
origen vegetal, sal, productos quimicos inorganicos, elementos quimicos radioactivos, productos
quimicos organicos, productos farmacéuticos para uso humano, polvora y explosivos, productos de uso
casero para el control de plagas, madera y muchos mas.'%

3.5. Clasificacion de la Importaciones: (segin su destinacion)

destinacion definitiva para consumo

destinacion suspensiva de importacion temporaria
Clasificacion despacho directo a plaza (o directo forzoso)
de las destinacion suspensiva de deposito de almacenamiento
importaciones destinacion suspensiva de transito de importacion

de transito directo

de transito hacia el interior
Destinacion definitiva para Consumo: Importacion definitiva. Se despacha a Consumo una vez
que se han llevado a cabo los tramites relativos al despacho y han sido satisfechas las
obligaciones tributarias correspondientes; momento en el cual, la Aduana concede el
“libramiento”. Es decir que se nacionaliza la mercaderia una vez que ingresa al territorio
aduanero y la misma puede permanecer por tiempo indeterminado.

Destinacién suspensiva de Importacion Temporal: Es el acto de introducir una mercaderia en un
territorio aduanero con caracter temporal, transitorio (no ingresa al patrimonio). El propdsito
puede ser para; exhibirlas en Ferias y Exposiciones Internacionales o bien para ser sometidas a
su transformacion o bien que forme parte de un producto que sera exportado. No pagan
gravamenes de importacion pero si las tasas retributivas de servicios.

Despacho directo a plaza:(o directo forzoso): Tiene como finalidad evitar el depdsito provisorio
de importacion, en virtud de las caracteristicas de los bienes, es decir que su permanencia en el
deposito pueda generar un peligro para las personas, para la propia mercaderia o para
mercancias contiguas. Ejemplo: el algodon.

Destinacion suspensiva de depdsito de almacenamiento: es aquella en virtud de la cual la
mercaderia puede quedar almacenada bajo control aduanero por un cierto plazo, para ser

" para mayor informacion sobre el tramite de importacion, ver el ABC del Exportador, elaborado por la Camara de

Exportadores (CAME) de Bolivia, 2008
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sometida a otro tipo de destinacion. No abona los tributos, excepto las tasas retributivas de
Servicio.

Destinacion suspensiva de Transito de importacion: por la que una mercaderia puede ser
transportada dentro del territorio aduanero; “aun careciendo de libre circulacion”; de la aduana
por la que hubiere arribado hasta otra aduana.

Puede ser:

a) de transito directo: Ello se debe a razones geograficas o técnicas operativas.El transporte de la
mercaderia se produce desde la aduana de entrada, hasta una de salida, para ser exportada.

b) de transito hacia el interior: en este caso, en la aduana de destino se producira la destinacion
suspensiva o definitiva de los bienes.

4. Proceso de exportacion

4.1. Concepto

Definida como el régimen aduanero queOEermite la salida legal de las mercancias del territorio aduanero
para su uso y consumo en el exterior.”" El nuevo orden internacional y la apertura de mercados han
demostrado que los procesos exportadores favorecen a la promocion y el crecimiento interno de las
economias.

Estos estimulos a la exportacion proporcionan al pais los siguientes beneficios:

un mayor ingreso de divisas que ayuda a solucionar el problema del intercambio comercial,
lograr nuevas tecnologias

posibilita ampliar mercados frente a la saturacién del mercado local

elimina o reduce la capacidad ociosa de la produccion

facilita una mejor absorcion de los costos fijos

compensa retracciones de venta que pudieran acontecer en el mercado local

posibilita el mejoramiento constante del producto

4.2. Decision de exportar

Antes de la exportacion y la investigacion de potenciales mercados, se necesita poder determinar si la
empresa esta en condiciones de exportar, que implica, evaluar costos, capacidad de produccion,
demanda interna, entre otras cosas, pues la sola existencia de elevados stocks y capacidad ociosa, no
son elementos suficientes para lograr el éxito en este campo.

103 http://expaexport.com/dotnetnuke/Portals/O/images/exportacion.jpg
% ABC del Exportador, Camara de Exportadores, 2006
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Una adecuada estadistica de la empresa posibilitara conocer el volumen de produccion y venta de los
ultimos afos, las variaciones producidas en los stocks, asi como también, un analisis de costos permitira
definir cual es el punto éptimo de produccion para el cuadro de ventas actual y futuro.

En cuanto a, si las expectativas del mercado interno son inferiores, se tendra que verificar que la
tecnologia actual se adapte a la produccion de los bienes destinados a la exportacion.

La seleccipn del o de los productos a exportar, debe ser una resultante de un estudio producto /
mercado, debido a que un bien comercializado en el mercado interno, puede no serlo en el exterior.

Deberan considerar los siguientes aspectos:

Es un producto versatil, de facil adaptacion

De tener que adaptarlo, cual sera su costo

Los insumos necesarios, son de normal abastecimiento

La adaptacion, debera hacerse sobre el producto, o sobre algunos de los componentes
Se requerira personal de la empresa, o se contratara personal externo

4.3. Clasificacion de las Exportaciones

Para Consumo

En transito
Temporal

En consignacion
Envio de muestras

Clasificacion
de las Exportaciones

Exportacion para consumo final: es extraer mercancia del territorio aduanero en forma definitiva
debiendo cumplir con los requisitos aduaneros para dicho proposito.

Exportacion en transito: es aquella mercancia que al abandonar el territorio aduanero debe
internarse a otro(s) pais(es) sin que estos sean su destino final, hasta la conclusion de su
travesia.

Exportacion temporal: es extraer mercaderia del territorio aduanero en forma transitorio hasta su
retorno al pais dentro de los plazos establecidos en el Cédigo Aduanero; por ejemplo para la
participacion en una Feria Internacional.

No goza del beneficio de la devolucion de impuestos o reintegro.

Exportacion en Consignacion: consiste en extraer mercaderia del territorio aduanero en forma
transitoria hasta su retorno al pais dentro de los plazos establecidos en el Codigo Aduanero. Por
gjemplo una maquinaria que se remite por un periodo de prueba. No goza del beneficio de la
devolucion de impuestos o reintegro.

Envio de muestras: consiste en extraer mercancias del territorio aduanero en condicion de
muestra para lo cual se las senala de manera clara con la palabra muestra no teniendo ningun
valor comercial.

En caso de transformarse en exportacion definitiva debera pagar los derechos si los hubiere y se
hace acreedora del beneficio de devolucion de impuestos o reintegro.

ey uni
'-vf"y‘, SIVIEEX

Cortificar Productos
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4.4. Proceso de exportacic’m105

4.4.1. Obtencion del Registro Unico del Exportador (RUE)

Para realizar cualquier actividad de exportacion, toda empresa debe inscribirse en el Registro Unico de
Exportadores (RUE), en oficinas de la Camara Nacional de Exportadores de Bolivia (CANEB).

Una vez cumplido este requisito indispensable, recibira un certificado que lo acredita y habilita para todo
proceso de exportacion. Se renueva anualmente.

A tiempo de iniciar su inscripcion, el interesado debe contar con la siguiente documentacion:

Matricula de Registro de FUNDEMEPRESA.
Numero de identificacion de tributaria (NIT) emitido por el Servicio Nacional de Impuestos (SIN).
Pago por el Registro Unico de Exportacion (RUE).

4.4.2. Documentos que debe elaborar el exportador

1) Factura Comercial, documento elaborado por el exportador, no sujeto al régimen tributario
del comercio.interno, que le permite declarar el valor de la mercancia a
exportar, el mismo que debe contener la siguiente informacion:

- Numero de factura

- Lugar y fecha de emision

- Informacién general del exportador

- Informacion general del importador

- Medio de transporte

- Detalle y cantidad de la mercancia

- Valor unitario y total (en USD)

- Detalle de las condiciones de venta (INCOTERM)
- Firma y sello del exportador (empresa)

Lista de Empaque, documento necesario cuando las mercancias a exportar requieren
especificaciones con mayor detalle. La lista de empaque debe acompanar a la factura comercial
de exportacion y estar en relacién directa a este ultimo documento. Debera contener la lista de
empaque:

- Numero de la factura comercial de exportacion relacionada con la lista de empaque
- Lugar y fecha de emision

- Informacién general del exportador

- Cantidad total de bultos

- Cantidad, contenido, dimensiones y peso de cada bulto

- Descripcion del embalaje

- Marcas y tallas de las mercancias

- Peso neto y bruto total

- Firma del exportador y sello de la empresa

4.4.3. Declaracion Unica del Exportador

La Declaracion Unica de Exportacion (DUE) se gestiona a traves del SIDUNEA en la Aduana Nacional
de Bolivia.

"% Extractado del ABC del Exportador de la CAME, 2006 y del Instituto Boliviano de Comercio Exterior (IBCE),
www ihce org
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4.4.4. Certificado de Origen

El Certificado de Origen (CO) es emitido y expedido por la Camara Nacional de Exportadores de Bolivia
(CANEB). Comparado como el pasaporte de las mercancias, acredita que los productos a exportarse
tienen origen boliviano, cumplen las normas establecidas y se acogen a las preferencias arancelarias de
los diferentes convenios en los que participa Bolivia.

En Bolivia se utilizan los siguientes Certificados de Origen:

"ALADI" Asociacion Latinoamericana de Integracion, cuando la exportacion es realizada a
cualquiera de los paises miembros de la asociacion, incluyendo los de la Comunidad Andina de

Naciones (CAN).

"MERCOSUR" Mercado Comun del Sur, segun el Acuerdo de Complementacion Economica
Bolivia - MERCOSUR, cuando la exportacion esta dirigida a cualquiera de los paises miembros
de éeste Acuerdo (Argentina, Uruguay, Paraguay y Brasil).

SGP Form A "Generalized System of Preferences”, cuando la exportacion esta dirigida a Estados
Unidos de Norte Ameérica, paises de la Union Europea, Japon y Canada.

TLC Mexico "Tratado de Libre Comercio Bolivia - México", cuando la exportacion esta dirigida a
este pais. Segun disposicion complementaria al tratado, a partir de mayo de 1999 existe la

autocertificacion. N
"Terceros Paises", cuando la exportacion es dirigida a cualquier pais con el que Bolivia no tiene
convenio o acuerdo comercial que le otorgue preferencias arancelarias.

4.4.5. Certificados Sanitarios

El Certificado Zoosanitario de Exportacion certifica la condicion sanitaria de los productos y
subproductos de Origen Animal a ser exportados, sujetos a la reglamentacion / regulacion
Zoosanitaria, se tramita en el SENASAG.

El Certificado Fitosanitario de Exportacion certifica la condicion Fitosanitaria de un envio o
embarque de plantas, productos y subproductos de origen vegetal, sujeto a reglamentacion /
regulacion Fitosanitaria a ser exportados, se tramita en el SENASAG.

El Certificado de Inocuidad Alimentaria permite obtener el Permiso de Exportar de cualquier
alimento, bebida y/o insumo para Industria Alimentaria segA°n regulacién del pais de destino , se
tramita en el SENASAG.

El Certificado CITES es un documento emitido por la Direccion de Biodiversidad del Ministerio de
Desarrollo Sostenible y Medio Ambiente, para la exportacion de madera (mara, roble y cedro) o
animales en resguardo o peligro de extincion (yacarés, pacares, vicufas, y otros de fauna
silvestre).

4.4.6. Documento de transporte

Emitido por la empresa transportadora, contratada por el exportador para realizar la exportacion. Este
documento, dependiendo el medio de transporte a utilizar, tiene las siguientes denominaciones:

Manifiesto Internacional de Carga (MIC): La empresa transportadora, emite este documento
cuando utilice el transporte terrestre para realizar la operacion de exportacion.

Conocimiento de embarque maritimo (Bill of Leading): La empresa o agencia naviera, emite
este documento cuando utiliza el transporte maritimo para realizar la operacion de exportacion.
Guia aérea (Airway Bill): La linea aerea, emite este documento cuando utiliza el transporte

aéreo para realizar la operacion de exportacion.
Carta de porte - Transporte Férreo (TIF): La empresa ferroviaria emite este documento cuando

utiliza el transporte férreo para realizar la operacion de exportacion.
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4.4.7. Flujo del proceso de exportacién de mercancias

El proceso se inicia con la presentacion y aceptacion de una solicitud de autorizacion de embarque a
través del sistema informatico aduanero, que seguida de los pasos que se indican a continuacion, se
convierte en una declaracion de exportacion.

1. Constitucion legal de la empresa: .
Obtencion del nimero de identificacion tributaria en el Servicio de Impuestos Nacionales
(SIN)
Obtencidén de la matricula de registro de comercio en FUNDAEMPRESA

2. Registro de exportacion
Camara Departamental de Exportacion (Unidad de Exportacion de Origen)

3. Registro en la Aduana Nacional (SIDUNEA)

4. Afiliacion a las Camaras de Exportaciones
Elaboracion de los documentos de exportacion
Elaboracion de la factura comercial
Uso de los INCOTERME
Llenado de certificados de exportacion (Declaracién Unica de Exportadores —
DUE, Certificado de Origen y otros documentos)

5. Despacho de exportacion
Presentacion de:
Factura comercial
Declaracion Unica de Exportacion, UE
Certificado de Origen
Documento de Transporte

6. Despacho de la mercancia
Verificacion documental
Aceptacion de los documentos
Certificacion de origen

7. Sorteo canal y exportacion
Ingreso de mercancias a la zona primaria aduanera o bodegas del transportador, destinadas
al cargue de las mercancias de exportacion, para la determinacion selectiva o sorteo del
embarque o de la inspeccion fisica o documental.
Realizacion por parte de la autoridad aduanera de la practica de la inspeccion documental o
fisica de las mercancias.
Certificacion del embarque y asignacion del numero y fecha del manifiesto de carga. ~
Cumplidos los tramites anteriores, la autorizacion de embarque, con el niumero del manifiesto
asignado, se convierte en una declaracion de exportacion definitiva.

PASOS PARA EXPORTAR — BOLIVIA™®

Una empresa legalmente constituida debe cumplir los siguientes pasos para exportar:

Numero de |dentificacion Tributaria (NIT)
Primeramente se debe obtener el Numero de Identificacion Tributaria (NIT), es el que tiene vigencia a
partir del 1 de enero de 2005 y reemplaza al Registro Unico de Contribuyentes (RUC).

'% Fuente: Camara de Exportadores de Santa Cruz
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REQUISITOS COSTO DURACION

Unipersonal

Sociedades

oD~

1. Dirigirse a FUNDEMPRESA vy solicitar principio de Homonimia
(Verificacion de nombre de la empresa).

2. Formulario 45911.

3. Balance de Apertura legalizado por la Renta Unipersonal

4. Factura de luz o agua.

5. Fotocopia del C.I.

Fotocopia del Testimonio de Sociedad.

Edicto de Constitucion publicado empresa.

Poder Notarial del Representante de la Empresa.

Registro Matricula de Comercio. Este trémite se lo debe realizar en la
Fundacion para el Desarrollo Empresarial (FUNDEMPRESA), ya que el
mismo es el encargado de otorgar la Matricula de Comercio, que habilita
el ejercicio legal de la actividad comercial de su empresa, conforme
establecen las previsiones del Cédigo de Comercio.

Los requisitos para obtener este registro varian en funcion del tipo de empresa que se desea registrar:

Empresas Unipersonales

Sociedades Colectivas,

Sociedades en Comandita

Simple

Sociedades Anonimas y
Sociedades en Comandita por

Acciones

Sociedades constituidas en el extranjero

Registro Unico del Exportador (RUEX)

Ei tramite del Registro Unico del Exportador (RUEX), debe realizarse en la Unidad de

Certificacion de Origen.

o carwN

o

Carta de Solicitud del RUEX (dirigida al Viceministerio de Comercio
Exterior), en el cual describe sus productos a exportar, partidas
arancelarias, unidad de medida y cantidad promedio a exportar anual
correspondiente a cada producto.

Fotocopia del NIT(Certificado de inscripcion.

Original de la Matricula de Comercio (FUNDEMPRESA)

Presentacion de la DECLARACION JURADA DE MERCANCIAS) web
Registro de Firmas y fotocopia de C.|. de las personas habilitadas para
firmar}.

Fotocopia de C.I de las personas que figuran en el formulario de firmas.
Formulario RUEX llenado (entregado en oficinas de la Unidad de
Certificacion de Origen Para empresas de sociedad adicional

Fotocopia del Poder del Representante Legal } empresas de sociedad
Fotocopia de Constitucion de la Empresa} empresas de sociedad

Régimen Forestal de la Nacion _ .
Para exportaciones de productos Forestales se realiza el tramite en la Superintendencia Forestal de

Bolivia.
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1. Carta de Solicitud de Inscripcion

2. Testimonio de constitucionlegal de la empresa

3. Fotocopia NIT

4. Fotocopia FUNDEMPRESA

5. Domicilio Legal de la Empresa

6. Descripcion Detallada del Equipo y la maquinaria de la empresa
7. Programa de abastecimiento y procesamiento de materia prima
8. Valor de las Exportaciones Anuales en $us.
9. Carta de Acreditacion del profesional responsable
10. Inscripcion a la Camara Forestal de Bolivia

Registro Sanitario de Exportacion (para alimentos)

Se lo debe realizar en Servicio Nacional de Sanidad Agropecuaria e Inocuidad
Alimentaria (SENASAG).

1. Carta de Solicitud dirigida al Jefe Distrital que contenga:
Razon Social
Croquis de Ubicacion
Capacidad de produccion
Nombre y Marca del producto
Relacion de ingredientes y aditivos
Muestra de etiqueta del producto
Tiempo de almacenamiento y condiciones necesarias

. Toma de Muestra de Agua para determinar potabilidad

. Fotocopia del NIT

. Croquis de distribucion de los equipos de la Planta (LAY OUT)

. Muestras de producto para Analisis de Laboratorio

. Deposito al Banco Union a la cuenta 11053094

. Formulario de Solicitud UIAREGFORMO001 recabado del SENASAG

. Licencia Ambiental (Prefectura Departamental)

. Presentar por escrito los requisitos sanitarios exigidos por la autoridad sanitaria del pais destino.

O ONOODd WN

Factura Comercial de Exportacion

Se debe encontrar correctamente dosificada por el Servicio de Impuestos Nacionales (SIN).
Debe ser elaborada y llenada correctamente por el Exportador.

Se debe presentar el Original con 4 copias (se pueden generar, de acuerdo al requerimiento del

exportador, las copias definidas por é€l).
Lista de Empaque Elaborada por el Exportador.

Obtencion del Documento de Transporte, lo emite la empresa transportista, autorizada por la

Aduana Nacional para realizar Transporte Internacional.
Pago del Flete de Transporte
Declaracion Unica de Exportacion (DUE)

Se realiza el llenado de la DUE en el Sistema Informatico SIDUNEA++ de la Aduana Nacional.
Posterior al llenado, se realiza el registro de la misma. Via INTERNET, en el Servidor Central de
la Aduana.

Tener instalado el Sistema Informatico SIDUNEA++ o dirigirse a un Centro Publico SIDUNEA.++
Captura de los datos del Documento de Transporte

Se realiza en el SIDUNEA++ la captura de los datos del Documento de Transporte emitido por el
transportista.

Documento de Transporte

Contar con el Sistema Informatico SIDUNEA++

Documentos Complementarios a la Exportacion, se lo realiza en la Unidad de
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Certificacion de Origen, el cual tiene el tramite siguiente:

Certificado de Origen
- Certificado de Origen ALADI
- Certificado de Origen MERCOSUR
- Certificaclo de Origen BoliviaMéxico
- Certificado de Origen Forma A (SGP)
- Certificado de Origen para Terceros paises
- Registro del Exportador (REX)

Certificacion Sanitaria
- Certificado Fitosanitario (para vegetales)
- Certificado Zoosanitario (para animales)

Certificado de Inocuidad Alimentaria de Exportacion (para alimentos)
Fitosanitario

1. Certificado de Fumigacion.

2. Informe del Inspector SENASAG

3. Copia del certificado forestal

Zoosanitario
1. Inspeccion del producto a exportar

Inocuidad Alimentaria de
Exportacion

2. Registro sanitario

3. Factura Comercial

4, Requisitos pais destino

4.5. Como afecta a la empresa la ampliacion de mercados

Las consecuencias favorables mas significativas:

La diversificacion de los mercados se traduce en mayores ventas y en un incremento de las
utilidades

Mejora la organizacion y la eficiencia de la empresa, y la presencia en el mercado interno

Existe una menor dependencia a los vaivenes de un solo mercado

Introduce una mayor racionalidad en los costos (mejor negociacion con los proveedores, mayor
utilizacion de los factores productivos y de la mano de obra al procesar mayores volimenes de
produccion)

Logra una disminucion de la capacidad ociosa de la empresa

Verifica una mejora en la calidad de los productos por las exigencias de los compradores
extranjeros

La nueva actividad obliga a modernizar los bienes de produccion

Aumenta la imagen y el prestigio social de la empresa

Incrementa la posibilidad de aumentar los puestos de trabajo y generar divisas

Tomar recaudos respecto al comprador. Solicitar informes comerciales

Ser cuidadoso en la elaboracion de la oferta de venta, esta se transforma en la base del contrato
de compraventa internacional

Considerar la contratacion de seguros de responsabilidad civil
Cuidadoso a la hora de asumir compromisos en el plazo y lugar de entrega, calidad de los
productos, cumplimiento de las normas de origen, calculo de los costos y de los precios, etc.
Tener presente la vinculacién que existe entre la capacidad de produccion, compromisos de
venta, plazos de entrega y de financiacion al comprador y las necesidades financieras para

afrontar el proceso productivo
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Es pertinente estudiar las posibilidades de acceso a una financiacion adecuada en plazo y tasa
de interés

Verificar que no habra dificultades en materia de abasto de materias primas (calidad y precio),
energia y mano de obra en el supuesto de aumentar la produccion

Posibilidad de contratar un seguro de crédito por riesgos comerciales.

5. El rol del intermediario en una exportacion

Tienen la particularidad de acercar al oferente (vendedor) y al demandante (comprador). Obviamente,
trataran de tener la diferencia mas amplia posible entre compra y venta para tener una mayor utilidad.
Este trabajo tiene diferentes caracteristicas:

Trader: Es una empresa que se ocupa de buscar compradores para distintos productos. Suelen
tener oficinas en varios paises en los cuales operan como locales conociendo los detalles y el
mercado a profundidad y permitiendo que compren o vendan con las mayores ventajas.
Consorcios: VVarias empresas se asocian para aumentar su potencial exportador o para tener un
mejor poder de compra.

Alianzas Estratégicas: el exportador y el importador se unen para facilitar el acceso del
producto a varios mercados. Generalmente, se trabaja a los fines de la distribucion”de la
mercaderia o solo para la toma de érdenes de compra.

5.1. Funciones de los intermediarios

La actividad comercial no se realiza de forma gratuita, es una actividad lucrativa, destacando entre sus
funciones:

Facilitan y simplifican los intercambios comerciales de compra-venta, es impensable que los
consumidores pudieran estar en contacto con los fabricantes

Compran grandes cantidades de un producto que luego venden en pequefos lotes o unidades
individuales. Ademas, en el caso de productos agricolas, compran a pequefios agricultores,
agrupan la produccion, la clasifican, envasan, etiquetan y acumulan cantidades suficientes para
atender la demanda de los mercados de destino

Proporcionan financiacion a diferentes figuras del canal de distribucion

Almacenan producto para reducir el tiempo de entrega (en inglés, lead time) al consumidor

5.2. Clases de intermediarios

Los mas importantes son:

Mayorista. El es un intermediario que se caracteriza por vender a los detallistas, a otros
mayoristas o fabricantes, pero nunca al consumidor final. Los mayoristas pueden comprar a un
productor o fabricante y también a mayoristas. En inglés se conoce como canal "tier-2", pues los
bienes o servicios dan "dos saltos", de mayorista a retail o venta al por menor, y de ahi al usuario
o consumidor final.

Minorista. Los detallistas o minoristas son los que venden productos al consumidor final. Son el
ultimo eslaboén del canal de distribucion, el que esta en contacto con el mercado. Pueden alterar,
frenando o potenciando, las acciones de marketing y merchandising de los fabricantes y
mayoristas. Capaces de influir en las ventas y resultados finales de los articulos que
comercializan. Son conocidos como '"retailers" o tiendas; pueden ser independientes o estar
asociados en centros comerciales, galerias de alimentacion, mercados, etc.

Agente y corredor. No llegan a ser duenos de los productos que venden ya que actuan
solamente en representacion de los productores o de los intermediarios de tales productos.
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5.3. Factores a valorar de los servicios ofrecidos por los intermediarios

Servicios que dan los intermediarios: Cada fabricante deberia escoger intermediarios que
ofrezcan los servicios de marketing que el no puede dar o le resultarian poco rentables.

Disponibilidad de los intermediarios idoncos: Tal vez no se disponga de los intermediarios que
desea el fabricante. Es posible que vendan los productos rivales y por lo mismo, no querran

incorporar otra linea mas.
Actitudes de los intermediarios ante las politicas del fabricante: Cuando los intermediarios no
quieren unirse a un canal cuando piensan que las politicas del fabricante son inaceptables, y le

quedan pocas opciones.

6. Canales de distribucion

6.1. Concepto

Son los medios de los cuales se vale la mercadotecnia, para llegar con los productos hasta el
consumidor, en las cantidades apropiadas, en el momento oportuno y a los precios mas convenientes
para ambos. Asimismo, aportan a la mercadotecnia las utilidades espaciales, temporal y de propiedad a

los productos que comercializan.

Sintetizando, son las distintas rutas o vias, que la propiedad de los productos adopta para acercarse
cada vez mas hacia el consumidor o usuario final de dichos productos.

Las decisiones sobre el canal de distribucion o comercializacion se encuentran entre las mas
importantes que debe tomar la administracion, por a afectar directamente a las restantes decisiones de

mercadotecnia.

La mayor parte de los productores utilizan intermediarios para llevar sus productos al mercado y
organizar un canal de distribucion. La razén del uso de intermediarios se debe a su mayor eficiencia para
poner a los bienes a disposicion de los mercados. Ello, mediante sus contactos, su experiencia,

especializacion y escala de operaciones.

El papel de los intermediarios es transformar el surtido de los productos de los fabricantes en el que
desean Ios consumidores finales.

Como se indico anteriormente, los intermediarios pueden clasificarse en: mayoristas, mercantiles,
intermediarios minoristas o detallistas y, agentes y corredores.

Los intermediarios mercantiles (tanto los mayoristas como los minoristas), son los que en un momento
dado, adquieren los productos; para luego venderlos a otros intermediarios o al consumidor final.
También se les llama intermediarios comerciales ya que revenden los productos que compran.

Vale destacar que cada intermediario aumenta un cierto porcentaje a los precios de venta de los
productos, en pago de sus servicios.

Entre las funciones desempefiadas por los intermediarios en los canales de distribucion se destacan:

Busqueda de proveedores, sean productores u otros intermediarios de determinados productos
Busqueda de compradores, que pueden ser otros intermediarios o consumidores finales de los

productos
Procurar y facilitar la confluencia de proveedores y de consumidores

Acondicionar los productos o requerimientos y necesidades del segmento de mercado que los
demandaran, conservando un surtido, lo suficientemente amplio y variado, como para satisfacer

las necesidades de los consumidores
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Transporte de los productos a los sitios donde seran requeridos por los demandantes;
agregandole la utilidad o valor espacial

Conservacion de los productos, hasta el momento en que los requiera el consumidor, con lo que
anade el valor o utilidad temporal

Equilibrio de los precios; procurando vender los productos a precios suficientemente adecuados
como para estimular la produccion y motivar a los compradores

Dar a conocer los productos, sus caracteristicas y bondades; mediante publicidad y promocion
Financiamiento de las compras de la clientela; mediante la concesién de créditos

En los contratos entre los productores e intermediarios, debe especificarse claramente cuales habran de
ser las responsabilidades mutuas, que habran de asumirse y en qué téerminos deben cumplirse cada uno
de los compromisos.

En tales convenios deberan especificarse clausulas tales como:

Determinacion de los precios, a los cuales habran de venderse los productos a los intermediarios
y de éstos a los consumidores; con lo que queda fijado el margen de utilidad

Estipulacion de las condiciones generales de ventas; en las cuales se hace referencia a las
formas de pago, los créditos. Asimismo, la forma en que el fabricante o productor respondera por
la calidad de los productos, defectos de fabricacion, etc.

Delimitacion del area geografica de cada componente del canal de distribucion, quedando los
intereses de cada uno de ellos garantizado con claridad y saber hasta donde pueden extender
sus esfuerzos de comercializacion

Se concluye sefnalando que el canal de distribucion lo constituye un grupo de intermediarios relacionados
entre si, que hacen llegar los productos y servicios de los fabricantes a los consumidores y usuarios
finales.

6.2. Factores que afectan a la seleccion del canal de distribucién

Un punto légico de partida consiste en estudiar el mercado meta: sus necesidades, su estructura y
comportamiento de compra.

Tipo de mercado: Los consumidores finales se comportan en forma diferente a los usuarios
industriales, se llega a ellos a traves de otros canales de distribucion.

Numero de compradores potenciales: Un fabricante con pocos clientes potenciales puede
usar su propia fuerza de ventas directamente a los consumidores o usuarios finales. Cuando hay
muchos prospectos, al fabricante puede usar los intermediarios.

Concentracion geografica del mercado: Cuando la mayor parte de los compradores
potenciales estan concentrados en unas cuantas regiones geograficas, conviene usar la venta

directa.
Tamano de pedidos: Cuando el tamafno de los pedidos o el volumen total del negocio son

grandes la distribucion directa resultaria econémica.

6.3. Métodos de control de los proveedores sobre los intermediarios

Comercializacion exclusiva. Cuando un fabricante prohibe a sus tiendas vender los

productos de la competencia. Si se estipula que cualquier tienda que venda su producto
no podra vender las marcas rivales. Este tipo de convenio tiende a ser ilegal cuando:

El volumen de ventas del fabricante es una parte importante del volumen total de las que se
obtienen en un mercado. Con ello los competidores quedan excluidos de una parte importante

del mercado.
El contrato se celebra entre un gran productor y un intermediario mas pequeno, se considera que
el poder del proveedor es intrinsecamente coercitivo y limita al comercio.
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Sin embargo, en algunos fallos de los tribunales se ha determinado que la distribucion exclusiva es
permisible cuando:

En el mercado existen productos equivalentes o bien los competidores del fabricante tienen
acceso a similares distribuidores. En tales casos, la distribucién exclusiva sera ilegal si la
competencia no disminuye de modo considerable.

Un fabricante esta entrando en el mercado o su participacion en el mercado total es tan pequena
que resulta insignificante. Un contrato de distribucion exclusiva fortaleza su distribucion
competitiva.

Contrato restrictivo: Cuando un fabricante vende un producto a un intermediario a condicion
de que tambien le compren otro producto, las dos partes habran celebrado un contrato restrictivo. Se
piensa que estos contratos infringen las leyes antimonopolicos.

Se dan dos excepciones que son legales:

Una compania nueva esta tratando de entrar en un mercado.

Un distribuidor exclusivo tiene la obligacion de vender la linea completa de productos del
fabricante, pero no se le prohibe vender los de la competencia.

6.4. Tipos de canales de distribucion

Canal directo o circuitos cortos de comercializacion. El productor vende el producto o
servicio directamente al consumidor sin intermediarios. Es el caso de la mayoria de los servicios;
también es frecuente en las ventas industriales porque la demanda es concentrada (hay pocos
compradores). Por ejemplo, un peluquero presta el servicio sin intermediarios, un banco y las
cajas de ahorro. Ejemplo de productos de consumo son los productos A\).on.

Canal indirecto. Un canal de distribucion es indirecto, por existir intermediarios entre el
proveedor y el usuario o consumidor final. El tamano de los canales de distribucion se mide por
el numero de intermediarios que forman el camino que recorre el producto. Dentro de los
indirectos puede distinguirse el canal corto y canal largo:

Un canal corto tiene dos escalones, es decir, un unico intermediario entre fabricante y
usuario final. Este canal es habitual en la comercializacion de automoviles,
electrodomeésticos, ropa de disefio en que los minoristas o detallistas tienen la exclusiva
de venta para una zona o se comprometen a un minimo de compras. Ejemplo es la

compra en tienda de departamentos.

Un canal largo intervienen varios intermediarios (mayoristas, distribuidores,
almacenistas, revendedores, minoristas, agentes comerciales, etc.). Es tipico.de casi
todos los productos de consumo, especialmente productos de conveniencia o de compra
frecuente, como los supermercados y tiendas de abarrotes.

Se pueden clasificar también segun la relaciéon que existe entre las empresas que participan en la
distribucion:
Canales de conexién horizontal, se establece entre empresas que realizan la misma funcion

en la cadena de distribucién como en un centro comercial con variedad de minoristas.
Canales de conexidn vertical, se establece entre empresas que realizan distintas funciones

dentro de la distribucion.
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Los canales de distribucion tradicionales

Usando un canal de
distribucion tradicional, un

producto normalmente
pasa a través de muchas
manos.

Y al cambiar de manos
tipicamente cada uno de
estos elementos de la
cadena de distribucion se
lleva un 25% del valor del
producto.

Por lo que al llegar al fin de
la cadena el consumidor
llega a pagar hasta el
100% del wvalor del

producto por la manera en
que se distribuye.

Su Logistica

AMPLIA RED DE DISTRIBUCION

Grupo Bimbo tiene uno de los sistemas de distribucion mas grandes en América.
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Kilometros recorridos diariamente = 26 vueltas a la Tierra

CADENA DE SUMINISTRO
Niveles de Administracion

Estratégica

Tactica

Operativa

Oficinas

Nacionales

Gerencias
Regionales

Transportes y Despacho

El canal de distribucion representa un sistema interactivo que implica a todos los componentes del
mismo: fabricante, intermediario y consumidor. Segun sean las etapas de propiedad que recorre el
producto o servicio hasta el cliente, asi sera la denominacion del canal. La estructuracion de los

diferentes canales sera la siguiente:

Canal

Directo Fabricante

Corto Fabricante

Largo  Fabricante

Doble Fabricante Agente exclusivo

7. Nomenclatura arancelaria

7.1. Concepto y fundamentos

Recorrido

Mayorista

Mayorista
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Detallista
Detallista

Detallista
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Consumidor

Consumidor

Consumidor

Consumidor



Es un cédigo numérico arancelario de las mercancias que son objeto del trafico internacional., es una
enumeracion descriptiva o nomina de mercancias, que son objeto de comercio internacional, que tiene
un orden, dispone de un metodo, aplica determinadas reglas, conforma un sistema clasificatorio y aplica
ciertos principios seleccionados (naturaleza, grado de elaboracion, origen, el uso que se le ha dado o va
a tener, su destino, etc.).

Caracteristicas de la Nomenclatura Aduanera:

Agrupa mercancias segun el origen, (animal, vegetal, mineral)
Agrupa las mercancias por la naturaleza de la materia prima.
Clasifica las mercancias, en forma conjunta, a los productos de una misma industria

La nomenclatura aduanera tiene por finalidad la aplicacion de gravamenes y otros fines basicamente de
orden fiscal. Se orientan a poder localizar mas facilmente determinada posicion, para establecer mas
rapido la relacion entre gravamenes y los productos objetos del comercio internacional.

7.2.Ventajas que ofrece una nomenclatura al comercio internacional

Para la clasificacion sistematica de las mercaderias internacionalmente

Para la clasificacion uniforme a nivel internacional de todas las mercaderias

Proporciona un lenguaje aduanero comun internacional

Brinda simplicidad y seguridad en la interpretacion en la negociacion y aplicacion de acuerdos
comerciales

La Nomenclatura constituye una herramienta fundamental en el comercio internacional:

Para la identificacion de los productos

Para conocer parte de los costos (impuestos) de ingreso al mercado

Para conocer ventajas (preferencias arancelarias negociadas con otros paises)

Para conocer algunos requisitos que la mercancia debe cumplir para ingresar a un mercado

Para conocer los flujos de comercio para determinados productos

El Sistema Armonizado es la nomenclatura internacional actualmente aplicada por mas de 170
paises

Su finalidad principal es servir de base para la elaboracion de los aranceles y la expresion de las
estadisticas

Por sus ventajas es tambien utilizada con muchos otros fines (origen, transporte, control de
mercaderias especificas, etc.)

7.3. Sistema Armonizado de Descripcion y Codificacion de mercancias'”

El Sistema Armonizado (S.A.) es la nomenclatura comun a nivel internacional actualmente vigente.
Surge a partir de una iniciativa del Consejo de Cooperacion Aduanera (CCA) de modificar la
nomenclatura internacional vigente en ese entonces, a través de la creacion de un sistema armonizado
de descripcion y codificacion de mercancias que cumpliera con los requerimientos de las autoridades
aduaneras, los estadisticos, transportistas y productores. A partir de 1960, en parte debido al enorme
incremento de los flujos comerciales a nivel internacional, y en parte debido a la aparicion de nuevas
mercaderias resultantes de las nuevas tecnologias, la Nomenclatura del Consejo de Cooperacion
Aduanera (NCCA) dejo de cumplir con los requerimientos de los distintos agentes relacionados con el
comercio internacional.

Son mas de 170 paises y uniones aduaneras y economicas que aplican hoy en dia el S.A. En el ambito
de ALADI, todos los paises miembros han adoptado el S.A. como base de sus aranceles nacionales de
aduanas.

El S.A. entré en vigor a nivel internacional el 1° de enero de 1988. A partir de esa fecha ha sufrido tres
revisiones generales o enmiendas, previstas en el Convenio, con el fin de mantener su vigencia con
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respecto a las modificaciones de la estructura del comercio internacional: aparicion de nuevas
mercaderia y obsolescencia de otras.

La principal finalidad del S.A. es su utilizacion como base de los aranceles de aduanas y para la
expresion de las estadisticas de comercio internacional. No obstante, es ampliamente utilizado con otros
fines tales como: reglas de origen, tarifas de flete, control de cuotas, monitoreo del comercio.

La Nomenclatura del Sistema Armonizado esta dividida en 21 Secciones, 97 Capitulos (de los cuales
uno esta vacio, reservandose para eventuales necesidades de futuras aperturas), partidas y subpartidas.

Las partidas: consisten en un codigo de 4 digitos seguido de la descripcion de la mercaderia
(texto de partida). Los 2 primeros digitos indican el Capitulo y los 2 subsiguientes la ubicacion

dentro del Capitulo.
Las subpartidas (o codigos del S.A.): son subdivisiones de las partidas, denotan un grado

mayor de especificacion de la mercaderia o grupo de mercaderias. Estan conformadas por 6
digitos.

Ejemplo:

Capitulo 1: Animales vivos

Partida 01.01: Caballos, asnos, mulos y burdéganos, vivos.
| Subpartida 0101.10:  Reproductores de raza pura

L

Hasta el sexto digito la nomenclatura de dichos paises y comunidades coincide con la del S.A. En forma
adicional, los digitos subsiguientes al sexto registran aquellas mercaderias o grupos de mercaderias que
debido a su volumen de comercio en dicho pais o regidn presentan un interés de regulacion arancelaria
especifica o de seguimiento estadistico.

01.01 Caballos, asnos, mulos y
burdéganos, vivos.
0101.10 - Reproductores de raza pura

| 0101.10.10 Caballos
0101.10.90 Los demas

apertura por fuera del S.A.

7.4. Convenio Internacional del Sistema Armonizado de Designacion y Codificacion de

mercancias

El Convenio de referencia fue suscrito en Bruselas el 14 de junio de 1983, siendo nuestro pais uno de los
mas de 170 signatarios clasificando el indice de materias de la siguiente manera:

INDICE DE MATERIAS

Seccion |

ANIMALES VIVOS Y PRODUCTOS DEL REINO ANIMAL

Notas de Seccion

1 Animales vivos

2 Carne y despojos comestibles

3 Pescados y crustaceos, moluscos y demas invertebrados acuaticos

4 Leche y productos lacteos; huevos de ave; miel natural, productos comestibles de origen animal, no
expresados ni comprendidos en otra parte

5 Los demas productos de origen animal no expresados ni comprendidos en otra parte

Seccion
PRODUCTOS DEL REINO VEGETAL
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Nota de Seccién

6 Plantas vivas y productos de la floricultura

7 Hortalizas, plantas, raices y tubérculos alimenticios

8 Frutas y frutos comestibles; cortezas de agrios (citricos), melones o sandias

9 Cafe, te, yerba mate y especias

10 Cereales

11 Productos de la molineria; malta; almidén y fecula; inulina; gluten de trigo

12 Semillas y frutos oleaginosos; semillas y frutos diversos; plantas industriales o medicinales; paja y
forraje

13 Gomas, resinas y demas jugos y extractos vegetales

14 Materias trenzables y demas productos de origen vegetal, no expresados ni comprendidos en otra
parte

Seccion lll

GRASAS Y ACEITES ANIMALES O VEGETALES; PRODUCTOS DE SU DESDOBLAMIENTO;
GRASAS ALIMENTICIAS ELABORADAS; CERAS DE ORIGEN ANIMAL O VEGETAL

15. Grasas y aceites animales o vegetales; productos de su desdoblamiento; grasas alimenticias
elaboradas; ceras de origen animal o vegetal

Seccion IV
PRODUCTOS DE LAS INDUSTRIAS ALIMENTARIAS; BEBIDAS, LIQUIDOS ALCOHOLICOS Y

VINAGRE; TABACO Y SUCEDANEOS DEL TABACO ELABORADOS

Nota de Seccion

16 Preparaciones de carne, pescado o de crustaceos, moluscos o demas invertebrados acuaticos
17 Azucares y articulos de confiteria

18 Cacao y sus preparaciones

19 Preparaciones a base de cereales, harina, almidon, fécula o leche; productos de pasteleria
20 Preparaciones de hortalizas, frutas u otros frutos o demas partes de plantas

21 Preparaciones alimenticias diversas

22 Bebidas, liquidos alcoholicos y vinagre

23 Residuos y desperdicios de las industrias alimentarias; alimentos preparados para animales
24 Tabaco y sucedaneos del tabaco elaborados

Seccion V

PRODUCTOS MINERALES

25 Sal; azufre; tierras y piedras; yesos, cales y cementos

26 Minerales metaliferos, escorias y cenizas

27 Combustibles minerales, aceites minerales y productos de su destilacion; materias
bituminosas; ceras minerales

Seccioén VI

PRODUCTOS DE LAS INDUSTRIAS QUIMICAS O DE LAS INDUSTRIAS CONEXAS
Notas de Seccion

28 Productos quimicos inorganicos; compuestos inorganicos u organicos de metal precioso, de
elementos radiactivos, de metales de las tierras raras o de isotopos

29 Productos quimicos organicos

30 Productos farmacéuticos

31 Abonos

32 Extractos curtientes o tintoreos; taninos y sus derivados, pigmentos y demas materias
colorantes; pinturas y barnices; mastiques; tintas

33 Aceites esenciales y resinoides; preparaciones de perfumeria, de tocador o de cosmeética
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34 Jabodn, agentes de superficie organicos, preparaciones para lavar, preparaciones lubricantes, ceras
artificiales, ceras preparadas, productos de limpieza, velas y articulos similares, pastas para modelar,
“ceras para odontologia” y preparaciones para odontologia a base de yeso fraguable

35. Materias albuminoideas; productos a base de almidon o de fécula modificados; colas; enzimas

36. Polvora y explosivos; articulos de pirotecnia; fosforos (cerillas); aleaciones piroféricas;

materias inflamables

37. Productos fotograficos o cinematograficos

38. Productos diversos de las industrias quimicas

Seccion VI

PLASTICO Y SUS MANUFACTURAS; CAUCHO Y SUS MANUFACTURAS
Notas de Seccion

39. Plastico y sus manufacturas

40. Caucho y sus manufacturas

Seccion VI

PIELES, CUEROS, PELETERIA Y MANUFACTURAS DE ESTAS MATERIAS; ARTICULOS DE
TALABARTERIA O GUARNICIONERIA; ARTICULOS DE VIAJE, BOLSOS DE MANO (CARTERAS)
Y CONTINENTES SIMILARES; MANUFACTURAS DE TRIPA

41. Pieles (excepto la peleteria) y cueros

42. Manufacturas de cuero; articulos de talabarteria o guarnicioneria; articulos de viaje, bolsos de mano
(carteras) y continentes similares; manufacturas de tripa

43. Peleteria y confecciones de peleteria; peleteria facticia o artificial

Seccion IX

MADERA, CARBON VEGETAL Y MANUFACTURAS DE MADERA; CORCHO Y SUS
MANUFACTURAS; MANUFACTURAS DE ESPARTERIA O CESTERIA

44. Madera, carbon vegetal y manufacturas de madera

45. Corcho y sus manufacturas

46. Manufacturas de esparteria o cesteria

Seccion X

PASTA DE MADERA O DE LAS DEMAS MATERIAS FIBROSAS CELULOSICAS; PAPEL O CARTON
PARA RECICLAR (DESPERDICIOS Y DESECHOS); PAPEL O CARTON Y SUS APLICACIONES

47. Pasta de madera o de las demas materias fibrosas celulosicas; papel o cartdon para reciclar
(desperdicios y desechos)

48. Papel y carton; manufacturas de pasta de celulosa, de papel o cartdon

49. Productos editoriales, de la prensa y de las demas industrias graficas; textos manuscritos o
mecanografiados y planos

Seccion Xl

MATERIAS TEXTILES Y SUS MANUFACTURAS

Notas de Seccion

50. Seda

51. Lana y pelo fino u ordinario; hilados y tejidos de crin

52. Algodon

53. Las demas fibras textiles vegetales; hilados de papel y tejidos de hilados de papel

54. Filamentos sinteticos o artificiales; tiras y formas similares de materia textil sintética o artificial
55. Fibras sinteticas o artificiales discontinuas

56. Guata, fieltro y tela sin tejer; hilados especiales; cordeles, cuerdas y cordajes; articulos de cordeleria
57. Alfombras y demas revestimientos para el suelo, de materia textil

58. Tejidos especiales; superficies textiles con mechon insertado; encajes; tapiceria; pasamaneria;
bordados
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59. Telas impregnadas, recubiertas, revestidas o estratificadas; articulos técnicos de materia textil
60. Tejidos de punto

61. Prendas y complementos accesorios), de vestir, de punto

62. Prendas y complementos (accesorios), de vestir, excepto los de punto

63. Los demas articulos textiles confeccionados; juegos; prenderia y trapos

Seccion XH

CALZADO, SOMBREROS Y DEMAS TOCADOS, PARAGUAS, QUITASOLES, BASTONES,
LATIGOS, FUSTAS, Y SUS PARTES; PLUMAS PREPARADAS Y ARTICULOS DE PLUMAS;
FLORES ARTIFICIALES; MANUFACTURAS DE CABELLO

64. Calzado, polainas y articulos analogos; partes de estos articulos

65. Sombreros, demas tocados y sus partes

66. Paraguas, sombrillas, quitasoles, bastones, bastones asiento, latigos, fustas, y sus partes

67. Plumas y plumon preparados y articulos de plumas o plumén; flores artificiales; manufacturas de
cabello

Seccion Xl

MANUFACTURAS DE PIEDRA, YESO FRAGUABLE, CEMENTO, AMIANTO (ASBESTO), MICA O
MATERIAS ANALOGAS; PRODUCTOS CERAMICOS; VIDRIO Y SUS MANUFACTURAS

68. Manufacturas de piedra, yeso fraguable, cemento, amianto (asbesto), mica o materias analogas
69. Productos ceramicos

70. Vidrio y sus manufacturas

Seccion XIV

PERLAS FINAS (NATURALES) O CULTIVADAS, PIEDRAS PRECIOSAS O SEMIPRECIOSAS,
METALES PRECIOSOS, CHAPADOS DE METAL PRECIOSO (PLAQUE) Y MANUFACTURAS DE
ESTAS MATERIAS; BISUTERIA; MONEDAS

71. Perlas finas (naturales) o cultivadas, piedras preciosas o semipreciosas, metales preciosos,
chapados de metal precioso (plaqué) y manufacturas de estas mate rias; bisuteria; monedas

Seccion XV

METALES COMUNES Y MANUFACTURAS DE ESTOS METALES

Notas de Seccién

72. Fundicién, hierro y acero

73. Manufacturas de fundicién, hierro o acero

74. Cobre y sus manufacturas

75. Niquel y sus manufacturas

76. Aluminio y sus manufacturas

77. (Reservado para una futura utilizacion en el Sistema Armonizado)

78. Plomo y sus manufacturas

79. Cinc y sus manufacturas

80. Estano y sus manufacturas

81. Los demas metales comunes; cermets; manufacturas de estas materias
82. Herramientas y utiles, articulos de cuchilleria y cubiertos de mesa, de metal comun; partes de estos
articulos, de metal comun

83. Manufacturas diversas de metal comun

Seccion XVI

MAQUINAS Y APARATOS, MATERIAL ELECTRICO Y SUS PARTES; APARATOS DE GRABACION
O REPRODUCCION DE SONIDO, APARATOS DE GRABACION O REPRODUCCION DE IMAGEN Y
SONIDO EN TELEVISION, Y LAS PARTES Y ACCESORIOS DE ESTOS APARATOS

Notas de Seccion
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84. Reactores nucleares, calderas, maquinas, aparatos y artefactos mecanicos; partes de estas

maquinas o aparatos
85. Maquinas, aparatos y material eléctrico, y sus partes; aparatos de grabacion o reproduccion de
sonido, aparatos de grabacion o reproduccion de imagen y sonido en television, y las partes y accesorios

de estos aparatos

Seccion XVII

MATERIAL DE TRANSPORTE

Notas de Secciodn

86. Vehiculos y material para vias férreas o similares, y sus partes; aparatos mecanicos (incluso
electromecanicos) de senalizacion para vias de comunicacion

87. Vehiculos automoviles, tractores, velocipedos y demas vehiculos terrestres; sus partes y accesorios
88. Aeronaves, vehiculos espaciales, y sus partes

89. Barcos y demas artefactos flotantes

Seccién XVII
INSTRUMENTOS Y APARATOS DE OPTICA, FOTOGRAFIA O CINEMATOGRAFIA, DE MEDIDA,

CONTROL O PRECISION; INSTRUMENTOS Y APARATOS MEDICOQUIRURGICOS; APARATOS
DE RELOJERIA; INSTRUMENTOS MUSICALES; PARTES Y ACCESORIOS DE ESTOS
INSTRUMENTOS O APARATOS

90. Instrumentos y aparatos de optica, fotografia o cinematografia, de medida, control o precision;
instrumentos y aparatos medicoquirlrgicos; partes y acceso rios de estos instrumentos o aparatos
91. Aparatos de relojeria y sus partes

92. Instrumentos musicales; sus partes y accesorios

Seccion XIX
ARMAS, MUNICIONES, Y SUS PARTES Y ACCESORIOS

93. Armas, municiones, y sus partes y accesorios

Seccion XX

MERC
94. Muebles; mobiliario medicoquirurgico; articulos de cama y similares; aparatos de alumbrado no
expresados ni comprendidos en otra parte; anuncios, letreros y placas indicadoras luminosos y artlculos

similares; construcciones prefabricadas
95. Juguetes, juegos y articulos para recreo o deporte; sus partes y accesorios

96. Manufacturas diversas

Seccion XXI .
OBJETOS DE ARTE O COLECCION Y ANTIGUEDADES

97. Objetos de arte o coleccion y antigiiedades

MERCANCIAS CON TRATAMIENTO ESPECIAL
98. Objetos con tratamiento especial.
99. Otros

7.5. Nomenclaturas arancelarias en la region

NCM

NANDINA, Nomenclatura Arancelaria Comun de la Comunidad Andina

ARANCEL ADUANERO CHILENO

CUBA: SISTEMA ARMONIZADO DE CLASIFICACION DE PRODUCTOS —SACLAP (Arancel de nacion
mas favorecida) . .

MEXICO: TARIFA GENERAL DE IMPORTACION Y EXPORTACION
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CAPITULO IX
CONTRATACION EN EL COMERCIO INTERNACIONAL

1. Concepto

2. Clasificacion de los contratos

3. Principios en la interpretacion de los contratos internacionales

4. Principios de validez y formacion de los contratos internacionales

5. Elementos esenciales en el contrato comercial

Principios para la ejecucion, inejecucion y resoluciéon de los contratos

6. Los Contratos Modernos Internacionales
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CAPITULO IX
CONTRATACION EN EL COMERCIO INTERNACIONAL

1. Concepto

El intercambio de bienes y servicios de un pais a otro se realizan segun las condiciones pactadas por los
sujetos que intervienen y celebran contratos internacionales.

El contrato internacional privado, es decir aquel que se utiliza para el intercambio de mercaderias y
servicios a nivel internacional, es uno de los mecanismos legales por los cuales las personas y sobre
todo los comerciantes obtienen sus materiales, materias primas, productos de toda clase, a fin de lograr
un acceso a diferentes productos que de otra manera seria imposible, permitiendo una competencia
comercial a nivel mundial, competencia que colabora con el mejoramiento de la manufactura y ofrecer
mejores productos a nivel internacional, donde sale beneficiado el consumidor final.

Ante la Globalizacion, el tema de la contratacion internacional, si bien privada, tiende a la uniformidad de
criterios con la creacion de convenciones y regulaciones de los usos y costumbres comerciales
internacionales, que le pretenden dar un criterio uniforme a los usos y costumbres mercantiles
internacionales, con el afan de darle una mayor agilidad al comercio internacional, debido al hecho que
cada dia se avanza con la tecnologia, la que permite una comunicacion casi inmediata con cualquier
parte del mundo, comunicacion que también tiene injerencia en la contratacion internacional, pues cada
vez, los contratos internacionales de cualquier tipo que se trate, se realizan a nivel de internet o redes
electronicas de comunicacion, lo que da con una desregularizacion interna de cada pais de cada uno de
las figuras contractuales, para resultar en una internacionalizacion de las mismas.

Mediante el establecimiento de una serie de principios que regulen los contratos internacionales, se
pretende darles uniformidad. Dichos principios y la forma en que son interpretados por la Camara de
Comercio Internacional, mediante sus laudos arbitrales, y sus interpretaciones.

La teoria general del contrato internacional define como "... el acuerdo entre dos o mas Partes para
producir efectos juridicos de caracter patrimonial. ..”

La figura del contrato se caracteriza por la patrimonialidad y “bi" o pluraridad, es una categoria mas difusa y
representativa del negocio juridico.

Definicion ampliada con Rodriguez Azuero, en su libro de los Contratos Bancarios, que define el contrato
en general como:" ... La manifestacion o el acuerdo de dos o mas voluntades que buscan la consecucion

de un mismo logro y que califica como acto bilateral o plurilateral.

Por definicion un contrato es el llamado a satisfacer, o ser el medio mediante el cual se establece o mas
bien puede lograr determinados fines, si laintencion u objetivo es de caracter patrimonial, a la hora de
llevar a cabo una transaccion desde el punto de vista de adquisicion de mercaderia a nivel internacional.
Los negocios, operaciones o bien compraventa internacionales, tienen absolutamente un animo de lucro,
y es a través de la figura de los contratos que se puede llevar a cabo dicho animo, la ganancia patrimonial

o el lucro.

108 http://siscem.net/images/mas/contratacion.jpg
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2. Clasificacion de los contratos

Unilaterales y Bilaterales:

Implica la concurrencia de dos o mas personas, concurrencia de dos o mas voluntades, donde se
establecen obligaciones para ambas partes, en cuyo caso se le conoce como bilateral, o que nazca la
obligacion para una de las partes, en cuyo caso de llamara unilateral, ejemplo el depodsito civil. El
ejemplo tipico de un contrato bilateral es la compraventa internacional (de suma importancia en nuestro
tema), donde el comprador adquiere la obligacion de pagar el precio y el vendedor de entregar la cosa
objeto del contrato.

El contrato bilateral es aquel que genera una obligacion o contraprestacion para ambas partes, ya sea de
dar o hacer, de tipo oneroso. Importante el hecho que ninguna de las partes, por virtud del principio de la
interdependencia de las obligaciones o prestaciones reciprocas, esta obligada a cumplir si su contraparte
no lo hace, o se allane a cumplir su obligacion.

Contratos Gratuitos y Onerosos:

Es gratuito cuando produce utilidad para una de las Partes, y como consecuencia la otra parte debe
soportar esa consecuencia; oneroso son aquellos cuando existe una utilidad para ambos contratantes,
de forma que cada uno se obliga en beneficio de su contraparte. El contrato internacional es de tipo
oneroso, independientemente del que se trate.

Contratos Conmutativos y Aleatorios:

Ambos de tipo oneroso, en los conmutativos las Partes pueden apreciar desde el inicio, las ventajas y
cargas que adquieren o soportan, mientras que en los aleatorios no existe un equilibrio esperado ni
predeterminado, sino que la posicion de una o ambas partes , depende del alea, o de la suerte. Un
ejemplo de contrato conmutativo es la compraventa internacional, donde el comprador estima que el
precio pagado es un justo sacrificio a cambio del bien que ingresa en su patrimonio, mientras el
vendedor supone lo mismo. En lo contratos aleatorios, ejemplo el contrato de seguros se ignora el
resultado del mismo, y si el sacrificio a la larga sera justo con referencia al beneficio que se pueda dar.

Principales y Accesorios:

Se relaciona mas con las obligaciones que se derivan del contrato que con el contrato mismo. Si se va al
concepto especifico de cada contrato, se sabe que cada uno es independiente y perfecto por si mismo,
por lo que al decir que existan principales y accesorios se refiere sobre todo al hecho de que uno nace a
la vida juridica por ocasion de otro, por lo que el uno se calificaria como accesorio y el otro califica de
principal. Ejemplo el caso de un contrato de préstamo cuyo contrato accesorio seria una fianza. O bien el
caso de una compraventa internacional donde podriamos hablar de su accesorio el credito
documentario, o bien el contrato de seguro o el de transporte.

Contratos de Colaboracion:

Se caracterizan por su desarrollo en el tiempo, (contratos sucesivos o en tracto sucesivo), y tambien su
cabal desarrollo que implican el concurso positivo y creador de las Partes intervinientes, supone la
existencia de una relacion que no es un simple cumplimiento repetitivo, sino mas bien actuante de las
Partes, como vendria a ser por ejemplo un fideicomiso de garantia inmobiliaria, o bien una franquicia, o
uno de representacion de casas extranjeras.
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Contratos Consensuales y Reales:

Consensuales, aquellos que se perfeccionan por el simple acuerdo de las voluntades de las partes, por
ejemplo la compraventa de una mercaderia, con el simple acuerdo de cosa y precio, y los reales son
aquellos que se perfeccionan mediante la entrega de la cosa, siendo que aunque exista el acuerdo de
las voluntades el contrato no es relevante sin la entrega de la cosa, objeto de la misma sino hasta tanto
se de la entrega de la misma ejemplo el contrato de depdsito.

Solemnes o Formales:

Solemnes son aquellos que se perfeccionan por el cumplimiento y observancia o el lleno de ciertas
formalidades establecidas por ley, ejemplo los que deben por ley realizarse en escritura publica, la
compraventa de vehiculo, la misma debe llenar ciertos requisitos como la escritura para su validez. En lo
referente a la contratacion internacional, la generalidad es obviar de alguna manera los formulismos en

los contratos.
Tipicos y Atipicos:

Tipico si ha sido regulado y reglamentado por la ley, de forma que ésta lo reconoce y establece sus
efectos y modalidades, el de arrendamiento; los atipicos son aquellos que nacen a la vida juridica por la
libre iniciativa de las partes por la autonomia privada, tipico de las actividades que regula el Derecho
Comercial Internacional, que se crean por las partes sin estar preestablecidos por la ley, especificamente
en sus formalidades.

Tambien en doctrina se le llama nominados a aquellos que sin estar especificamente regulados por la ley
son mencionados por ella.

Contratos de Adhesion y Libre Discusion:

Los de adhesién surgen como excepcion, las Parte's concurren a contratar y se encuentran con modelos
o condiciones generales ya preestablecidas por su contra partes, contra los cuales no cabe mas accion
que aceptarlas in integrum o bien descartar el contrato.

Los de libre discusion permiten una amplia discusion de las partes y un determinado analisis de los
términos, clausulas y consecuencias.

3. Principios en lainterpretacion de los contratos internacionales

La interpretacion de los contratos se hace necesaria para determinar los efectos de éstos asi como su
contenido, alcance, y obligaciones que de ellos se derivan en virtud del principio que los contratos son
ley entre las Partes, dentro de la interpretacion se tiene varias reglas o principios, las primeras se
refieren a examinar la intencion de las Partes, la importancia que la autonomia de la voluntad juega en
su celebracion, y por otra parte, de no poder determinarse ésta; se analizaria el aspecto objetivo del

contrato.

Las regulaciones de la Convencion de Viena sobre Comercio Internacional de Mercancias, asi como los
Principios Generales del Unidroit, (ambos ampliamente aplicados por la Camara de Comercio
Internacional), establecen los siguientes principios de interpretacion de los contratos, que facilitan en
mucho las relaciones comerciales internacionales.

199 | 4 Convencion de Viena de 1980 sobre compra-venta internacional de mercancias elaborado por el CNUDMI, los
principios determinados por el UNIDROIT, ambos aplicados por la Camara de Comercio Internacional (CCl) con
sede en Paris, son los conceptos mas importantes para la uniformidad en la aplicacion del derecho mercantil en la

contratacion internacional.
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Intencion antes que literalidad

Interpretacion sistematica.

Interpretacion positiva

Clausulas ambiguas

Sentido que mas se acomode a la naturaleza y objeto del contrato

4. Principios de validez y formacion de los contratos internacionales

Dentro de los presupuestos pueden senalarse:
1) Subjetivos:

Se refieren a la potencialidad del sujeto de expresar mediante un comportamiento propio, intereses
juridicamente relevantes, capacidad de actuar (que supone la capacidad juridica, actitud de ser sujeto de
derechos y deberes, se refiere sobre todo a la aptitud para adquirir derechos y ejercitarlos, puede ser
sujeto activo o pasivo capaz de derechos y obligaciones.

Legitimidad vy titularidad, que reunidas dan la facultad de disposicion. La legitimidad se refiere a la
determinacion de la posicion del sujeto respecto al objeto y sujeto de la relacion juridica.

2) Objetivos:

Se refieren al objeto del negocio, la idoneidad del mismo para servir como materia del negocio, y operar
como posible punto de conexion entre hecho y efecto, debe ser o tener existencia, licitud, posibilidad
(material y juridica), determinabilidad, debe existir conforme a los intereses del ordenamiento.

El Codigo Civil boliviano dice que uno de los elementos para la validez del contrato u obligacién es que el
objeto sea una cosa cierta y posible.

Aunque debe ser posible, el objeto puede ser determinable al futuro, ya que existen obligaciones en las
cuales el objeto es una cosa determinable al futuro. También debe ser posible, fisica y licitamente, que
tenga materialidad, y se encuentre en el negocio de los hombres.

El objeto también debe tener un valor apreciable en dinero, aunque no se trate de dinero, el mismo debe
tener un valor apreciable en dinerario.

En materia internacional es importante ver que la posicion de la Camara de Comercio Internacional,
basados en las regulaciones de la Convencion de Viena y los Principios de Unidroit, determinan que
incluso si el objeto del contrato no era disponible para una de las Partes, dicha circunstancia no invalida

1% hitp://1.bp.blogspot.com/-nkO50zDLHtc/ TSWBBDUtSAI/
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el contrato, que se encuentra plasmado este concepto en el articulo 3.3 inc. 1y 2 de los Principios de
Unidroit:

“ ...No afecta la validez del contrato el mero hecho de que al momento de su celebracion fuese imposible
el cumplimiento de la obligacion.... tampoco el mero hecho de que al momento de su celebracion una de
las partes no estuviere facultada para disponer de los bienes objeto del contrato...”

5. Elementos esenciales en el contrato comercial

Voluntad

La misma es aquella que nos determina a actuar con conocimiento del fin y de los motivos de la accion,
tambien se le denomina como consentimiento, que no es otra cosa que la manifestacion de la voluntad.
Esta debe ser autonoma, y libre, clara y manifiesta.

El acto voluntario es aquel que emana del ejercicio de esta voluntad de determinacion de la accion, con
conocimientos de motivos y fines. Pero dicha voluntad no es ilimitada, sino que tiene limites, pues la
voluntad tiende a la obtencion de un fin o resultado practico, que es tutelado por el ordenamiento juridico,
por ello la ley le fija ciertos limites, bajo el criterio que el interés comun podria eventualmente verse
perjudicado.

En materia de contratacion internacional la aplicacion de la nulidad para casos de invalidez por vicios de
la voluntad es sumamente restrictiva, de hecho se da mas a la aplicacion de los principios de Pacta Sunt

Servanda.

La manifestacion puede ser hecha de palabra, por escrito, o por hechos de que necesariamente se
deduzca, es la forma del negocio la expresion o exteriorizacion de la voluntad y como tal es
indispensable en todo negocio. Es un elemento esencial, dentro de ella pueden darse tres tipos, la
manifestacion expresa, tacita, o presunta, incluso se puede tener el silencio como una manifestacion de

voluntad, al tenor del dicho “ el que calla, otorga”.

Sin embargo, la manifestacion se perfecciona cuando acaba de conformarse, cuando nace a la vida
juridica y adquiere objetividad.

Principios para la ejecucion, inejecucion y resolucion de los contratos
1) Principio de buena fe

En la ejecucion de los contratos internacionales se establece como un maxima la “buena fe", en ellos, al
respecto lo resuelve la Camara de Comercio Internacional: “Las convenciones deben ser ejecutadas de
buena fe, las Partes deben ser perfectamente conscientes de que solo una colaboracion leal, total y
constante entre ellas, podra eventualmente permitir resolver los numerosos problemas en la ejecucion

contractual...”

La buena fe ha sido entendida como un aspecto objetivo, no una manifestacion de un estado emocional
o psicologico. Abarca la configuracion de los mismos contratos, y preside su formacion. Ella encierra
aspectos mas alla del propio contrato a saber:

2) Principio de non adimpleti contractus

La accion resolutoria y la excepcion de contrato no cumplido, son de mucha aceptacion en el ambito
internacional, el derecho que tiene una de las partes ante el incumplimiento puro y simple de su
contraparte, le da la potestad de no cumplir con su parte. Constituye ésta excepcion, en los contratos
bilaterales, un medio de defensa consistente en que cuando una de las Partes no ha ejecutado su
obligacion, puede la otra, rehusar al cumplimiento de la suya, de tal suerte que el incumplimiento de la
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obligacion de una de las partes se entiende, autoriza el incumplimiento de la contraida por la otra, lo que
equivale a considerar justificado éste ultimo.

3) Principio de la excesiva onerosidad sobre viniente (hardship)

Se refiere a contratos a largo plazo, de ejecucion periodica, continuada o diferida, en los cuales ente el
momento de la estipulacion y el de la ejecucion de la prestacion, ésta se hace o se torna excesivamente
onerosa, tal onerosidad debe ser sobreviniente y dependiente de hechos extraordinarios

Supone los efectos, en primer término: 1.la aplicacion del principio de que nadie esta obligado a lo
imposible, 2. la terminacion del contrato o de la obligacion, pues la misma se torna imposible en su
cumplimiento.

Unidroit lo aplica cuando el equilibrio del contrato es alterado de modo fundamental por el acontecimiento
de ciertos eventos, dichos acontecimiento llegan a conocimiento de la parte afectada, posteriormente a la
celebracion del contrato.

La Camara de Comercio Internacional, siempre siguiendo la premisa de que debe darse el cumplimiento
de los contratos, aplica dos principios que van en contra de la excesiva onerosidad, con el fan de
mantener la relacion contractual, y no eximir facilmente a una de las Partes de su cumplimiento.

4) Pacta sunt servanda
Los contratos deben cumplirse de acuerdo con lo que originalmente se convino.’

Este principio se consagra en Unidroit, art. 1.3 al decir que todo contrato validamente celebrado es
vinculante para las partes. De alguna manera este principio en contraposicion al anterior, manifiesta la
reiterante intencion internacional de someter a las partes a la obligatoriedad del cumplimiento de los
contratos internacionales. La Camara de Comercio Internacional tiene una posicion rigida ante los
incumplimientos, pues es reiterante en el asunto y la premisa que los operadores del comercio, o
comerciantes internacionales, son profesionales, y saben y tienen conocimiento de causa, por lo que no
admiten excusas posteriores tendientes a la liberacion de las obligaciones de los contratos. Parte de la
profesionalidad que ellos alegan es el hecho que todas las circunstancias del contrato debieron ser
previstas, y que los contratantes tienen la obligacion de velar por sus intereses, debiendo en la
confeccion del contrato respectivo, regular cada uno de los aspectos atinentes al cumplimiento, y a los
posibles riesgos que se toman, previendo los mismos y regulando en el contrato la forma y solucion de
presentarse alguna circunstancia que haga cambiar el equilibrio del mismo.

5) Rebus Sic Stantibus, que significa que lo pactado puede sufrir variaciones de acuerdo con las

circunstancias que ha afectado el Convenio, es decir que han podido producirse modificaciones que
afectan al fondo del instrumento acorado.

6. Los Contratos Modernos Internacionales

El Contrato de compra venta

El contrato de compraventa internacional es un texto impreso con las condiciones generales de venta y
es especialmente util para las empresas de tamafio medio o pequefio que se dediquen a la exportacion.

El contrato de compraventa es una de las modalidades mas usadas en la practica del comercio

internacional, regula las obligaciones de vendedor y comprador. Es conveniente que el contrato incluya
un conjunto especifico de materias.
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Para contar con normas y lenguaje universal en materia de contratos de compraventa las Naciones
Unidas elabord en 1980 la "Convencion sobre Contratos de Compraventa Internacional de Mercaderias”,
a la cual Bolivia no se adhirio a pesar de existir mas de 50 paises ratificantes.

El Contrato de compraventa es firmado por el exportador e importador y evidenciado por el documento
de contrato respectivo, el cual contiene las caracteristicas y provisiones de la transaccién comercial
externa, e incluye las condiciones de transporte, seguro y entrega, términos de pago, asi como el tipo de
cotizacion (INCOTERMS).

Es regulado por la legislacién nacional de alguno de los dos paises que comercian, la de un tercer pais
que de comun acuerdo los contratantes hayan establecido o aquella contenida en el Convenio de las
Naciones Unidas sobre los contratos de compraventa internacionales de mercancias.

Es recomendable que toda negociacion comercial internacional se formalice preferiblemente por escrito
(télex, fax etc.) La oferta debe ser firme, precisa dirigida a la persona determinada, (de lo contrario no es
mas que una simple propuesta comercial) debe fijarse un plazo al comprador para su aceptacion.

El contrato entra en vigor una vez firmado, con salvedad de disposiciones gubernamentales, como por
ejemplo, la aprobacion de licencias de exportacion y de importacion, o el eventual pago por anticipado.

Algunas precauciones deben ser tomadas por el exportador en lo referente a disposiciones vigentes en
el pais de destino.

Las especificaciones técnicas deben ser muy precisas.

Los contratos cuyos montos son elevados se elaboran dentro de una fase de preparacion,
(negociaciones comerciales), después son formalizados dentro de las condiciones juridicas y se redactan

cuidadosamente.

Los contratos con montos menos elevados, o las operaciones repetitivas, no requieren esta labor, y la
mayoria de las veces se circunscriben al pedido repetitivo p frecuente, mediante confirmacion de la
orden por parte del vendedor. Este tipo de documentos, deben contener minimo algunas indicaciones

esenciales como son las siguientes:

- Descripcion de la mercancia: calidad y cantidad
- Referencia a normas internacionales

- Descripcion del embalaje y el marcado
- Modo de transporte

- Fecha de entrega

- Control de conformidad

- Garantia de la mercancia

- Instrucciones de utilizacion

- Incoterms convenido

- Precio

- Moneda de pago

- Condiciones y lugar de pago

- Sistemas de pago

- Documentos necesarios

Contrato de agencia y representacion

El contrato de agencia es un contrato de intermediacion comercial en el que una de las partes, el agente,
gueda encargada de promocionar, distribuir o comercializar los productos o serviclos de la otra llamada

empresario o principal
Los principales elementos enmarcados en el contrato de agencia, son los siguientes:

215



Promocion y mediacion.- La agencia mercantil, se caracteriza porque el agente cumple una funcion de
intermediacion en la celebracion de contratos para el agenciado. Esta actividad la desarrolla cuando
consigue ofertas de negocios con terceros y las comunica a su mismo agenciado, para que este decida
sobre el negocio y el mismo lo celebre o lo perfeccione el agente, cuando tenga el poder de
representarlo.

Actuacion por cuenta del agenciado: Este generalmente es un requisito indispensable. Aqui se trata de
pretender obtener para un tercero, vale decir el agenciado, las utilidades del negocio. Ello no significa
que el agente no asuma algunos riesgos, puesto que su independencia implica que asume los peligros
de su propia gestion, pues, por lo general, su remuneracion dependera de los negocios celebrados, y por
lo tanto si no ha de perfeccionarse, ninguno de los negocios, sufrira los gastos de promocion sin obtener
utilidad.

Estabilidad o permanencia: Para Joaquin Garrigues, no debe confundirse la estabilidad como elemento
del contrato de agencia, con que este contrato sea indefinido. Puesto que el contrato puede ser de
duracién determinada, asi mismo ello no significa que este contrato tengo una duracion prolongada.
Téngase en cuenta que la estabilidad y la permanencia emergen de la obligacion del agente, el cual se
obliga a promover el negocio del agenciado; sin embargo este caracter no implica continuidad.

Corroborando lo citado, Garrigues agrega que la estabilidad radica sobre el hecho de que mientras dure
la relacion con el comerciante, el agente ha de ocuparse de la promocion de contratos que solo se
determinan por su naturaleza y no por su niumero. ldem es menester sefialar gue la estabilidad no solo
conlleva que el agente promueva el negocio del agenciado, sino que la actividad en mencion debera
desarrollarse con cierta continuidad.

Independencia: Se comenta que este caracter se halla estipulado en la legislacion pertinente de muchos
paises. Es mas la doctrina lo preve. Existen legislaciones que lo expresan de manera positiva tales como
la legislacion alemana, francesa, etc. Sin embargo otras la prevén en forma negativa, tales como la
legislacion Suiza; merced a la citada, el agente no debe estar ligado por un contrato de trabajo. La
legislacion Italiana no la establece expresamente, sin embargo la doctrina anterior a 1942 afno en que se
promulgo el Cédigo Civil y de Comercio Italiano, si la enmarca.

Contrato de Joint Venture

También se le conoce a este contrato como de “Riesgo compartido”, y tiene como caract eristica que dos
o mas personas naturales o juridicas, celebran este contrato con el objeto de realizar una actividad
economica especifica, es decir, realizar un negocio en conjunto, asumir el riesgo respectivo en comun y
disfrutar de sus beneficios, por un tiempo determinado, sin la necesidad de constituir una sociedad o
persona juridica.

La esencia de este contrato es el objetivo comun de las partes, donde la accion es determinada por dos
o mas emprendedores, sin el animo de formar una sociedad.

Para Arias Schreiber, el contrato de riesgo compartido es un instrumento contractual que responde a la
necesidad de movilizar capitales en busca de alta rentabilidad y correlativa reduccion de riesgo, en el
que las partes se juntan con un criterio de coparticipacion que asume las mas diferentes formas y
matices.

Las Partes aportan para lograr el objeto del contrato, activos tangibles o intangibles que deberan ser
explotados Unicamente en miras al fin especifico propuesto.

Como ya se senald es un acuerdo asociativo entre dos o mas personas naturales o juridicas, con un

objetivo comun, que se realiza por un tiempo determinado, sin implicar una entidad con personalidad
juridica propia.
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No obstante, la jurisprudencia ha ido definiendo las caracteristicas propias de esta clase de
asociaciones.

Debido a que no implica ningun tipo de contrato, los socios deben ser responsables, en igualdad, por
consecuencias positivas o negativas de la ejecucion del proceso.

Por consiguiente estas formas asociativas, son utilizadas en general, por empresas que tienen intereses
en comun, y que por presentar carencias o dificultades para lograr un fin especifico, no pueden encarar
individualmente el proyecto.

Otra razon de peso seria que resolvieron que el trabajo compartido hace mas eficiente el uso de los
recursos.

Los Joint Ventures son métodos muy conocidos en Estados Unidos y Canada, para la expansion de
negocios.

Las grandes y las medianas corporaciones ya se estan juntando, las pequenas empresas también lo
pueden hacer sobre unas minimas bases formales.

En Latinoameérica, solo se estan empezando a conocer e implantar formalmente.

No existe ninguna regulacion especifica al respecto de los Joint Ventures por eso se llama contrato
atipico.

Los socios de un Joint Venture deben tener equidad, segun un metodo de proposicion cerrada que ellos
mismos impongan. Las partes interesadas deben acogerse a los limites de un plan que ellos mismos
implementen, estableciendo qué aportara cada uno al proyecto y qué esperan de la sociedad de Joint
Venture.

Desde el punto de vista del tipo de contrato es dutil:

1) Para proyectos manufactureros

2) Para las industrias extractivas

3) Para la industria de la construccion
4) Para proyectos comerciales

5) Para investigacion y desarrollo

6) Para actividades financieras

7) Para prestacion de servicios

Contrato de franchising

Manuel Ossorio define a la voz inglesa "franchising" como un: "contrato de concesion; en virtud del
“franchising" el titular de una marca otorga una licencia para su uso a concesionarios, quienes deben
utilizarla prestando servicios o comercializando bienes conforme a técnicas uniformemente determinadas
por el titular de la marca para sus distintos concesionarios."

Juan Guyenot dice: " el "franchising" se define como la concesién de una marca de productos o de
servicios a la cual se agrega la concesion del conjunto de métodos y medios de venta".

Donald N. Thompson sostiene: "el contrato de franquicia es aquel en el cual una organizacion, el
franquiciante, que ha desarrollado un método o una formula para la fabricacion y/o venta de un producto
o servicio, extiende a otras firmas, los franquiciados, el derecho a proseguir con tal negocio, sujeto a
ciertos controles y restricciones. en casi todos los casos, el franquiciado opera bajo el nombre del
franquiciante como marca o nombre comercial”.

* La Ley de inversiones en franquicia del Estado de California (1971) le da el siguiente contenido:
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"a) A un franquiciado le es concedido el derecho de incorporarse en el negocio de oferta,
venta o distribucion de mercaderias o servicios bajo un plan o sistema de comercializacion
preparado sustancialmente por el franquiciante.

" b) La operacion del negocio del franquiciado, de acuerdo a tal plan o sistema, esta

sustancialmente asociada con la marca del franquiciante, de servicios o comercial -ya sea
registrada o no-, logotipos, publicidad o cualquier otro simbolo comercial que  designe al franquiciante o
su organizacion.

" ¢) El franquiciado esta obligado a pagar, directa o indirectamente, una cuota por la

franquicia".

La Union Europea, en el articulo 1395 del Reglamento 4087/88, sefiala:

"Por acuerdo de franquicia debe entenders‘e el contrato en virtud del cual una empresa, el
franquiciador o franquiciante, cede a otra, el franquiciado, a cambio de una contraprestacion
financiera directa o indirecta, el derecho a la explotacion de una franquicia para comercializar
determinados productos o servicios y que comprende, por lo menos:

"a) El uso de una denominacion o rotulo comun y una presentacion uniforme de los locales
y/o de los medios de transporte objeto del contrato.

" b) La comunicacién por el franquiciador o franquiciante al franquiciado de un "know- how".

" ¢c) La prestacion continua por el franquiciador o franquiciante al franquiciado de

asistencia comercial o técnica durante la vigencia del acuerdo."

Pueden distinguirse dos grandes clases de franquicias:

La franquicia de Productos: ("product'), en la cual se comercializa la producciéon del
franquiciante y tiene algunas similitudes con la concesion.

La Franquiciade Empresa: ("format"), en la que se transmite toda una organizacién
empresarial, hasta en sus minimos detalles, pero que comercializa los propios productos
del franquiciado o servicios.

Entre las ventajas para el franquiciante destacan:

El franquiciado corre con los gastos de inversion.

El franquiciante encuentra en esta formula de comercio asociado gran capacidad de expansion de su
negocio con una aportacion no muy elevada de capital.

La expansion se produce con personal ajeno.

La expansion del negocio a traves de la apertura de sucursales exigira un incremento de la plant.illa de la
empresa, no siempre motivada, con el consiguiente incremento de costes de personal.

Creacion de una fuerte imagen de marca.

Se producira un efecto multiplicador que fortalecera la presencia de la marca del franquiciante en el
mercado.

No sera necesario un control tan directo de la gestion.

La mayor motivacion por parte del franquiciado comparada con la que tendria como empleado le
incentivara a la consecucion del éxito y resultados de su propio establecimiento. Su interés en el éxito de
la empresa es mayor al haber invertido su capital y su trabajo en la misma.

Facilidad para acceder a mercados exteriores.

Las posibilidades de expansion exceden del ambito local o incluso nacional pudiendo desarrollarse en
otros paises a traves de la férmula de master franquicia.

Mejor planificacion de las funciones de fabricacion y aprovisionamiento.

El desarrollo de una red de franquicias supone poder realizar grandes economias de escala en
fabricacion, compras de stock, materiales, bienes de equipo, ...

Rentabilizacion de los esfuerzos de marketing y comunicacion.

Aprovechamiento de las multiples economias de escala que pueden derivarse de la coexistencia de
varios establecimientos que desarrollan una misma actividad operando bajo la misma imagen
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Contrato de know how

El Know how, es conceptuado como la convencion mediante la cual una persona natural o juridica, se
obliga a hacer gozar el contratante de los derechos que posee sobre ciertas formulas o procedimientos
secretos, durante un tiempo determinado, y a través de un precio que el citado se obliga a pagarle.

Otros autores senalan que el Know How, es un complejo de instrucciones detalladas, relativas a un
proceso de manufactura, cada una de las cuales es obvia en si misma.

Otros, afirman que es un conjunto de conocimientos y experiencia que es necesario para ejercitar una
cierta actividad industrial.

Se afirma, idem que el contrato traido a colacion enmarca los procedimientos practicos indusfriales y
comerciales, que no pueden ser descritos con precision, los que derivan su valor como consecuencia de

un determinado grado de novedad y secreto.

Como concepto, el Know How, es un contrato innominado atipico a través del cual una parte conviene
con otra el otorgamiento de un conocimiento industrial, tecnologico, etc. de caracter secreto.

El Know How, enmarca, idem un conjunto de invenciones, procesos, formulas o disefos no patentados o
no patentables, que incluyen experiencias y habilidad tecnica acumulada, la que puede ser transmitida
de preferencia o con exclusividad a través de servicios personales.

Las caracteristicas peculiares que enmarca el Know How, son las siguientes:

a) Versa conocimientos vinculados con formulas o procedimientos secretos industriales y/o comerciales.
b) La transferencia de los conocimientos citados; a un tercero, es por un tiempo determinado.

c) El bien, transmitido, de esencia inmaterial, esta constituido por un valor de orden economico.

d) Es un contrato formal, debe constar por escrito en un documento previa estipulacion de las clausulas
pertinentes y licitas.

e) Es un contrato principal, puesto que no depende de otro contrato.

f) Es un contrato exclusivo. Puesto que no es posible enmarcar subcontrataciones.

g) Es atipico e innominado, puesto que es una modalidad de contratacion que no ha sido regulada ni
reglamentada por nuestro ordenamiento juridico, idem no se le ha definido especificamente.

h) Es un contrato donde existen contraprestaciones sinalagmaticas. Puesto que las partes contratantes,
se obligan una a efectuar el pago del uso y explotacién y la otra se obliga a proporcionar los
conocimientos necesarios.

i) Es un contrato oneroso, que es representado por derechos se denominan y conocen en ingles como

los Royalties.
Contrato de factoring

El factoring es calificado por la doctrina como un contrato atipico, mixto y complejo, llamado a cubrir
diversas finalidades economicas y juridicas del empresario por una sociedad especializada, que se
integran por diversas funciones, aun cuando alguna de ellas no venga especialmente pactada, y que se
residencian: en la funcion de gestion, por la cual la entidad de factoring se encarga de todas las
actividades empresariales que conlleva la funcion de gestionar el cobro de los créditos cedidos por el
empresario, liberando a eéste de la carga de medios materiales, y humanos que deberia arbitrar en orden
a obtener el abono de los mismos; la funcion de garantia, en este supuesto la entidad de factoring
asume, ademas, el riesgo de insolvencia del deudor cedido, adoptando una finalidad de caracter
aseguratorio; y la funcién de financiacion, que suele ser la mas frecuente, en ella la sociedad de factoring
anticipa al empresario el importe de los créditos transmitidos, permitiendo la obtencion de una liquidez
inmediata, que se configura como un anticipo de parte del nominal de cada crédito cedido, aparte de la
recepcion por la sociedad de factoring de un interés en la suya".

El contrato de factoring debera contener como minimo lo siguiente:
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- Nombre, razén o denominacién social y domicilio de las Partes

- Identificacion de los instrumentos que son objeto de factoring o, de ser el caso, precisar los criterios que
permitan identificar los instrumentos respectivos

- Precio a ser pagado por los instrumentos y la forma de pago

- Retribucion correspondiente al Factor; de ser el caso

- Responsable de realizar la cobranza a los Deudores vy,

- Momento a partir del cual el Factor asume el riesgo crediticio de los Deudores

Se considera como:
a) Factoring Nacional: Cuando vendedor y comprador son residentes en un mismo pais.

b) Factoring Internacional: Oferta un nimero basico de servicios y provee una combinacion particular de
ellos que se ajustan a los requerimientos de cada vendedor. En caso de exportaciones, el prestamista
debe entrar en contacto con otros prestamistas localizados en el pais del comprador de la mercancia, lo
que permite que los estudios de creditos y cobre se hagan en forma compartida.

c) Factoring Comercial: consiste en ofrecer préstamos colaterales con mayor flexibilidad que un Banco
Comercial. El prestamista recibe como respaldo de sus préstamos cualquier tipo de activos, pero
principalmente carteras. Sin embargo al vencimiento el girador es solidario con el girado y el prestamista
puede cobrar a cualquier de los dos.

d) Factoring Clasico: Es el que proporciona servicios de cobro, seguro y financiacion.

e) Factoring de Participacion: Se origina cuando la participacion se realiza con la intervencion de un
banco.

f) Factoring Convencional con Notificacion: El negociador adelanta dinero inmediatamente despues de la
cesion a su favor de los creditos o facturas negociables, a su vez, el deudor es notificado de la cesion
que hecho su acreedor.

g) Factoring sin Notificacion: El cliente no comunica a sus compradores que ha cedido sus creditos a
favor del financista o favor. Se emplea principalmente en aquellos casos en que los compradores no
mirarian con buenos ojo la cesion de sus acreencias a favor de una firma extraia a la relacion habitual
con su proveedor.

h) Factoring por Intermedio (Agency Factoring): Es una variedad del Factoring Internacional y se
describe como acuerdo en virtud del cual ostra.entidad diferente dgl factor, efectia las cobranzas
(usualmente el mismo vendedor). Esta modalidad constituye un acuerdo de servicio completo, pero no
incluye la actividad de las cobranzas y solo algunas veces asume el riesgo crediticio y el seguimiento y
control del mayor de ventas.

Descuento de Facturas: Involucra financiamiento pero sin notificacion al deudor de los intereses del
factor. El cliente efectua el seguimiento y control de sus cuentas y el intermediario no asume el riesgo
crediticio si el deudor no efectua los pagos respectivos, por consiguiente es el cliente quien debe pagar
directamente al factor por el financiamiento recibido y quien también se encarga de las cobranzas

i) Factoring "No Revelado": Se describe como un descuento de facturas en virtud del cual se ofrece un
monto limitado de crédito, que regularmente asciende al 80 % del total descontado, con la finalidad de
incentivar al cliente para que cumpla con eficiencia las funciones de administracion y control del credito
que otorga
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Contrato de leasing

Las definiciones que ingresan a esta sede destacan por su particularidad del leasing, su naturaleza
contractual.

Se define como un negocio juridico, el leasing es un contrato complejo de arrendamiento por el cual una
parte, en lugar de adquirir un bien de capital que necesita solicita de la otra parte que lo adquiera y le
concede su uso y goce por un periodo determinado, vencido el cual podra el locatario dar por terminado
el contrato, restituir la maquinaria obsoleta y celebrar un nuevo contrato sobre un bien de capital al dia
con el progreso tecnoldgico, o adquirir el bien objeto del contrato por un precio equivalente a su valor
residual. Como contraprestacién el locatario se obliga a pagar al locador una suma periédica de dinero
que se fija de manera de permitir la amortizacion del valor del bien durante el periodo de duracion del
contrato

Clases de leasing:

Por su finalidad: aqui interesa conocer cual es la finalidad de cada una de las partes contractuales, o de
ambas, para celebrar este tipo de contratos, es decir, que pretende en si, o mejor cual es la pretension
que anima a las empresas intervinientes en esta relacion.

a) Leasing operativo u operational lease

Historicamente, el leasing operativo aparece como un negocio de comercializacion al que recurrian las
empresas fabricantes de bienes con un alto grado de sofisticacion y con rapido proceso de
obsolescencia. Estas empresas, por aquellos tiempos, se enfrentaban a empresas renuentes a adquirir
bienes que corrian el riesgo de verse pronto superados por otros mas modernos. Ante tal situacion, no
les quedo otra alternativa que arrendarlos en vez de venderlos, otorgando, ademas, la posibilidad de
sustituir los bienes tecnoldgicamente obsoletos por otros mas sofisticados. Vale citar, en esta sede, la
experiencia de la Bell Telphon System, que en 1877 coloco en el mercado sus aparatos telefénicos
mediante un servicio combinado de alquiler y asistencia técnica.

El denominado leasing operativo, que para algun sector de la doctrina constituye la forma primitiva del
leasing, es una modalidad contractual de comercializacién por la cual una empresa, generalmente
fabricante o proveedora, se obliga a ceder temporalmente a una empresa arrendataria el uso de un
determinado bien, a cambio de una renta periddica, como contraprestacion. Por lo general, este tipo de
contratos vienen acompafados de una serie de servicios, tales como mantenimiento, reparacion,
asistencia técnica, etc.

b) Leasing financiero

En la actualidad, es el maximo exponente del clasico contrato de leasing, pues él traduce con eufonia la
filosofia que motivo su nacimiento, desarrollo y consolidaciéon en la praxis norteamericana. A éste, como
genuino y tipico contrato de financiacion, y no a otro, se le ha rebautizado en Francia con el téermino
“credt-bail”; en Bélgica, con el de “locativon amortissement”; en Italia, con el de “locazione fiananziaria”;
en Portugal, con el "locacao financeira”; en Espafa, y en nuestra patria, con el de "arrendamiento

financiero”.

A esta técnica de financiamiento, con presencia indiscutible ahora en las legislaciones y en la
jurisprudencia comparadas, se le define generalmente como "un contrato por el cual una de las partes —
empresa de leasing- se obliga a adquirir de un tercero determinado bienes que la otra parte ha elegido
previamente, contra el pago de un precio mutuamente convenido, para su uso y disfrute durante cierto
tiempo, que generalmente coincide con la vida econdmica vy fiscal del bien, y durante el cual el contrato
es irrevocable, siendo todos los gastos y riesgos por cuenta del usuario, quién, al finalizar dicho periodo,
podra optar por la devolucion del bien, concertar un nuevo contrato o adquirir los bienes por un valor
residual preestablecido”.
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c) Leasing mobiliario

Es aquel contrato celebrado entre una empresa de leasing y una usuaria, en el que la primera se obliga a
adquirir y luego ceder el uso de un bien mueble elegido previamente por la segunda, por un plazo
determinado, a cambio del pago de un canon periédico como contraprestacion y finalizado €l cual la
usuaria puede adquirir el bien, previo pago del valor residual pactado, celebrar un nuevo contrato o
devolverlo.

d) Leasing inmobiliario

Es un contrato en virtud del cual una parte (el inversor o cedente en leasing) se obliga a adquirir o
construir un inmueble de conformidad con los proyectos y directivas de las otra parte (explotador o
adquirente en leasing) y darlo en uso a la otra parte por un largo periodo de tiempo, mientras que el
usuario se obliga a pagar al concedente una indemnizacién calculada de acuerdo al capital invertido.

e) Leasing internacional

El leasing internacional cuando los sujetos intervinientes en la relacion contractual, es decir, el lessor, el
lesse y el proveedor residen o pertenecen a ordenamientos juridicos diversos.

Bajo la denominacion genérica de leasisng internacional, la praxis ordinariamente acoge una gama de
combinaciones, de entre las cuales destacan:

El “Cross border leasing”, en el que se combinan elementos procedentes de tres ordenamientos juridicos
nacionales diferentes, esto es, la empresa proveedora concurre con una determinada nacionalidad, la
empresa de leasing opera en un pais deferente y la usuaria utiliza el bien en un tercer pais.

El "Export leasing”, que se caracteriza porque tanto la empresa proveedora como la empresa de leasing
residen en un mismo pais, y la empresa usuaria en otro.

El “Import leasing”, que se caracteriza porque la empresa de leasing y la usuaria residen en el mismo
pais, en tanto que la empresa proveedora en otro.

Las partes al celebrar estos contratos buscan disfrutar al maximo las oportunidades financieras vy
tributarias que brindan las legislaciones de los distintos paises; de alli que, por lo general, la sociedad de
leasing opere en un paraiso fiscal.

g) Leasing aeronautico

Genéricamente se entiende como contrato de fletamento aquel que tiene por objeto la explotacion de
una aeronave o buque y consiste en proporcionar su utilizacion a persona distinta del propietario. El
fletamento, pues de un lado, permite al fletante conservar el control y la direccion tecnica y nautica de la
nave, y de otro, lo obliga a hacerla navegar en los términos pactados, en tanto que el fletador puede
utilizar la nave para los fines que estime convenientes, que por lo general seran de transporte,
convirtiéndose asi en porteador.

h) Leasing adosse

Este tipo de operaciones, que pasan inadvertidas en nuestros mercados, aun cuando no es los paises
que conforman el Mercado Comun europeo, pues entre ellos su practica es frecuente, se estipula entre
una empresa de leasing y un fabricante o proveedor de bienes standard, por lo general de poco valor
unitario, como por ejemplo personal computers, impresoras, etc.

El leasing adosse, que bien podria decirse que es una aplicacion del lease back a los bienes muebles, se
puede describir como un contrato en virtud del cual una empresa fabricante de bienes standard vende a
la empresa de leasing un lote o toda la produccion y, a continuacion, retoma de ella, a través de leasing,
los mismos bienes, los cuales puede concederlos por la firma de otro leasing (subleasing) a sus clientes.
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Hacer uso de este peculiar tipo de leasing, permite a las empresas fabricantes o distribuidoras:

Percibir inmediatamente el valor de los bienes producidos;

No desviar temporalmente, de la actividad productiva medios financieros para favorecer el
desarrollo de las ventas;

Disponer de una forma de promocion de ventas eficaz y de impacto inmediato y, sobre todo, con
una buena garantia.

i) Self leasing
La denominacion, con frecuencia, se utiliza, de un lado, para calificar aquella relacién que surge cuando las
empresas, tanto de leasing, usuaria y la fabricante o proveedora, pertenecen a un mismo grupo econoémico

o empresarial; y, de otro lado para cuando la propia empresa fabricante o proveedora es la que actiua como
empresa financiera (manufacture lessor)
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CAPITULO X
MEDIOS DE SOLUCION DE CONTROVERSIAS

. . . 11
1. Las controversias internacionales

El concepto de conflicto internacional no resulta facil de definir. Para estar frente a un conflicto
internacional deben cumplirse ciertos supuestos. Distintos puntos de vista respecto de un hecho no
significan necesariamente que exista un conflicto internacional.

Es asi que tanto la jurisprudencia como la doctrina internacional han considerado que éste es un término
de caracter técnico.

De acuerdo a la opinién del profesor Ridruejo, "los conflictos adoptan a veces la forma de controversia
internacional, nocién esta que si es asimilable por el Derecho Internacional y adquiere en él perfiles
propios, hasta el punto que existe toda una construccion sobre la solucion de controversias
internacionales”."'"

Desde una perspectiva técnico juridica, en sentencia dictada por la Corte Internacional de Justicia de La
Haya en el asunto sobre las concesiones Mavrommatis en Palestina se sefialo: "Una controversia es un
desacuerdo sobre un punto de derecho o de hecho, una oposicion de tesis juridicas o de intereses entre
las personas". 1

Algunos tratadistas expresan que la definicion dada por la jurisprudencia internacional es demasiado
amplia. Es asi, como el autor Manuel Diez de Velasco prefiere definirla atendiendo al momento en que
se crea 0 aparece la controversia internacional y conforme a ello senala: "Esta surge cuando un sujeto
internacional hace valer ante otro una reclamacion concreta basada en un incumplimiento de una

obligacion y la Parte a la que va dirigida la rechaza".'®

2. Medios de solucion de controversias internacionales

2.1. Medios de solucion de controversias pacificas y no pacificos

" El presente capitulo ha sido extractado de la tesis para acceder a la Maestria en Derecho de los Negocios
Internacionales en la Universidad Iberoamericana de México D.F., por el ponente Gonzalo Ramiro Chacén
Camacho.
"2 hitp://4.bp.blogspot.com/_Dxkp7NmO0jgk/SJ9s3ZohCLI/
" P?stor Ridruejo J.A. "Curso de Derecho Internacional Publico y Organizaciones Internacionales”, Madrid, Editorial
:I;gnqos S.A. SIF, pag 554.

Idem cita anterior
"3 Diez de Velasco Vallejos, Manuel "Instituciones de Derecho Internacional Publico”, Madrid, Editorial Tecnos S.A.,
1985
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En un principio el Derecho Internacional distinguia entre los medios de solucion de controversias
pacificas y los no pacificos, esto debido a que el uso de la fuerza podia considerarse como un medio
licito de solucion de los conflictos.

La obligacion de resolver las controversias internacionales por medios pacificos recién se consolido en el
siglo XX. Es asi como la Carta de las Naciones Unidas dispone:

"Los miembros de la Organizacion arreglaran sus controversias por medio:1s1£3acificos, de tal manera que
no se pongan en peligro la paz y la seguridad internacionales ni la justicia".

2.1.2. Medios diplomaticos y medios juridicos

a) Diplomaticos: En estos medios intervienen los organos normales de las relaciones internacionales.
De ahi que dentro de ellos nos encontremos con los conceptos de negociaciones diplomaticas, buenos
oficios, mediacion, comisiones de investigacion y de conciliacion.

Lo que caracteriza a estos medios de solucion es que ellos se constituyen como antesala o un camino
preparatorio para que las Partes en un conflicto internacional puedan llegar a un entendimiento y que
este sea aceptable para ambas, el cual generalmente quedara plasmado en un acuerdo que puede o no
tener solemnidades.

Algunos autores llaman a estos medios de solucion de conflictos politicos o no jurisdiccionales.

b) Juridicos o jurisdiccionales: Dentro de ellos estan el arbitraje y al arreglo judicial. Estos suponen
que las Partes pueden someterse de manera voluntaria ya sea a un organo judicial especialmente
creado para el caso, como el arbitraje, o0 a un 6rgano preexistente, como es el arreglo judicial. En
ambos casos la solucion dara lugar a una sentencia que incluira la solucion de la controversia y que
tendra un caracter vinculante para las Partes.

En este punto resulta importante destacar que en el Derecho Internacional rige el principio de "libertad de
eleccion de medio”. En efecto, el parrafo primero del articulo 33 de la Carta de las Naciones Unidas
dispone: "Las Partes en una controversia cuya continuacién sea susceptible de poner en peligro el
mantenimiento de la paz y la seguridad internacional trataran de buscarle solucion, ante todo mediante la
negociacioén, la investigacion, la mediacion, la conciliacion, el arbitraje, el arreglo judicial, el recurso a
organismos o acuerdos regionales u otros medios pacificos de su eleccion”.

En el Derecho Internacional contemporaneo y tal como lo afirma José Antonio Pastor Ridruejo: "La
jurisdiccion obligatoria tiene un caracter eminentemente sectorial y restringido; es decir, circunscrito a
categorias especificas de controversias y a circulos limitados de Estados. Para la mayor parte de las
controversias, sin embargo, la mayoria de los Estados no consienten la solucion jurisdiccional”.

Medios diplomaticos o no jurisdiccionales

Dentro de los medios diplomaticos o no jurisdiccionales estan: las negociaciones diplomaticas, los
buenos oficios, la mediacion, la investigacion internacional y la conciliacion internacional.
Caracteristicas comunes:

Una vez elegido de mutuo acuerdo el procedimiento, los Estados Parte en la controversia
conservan su libertad de accion y decision en cuanto a la solucion final de aquella, pudiendo
de este modo quedar sin arreglo.

De llegarse a una solucion de la controversia ésta queda incorporada en un acuerdo
internacional de caracter obligatorio.

La solucién no tiene porque basarse exclusivamente en el Derecho Internacional, sino
que puede tomar en cuenta, sea de manera total o no, elementos de caracter politico.

"8 Carta de la Naciones Unidas, articulo 2, inc. 3.

"' Supra cita N°1, pag. 569.
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Las Negociaciones Diplomaticas

Este es uno de los métodos que con mayor frecuencia se utiliza en la solucién de las controversias
internacionales. No hay duda alguna que vivimos en la era de las "negociaciones”, las cuales se aplican
en todos los campos y no solo en la solucion de controversias.

Este método consiste basicamente, como la ha sefialado Manuel Diez de Velasco Vallejos, en el
entendimiento directo de las Partes en una diferencia, para llegar a un acuerdo entre las mismas.

Las negociaciones diplomaticas se llevan a cabo a través de los métodos normales de la diplomacia;
conversaciones directas, intercambio de notas diplomaticas, propuestas, etc.,, que finalizan en
declaraciones comunes o en acuerdos entre las Partes.

La Mediacion

La Mediacion en materia comercial es un medio novedoso, generalmente se lo emplea antes del
proceso arbitral o durante él. Es un mecanismo conocido en el Derecho Internacional, pero su
implantacion resulta relativamente nueva. Constituye un mecanismo en que las Partes, guiadas por un
tercero ajeno al caso, solucionan controversias.

A menudo la mediacion se confunde con la conciliacion. Por ejemplo, algunos tedricos estadounidenses
llaman mediacion a lo que paises de habla hispana denominan generalmente conciliacion.

Ambos medios coinciden en que representan técnicas empleadas para solucionar conflictos, en que un
tercero reuine a las Partes en conflicto y en que éstaslo arreglan por si mismas.

Difieren en que en la conciliacion, el conciliador se encarga no solo de ayudar a dirimir su conflicto sino
de proponerles, ademas como hacerlo. En la mediacion el arreglo no es propuesto por el tercero sino
"descubierto” por los comprometientes mismos.

Kathryn Girard dice que "en la mediacion, el mediador actua como guia en un proceso de colaboracion
voluntario, en el que las Partes participan conjuntamente en la resolucion de los problemas. Las Partes
no pueden ser forzadas a entrar en la mediacion, o a pactar un convenio ni el mediador puede imponer
una solucion a las Partes. El resulta final de una mediacion exitosa es que no hay ni ganadores ni

perdedores sino satisfacciones es,peradas,".118
La Conciliacion

Dentro de los medios diplomaticos o no jurisdiccionales de solucion de controversias, la conciliacion es el
mas moderno. Se caracteriza al igual que los buenos oficios y la mediacion por la intervencion de un

tercero imparcial.

La conciliacion ha sido definida: "Como la intervencion en el arreglo de una diferencia internacional, de
un organo sin autoridad politica propia que, gozando de la confianza de las Partes en litigio, esta
encargada de examinar todo los aspectos de litigio y de proponer una solucion que no es obligatoria para

n 119
las Partes".

A juicio del profesor Diez de Velasco Vallejos, las comisiones de conciliacion tienen un triple objetivo:

Determinacion de los puntos de hecho.
Fijacion de los puntos de derecho, e
Informe de la comision con una propuesta de solucion para la diferencia.

"'® Kathryn Girad, Peaceful persuation: A guide to creating mediation dispute resolution program on college
campuses. The National Institute for Dispute Resolution, Massachusetts, 1985, p.3
"' Diez de Velasco Vallejos, M. “Instituciones de Derecho Internacional Publico”, Madrid. Editorial Tecnos, 1985, p.
624 .
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Si bien la conciliacion es un medio de solucion de controversias que aun se aplica en el Derecho
Internacional contemporaneo, sin duda es un procedimiento que se encuentra debilitado.
Especialmente, como lo ha sefalado el profesor Diez de Velasco Vallejos en el ambito de las
Organizaciones Internacionales donde la mediacion se adapta mucho mejor a sus caracteristicas
organicas y funcionales.

Si en la mediacion, una persona extrafia al litigio se limita a establecer la comunicacion entre las Partes;
en la conciliacion -afirma Ovalle Favela- el tercero asume un papel mas activo: propone a los litigantes
opciones concretas para que resuelvan de comun acuerdo.

En cambio el mediador se concreta a reunir a los contendientes para que estos solos solucionen sus
diferencias.

En la conciliacion se requiere la mediacion y ademas la proposicion de formulas por el tercero extrano
para que las Partes encuentren.

Otra similitud entre conciliacion y arbitraje: en la primera el conciliador se limita a proponer la solucién, en
. . . wpigs on 12
el segundo, esta ya no es mera sugerencia, sino que arregla y concluye la "litis". 0

No hay proceso en la conciliacion, pues no concurre a ella el actuar procesal (accion) ni la resolucion del
litigio (jurisdiccion) como si sucede en el arbitraje. Asi mismo la decision del conciliador que constituye
realmente una sugerencia no resulta obligatoria, mientras que la del arbitro si.

Por tanto resulta no apropiado afirmar que la conciliacion es elemento parte o fase del proceso arbitral.
Constituye simplemente otro medio para solucionar las controversias y si falla queda abierta la puerta
para iniciar el arbitraje.

Segun Brierly, la conciliacion es “junto con los buenos oficios y la mediacion, un medio donde “la
intervencion de un tercero se dirige no a resolver la querella entre las

Partes disputantes sino a persuadirlas para que la resuelvan por si mismos. 2! Fuera de la conciliacion
"ad hoc”, existen 6rganos como la Camara de Comercio Internacional (CCI) o el Comité de Conciliacion
que pueden llevar a cabo este medio de solucion entre las Partes.

Transaccion extraprocesal
La transaccion puede ser extraprocesal o extraprocesal y corresponde a la formula conciliatoria.

Si la transaccion se produce antes que se inicie el proceso arbitral, sera extraprocesal, pero si surge
durante la tramitacion de este, resultara extraprocesal. Regularmente, el medio de solucion es
extraprocesal cuando se utiliza la conciliacion. La transaccion extraprocesal, representa una forma auto
compositiva donde las Partes se realizan concesiones reciprocas y llegan asi a un acuerdo. Ese tipo de
solucion se denomina transaccion extraprocesal y no extraprocesal y se presenta cuando esta en tramite
el proceso arbitral. Pero antes que pueda pronunciarse el laudo arbitral, las Partes deciden los terminos
en que se debe resolver la controversia, es decir no esperar a que el tribunal arbitral pronuncie
resolucion final.

Puede llegarse a la transaccion extraprocesal también mediante el procedimiento conciliatorio cuando
este se realiza paralelamente al tramite del arbitral.

En la transaccion extraprocesal no hay actividad jurisdiccional, pues las Partes deciden el conflicto.

20 Hoellering, Michael, F. "Alternative dispute resolution: construction disputes “, AAA General Counsel's,
Annual Report, 1989-90, p. 88

"2 Brierly, J.L. La ley de las Naciones, México, 1950, p. 215
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El articulo 34 inc. 1 del Reglamento de Procedimientos de la Comision Interamericana de Arbitraje
Comercial dispone a su vez “Si antes de que se dicte el laudo las Partes convienen una transaccion que
resuelva el litigio, el tribunal arbitral dictara una orden de conclusion del procedimiento o, si se lo piden
ambas y él lo acepta registrara la transaccion en forma de laudo arbitral en los términos convenidos entre
las Partes. Este laudo no ha de ser necesariamente motivado”.

Como se advierte el laudo y la transaccion intraprocesal son diferentes entre si; empero por lo que atafe
a los efectos que producen, se equiparan.

Ante la equiparacion de los efectos, los tribunales del Estado trataran simultaneamente el laudo y la
transaccion, otorgandoles reconocimiento y ejecucion, como si fuese lo mismo.

La Investigacion Internacional

Este medio de solucion de controversias funciona por medio de Comisiones de Investigacion cuyo
objetivo es investigar y establecer los hechos ocurridos y el origen del conflicto. Los resultados de la
investigacion se materializan en un informe, el que no resulta vinculante para las Partes. De ahi que las
Partes sean libres para decidir que efecto, si es que alguno, han de otorgar a dicho informe.

Medios Jurisdiccionales de Solucidon de Controversias

Los medios jurisdiccionales de solucion de controversias son: el arbitraje, transaccion intraprocesal y el
arreglo judicial.

Caracteristicas comunes:
Intervencion de un tercero imparcial.
Fundamento de la competencia del organo en la voluntad de las Partes.
Naturaleza contradictoria del procedimiento.
Examen del caso y apoyo de la solucion en el Derecho Internacional.
Caracter obligatorio de la decisién, que adopta la forma de sentencia.

Diferencias fundamentales:

El organo arbitral se crea para resolver una controversia especifica y desaparece cuando
esta es solucionada. El érgano judicial en cambio preexiste y subsiste a la controversia.

En el arbitraje el grado de libertad de los Estados es mayor, porque pueden elegir al arbitro o
a los componentes del 6rgano arbitral segun sea el caso. En el arreglo judicial en cambio, los
Estados se encuentran frente a un 6rgano permanente constituido.

En el arbitraje los Estados pueden conformar a su gusto y de mutuo acuerdo el
procedimiento a seguir. En el arreglo judicial, el procedimiento ya esta establecido de
antemano en el reglamento del tribunal en cuestion.

El arreglo judicial presenta una garantia respecto del cumplimiento de las sentencias con la
cual el arbitraje no cuenta. En efecto, la Carta de la Naciones Unidas dispone que si una de
las Partes en un litigio dejare de cumplir con la obligacidon impuesta por un fallo de la Corte
Internacional de Justicia, la otra Parte podra acudir al Consejo de Seguridad, el cual si lo
estima necesario, hara recomendaciones o ejecutara medidas con el objeto de que se
cumpla la ejecucion del fallo.
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El Arbitraje Internacional

"El Arbitraje Internacional tiene por objeto arreglar los litigios entre los Estados mediante jueces por ellos
elegidos y sobre la base del respeto al Derecho. El convenio de arbitraje implica el compromiso de
someterse de buena fe a la sentencia arbitral".'?®

Mediante un acuerdo de voluntades puede pactarse que litigios especificos se solucionen por el proceso
arbitral. Semejante acuerdo implica que las Partes renuncien a sus derechos de accionar ante un tribunal
jurisdiccional estatal para resolver sus conflictos. A la vez, los tribunales jurisdiccionales del Estado se
impiden ejercer funciones jurisdiccionales sobre los litigios que las Partes detallen en el acuerdo. Esta
renuncia, tacita o expresa a la solucion estatal, conduce a los interesados a dirimir su controversia
mediante el proceso arbitral.

El acuerdo arbitral es un convenio y como tal, crea o transfiere derechos y obligaciones entre las Partes.
Se trata de un acuerdo que incluye normas procesales en lugar de sustantivas, que determinan
disposiciones procesales para solucionar litigios.

En la Ley Modelo sobre Arbitraje Comercial de la UNCITRAL, en el art. 7 se define: "el acuerdo de
arbitraje por el que las Partes deciden someter al arbitraje todas las controversias o ciertas controversias
que hayan surgido o puedan surgir entre ellas, respeto de una determinada relacion juridica,
contractual, o no contractual. El acuerdo de arbitraje podra adoptar la forma de una clausula
compromisoria incluida en un contrato o la forma de un acuerdo independiente”.

Asi, la considerable importancia que ha cobrado, a raiz de la aprobacion de la Convencion
Interamericana de Arbitraje Comercial de Panama, el Reglamento de Procedimientos de la misma CIAC,
otros textos de no menor relevancia como son las reglas de la Asociacion Americana de Arbitraje (AAA)
y las del Centro de Arbitraje y Mediacion Comercial para las Americas (CAMCA), que dan tratamiento al
litigio sometido al arbitraje, en especial cuando lo decide un organo arbitral internacional.

Consolidadas las reglas de procedimiento arbitral, la Ley Modelo sobre Arbitraje Comercial Internacional
de la UNCITRAL/CNUDMI puesto a la firma el 21 de junio de 1985 y de la Organizacién Mundial del
Comercio, el arbitraje tomo forma definitiva entre los Estados como mecanismo destinado a resolver sus
conflictos.

El procedimiento arbitral consta generalmente de una fase escrita (memoria, contra memoria, replica,
duplica y piezas o documentos invocados en la causa) y de una fase oral (debates ante el érgano arbitral
en que se exponen las razones alegadas por las Partes ante el tribunal).

La Sentencia Arbitral, si es un organo de caracter colegiado, se adopta por mayoria. La sentencia es
redactada por escrito y contiene una parte con los motivos de hecho vy juridicos y una parte dispositiva.

El valor juridico de la sentencia es obligatorio para las Partes. Produce entre estas el efecto de cosa
juzgada, y obliga a los Estados Contratantes a ejecutarla de buena fe adoptando los medios necesarios
para asegurar sus efectos.

122 http://www.cainco.org.bo/boletines electronicos/boletines-informativos/BOLETIN 2008/BOLETIN 99

'3 Convenio de la Haya sobre Arreglo Pacifico de Controversias, Art. 37.
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La sentencia arbitral tiene el caracter de definitiva en el sentido que no cabe recursos de apelacion ni de
casacion, puesto que no existe un érgano superior.

Los Recursos pueden ser de Aclaracion, en caso de desacuerdo de las Partes sobre el verdadero
sentido de la sentencia y, de Reforma, bajo el supuesto que el arbitro se haya excedido en el poder
resultante del compromiso.

Habra Revision si despuées de pronunciada la sentencia surge un hecho nuevo que, de haberse conocido
antes hubiese influido de manera sustancial en la misma.

3. Factores que favorecen al desarrollo del arbitraje

Politicas de liberalizacion del comercio internacional e inversiones extranjeras

Crisis en los sistemas juridicos domeésticos

Conformidad de los Administradores de Justicia Publica en ceder un espacio a los
particulares para que ellos puedan solucionar sus conflictos sin que afecten al interés publico
Internacionalizacion del comercio e incremento de transacciones entre particulares
Crecimiento exponencial de controversias que hacen imposible la administracion adecuada
de justicia por sus o6rganos administradores de justicia

Interés de las Partes en conflicto en guardad privacidad sobre sus controversias

4. Clases de arbitraje

La autonomia que otorga el ordenamiento juridico internacional a las Partes contratantes, llamense estas
los Estados, personas juridicas o naturales han favorecido para que el arbitraje, en su flexibilidad pueda
prestar la solucién de la controversia, mediante un tribunal “ad hoc” o institucional. El arbitraje
institucional es aquel en el que las Partes confian a una de las instituciones principales del arbitraje
internacional para dirigir, mientras que el "ad hoc” se conduce independientemente, sin participar la
organizacion, segun las reglas especificadas por las Partes y sus abogados. Los arbitrajes se pueden
también distinguir por los que impliquen Estados como sujetos de derecho internacional privado y los

estrictamente entre Estados.
Elementos del acuerdo arbitral

Objeto.- El objeto del acuerdo arbitral celebrado entre las Partes, consiste en la expresion del deseo de
someterse al proceso arbitral para dirimir la controversia presente o futura, como de la forma de
solucionarlo. El litigio que ha de resolverse debe ser posible y no imposible.

Consentimiento.- Hay consentimiento cuando las Partes se hallan de acuerdo con el objeto y expresan

de forma tal que no queda lugar a dudas sobre el acuerdo de voluntades.
El consentimiento surge cuando ambas Partes se ponen de acuerdo en la forma de solucionar sus
conflictos o cuando se acepta una oferta de una de las Partes para resolver mediante proceso arbitral

.. . 124
(declaracion unilateral de voluntades).

Forma.- El acuerdo se formula generalmente por escrito. Antonio Alvarez sefala sin embargo que de
acuerdo con el fuero juzgo, aquel podia ser oral, pero se requerian testigos. ' 3

Segun la Convencion Interamericana sobre Arbitraje Comercial, “el acuerdo respectivo constara en el
escrito firmado por las Partes o en el canje de cartas, telegramas o comunicaciones por télex”. Los
Estados contratantes reconoceran, segun la Convencion sobre el Reconocimiento y Ejecucion de las

24 Sobre el momento en que se perfecciona el acuerdo arbitral, que no es un contrato, el Cod. de Com.,,
establece que el contrato celebrado por correspondencia se perfeccionara cuando se conteste o cuando se

acepta la propuesta (art. 80).

% Antonio Marchan Alvarez, op.cit., p. 151
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Sentencias Arbitrales Extranjeras, "el acuerdo por escrito conforme al cual las Partes se obliguen a
someter a arbitraje todas las diferencias o ciertas diferencias que hayan surgido o que puedan surgir”.

Objeto, motivo o fin licito.- El acuerdo arbitral debe referirse a la licitud de arbitrar el litigio que “in
genere” se establece en el acuerdo de arbitraje.

Ausencia de vicios de la voluntad.- Cuando negocien el acuerdo arbitral, las Partes deberan estar
enteradas y conscientes de lo que hacen sin presién alguna; es decir pactaran libremente.

Capacidad de las Partes.- Las Partes del acuerdo deben ser capaces de pactar, de lo contrario, aquel
resultara invalido. Respecto a la capacidad de los Estados, la Ley Modelo de UNCITRAL. o de
Reconocimiento de Sentencias y Laudos Arbitrales de Nueva York, y la de la OEA, no senalan nada
sobre el particular.

Beneficios para el comercio internacional

Ausencia de rigorismo procesal:

La neutralidad o eleccion de un foro neutral

La confidencialidad, beneficioso mantener la confidencialidad en los negocios
internacionales.

La flexibilidad es una de las modalidades de resolucion de las disputas mejor adaptadas y
mejor dotada de flexibilidad para desenvolverse satisfactoriamente en el area de los
negocios internacionales.

El arbitraje permite a las Partes, en ejercicio de la autonomia de la voluntad, elegir desde el tipo de
arbitraje que prefieran, sea libre o institucionalizado, como a quienes en su calidad de arbitros seran los
encargados de decidir las diferencias. Asi como también el procedimiento en que sera conducido el
arbitraje, el lenguaje en que se desarrollaran las instancias, la sede del arbitraje, hasta el derecho
sustantivo que se aplicara para resolver la disputa. Por cierto, que las preferencias guardan estrecha
vinculacién con el ejercicio del principio de la voluntad de las Partes que impera en la materia.

La libertad de las Partes o autonomia de la voluntad abarca entre otras posibilidades, la eleccion de
la modalidad, de la sede, del derecho procesal y del derecho sustantivo aplicable al arbitraje
internacional.

Eleccion de la modalidad del arbitraje, que mejor se adapte a la naturaleza del conflicto y al nivel de
las relaciones entre las Partes sera la elegida. En tal sentido, conviene sefalar que las Partes pueden
en principio, optar por un arbitraje de los denominados “ad hoc” o libre o por el administrado o
institucionalizado.

Eleccion de la sede, aspecto que a primera vista puede parecer trivial, pero, conviene tener en cuenta
que las Partes tienden a privilegiar para desarrollar sus arbitrajes, aquellas sedes que cumplen por lo
menos con dos requisitos. El primero, que sus leyes procesales les aseguren que los tribunales
estatales que se encuentran dispuestos a asistirlos si son llamados a hacerlo y el segundo, que les
garanticen interferir lo menos posible con el normal desenvolvimiento del procedimiento arbitral.

Eleccion de la ley aplicable al proceso arbitral, donde las Partes pueden seleccionar las reglas
procesales con arreglo a las que sera conducido el desarrollo del proceso.

Eleccion del derecho sustantivo debido a que el arbitraje comercial internacional les permite a las
Partes, no solamente escoger la ley procesal sino el derecho sustantivo a aplicar por los arbitros.
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5. Organismos internacionales y el arbitraje

Comision de Naciones Unidas para el Derecho Mercantil Internacional (CNUDMI-
UNICITRAL) y la Ley Modelo

La necesidad de armonizacion del régimen juridico del arbitraje, en particular del comercial internacional,
destinado a favorecer la difusion de su practica y promover la unidad de criterios en su aplicacion, hizo
que la UNCITRAL elabore una Ley Modelo, recomendada por la Asamblea General en su Resolucion

40/72, de 11 de diciembre de 1985.

La Ley Modelo respondio a la disparidad de leyes en el sistema internacional y la necesidad de contar
con un compromiso entre las tradiciones juridicas europeo-continental y anglosajona que facilite a los
operadores economicos del comercio internacional, habituados a una mayor flexibilidad y adaptabilidad

de las normas a las peculiaridades de casos concretos surgidos en escenarios muy diversos.

Los principios y soluciones concretas adoptadas en la Ley Modelo tienen como objetivo reducir o eliminar
los problemas vy dificultades indicados.

Como respuesta a las insuficiencias y disparidades de las leyes nacionales, la Ley Modelo establece un
régimen juridico especialmente adaptado al arbitraje comercial internacional, que no afecta a ningun

tratado en vigor en el Estado que la adopta.

La Ley propuesta a los paises miembros esta sistematizada en nueve titulos. El titulo | contiene las
disposiciones generales sobre arbitraje, donde el articulo 1 determina el ambito de aplicacion de la ley
sobre la base de los siguientes criterios: se dejan a salvo, como no podla ser, las disposiciones
contenidas en convenios internacionales de los que cada Estado es Parte.

En lo que respecta a la contraposicion entre arbitraje ordinario y arbitrajes especiales, esta ley pretende
ser una general, aplicable, por tanto, integramente a todos los arbitrajes que no tengan una regulacion
especial, tambien supletoria a los arbitrajes que la tengan, salvo en lo que sus especialidades se
opongan a lo previsto en esta ley o salvo que alguna norma legal disponga expresamente su
inaplicabilidad. Asimismo, en lo que respecta a la contraposicion entre arbitraje interno y arbitraje

internacional, esta ley opta claramente por una regulacion unitaria de ambos.

La Ley Modelo define en su articulo 1 como internacional un arbitraje si "las Partes en un acuerdo de
arbitraje tienen, al momento de la celebracion de ese acuerdo, sus establecimientos en Estados

diferentes”.
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Sistema de Solucion de Controversias de la Organizacion Mundial del Comercio (OMC)126 127

El mecanismo se basa en normas claramente definidas y se establecen plazos para ultimar el

procedimiento. Las primeras resoluciones las adopta un grupo especial y las respalda (o rechaza) la
totalidad de los Miembros de la OMC. Es posible apelar a éstas basandose en cuestiones de derecho.

El proposito de la Organizacion no es adoptar resoluciones; la cuestion prioritaria es resolver las
diferencias, de ser posible mediante la celebracion de consultas. Los Miembros de la OMC han
convenido en que, cuando estimen que otros Miembros infringen las normas comerciales, recurriran al
sistema multilateral de solucion de diferencias en vez de adoptar medidas unilateralmente. Ello significa
seguir los procedimientos convenidos y respetar los dictamenes emitidos.

Surge una diferencia cuando un pais adopta una politica comercial o toma una medida que otro u otros
Miembros de la OMC consideran que infringe las disposiciones de la Organizacion o constituye un
incumplimiento de las obligaciones contraidas.

En el Acuerdo sobre solucién de controversias se hace hincapié en que para que la OMC funcione
eficazmente es esencial la pronta solucion de las diferencias. Se establecen con detalle el procedimiento
y el calendario que han de seguirse para resolver las diferencias. Un caso que siga su curso completo
hasta la primera resolucion no debe durar normalmente mas de un ano aproximadamente, 15 meses de
haber apelacion. Los plazos convenidos son flexibles y si se considera que un caso es urgente, por
ejemplo si se trata de productos perecederos, se acelera en la mayor medida posible su solucion. Por
otro lado, hace también que sea imposible que el pais que pierda un caso obstruya la adopcion de la
misma.

Aunque el procedimiento es en gran parte analogo al de un tribunal o corte de justicia, la solucion
preferida es que los paises afectados examinen sus problemas y resuelvan la diferencia por si solos. Asi
pues, la primera etapa es la celebracion de consultas entre los Gobiernos Partes en la diferencia y, aun
cuando el caso siga su curso y llegue a otras etapas, sigue siendo siempre posible la celebracion de
consultas y la mediacion.

El mecanismo de solucion de controversias de la Organizacion, es un procedimiento arbitral instituido,
que mediante paneles realizan la accion arbitral solicitada por el pais demandante.

La solucion de diferencias es de competencia del Organo de Solucién de Diferencias (el Consejo
General bajo otra forma), integrado por todos los Miembros de la OMC. E|l Organo de Solucidon de
Diferencias (OSD) tiene la facultad exclusiva de establecer "grupos especiales” de expertos para que
examinen la diferencia y de aceptar o rechazar las conclusiones de dichos grupos especiales o los
resultados de las apelaciones. Supervisa la aplicacion de las resoluciones y recomendaciones y tiene
potestad para autorizar la adopcion de medidas de retorsion cuando un pais no respete una
resolucion.

Etapas del proceso de solucion de la controversia

a. Primera etapa: consultas (hasta 60 dias). La primera fase del proceso se inicia con una etapa de
consultas y mediacion. Antes de adoptar cualquier otra medida los paises Partes en la diferencia tienen
que mantener conversaciones para ver si pueden resolver sus diferencias por si solos.

Estas consultas son utilizadas para tratar de resolver el conflicto sin la intervencion institucional de la
OMC. Se trata de llegar a un acuerdo antes de que la OMC establezca un panel (un 6érgano colegiado
que a partir de la acuerdos reconocidos por lo miembros de la OMC intentara resolver el conflicto).

126 . .. . .
En el curso del tratamiento de la solucidon de las controversias en el marco de laOMC se ha recurndo

permanentemente a la pagina wwwwto.org
Para el adecuado estudio de los mecanismos de solucion de controversias de la OMC, se solicita consultar
con lo senalado sobre la materia en el Capitulo 1V, seccion 2.8 referido al procedimiento determinado por la

OoMC.
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Las consultas tienen lugar cuando existen medidas que afectan la operatividad de cualquier acuerdo
celebrado entre miembros de la Organizacion.

Si este intento fracasa, pueden también pedir al Director General de la OMC que medie o trate de ayudar
de cualquier otra manera.

b. Segunda etapa: el grupo especial (hasta 45 dias para la constitucion del grupo especial, mas seis
meses para que éste concluya su labor). Si en las consultas celebradas no se llega a una solucion
satisfactoria, el pais demandante puede pedir que se establezca un grupo especial. El pais demandado
puede obstruir la constitucion del grupo especial una vez, pero no puede volver a hacerlo cuando el
Organo de Solucion de Diferencias se relna por segunda vez, salvo que haya consenso contra la
constitucion del grupo especial.

Oficialmente, el grupo especial ayuda al Organo de Solucion de Diferencias a dictar resoluciones o hacer
recomendaciones, pero, como su informe tnicamente puede ser rechazado por consenso en el Organo
de Solucion de Diferencias (OSD), es dificil revocar sus conclusiones. Dichas conclusiones deben
basarse en los Acuerdos invocados.

Normalmente, debe darse traslado del informe definitivo del grupo especial a las Partes en controversia
en un plazo de seis meses. En casos de urgencia, por ejemplo de tratarse de productos perecederos,

ese plazo se reduce a tres meses.
En el acuerdo se describe con cierto detalle como deben actuar los grupos especiales. Las principales

etapas son las siguientes:
c. Antes de la primera audiencia: cada Parte expone sus argumentos, por escrito, al grupo especial.

d. Primera audiencia: el pais demandante y la Parte demandada exponen sus argumentos: el pais
reclamante (o los paises reclamantes), el pais demandado y los terceros que hayan anunciado tener
interes en la diferencia exponen sus argumentos en la primera audiencia del grupo especial.

e. Réplicas: los paises afectados presentan réplicas por escrito y exponen verbalmente sus argumentos
en la segunda reunion del grupo especial.

f. Expertos: cuando una Parte en la diferencia plantea cuestiones de caracter cientifico o técnico, el
grupo especial puede consultar a expertos o designar un grupo consultivo de expertos para que prepare
un informe al respecto.

g. Proyecto inicial: el grupo especial da traslado de los capitulos expositivos (hechos y argumentacion)
de su informe a ambas partes en la diferencia y les da un plazo de dos semanas para formular
observaciones. En este informe no se incluyen las constataciones y conclusiones.

h. Informe provisional: a continuacion, el grupo especial da traslado de un informe provisional (en el
que se incluyen sus constataciones y conclusiones) a ambas Partes y les da un plazo de una semana
para que soliciten un reexamen.

i. Reexamen: el periodo de reexamen no debe exceder de dos semanas. Durante ese tiempo el grupo
especial puede celebrar nuevas reuniones con las dos partes en la diferencia.

j. Informe definitivo: se envia el informe definitivo a las Partes y, tres semanas mas tarde, se distribuye
a todos los Miembros de la OMC. Si el grupo especial decide que la medida comercial objeto de la
diferencia constituye una infraccion de un Acuerdo de la OMC o un incumplimiento de una obligacion
dimanante de las disposiciones de la OMC, recomienda que se ponga en conformidad con dichas
disposiciones. El grupo especial puede sugerir la manera en que podria hacerse.
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k. El informe se convierte en una resolucion: transcurridos 60 dias, el informe se convierte en una
resolucion o recomendacion del Organo de Solucion de Diferencias, a no ser que se rechace por
consenso. Ambas Partes en la diferencia pueden apelar (y en algunos casos ambas lo hacen).

I. Apelacion: Cualquiera de las Partes puede apelar contra la resolucion del grupo especial. A veces lo
hacen ambas. Las apelaciones se fundamentan en cuestiones de derecho, por ejemplo una
interpretacion juridica; no es posible examinar de nuevo las pruebas existentes ni examinar nuevas
cuestiones.

La nocion de un examen en apelacion es una caracteristica nueva e importante del acuerdo o
entendimiento. Se establecera un Organo de Apelacion, integrado por siete miembros, de los cuales tres
actuaran en cada caso.

Cada apelacion es examinada por tres miembros de un Organo Permanente de Apelacién establecido
por el Organo de Solucién de Diferencias e integrado por siete miembros representativos en términos
generales de la composicién de la OMC. Los miembros del Organo de Apelaciéon son nombrados por un
periodo de cuatro anos. Deben ser personas de competencia reconocida en derecho y comercio
internacional que no estén vinculadas a ningun gobierno.

La apelacion puede dar lugar a la confirmacion, modificacion o revocacion de las constataciones y
conclusiones juridicas del grupo especial. Normalmente, la duracion del procedimiento de apelacion no
debera ser superior a 60 dias y en ningun caso excedera de 90 dias.

El Organo de Solucién de Diferencias tiene que aceptar o rechazar el informe del examen en apelacion
en un plazo de 30 dias; unicamente puede rechazarlo por consenso.

En el acuerdo sobre la solucion de diferencias se hace hincapié en que “para asegurar la eficaz solucion
de las diferencias en beneficio de todos los miembros, es esencial el pronto cumplimiento de las
recomendaciones o resoluciones del Organo de Solucién de Diferencias.

Si el pais objeto de la reclamacion pierde, debe seguir las recomendaciones formuladas en el informe del
Grupo Especial o del Organo de Apelacién. Debe manifestar su intencién de hacerlo en una reunién del
Organo de Solucion de Diferencias que ha de celebrarse dentro de los 30 dias siguientes a la adopcion
del informe. En caso de que no sea posible cumplir inmediatamente las recomendaciones y resoluciones,
se dara al miembro afectado un “plazo prudencial” para hacerlo.

En principio, las sanciones deben imponerse en el mismo sector en que haya surgido la diferencia. Si
ello resulta impracticable o ineficaz, podran imponerse en un sector diferente en el marco del mismo
acuerdo.

Una vez adoptado el informe de un grupo especial o del Organo de Apelacion, la Parte interesada tendra
que informar de su propodsito con respecto a la aplicacion de las recomendaciones adoptadas. En caso
de que no sea factible cumplirlas inmediatamente, se dara a la Parte interesada un plazo prudencial para
hacerlo que se fijara por acuerdo de las partes y sera aprobado por el OSD dentro del plazo de 45 dias a
partir de la adopcion del informe o se determinara mediante arbitraje dentro de los 90 dias siguientes a la
adopcion. En todo caso, el OSD sometera a vigilancia regular la aplicacion hasta que se resuelva el
asunto. En otras disposiciones se establecen normas relativas a la compensacion o la suspension de
concesiones en caso de no aplicacion. Dentro de un plazo determinado, las partes pueden entablar
negociaciones para convenir en una compensacion mutuamente aceptable.

238



Resumen de las etapas y plazos para el procedimiento de solucion de controversias
en el marco de la OSD"

Tiempo para resolver una diferencia

Los plazos aproximados establecidos para cada etapa del procedimiento de solucion de diferencias son
indicativos: el acuerdo es flexible. Ademas, los paises pueden resolver su diferencia por si solos en

cualquier etapa. Los plazos totales son también aproximados.
60 dias Consultas, mediacion, etc.

Establecimiento del grupo especial y designacion de sus

45 dias .
miembros
El grupo especial da traslado de su informe definitivo a las
6 meses
partes
El grupo especial da traslado de su informe definitivo a los
3 semanas
Miembros de la OMC
60 di El Organo de Solucién de Diferencias adopta el informe (de no
ias
haber apelacion)
Total = 1 ano (sin apelacion)
60-90 dias Informe del examen en apelacion
30 di El Organo de Solucion de Diferencias adopta el informe del
ias
examen en apelacion
Total =1 afioy 3 meses (con apelacion)

*Fuente OMC

6. Organismos Regionales que reconocen el arbitraje comercial
La Convencion Interamericana sobre Arbitraje Comercial

Suscrita el 30 de Enero de 1975, en la Conferencia Especializada Interamericana sobre Derecho
Internacional Privado (CIDIP), en el marco de la Organizacion de Estados Americanos, celebrada en

Panama.

La Asociaciéon Latinoamericana de Integracién (ALADI)

En su Tratado de Constitucion de Montevideo de 1980, en el articulo 1 sefala como su principal objetivo
“"procurar la integracion encaminada a promover el desarrollo econémico - social, armonico y equilibrado
de la region, para que en el largo plazo se de el establecimiento, en forma graduada y progresiva, de un

mercado comun latinoamericano".

128 Extraido de la pagina oficial de la OMC, www.wto.org.com
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En el Tratado de Montevideo no se encuentra estipulacion sobre los procedimientos para la solucion de
controversias en ninguna de las areas o modalidades que se presenten en el marco del mismo.

Los mecanismos para la solucion de disputas entre los paises signatarios se encuentran establecidos en
los acuerdos de alcance regional o los de alcance parcial.

El Mercado Comun del Sur (MERCOSUR), en lo que hace a la resolucion de controversias
se firmaron dos Acuerdos sobre Arbitraje Comercial Internacional con el mismo texto: uno
del MERCOSUR y otro entre el MERCOSUR, Bolivia y Chile

Existen varios instrumentos del MERCOSUR que se refieren a la solucion de controversias, sin que ellos
traten el arbitraje entre los particulares.

El Protocolo de Brasilia para la Solucion de Controversias de 17 de diciembre de 1991.

El Reglamento del 10 de diciembre de 1998 del Consejo del Mercado Comun (CMC).

Anexo sobre Procedimiento General para las reclamaciones ante la Comision de Comercio
del MERCOSUR, Protocolo de Ouro Preto, de 1 de diciembre de 1994.

Directiva sobre Mecanismo de Consultas de la Comision de Comercio del MERCOSUR
(CCM) de 19 de junio de 1996. Todas estas regulan las controversias entre los Estados
Partes del MERCOSUR vy las Reclamaciones de los particulares contra los Estados Partes.
El Acuerdo sobre Arbitraje Comercial Internacional del MERCOSUR, suscrito en Buenos
Aires, El 23 de julio de 1998, juntamente con el cual se firma el Acuerdo sobre Arbitraje
Comercial Internacional entre el MERCOSUR, Bolivia y Chile, se refieren al arbitraje
internacional comercial entre particulares.

Los Acuerdos sobre arbitraje en el MERCOSUR, regulan los siguientes temas: el acuerdo arbitral,
procedimiento arbitral, el laudo arbitral y los recursos contra el mismo y, el Derecho aplicable por los
arbitros al fondo del litigio.

Deliberadamente los Acuerdos del MERCOSUR no contienen normas sobre reconocimiento y ejecucion
de laudos.

El Tratado de Libre Comercio de América del Norte (TLCAN)

Los principales mecanismos para la solucion de controversias se encuentran en los capitulos: 11, 19y
20.

Solucion de controversias entre una Parte y un inversionista de otra Parte: El capitulo 11 establece un
mecanismo para la solucion de controversias en materia de inversion que asegura tanto un trato igual
entre inversionistas de las Partes de acuerdo con el principio de reciprocidad internacional como el
debido proceso legal ante un tribunal imparcial. Un inversionista del TLCAN que alegue que un
gobierno anfitrion ha violado sus obligaciones de inversion adquiridas podra optar por uno de los
siguientes mecanismos de arbitraje: El Centro Internacional de Arreglo de Diferencias Relativas a
Inversiones (CIADI) del Banco Mundial; las Reglas del Mecanismo Complementario del CIADI; y las
reglas de la Comision de las Naciones Unidas sobre Derecho Mercantil Internacional (Reglas de
UNCITRAL-CNUDMI).

El inversionista tiene la alternativa de recurrir a los mecanismos disponibles en los tribunales
nacionales del pais anfitrion. Un elemento importante de las disposiciones del capitulo 11 sobre
arbitraje es la posibilidad que tienen los tribunales de arbitraje de ejecutar los laudos definitivos en los
tribunales nacionales.

El articulo 1904 establece un mecanismo que ofrece una alternativa a la revision judicial, por parte de

los tribunales nacionales, de las resoluciones definitivas en casos de cuotas antidumping vy

compensatorias, al proponer una revision a cargo de paneles nacionales independientes. Se integra
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un panel cuando una industria presenta una solicitud de integracion de panel ante el Secretariado del
TLCAN para requerir que se revise una decision emitida por una autoridad competente relacionada
con las importaciones.

Las disposiciones adoptadas por un panel conformado en virtud del capitulo 19 son vinculantes, existe
un nivel de revisidn de las decisiones de los paneles binacionales que un Gobierno del TLCAN podria
iniciar en circunstancias extraordinarias. Esta opcion recibe el nombre de procedimiento de
impugnacion extraordinaria. También se le conoce con el nombre de procedimiento del Comité de
Impugnacion Extraordinaria (CIE).

La impugnacion no es una apelacion de derecho, sino una salvaguarda para preservar la integridad
del proceso de paneles.

El articulo 1905 contempla un mecanismo dirigido a salvaguardar el sistema de revision a cargo de
paneles. En virtud de este articulo, puede establecerse un comité especial de tres miembros cuya
tarea consistira en examinar los alegatos de una Parte de que la aplicacion del derecho interno de otra
de las Partes ha impedido el adecuado funcionamiento del sistema de paneles.

Las disposiciones del capitulo 20 sobre solucion de controversias rigen para todas las controversias
relacionadas con la interpretacion o aplicacion del TLCAN. El proceso comienza con la celebracion de
consultas entre los Gobiernos (las Partes).

El capitulo 20 contempla también la constitucion de comités de revision cientifica, los cuales podran
ser seleccionados por un panel en consulta con la Parte contendiente, para que presenten un informe
escrito sobre cualquier cuestion de hecho relativa a aspectos relacionados con el medio ambiente, la
salud, la seguridad u otros asuntos cientificos, para ayudar a los paneles a alcanzar sus decisiones.

Adicionalmente, las controversias relacionadas con los siguientes capitulos podran ser remitidas a los
procedimientos de solucion de controversias previstos en el capitulo 20: Capitulo 7 (Agricultura y
medidas sanitarias y fitosanitarias); 10 (Compras del sector publico); 11 (Incumplimiento de un laudo
definitivo); y 14 (Servicios financieros).

Plazos idealesmpara la revision de un panel del capitulo 19 del TLCAN conforme a las reglas de
procedimiento

Presentacion de la |
R. 34 solicitud de revisién ante |Dia 0
un panel |

e T

Presentacion de lEn 30 a partir de la.

R. 39 os 'solicitud de revision ante
! un panel,
w" - . Dentro de los 45 dias
Presentacién de avisos,_. . o
R. 40 de comparecencia ;siguientes a la solicitud de
| P 'revisién ante un_panel
Anexo Seleccion de panelistas iDia 55
|

1901.2(3) |cargo de las Partes i
Presentacion del fallo Dentro de los 15 dias

’ definitivo, razones, indice siguientes a la
R. 4 y expediente presentacion del aviso de
administrativo comparecencia

Anexo Partes seleccionan quinto rDia 61

1901.2(3) panelista

"% Extractado de la pagina oficial del TLCAN o NAFTA www. nafta org
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Plazos ideales para la revision de un panel del capitulo 20 del TLCAN conforme a las reglas modelo de

procedimiento

iPresentacién Dentro de los 60 dias
R. 57 (1) memoriales por parte de SIgu1entes_’ a la
las partes demandantes | Presentacion Lol
| P expednente admlmstratlvo
- | Dentro de Ios 60
Presentacion de 'siguientes A I3
memoriales por parte de s
R.57(2) lla autoridad investigadora , rFl)’Irsrsneoanad(;(s)nde ISSe artlg:
‘0 los participantes d danit P
S R S | i ;
| V
! 'En los 15 dia siguientes a
R. 57(3) iPresentacion de réplicas la presentacion de los
' ‘a los memoriales 'memoriales de la
| autondad
| Dentro de los10 dias
R. 57(4) Presentacion  de  los isiguientes a la
' anexos a los memoriales presentacion de las
! réplicas
} ‘Dentro de los 30 dias
i | ot 1
R. 67(1) :Inlmo de las audiencias izlr%l:g:ttaecsion Ze IaE
i repllcas
i 315 dlas después de
Articulo IDECISION DEL PANEL pre§§ptada la solicitud de
1904.14 ! revision a cargo de un

panel

Articulo 'Presentacion la de solicitud

2008 ;de. integracion del
tarbitral
Articulo 1Seleccion del presidente del !
2011.1(b) ‘panel
I lI . =
Regla 5 & Presentacion de los
Articulo :términos de referencia para
2012 3) las Partes
Articulo Conclusion de la seleccion
2011.1(c)  !del panel
' Presentamon de las
Regla 7 declaraciones iniciales por |
'escrito (Parte demandante)
Prsentacion dé Ias“réplicas
Regla 7 ‘por escrito (Parte
;demandada)
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panel iDia 0

l Dentro de los 15 dias
| siguientes

a la
1solicitud de
||ntegraC|on del panel
:arbitral

|-Dentro de Ios 20 dias
siguientes a
la presntacion de la
lsollcnud

15 dias despues de la
seleccion del

;presndente

A mas tardar a Ios 10
dias de haber
concluido la seleccion
del panel

A mas tardar 20 dlas
después de recibida la
declaracion inicial por




escrito
|Presentacic')n de la lista de

|las partes deliberantes y |5 dias antes de Ia\

Regla26 | S S

|otras personas que asistiran |audiencia

\a la audiencia

E En fecha que
Regla 21 Celebracion de la audiencia |{determina la

presidencia

‘ Dentro de los 10 dias |
Regla 32 |Presentacion ' de escritos sugunente_§ a la

complementarios celebracion de la

| audiencia

| .
|Solicitud de integracion de A mas tardar 15 dias’

Regla38 |un comité de revision |después de celebrada!
[cientifica la audiencia

Dentro de los 90 dias
Articulo Presentacion del informe [siguientes a la
2016(2) preliminar conclusion de la/
|seleccion del panel

Dentro de ios 1'4.dlials-i

. Presentacion de los| .~ .

Articulo 5 siguientes a la
comentarios sobre el . |
2016(4) X A presentacion del |
informe preliminar ! o i

informe preliminar
Dentro de los 30 dias
Articulo PRESENTACION DEL |[siguientes a la
2017(1) INFORME DEFINITIVO presentacion del

informe preliminar

Tratado de Libre Comercio México-Bolivia'*®

La solucion de controversias se encuentra estipulado en el Capitulo XIX, en el que se sefnala que las
Partes procuraran siempre llegar a un acuerdo sobre la interpretacion y la aplicacion del Tratado
mediante la cooperacion y consultas, y se esforzaran por alcanzar una solucién mutuamente satisfactoria
para cualquier asunto que pudiese afectar su funcionamiento. El mecanismo para la implementacion de
los procedimientos en procura de resolver los conflictos se encuentra conforme a lo estipulado en el
GATT, una vez que el TLC fuera suscrito antes del advenimiento de la OMC.

El ambito de aplicacion del procedimiento rige para:

La prevencion o a la solucion de todas las controversias entre las Partes

relativas a la aplicacion o a la interpretacion de este Tratado; y

Cuando una Parte considere que una medida vigente o en proyecto de otra Parte es
incompatible con las obligaciones de este Tratado o pudiera causar anulacion o menoscabo en el
sentido del anexo a este articulo.

Como el mecanismo de solucion de controversias se encuentra conforme al GATT, se resume:

1. Las controversias que surjan en relacion con lo dispuesto en este Tratado, el GATT, y
los convenios negociados de conformidad con el mismo, podran resolverse en uno u otro

%0 Se analiza el Tratado de Libre Comercio Bolivia - México, a pesar de haber sido denunciado por Bolivia el afio

2008, por ser el unico Tratado de estas caracteristicas con el que conto el pais.
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foro, a eleccion de la Parte reclamante.
2. Una vez que se haya iniciado un procedimiento de solucién de controversias conforme al

articulo 19-05, o bien uno conforme al GATT, el foro seleccionado sera excluyente de
cualquier otro.
3. Para efectos de este articulo, se consideraran iniciados los procedimientos de solucion
de controversias conforme al GATT cuando una Parte solicite:
a. la integracion de un panel de acuerdo con el articulo XXIIl:2 del GATT de
1947 o
b. la investigacion por parte de un comité, como seria el caso del articulo 20.1 del
Cadigo de Valoracion Aduanera.
Articulo 19-05: Intervencion de la Comision, buenos oficios, conciliacion y mediacion.

1. Cualquier Parte podra solicitar por escrito que se reuna la Comision, siempre que un asunto no sea
resuelto conforme al articulo 19-04 dentro de un plazo de 45 dias después de la entrega de la solicitud
de consultas.
2. Una Parte también podra solicitar por escrito que se reuna la Comision cuando se hayan realizado
consultas conforme al parrafo 5 de articulo 4-21 (Consultas técnicas) y el parrafo 4 del articulo 13-19
(Consultas técnicas).
3. La Parte que inicie el procedimiento mencionara en la solicitud la medida o cualquier otro asunto que
sea objeto de la reclamacion, indicara las disposiciones de este Tratado que considere aplicables vy
entregara la solicitud a su seccion nacional del Secretariado y a la otra Parte.
4. La Comision se reunira dentro de los 10 dias siguientes a la entrega de Ia solicitud y, con objeto de
lograr una solucion mutuamente satisfactoria de la controversia, podra:
i. convocar asesores técnicos o crear los grupos de trabajo o de expertos que
considere necesarios;
ii. recurrir a los buenos oficios, la conciliacion, la mediacion o a otros
procedimientos de solucion de controversias; o
iii. formular recomendaciones.

Articulo 19-06: Solicitud de integracion del tribunal arbitral.

1. Cuando la Comision se haya reunido conforme a lo establecido en el parrafo 4 de articulo 19-05 vy el
asunto no se hubiere resuelto dentro de los 45 dias posteriores a la reunion, cualquier Parte podra
solicitar por escrito el establecimiento de un tribunal arbitral. La Parte solicitante entregara la solicitud a
su seccion nacional del Secretariado y a la otra Parte.

2. A la entrega de la solicitud, la Comision establecera un tribunal arbitral.

3. Salvo pacto en contrario entre las Partes, el tribunal arbitral sera constituido y desempenara sus
funciones de acuerdo con las disposiciones de este capitulo.

Articulo 19-07: Lista de arbitros.

1. La Comision elaborara una lista de hasta 20 arbitros que cuenten con las cualidades y la disposicion
necesarias para ser arbitros.
2. Los integrantes de la lista deberan:

a. tener conocimientos especializados o experiencia en derecho, comercio internacional, otros
asuntos relacionados con este Tratado, o en la solucion de controversias derivadas de acuerdos
comerciales internacionales;

b. ser electos estrictamente en funcion de su objetividad, fiabilidad y buen juicio;

C. ser independientes, no estar vinculados con las Partes y no recibir instrucciones de las mismas;

y
d. cumplir con el codigo de conducta que establezca la Comision.

Articulo 19-08: Cualidades de los arbitros.

1. Todos los arbitros deberan reunir las cualidades estipuladas en el parrafo 2 del articulo 19-07.
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2. Los individuos que hubieren intervenido en una controversia, en los términos del parrafo 4 del articulo
19-05, no podran ser arbitros para la misma controversia.

Articulo 19-09: Constitucion del tribunal arbitral.

1. El tribunal arbitral se integrara por cinco miembros.

2. Las Partes procuraran designar al presidente del tribunal arbitral dentro de los 15 dias siguientes a la
entrega de la solicitud para la integracion del mismo. En caso de que las Partes no lleguen a un acuerdo
dentro de este periodo, una de ellas, electa por sorteo, lo designara en un plazo de 5 dias. El individuo
designado como presidente del tribunal arbitral no podra ser de la nacionalidad de la Parte que lo
designa.

3. Dentro de los 15 dias siguientes a la eleccion del presidente, cada Parte seleccionara de la lista dos
arbitros que sean nacionales de la otra Parte.

4. Si una Parte no selecciona algun arbitro dentro de ese lapso, eéste sera seleccionado por sorteo de
entre los integrantes de la lista que sean nacionales de la otra Parte.

5. Dentro de los 15 dias siguientes a aquél en que se haga la propuesta, cualquier Parte podra presentar
una recusacion, sin expresion de causa, contra cualquier individuo que no figure en la lista y que sea

propuesto como arbitro por una Parte.
6. Cuando una Parte considere que un arbitro ha incurrido en una violacion del cédigo de conducta, las

Partes realizaran consultas y, de acordarlo, destituiran a ese arbitro y elegiran uno nuevo de conformidad
con las disposiciones de este articulo.

Articulo 19-10: Reglas modelo de procedimiento.

1. La Comisién establecera reglas modelo de procedimiento, conforme a los siguientes principios:
a. los procedimientos garantizaran el derecho a una audiencia ante el tribunal arbitral, asi
como la oportunidad de presentar alegatos y réplicas por escrito; y
b. las audiencias ante el tribunal arbitral, las deliberaciones y la decision preliminar, asi
como todos los escritos y las comunicaciones con el mismo,
tendran el caracter de confidenciales.
2. Salvo pacto en contrario entre las Partes, el procedimiento ante el tribunal arbitral se regira por las
reglas modelo de procedimiento.
3. La misién del tribunal arbitral, contenida en el acta de misioén, sera:
"Examinar, a la luz de las disposiciones aplicables de este Tratado, el asunto
sometido a la Comision en los términos de la solicitud para la reunion de la misma y emitir las decisiones
a que se refieren el parrafo 2 del articulo 19-12 y el articulo 19-13."
4. Si la Parte reclamante alega que un asunto ha sido causa de anulacidon o menoscabo de beneficios, el

acta de mision debera indicarlo.
5. Cuando una Parte solicite que el tribunal arbitral formule conclusiones sobre el grado de los efectos

comerciales adversos que haya generado para alguna Parte la medida que se juzgue incompatible con
este Tratado o haya causado anulacion o menoscabo en el sentido del anexo al articulo 19-02, el acta de

mision debera indicarlo.

Articulo 19-11: Funcion de los expertos. A instancia de una Parte o de oficio, el tribunal arbitral podra
recabar la informacion y la asesoria técnica de las personas o grupos que estime pertinente.

Articulo 19-12: Decision preliminar.

1. Eltribunal arbitral fundara su decision preliminar en los argumentos y comunicaciones presentados por
las Partes y en cualquier informacion que haya recibido de conformidad con el articulo 19-11.
2. Salvo pacto en contrario entre las Partes, dentro de los 90 dias siguientes al nombramiento del ultimo
arbitro, el tribunal arbitral presentara a las Partes una decision preliminar que contendra:
a. las conclusiones de hecho, incluyendo cualesquiera derivadas de una solicitud conforme al
parrafo 5 del articulo 19-10;
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b. la determinacion sobre si la medida en cuestion es o puede ser incompatible con las
obligaciones derivadas de este Tratado, o es causa de anulacién o menoscabo en el sentido del
anexo al articulo 19-02; y
c. el proyecto de decision.
3. Los arbitros podran formular votos particulares sobre cuestiones respecto de las cuales no exista
decision unanime.
4. Las Partes podran hacer observaciones por escrilo al {ribunal arbitral sobre la decision preliminar
dentro de los 14 dias siguientes a su presentacion.
5. En este caso y luego de examinar las observaciones escritas, el tribunal arbitral podra, de oficio o a
peticion de alguna Parte:
a. realizar cualquier diligencia que considere apropiada; y
b. reconsiderar su decision preliminar.

Articulo 19-13: Decision final.

1. El tribunal arbitral presentara a la Comision una decision final y, en su caso, los votos particulares
sobre las cuestiones respecto de las cuales no haya existido decision unanime, en un plazo de 30 dias a
partir de la presentacion de la decision preliminar.

2. Ni la decision preliminar ni la decision final revelaran la identidad de los arbitros que hayan votado con
la mayoria o con la minoria.

3. La decision final del tribunal arbitral se publicara 15 dias después de su comunicacion a la Comision

Articulo 19-14: Cumplimiento de la decision final.

1. La decision final del tribunal arbitral sera obligatoria para las Partes. Las Partes deberan cumplir con la
decision final del tribunal arbitral en los términos y dentro de los plazos que éste ordene.

2. Cuando la decision final del tribunal arbitral declare que la medida es incompatible con este Tratado, la
Parte demandada, siempre que sea posible, se abstendra de ejecutar la medida o la derogara.

3. Cuando la decision del tribunal arbitral declare que la medida es causa de anulacion o menoscabo en
el sentido del anexo al articulo 19-02, determinara el nivel de anulaciéon o menoscabo y podra sugerir los
ajustes mutuamente satisfactorios para las Partes.

Articulo 19-15: Incumplimiento - suspension de beneficios.

1. La Parte reclamante podra suspender la aplicacion de beneficios de efecto equivalente a la Parte
demandada si el tribunal arbitral resuelve:
a. que una medida es incompatible con las obligaciones de este Tratado y la Parte demandada
no cumple con la decision final dentro del plazo que el tribunal arbitral haya fijado:; o
b. que una medida es causa de anulacion o menoscabo en el sentido del anexo al articulo 19-02
y las Partes no llegan a un acuerdo mutuamente satisfactorio de la controversia dentro del plazo
que el tribunal arbitral haya fijado.
2. La suspension de beneficios durara hasta que la Parte demandada cumpla con la decision final del
tribunal arbitral o hasta que las Partes lleguen a un acuerdo mutuamente satisfactorio sobre la
controversia, segun sea el caso.
3. Al examinar los beneficios que habran de suspenderse de conformidad con el parrafo 1, la parte
realmente:
a. procurara primero suspender los beneficios dentro del mismo sector o sectores que se vean
afectados por la medida, o por otro asunto que el tribunal arbitral haya considerado incompatible
con las obligaciones derivadas de este Tratado, o que haya sido causa de anulacion o
menoscabo en el sentido del anexo al articulo 19-02; y
b. podra suspender beneficios en otros sectores cuando considere que no es factible ni eficaz
suspender beneficios en el mismo sector o sectores.
4. A solicitud escrita de cualquier Parte, notificada a la otra Parte y a su seccion nacional del
Secretariado, la Comision instalara un tribunal arbitral que determine si es manifiestamente excesivo el
nivel de los beneficios que la Parte reclamante haya suspendido de conformidad con el parrafo 1.
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5. El procedimiento ante el tribunal arbitral constituido para efectos del parrafo 4 se tramitara de acuerdo
con las reglas modelo de procedimiento. El tribunal arbitral presentara su decision final dentro de los 60
dias siguientes a la eleccion del ultimo arbitro, o en cualquier otro plazo que las Partes acuerden.

Articulo 19-16: Interpretacion del Tratado ante instancias judiciales y administrativas internas.

1. Cuando una cuestion de interpretacion o de aplicacion de este Tratado surja en un procedimiento
judicial o administrativo interno de una Parte y la otra Parte considere que amerita su intervencion, o
cuando una instancia judicial o administrativa de una Parte solicite la opinion de la otra Parte, la Parte en
cuyo territorio se encuentre ubicada esa instancia notificara a la otra Parte y a su seccion nacional del
Secretariado. La Comision procurara, a la brevedad posible, acordar una respuesta adecuada.

2. La Parte en cuyo territorio se encuentre ubicada la instancia judicial o administrativa, presentara a
estas cualquier interpretacion acordada por la Comision, de conformidad con los procedimientos de esa
instancia.

3. Cuando la Comision no logre llegar a un acuerdo, cualquiera de las Partes podra someter su propia
opiniodn a la instancia judicial o administrativa, de acuerdo con los procedimientos de esa instancia.

Articulo 19-17: Medios alternativos para la solucion de controversias.

1. En la medida de lo posible, cada Parte promovera y facilitara el recurso de arbitraje y a otros medios
alternativos para la solucion de controversias comerciales internacionales entre particulares.

2. Para tal fin, cada Parte dispondra de procedimientos adecuados que aseguren la observancia de los
pactos arbitrales y el reconocimiento y ejecucion de los laudos arbitrales que se pronuncien en esas
controversias.

3. La Comision podra establecer un Grupo de Trabajo Consultivo de Controversias Comerciales
Privadas, integrado por personas que tengan conocimientos especializados o experiencia en la solucion
de controversias comerciales internacionales de caracter privado. El Grupo de Trabajo presentara
informes y recomendaciones de caracter general a la Comision sobre la existencia, uso y eficacia del
arbitraje y de otros procedimientos para la solucion de esas controversias.

Anexo al articulo 19-02: Anulacion y menoscabo

1. Una Parte podra recurrir al mecanismo de solucion de controversias de este capitulo cuando, en virtud
de la aplicacion de una medida que no contravenga el Tratado, considere que se anulan o menoscaban
los beneficios que razonablemente pudo haber esperado recibir de la aplicacion:

a. de la Segunda Parte (Comercio de bienes);

b. del capitulo IX (Principios generales sobre el comercio de servicios);
c. del capitulo XlII (Medidas de normalizacion);

d. del capitulo XIV (Compras del sector publico); o

e. del capitulo XVI (Propiedad intelectual).

7. Arbitraje comercial en Bolivia

En ese marco internacional no pudo quedarse al margen de la sostenida dinamica en la globalizacion,
y en particular en las relaciones economicas internacionales, por lo que respondiendo a ello el pais se
ha adherido y ratificado a las principales convenciones internacionales sobre arbitraje, estando a la
par con la mayoria de los paises que llevan la vanguardia en la materia.

Siendo como es reconocido el arbitraje como medio efectivo para solucionar controversias
internacionales requiere de ciertas medidas y disposiciones para consolidar sus condiciones de
validez y obligatoriedad en el derecho interno de los Estados. En ese marco, Bolivia ha aprobado la
Ley 1770 de Arbitraje y Conciliacion, en fecha 10 de marzo de 1997, en la cual reconoce la
importancia del arbitraje comercial Internacional dedicando todo un titulo de la ley de referencia al
tratamiento de dicho tema.
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El Titulo Il titulado "Del Arbitraje Comercial Internacional” se refiere a los aspectos mas importantes
del arbitraje internacional. Las normas aqui sefaladas determinan los presupuestos basicos para la
tramitacion de arbitrajes de caracter internacional asi como las normas aplicables a los mismos.

Sin perjuicio de lo establecido en la Ley N° 1770 de Arbitraje y Conciliacion se reconoce que en
materia internacional deben aplicarse las normas internacionales que han sido reconocidas por los
diferentes Estados. La indicada Ley establece en su articulo 72, como una complementacion
normativa, las principales convenciones internacionales que pueden aplicarse en el pais, en la

materia:

a. Convenio sobre "Reconocimiento y ejecucion de Sentencias Arbitrales Extranjeras”. aprobado en
Nueva York el 10 de junio de 1958 vy ratificado por Bolivia en fecha 12 de agosto de 1994,
mediante Ley 1588, de fecha 12 de agosto de 1994, cuyo instrumento de ratificacion fue
depositado ante la Secretaria General de la ONU el 28 de abril de 1995.

b. Convenio sobre "Arreglo de Diferencias Relativas a Inversiones entre Estados y Nacionales de
otros Estados”, aprobado en Washington el 18 de marzo de 1965 y ratificado por Bolivia en fecha
12 de agosto de 1994, mediante Ley 1593, habiendose depositado su respectivo instrumento de
ratificacion ante el representante Residente del Banco Internacional de Reconstruccion vy
Fomento (BIRF - BANCO MUNDIAL) el 9 de junio de 1997.

c. La Convencion Interamericana sobre "Arbitraje Comercial Internacional”, aprobada durante la |
Conferencia Especializada Interamericana sobre Derecho Internacional Privado, realizada en
Panama el 30 de enero de 1975. Bolivia suscribe este instrumento multilateral el dos de agosto
de 1983 y ratificada mediante Ley 1592 de fecha 12 de agosto de 1994, modificada por la Ley
1697 de 12 de julio de 1996. Habiendose enviado el respectivo instrumento de ratificacion en
fecha 12 de noviembre de 1996, para su deposito ante el Secretario General de la O.E.A.

d. Convencion Interamericana sobre "Eficacia Extraterritorial de Sentencias y Laudos Extranjeros”,
aprobada durante la Conferencia Especializada Interamericana sobre Derecho Internacional
Privado, realizada en la ciudad de Montevideo el 8 de mayo de 1979. Esta Convencion sido
suscrita por Bolivia en fecha 8 de septiembre de 1983 y ratificada mediante Ley N° 1853 de
fecha 7 de abril de 1998. La Camara Nacional de Comercio se constituye en Seccion Nacional
de la CIAC en el ano de 1988, ano a partir del cual mantiene relaciones estrechas con las demas
secciones nacionales de los diferentes Estados siendo absolutamente competente y reconocida
para administrar arbitrajes de caracter internacional.

e. Los Acuerdos sobre solucion de controversias establecidos en el marco de la Organizacion
Mundial del Comercio a partir de enero de 1995.

La aprobacion de estas Convenciones hace posible la plena ejecucion de las sentencias y los laudos
emitidos en Bolivia a nivel internacional dando transparencia, y seguridad juridica al Estado vy
personas juridicas y fisicas bolivianas en sus relaciones comerciales con Estados, empresas vy
personas fisicas extranjeras.

Comentarios respecto a la legislacion nacional sobre el arbitraje:
La Ley de Arbitraje y Conciliaciones de 10 de marzo de 1997

En su estructura responde a un trabajo de legislacion comparada, que analiza la Ley Modelo de
UNCITRAL vy otras leyes de arbitraje contemporaneas.

Cuenta con un capitulo Unico, en su parte inicial, en el articulo 1 establece su ambito normativo,
manifestando:. "Esta Ley establece la normativa juridica del arbitraje y la conciliacion como medios
alternativos de solucion de controversias, que facultativamente pueden adoptar los sujetos juridicos
antes de someter sus litigios a los tribunales ordinarios e inclusive durante su tramitacion judicial”. En el
articulo 2 sefala los principios que rigen el arbitraje y la conciliacion como medios alternativos a la
solucion de controversias: libertad, flexibilidad, privacidad, idoneidad, celeridad, igualdad, oralidad vy
contradiccion.
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El articulo 4 senala que el Estado y las personas juridicas de Derecho Publico, podran someterse al
arbitraje, siempre que versen sobre derechos disponibles y deriven de una relacion juridica patrimonial
de derecho privado o de naturaleza contractual. Asi, el Estado y las personas juridicas de Derecho
Publico tienen plena capacidad para someter sus controversias a arbitraje nacional o internacional,
dentro o fuera del territorio nacional, sin necesidad de autorizacion previa.

El articulo G establece las materias excluidas de arbitraje:

a. Las cuestiones sobre las que haya recaido resolucion judicial firme y definitiva, salvo los
aspectos derivados de su ejecucion.

b. Las cuestiones que versen sobre el estado civil y la capacidad de las personas.

c. Las cuestiones referidas a bienes o derechos de incapaces, sin previa autorizacion
judicial.

d. Las cuestiones concernientes a las funciones del Estado como persona de derecho
publico.

e. Las cuestiones laborales quedan expresamente excluidas del campo de aplicacion de la
presente ley, por estar sometidas a las disposiciones legales que les son propias.

En el articulo 11 reconoce la autonomia para la eleccion del convenio arbitral y se sefiala en el articulo 9
el auxilio judicial.

El marco legal interno vigente aplicable al arbitraje doméstico e internacional (Codigo de Procedimiento
Civil, Codigo de Comercio, Ley de Hidrocarburos, Ley de Inversiones y Ley de Entidades Aseguradoras)
sufre de algunas falencias que pueden resumirse en:

a. La existencia de una dispersion legislativa de la materia, cuyo tratamiento vy
sistematizacion estan establecidos en varios cddigos y leyes especiales y no en un
instrumento en particular.

b. La adopcion de un tratamiento de la materia en base a principios dualistas, que impone
una clara linea de diferenciacion entre la solucién normativa del arbitraje interno y la
solucion normativa del arbitraje internacional, debiendo procurarse el monismo para su
incorporacion en el sistema domeéstico, como viene aconteciendo con la mayoria de los
ordenamientos juridicos iberoamericanos.

c. La inexistencia de una base de sustentacion, particularmente institucional de la
normativa propia del arbitraje, construida a partir de practicas arbitrales permanentes y
de medios institucionales estables.

d. La debilidad en el alcance y contenido de las disposiciones e instrumentos legales
sancionados en materia de arbitraje y limitacion del uso del arbitraje en las soluciones de
controversias en la economia doméstica.

e. La falta de reconocimiento dentro de la judicatura nacional que el arbitraje cuenta con
autonomia “"per se" de los tribunales judiciales.

f. La recurrencia excesiva y malsana a la esfera judicial que, lejos de cumplir con los fines
de agilidad, flexibilidad, privacidad y concertacion, ejerce una funcion principal en el
procedimiento arbitral y no funciona como apoyo al arbitraje en si.

g. La poca informacion tedrica y doctrinal sobre los aspectos positivos y favorables que
tiene la practica del arbitraje, en reemplazo del recurso de las soluciones judiciales.

h. La falta de adecuada formacion de los recursos humanos, materiales y tecnolégicos y la
existencia de graves problemas institucionales en el aparato judicial, fundamental para el
apoyo al arbitraje.

A pesar de lo sefialado en los parrafos precedentes, el proceso para la incorporacion vy fortalecimiento
del arbitraje, como el medio mas idéneo destinado a dirimir controversias en el campo comercial,
internacional y doméstico, su avance en Bolivia se hace notorio. El estudio de los organismos Yy Iqs
instrumentos internacionales del capitulo 1V respondieron al hecho que el pais es miembro o signatario

de los mismos.

Finalmente, lo consignado en la siguiente parte demostrara, en un caso concreto como el pais logré una
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decision favorable a través del arbitraje sobre aspectos que afectaban al libre comercio nacional.

7.1. Estudio de un caso de arbitraje comercial regional131

7.1.1. ldentificacién del problema: Solucion de Controversia entre Bolivia y
Chile sobre mezclas de aceite'

Dentro del proceso de integracion economico comercial entre paises latinoamericanos, los Gobiernos de
Bolivia y Chile cuentan con acuerdos que procuran facilitar, ampliar y diversificar el intercambio comercial
de bienes y servicios, destacando el Acuerdo de Alcance Parcial - Complementacion Econdmica
(AAP.CE 22) y sus Protocolos Complementarios, que en el marco de la ALADI suscribieron el 6 de abril
de 1993 ¥ y posteriormente fueron suscritos trece protocolos relativos a diversas areas. siendo el No. 5
el relativo a la cooperacion comercial.

El Acuerdo tiene entre otros objetivos sentar las bases para una creciente y progresiva integracion de las
economias de Bolivia y Chile.

En 1999, se presento una reclasificacion en las mezclas de aceites comestibles en el Arancel Aduanero
chileno que Bolivia objetd por considerar que dicha determinacion afectaba al ingreso del rubro de
aceites comestible bolivianos al mercado chileno, pues las concesiones otorgadas por ese pais se
eliminaban sufriendo sustanciales aumentos de la carga tributaria que pasé de un gravamen del 2,5%
ad-valorem a un regimen que oscila entre el 35% y el 50% ad-valorem, segun las circunstancias.

Este cambio de tratamiento arancelario supuso, a juicio de Bolivia, contravenir tanto al principio que
obliga al cumplimiento de buena fe de los tratados como aquel que establece la preeminencia de los
acuerdos internacionales.

Ante la imposibilidad de alcanzar una solucion entre las Partes, se determind convocar a una Comision
Arbitral, donde Bolivia adquirio el caracter de requirente, de conformidad a lo establecido en el ACE 22.

7.1.2. Relacion de los hechos

En fecha 29 de agosto de 1994, el Director de Aduanas de Chile, a peticion de parte interesada, emitio el
Dictamen No. 15/94, mediante el cual interpretd que el producto presentado correspondia a una mezcla
de aceite refinado (80% soya y 20% de aceite de girasol) comestible. Dicho producto estaba clasificado
en el item 1517.9000 del Arancel Aduanero, por lo que, debido a las condiciones y caracteristicas
expuestas, no eran aplicables las concesiones otorgadas en el ACE 22.

A traves del Septimo Protocolo Adicional suscrito en julio de 1997 se acordo ampliar y modificar el
programa de liberalizacion del ACE 22 en los terminos y condiciones registrados en los Anexos 1y 2 de
este instrumento. En este ultimo fueron incorporadas las preferencias otorgadas por Chile para las
importaciones de productos de origen boliviano incluidos en la partida arancelaria NALADISA 1517.9090
correspondiente a mezclas o preparaciones alimenticias de grasas o aceites animales y vegetales. k

Mediante el Décimo Protocolo Adicional se acordo ampliar el programa de liberalizacion y la ampliacion
de la preferencia otorgada sobre el item 1517.9090 a toda la subpartida correspondiente, cuyos nuevos
terminos y condiciones se registran en anexo a este Decimo Protocolo (Art. 1). En este Anexo quedo
incorporada la preferencia ampliada para las importaciones de productos de origen boliviano incluidas en
la partida arancelaria NALADISA 1517.9010, referida a mezclas o preparaciones alimenticias de grasas o

3" E| caso de arbitraje regional estudiado fue extractado de la tesis sobre Arbitraje Comercial Internacional entre
Estados”’, presentada para acceder a la Maestria en Derecho de los Negocios Internacionales por el postulante
Chacon Camacho, Gonzalo Ramiro, Universidad Iberoamericana, México D.F., 2007
32 En el curso del presente estudio de caso se desarrollara el mecanismo de arbitraje establecido por el ALADI tal
como se indico en el apartado relativo a la organizacién de referencia en el capitulo IV
13 Figura como Anexo copia del Acuerdo de Complementacion Econémica entre Bolivia y Chile (ALADI/AAP.CE
722)
'3 Para la clasificacion de los productos se utiliza la Nomenclatura Arancelaria de la Asociacion Latinoamericana de
Libre (NALADISA) por ser obligacion de los paises signatarios a proceder de esta manera.
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aceites, animales o vegetales, o de fracciones de diferentes grasas o aceites.

Posterior a la suscripcion y entrada en vigor del Décimo Protocolo, en fecha 23 de marzo de 1999, el
Director Nacional de Aduanas de Chile, a peticion de parte, emitio el Dictamen No. 18/99, mediante el
cual se rectificd la interpretacion expresada en el Dictamen 15/94 y se dispuso establecer un nuevo
criterio e interpretacion de la clasificacion arancelaria que corresponde a estas mezclas simples de aceite
comestible y que, por lo tanto debian clasificarse dentro del Arancel Aduanero Nacional.

Conocido el Dictamen 18/99, el Gobierno de Bolivia a traves del Organismo Nacional Competente al que
se refiere el Art. 23 del ACE 22, presentd sus observaciones a su par chileno y segun lo dispuesto en el
Art. 27 del mismo Acuerdo manifesto “que la medida adoptada por el Director Nacional de Aduanas de
Chile estaba en contraposicion con lo acordado a traves de los Protocolos Adicionales antes
mencionados, puesto que modificaba la clasificacion para las mezclas de aceites comestibles convenida
en los correspondientes Anexos a estos instrumentos vy, por consiguiente, alteraba las condiciones de
acceso al mercado chileno que habian sido pactada para los respectivos productos de origen boliviano.
Debido a que la respuesta chilena a las observaciones planteadas no le fueron satisfactorias, el
Gobierno de Bolivia, mediante oficio de su Ministerio de Relaciones Exteriores y Culto, VREI-100/99 de
16 de agosto de 1999, solicitd, al amparo de lo dispuesto en el segundo parrafo del Art. 27 del ACE 22,
el inicio de un procedimiento de negociacion directa, en el seno de la Comision Administradora del
Acuerdo, con objeto de procurar una solucion a la controversia.

La Comision Administradora fue convocada y celebro su | Reunion Extraordinaria, para este unico efecto,
en fecha 6 de octubre de 1999 en Santiago de Chile.

Tal como consta en el Acta respectiva, la delegacion boliviana reiterd su posicion de que la medida
adoptada por el Servicio Nacional de Aduanas de Chile era improcedente, toda vez que de una manera
unilateral altera las condiciones de acceso pactadas para las mezclas de aceite en un Acuerdo
Internacional como lo es el ACE 22 y sus Protocolos complementarios. Al mismo tiempo, solicitd que “se
adopten las medidas necesarias para dar cabal cumplimiento a los compromisos contraidos y para dar
una pronta solucion al problema generado por el Dictamen No. 18/99".

La Delegacion chilena manifestd que "en ningun caso se habian cambiado las condiciones negociadas
en el ACE 22", pues, "el objetivo que persigue el Dictamen No. 18/99 es corregir un error” y “que las
mezclas al dia de hoy mantienen el tratamiento acordado”.

Al no ser posible alcanzar una solucion a la controversia, las dos Partes acordaron poner en aplicacion el
procedimiento previsto en el Art. 28 del ACE 22.

A objeto de dar cumplimiento a lo convenido en la Reunién de referencia, la Comision Administradora
celebrd una Il Reunidn Extraordinaria, en fecha 15 de octubre de 1999 en la ciudad de Miami, con el
unico cometido de discutir y acordar aspectos operativos relativos a la constitucion de la Comision
Arbitral. En la oportunidad, las Partes arribaron a los siguientes acuerdos: establecer la sede de
funcionamiento de la Comision Arbitral la ciudad de Montevideo, en las instalaciones de la Secretaria
General de la ALADI y constituir la Comision Arbitral antes del 22 de octubre de 1999.

Una vez cumplidos los tramites de designacién de sus miembros y de la aceptacion formal de éstos, la
Comision Arbitral se constituyo el 9 de febrero de 2000 y en la misma fecha se llevo a efecto la Audiencia
Preliminar, segun lo previsto en el numeral 8.1 de su Reglamento.

La Delegacién boliviana presentd un petitorio, contenido en la nota de fecha 9 de febrero de 2000, por la
que solicitd a la Comisidén Arbitral disponga aprobar medidas cautelares y en concordancia con la
interpretacion juridica, instruya a las autoridades chilenas suspender la aplicacion del Dictamen No.
18/99, con referencia a las importaciones de origen boliviano hasta que la Comision Arbitral dicte su

Resolucion definitiva.

Luego de las deliberaciones sobre el petitorio, la Comision dio a conocer, mediante su Presidente en
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forma verbal, “declarando improcedente la solicitud por dos contra uno” y que este pronunciamiento “sera
emitido por escrito y notificado debidamente a las Partes”.

7.1.3. Aplicacién del Derecho

El derecho aplicable a la controversia deriva del marco juridico que, para el ejercicio de las funciones v
competencias de la Comision Arbitral es estipulado en el ACE 22. Sobre la materia, el Art. 30 de este
instrumento, con el cual es concordante el numeral 5.2 del reglamento de la Comision, dispone:

“Sin perjuicio de la facultad de sus miembros de decidir en conciencia sobre la controversia sometida a
su consideracion, la Comision Arbitral apreciara las situaciones y hechos sujetos a su examen a la luz de
las normas del presente Acuerdo y el Tratado de Montevideo de 1980, asi como de otras normas vy
principios de Derecho Internacional que sean pertinentes”.

La expresion normas del ACE 22 hace alusion tanto a las contenidas en el texto de este instrumento
como en los Protocolos Adicionales y se encuentran en pleno, al amparo de lo estipulado en el Art. 2 del
Acuerdo.

En referencia a las normas del Tratado de Montevideo de 1980, no esta restringido a las contenidas
unicamente en el texto de dicho instrumento, sino a todas las que integran el ordenamiento juridico de la
ALADI.

Por lo anteriormente sefalado, la Comision Arbitral, para el ejercicio de sus funciones debe tomar en
consideracion, las normas del ACE 22 y del Tratado de Montevideo de 1980 y, en un segundo lugar las
normas y principios de Derecho internacional que sean pertinentes.

7.1.4. Naturaleza de la controversia

Los terminos que definen la naturaleza de la controversia presentada se extraen de los puntos de vista
sostenidos por los Gobiernos de Bolivia y Chile con referencia al Dictamen No. 18/99 de la Aduana
Nacional chilena y de las definiciones contenidas en las normas del capitulo Xlil del ACE 22 que regulan
los procedimientos de solucion de controversias entre los Estados signatarios.

El Art. 27 del ACE 22 senala: “El pais signatario que entienda que esta afectado por una situacion de
aplicacion no ajustada a derecho o basada en una interpretacion que no comparte o por una situacion de
incumplimiento de las normas del presente Acuerdo, hara conocer al otro pais signatario, a traves del
Organismo Nacional Competente a que se refiere el articulo 23, sus observaciones al respecto. las
cuales deberan ser respondidas por este ultimo pais en un plazo no mayor de 15 dias”.

Vale decir que para la aplicacion de los referidos procedimientos, es preciso, que cuando menos uno de
los signatarios entienda que una medida adoptada por el otro es aplicada de manera tal que no se ajusta
a las normas del Acuerdo o es aplicada sobre la base de una interpretacion de estas normas que dicho
pais no comparte.

Como consecuencia del reclamo planteado por Bolivia por la adopcién del Dictamen No. 18/99, este pais
llegd a la conclusion de que la controversia suscitada cuenta con las dos caracteristicas enunciadas,
pues esta es una medida que no guarda conformidad con lo prescrito en las normas del ACE 22 y sus
Protocolos Adicionales, por revestir un caracter unilateral y debido a que altera las condiciones pactadas
entre los dos paises para el acceso al territorio aduanero de Chile de productos de origen boliviano. Por
considerar que dicha medida configura un incumplimiento Bolivia solicito al Gobierno de Chile rectificar la
misma para dar un cabal cumplimiento a los compromisos contraidos.

En respuesta, Chile manifestd que las autoridades nacionales habian tomado la determinacion reflejada
en el Dictamen 18/99 en pleno ejercicio de sus facultades y que en ningun caso habia significado un
incumplimiento de lo acordado en el ACE 22, y que el objetivo que persigue el Dictamen de referencia
era corregir un error”,
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Segun se registra en el Acta de la | Reunidn Extraordinaria de la Comision Administradora del ACE 22, el
Gobierno de Bolivia manifestd que “la medida adoptada por el Servicio Nacional de Aduanas de Chile es
improcedente, toda vez que de una manera unilateral altera las condiciones de acceso pactadas para las
mezclas de aceite, en un Acuerdo Internacional entre dos Estados, como lo es el ACE 22 y sus
Protocolos Adicionales”. Por esta circunstancia, solicitd, al Gobierno de Chile, que "se adopten las
medidas necesarias para dar cabal cumplimiento a los compromisos contraidos y para dar una pronta
solucioén al problema generado por el Dictamen N° 18/99".

Desde la perspectiva del Derecho Internacional, la situacion que se habia planteado caia dentro del
concepto de “controversia internacional” que, segun la practica de los Estados, la jurisprudencia y la
doctrina, consideran que sirve de supuesto para la aplicacion de los correspondientes procedimientos de
solucion.

Este concepto fue enunciado, en un fallo conocido, por la Corte Permanente de Justicia Internacional, en
sentido de que “"una diferencia es un desacuerdo sobre un punto de derecho o de hecho, una
contradiccion de tesis juridicas o de intereses entre dos personas” (C.P.J.l.): Serie A, n. 2, p. 11). De
manera parecida, también fue enunciado por la Corte de Justicia Internacional, en otros conocidos fallo,
como "una situacion en la que los puntos de vista de las dos partes en cuanto a la ejecucion o no
ejecucion de ciertas obligaciones procedentes de los tratados estan claramente en contra” (ClJ, Recuil,

1988, p. 30)"

Se deduce de lo anterior, que la situacion surgida entre los Gobiernos de Bolivia y Chile a proposito de la
adopcion del Dictamen N° 18/99 del Director Nacional de Aduanas de Chile, aparte de configurar una
controversia en los términos definidos por las normas del Capitulo XlII del ACE 22, configuro, de igual
manera, una controversia internacional en los términos definidos por el Derecho Internacional.

Bolivia respaldo su posicion al referirse al programa de liberalizacion del comercio establecido por el
ACE 22, de donde se desprende varias de las disposiciones de este instrumento para el cumplimiento de
dicho programa y la aplicacion rigurosa de las normas en procura del logro de los objetivos del Acuerdo,
en particular de aquellos enunciados en los literales a) y b) del Art. 1. Segun estas reglas, son objetivos
del Acuerdo “sentar las bases para una creciente y progresiva integracion de las economias de los
paises signatarios" y “facilitar, ampliar y diversificar el intercambio comercial de bienes y servicios entre

los paises signatarios”.

Por consiguiente, senald que cualquier medida adoptada por cualesquiera de los Estados signatarios
que implique apartarse de las reglas generales y especificas del programa de liberalizacion comercial,
aparte de configurar un claro incumplimiento de las mismas, tiene como efecto desvirtuar la naturaleza
de este en su calidad de instrumento basico para el logro de los objetivos del Acuerdo.

En el caso de la controversia presentada, son de necesaria consideracion las siguientes estipulaciones:

1) ElI Art. 1° del Séeptimo Protocolo Adicional del ACE 22 y el Anexo Il a este instrumento
2) El Art. 1° del Decimo Protocolo Adicional del ACE 22 y el Anexo a este instrumento, en razon
de que Dictamen N° 18/99 afectaba, en forma directa, el contenido de las mismas.

Como base, de los citados, Séptimo y Décimo Protocolos Adicionales, debe tomarse en consideracion la
regla expresada en el inciso d) del citado Art. 2 del ACE 22. Esta regla hace explicita la voluntad de los
paises signatarios en sentido de que "podran, de comun acuerdo y previa negociacion, incorporar
nuevos productos a los Anexos Il y [ll, asi como profundizar las preferencias arancelarias incluidas en el
Anexo V" del Acuerdo.

Tanto el Septimo Protocolo Adicional como el Decimo Protocolo Adicional que, en esencia, expresan
acuerdos de los paises signatarios sobre la ampliacion del programa de liberalizacion del comercio, son
norma de derechos que se derivan de las normas del ACE.
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De la lectura del Anexo 2 del Séptimo Protocolo Adicional como del Anexo del Décimo Protocolo
Adicional, se desprende que las preferencias pactadas se refieren a los productos clasificados dentro de
las partidas arancelarias NALADISA 1517.90.90 y NALADISA 1517.90.10, que se describen, en el primer
caso, como "mezclas o preparaciones alimenticias de grasas o aceites animales y vegetales” y, en el
segundo, como "mezclas o preparaciones alimenticias de grasas o aceites, animales o vegetales, o de
fracciones de diferentes grasas o aceites”.

Es importante sefalar que, para la clasificacion de los productos amparados en las preferencias
acordadas, en los correspondientes anexos de los dos Protocolos, se empled la Nomenclatura
Arancelaria de la Asociacion Latinoamericana de Libre Comercio (NALADISA), en razon de la obligacion
que los dos paises signatarios, como miembros de esta organizacion, tienen que proceder de esta
manera.

Finalmente, para comprender la naturaleza de los compromisos pactados y de los derechos y deberes
consagrados en el Septimo Protocolo Adicional y en el Décimo Protocolo Adicional al ACE 22, asi como
a los efectos de determinar las reglas de aplicaciéon e interpretacion de sus normas. debe tenerse en
cuenta que ambos instrumentos, aparte de ser sistemas normativos derivados de este Acuerdo y del
Tratado de Montevideo 1980, tienen la calidad de tratados internacionales, segun la definicion del
Derecho Internacional comun y del Derecho Internacional convencional. Dicho en otros terminos, se
ajustan, tanto desde el punto de su forma como de su contenido, a la definicion del Art. 2 de la
Convencion de Viena sobre el Derecho de los Tratados, segun la cual "se entiende por tratado un
acuerdo internacional celebrado por escrito entre Estados y regido por el derecho internacional, ya
conste en un instrumento unico o en dos o mas instrumentos conexos y cualquiera que sea su
denominacion particular”.

En conclusion, la naturaleza de la controversia radicé en que el Dictamen N° 18/99 era una medida que.
para Bolivia no guardaba conformidad con las normas pertinentes contenidas en el Séptimo Protocolo
Adicional y el Decimo Protocolo Adicional, pues tendrian como principal efecto modificar el sentido y
alcance de las mismas, sobre todo al alterar la clasificacion, formalmente convenida en estos
instrumentos, de los productos, originarios de Bolivia, que caben dentro de la denominacion de “mezclas
y preparaciones alimenticias de grasas o aceites” y cuyas importaciones estan amparadas en las
preferencias acordadas en los dos protocolos mencionados., y que ello contravendria los siguientes
principios y normas:

1. La norma que obliga al cumplimiento de buena fe de los tratados, y
2. El principio de la preeminencia de los tratados, como normas de Derecho Internacional,
sobre normas equivalentes del ordenamiento juridico interno de los Estados.

Consagradas en el Art. 26 de la Convencion de Viena sobre el Derechos de los Tratados en los
siguientes terminos: "Todo tratado en vigor obliga a las partes y debe ser cumplido por ellas de buena
fe". Respaldado por el principio de la preeminencia de los tratados sobre normas equivalentes del
ordenamiento juridico interno de los Estados se pone de manifiesto, con claridad, en el Art. 27 de la
Convencion, segun el cual "una parte no podra invocar las disposiciones de su derecho interno como
justificacion del incumplimiento de un tratado”.

7.1.5. Solucion de la controversia

7.1.5.1. Caracteristica del procedimiento de la solucion de la
controversia

Los medios para la solucion de las controversias que pudieran suscitarse entre los Estados signatarios
del ACE 22, incluyen, en una primera instancia, el procedimiento de las negociaciones directas o en el
seno de la Comision Administradora del Acuerdo, y en una segunda instancia, el procedimiento arbitral,
tal como lo senala el Art. 28 del Acuerdo, el cual puede ser puesto en aplicacion en caso de que en las
negociaciones directas, a que se refiere el Art. 27 del mismo instrumento, no hubiesen logrado una
“solucion mutuamente satisfactoria” a la controversia.
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En el presente caso, los Gobiernos de Bolivia y Chile, a traves de lo actuado en la HI Reunion
Extraordinaria de la Comisién Administrativa del ACE 22, han dejado constancia de la imposibilidad de
alcanzar, a través de negociaciones, una solucion mutuamente satisfactoria a la controversia surgida a
proposito de la adopcion del Dictamen N° 18/99. Segun se registra en el Acta de dicha reunion, los
delegados de los dos paises expresaron que: “"Ante la imposibilidad de lograr una solucion al problema
suscitado, ambos paises acordaron convocar a la Comision Arbitral en los términos del Articulo 28 vy
siguientes del Capitulo Xl del Acuerdo de Complementacion Economica N° 22 y del Reglamento de

dicha Comision Arbitral”.
7.1.5.2. Participantes

En el marco del Acuerdo de Complementacion Economica No. 22 y sus Protocolos Adicionales, el Art. 21
inciso a) senala que la Comision Administradora del Acuerdo, integrada por representantes de alto nivel
de los paises signatarios, velara por el cumplimiento de las disposiciones del ACE 22 vy, que los vinculos
institucionales de los signatarios con la Comision estaran a cargo del Organismo Nacional Competente
que cada uno de ellos designe (Art. 23). Al no lograr una solucion al problema suscitado, los
representantes de ambos paises acordaron convocar a la Comision Arbitral. Los Gobiernos de Bolivia y
Chile, como parte reclamante y reclamada respectivamente, designaron a sus arbitros, quienes los
representaron en derecho, y que conjuntamente con un tercero de nacionalidad uruguaya constituyeron

la Comision Arbitral.
7.1.5.3. Instrumentos

7.1.5.3.1. Seleccion de instrumentos para la solucion
del problema

La seleccion para la solucion de la controversia fue la via arbitral, como un procedimiento flexible,
expedito y contemplado en el capitulo XIII, Art. 28y siguientes del ACE 22.

7.1.5.3.2. Descripcion de los instrumentos utilizados

En la presente controversia el conjunto de las normas aplicables son los subconjuntos de normas que se
enumeran a continuacion:

Normas del ACE 22
Ar 2in d) Ar 21in a)yb) Ar 21in e)yAr 22

I.

>

2. Normas del Séptimo Protocolo Adicional del ACE 22

» Art. 1y Anexo Il

3. Normas del Décimo Protocolo Adicional del ACE 22

» Art. 1, Art.2 y Anexo

4. Normas del Tratado de Montevideo 1980

» Art. 4 Mecanismos del area de preferencias economicas

» Art. 7 Acuerdos de Alcance Parcial

» Art. 8 Tipos de Acuerdos de Alcance Parcial

» Art. 11 Acuerdo de Alcance Parcial de Complementacion Economica

5. Normas del ordenamiento juridico del Tratado de Montevideo 1980

» Normas relativas a los Acuerdos de Alcance Parcial/ Resolucion 2 (I) del Consejo de Ministros de
Relaciones Exteriores

» Normas relativas a la Nomenclatura de la Asociacion Latinoamericana de Integracion (NALADISA)
6. Normas y principios de Derecho Internacional

» Normas y principios relativos a tratados internacionales

» Normas y principios relativos a responsabilidad internacional de los Estados

7.1.5.3.3. Procedimiento

Tal como preve el mecanismo de solucion de controversias del ACE 22 y el Tratado de Montevideo de
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1980, para la solucion del conflicto de referencia se aplico el siguiente procedimiento:

Memoria

En fecha 16 de febrero de 2000, ElI Gobierno de Bolivia mediante su representante en el procedimiento
arbitral y en cumplimiento a lo estipulado en el numeral 8.10 del Reglamento de la Comision Arbitral
somete a consideracion de la Comision Arbitral del ACE 22 una Memoria sobre la controversia.

El Reclamo de Bolivia fue resumido en:

Bolivia argumento que la entrada en vigor del ACE N° 22 de 6 de abril de 1993, abrio a ese pais de un
incremento de la colocacion de su produccion en el mercado Chileno, entre otros, en el rubro de aceites
comestible.

En tal sentido, el propio ACE N° 22, en su anexo |, preveia el acceso de oleaginosos, entre otros, de
aceite de soya refinado (partida 15.07) y de aceite de girasol refinado en la (partida 15.17) y de aceite de
girasol refinado (parida 15.12) en ciertas condiciones ya mencionadas en el parrafo 11. El Dictamen N°
15/94, de fecha 29 de agosto de 1994, emitido por el Director Nacional de Aduanas de Chile, clasifico a
una mezcla de aceite refinado compuesto de soya y girasol en la partida 15.17, al tiempo que precisaba
que a este tipo de mercaderia no le eran aplicables las concesiones otorgadas por Chile a Bolivia hasta
esa fecha, en el marco del ACE N° 22,

La circunstancia expuesta se vio superada cuando se incorporo la partida 15.17 en el regimen de
concesiones otorgada por Chile a traves del Séptimo Protocolo Adicional al ACE N° 22, del 30 de julio de
1997. estos beneficios, en la partida 15.17, a su vez fueron ampliados por el Décimo Protocolo Adicional
del mismo acuerdo de 24 de julio de 1998.

Una empresa, PROMOSOL S.A., interesada en limitar el acceso al mercado chileno de las mezclas de
aceite comestible obtuvo, que el Director Nacional de Aduanas de Chile emitiera el Dictamen N° 18/99,
de 26 de marzo de1999, por el cual dejo sin efecto el Dictamen N° 15/94, reclasificando dicha
mercaderia que paso de la partida 15.17 alas partidas 15.07 a 15.15.

La consecuencia practica de tal modificacion fue que el ingreso de las mezclas de aceites quedo
alcanzado por el regimen de "banda de precios”, sufriendo sustanciales aumentos de la carga tributaria
que paso de un gravamen del 2,5% ad-valorem a un régimen que oscila entre el 35% y el 50% ad-
valorem, segun las circunstancias.

El cambio en el tratamiento arancelario de la mercaderia en cuestion supuso a juicio de Bolivia
contravenir tanto al principio que obliga al cumplimiento de buena fe de los tratados como aquel que
establece la preeminencia de los acuerdos internacionales sobre las normas de derecho interno de
acuerdo a los articulos 26 y 27 de la Convencion de Viena sobre Derecho de tratados de 1969.

Respecto al primero de los principios mencionados, la emision del Dictamen N° 18/99 desconocio los
derechos de Bolivia resultantes de la incorporacion a las normas de un tratado ( el ACE N°22 ), de la
partida 15.17 con el alcance que la misma autoridad aduanera le habia dado, previamente, a través del
Dictamen N° 15/94, con relacion a las mezclas de aceites vegetales comestibles.

En cuanto al principio de la preeminencia del derecho Internacional, éste determina que no procede
invocar las normas internas que otorgan facultades al Director Nacional de Aduana para emitir
dictamenes, como justificacion del incumplimiento de un tratado.

Por el Dictamen N° 18/99 Chile altero, de una manera unilateral, las condiciones de acceso para las

mezclas de aceite comestible de origen boliviano, desconociendo los beneficios que a las mismas le
reconociera el Dictamen N° 15/94.
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Asimismo, senalé que no se podian invocar las potestades de la administracion aduanera chilena en
materia arancelaria respecto a Bolivia cuando, desde la entrada en vigor del ACE N° 22, tales potestades
se han transferido a la Comision administradora del referido Acuerdo.

En cuanto a la argumentacion esgrimida por Chile en el sentido de que la clasificacion arancelaria
dispuesta por el dictamen N° 18/99 era correcta al excluir de la Partida 15.17 a las mezclas de aceites
comestibles, Bolivia la contradijo afirmando que el texto de la partida 15.17 en forma alguna exige, para
ser incluida en la misma que la mezcla de aceites del lugar a un producto de naturaleza distinta o que tal
combinacion deba producir una modificacion quimica.

En el caso, debian aplicarse, no las normas arancelarias de Chile si no el Sistema Armonizado de
Designacion y Codificacion de Mercancias, que fuera adoptado por el Comité de Representantes de la
ALADI por resolucion 107 de 8 de julio de 1993 como Nomenclatura de la Asociacion Latinoamericana
de Integracion (NALADISA), a aplicar por los paises miembros a las concesiones a otorgarse a traves
de cualquiera de los mecanismos previstos en el Tratado de Montevideo de 1980.

De igual forma senalo que la interpretacion de esa Nomenclatura, en el mar o del ACE N° 22, no podia
estar a cargo de la autoridad aduanera de Chile sino de la Comision Administradora de dicho Acuerdo,

por disposicion expresa del mismo.

En definitiva, Bolivia solicité a la Comision Arbitral declarar que el Dictamen N° 18/99 configura un
incumplimiento de las normas del ACE N° 22 y una interpretacion no ajustada a derecho en razon de
estar referido y modificar las concesiones otorgadas a traves del Seéptimo Protocolo Adicional y del
Deécimo Protocolo Adicional del ACE N° 22.

Asimismo solicitd que, con fundamento en la citacion de incumplimiento que configura la aplicacion del
Dictamen N° 18/99, la Comision Arbitral declare que el Gobierno de Chile esta obligado a adoptar las
medidas que sean apropiadas para rectificar dicha situacion.

Por ultimo pidid que la Comision Arbitral determine las medidas que el Gobierno de Bolivia podria
adoptar en caso de que el Gobierno de Chile no de cumplimiento a la Resolucion Definitiva de la

Comision.

En resumen, la peticion del Gobierno boliviano sefalé que una vez concluidas las correspondientes
instancias del proceso emitan una Resolucion Definitiva con su pronunciamiento, segun lo dispone el Art.
31 del ACE 22 y los literales i) y j) del Numeral 9 del Reglamento de la Comisién Arbitral, en el siguiente

sentido:

Declarar que el Dictamen N° 18/99 emitido, con fecha 23 de marzo de 1999, por el senor Director
Nacional de Aduanas de la Republica de Chile, configura un incumplimiento de normas del ACE 22 y de
los instrumentos derivados de éste, en particular aquellas que especificamente norman el Programa de
Liberacion instituido por el Acuerdo, en razén de tener como efecto directo la modificacion de los
términos y condiciones dispuestos en el Anexo 2 del Séptimo Protocolo Adicional del ACE 22 y en el
Anexo del Decimo Protocolo Adicional del ACE 22, de las preferencias acordadas a través de los

articulos 1°, de estos instrumentos.

Declarar que el Dictamen N° 18/99 emitido, con fecha 23 de marzo de 1999, por el sefior Director
Nacional de Aduanas de la Republica de Chile configura, una interpretacion no ajustada a derecho, en
razon de estar referido y modificar el Anexo 2 del Séptimo Protocolo Adicional del ACE 22 y el Anexo del
Décimo Protocolo Adicional del ACE 22, los cuales estan bajo la autoridad y competencia de la Comision
Administradora del Acuerdo, tal como lo disponen, entre otras normas, los literales d) y e) del Art. 21 del

ACE 22.
Declarar que, con fundamento en la situacion de incumplimiento que configura la adopcién y aplicacion

del Dictamen N° 18/99, el Director Nacional de Aduanas de la Republica de Chile, el Gobierno de este
pais esta obligado a adoptar las medidas que sean apropiadas para rectificar dicha situacion, las que, en
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todo caso, deben estar dirigidas a restituir la plena vigencia y aplicacion efectiva, en todo su contenido y
especificidad, de los terminos y condiciones prescritos en el Anexo 2 del Septimo Protocolo Adicional del
ACE 22 para las preferencias otorgadas por Chile, segun lo dispone el Art. 1° de este instrumento, para
las importaciones de productos de origen boliviano incluidos en la partida arancelaria NALADISA
1517.90.90, correspondiente a "mezclas o preparaciones alimenticias de grasas o aceites animales y
vegetales” y de los términos y condiciones prescritos en el Anexo del Décimo Protocolo Adicional del
ACE 22, para las preferencias otorgadas por Chile, segun lo dispone el Art. 1° de este mismo
instrumento, para las importaciones de productos de origen boliviano incluidos en la partida arancelaria
NALADISA 1517.90.10, correspondiente a "mezclas o preparaciones alimenticias de grasas o aceites,
animales o vegetales, o de fracciones de diferentes grasas o aceites”.

Determinar las medidas que el gobierno de Bolivia podra adoptar en caso de que el gobierno de Chile no
dé cumplimiento a la Resolucién Definitiva de la Comision.

Memoria de contestacion

De conformidad con lo dispuesto en el numeral 8.10 del Reglamento de la Comision Arbitral del Acuerdo
de Complementacion Econdmica entre Bolivia y Chile de 29 de febrero de 1993, el Representante de
Chile responde la Memoria presentada por Bolivia.

La contestacion de Chile se resumio:

Argumentd que durante todo el proceso de negociacion del ACE N° 22, dejo claramente establecido el
alto grado de sensibilidad para su economia de los aceites vegetales comestibles, asi la como la
legitimidad de la aplicacion, a favor de los mismos de los resguardos derivados del sistema de Bandas
de Precios.

En ese régimen estaba comprendido el acceso al mercado de Chile de los aceites puros de soya
refinados por un lado, y de girasol refinado por otro, incorporados al sistema de concesiones por el ACE
N° 22 (anexo 1) y que se comercializan al amparo de las partidas 15.07 y 15.12, respectivamente, con
limitaciones en el monto de las importaciones (10 millones de dodlares y concesiones solo ad-valorem).

Al incorporarse, a las concesiones otorgadas por Chile, la partida 15.17 (mezcla de aceites comestibles)
surgieron, respectivamente, las importaciones de combinaciones de aceites vegetales, conteniendo una
cantidad minima de uno de los componentes, con lo cual se daba a los productos la condicion de
mezcla, con el propdsito de eludir el impuesto especifico de los aceites puros que en esa época tuvo un
aumento. En el afno 1996 el total de toneladas importadas a Chile por la Partida 15.17.90 del Arancel
Aduanero (“las demas” mezclas de aceite) era de 431, elevandose esa cantidad en el afio 1997 a
25.290 toneladas, y desde ese momento se establecid una tendencia creciente hasta hoy dia.

De esta manera se comenz6 a importar aceites comestibles sin pagar el arancel determinado por el
sistema de Bandas de Precios.

La respuesta chilena senald que de haberse conocido una como esta a la fecha de las negociaciones del
ACE N° 22, y particularmente del Segundo y Septimo Protocolos Adicionales, habria determinado que la
mercaderia que en cuestion quedase en las mismas condiciones que los aceites puros.

Que la situacion expuesta, tuvo su origen en el dictamen N° 15/94 del Director Nacional de Aduanas de
Chile, en cuanto consideraba, a las mezclas en el sistema de banda de Precios.

Que en Chile, las mezclas de aceites vegetales como el de soya y girasol, no tienen ni han tenido una
existencia comercial o industrial dentro del mercado, ya que se comercializan como productos puros.

El Dictamen N° 18/99 no tuvo otro alcance que corregir un error técnico en que habia incurrido el

Dictamen N° 15/94 y procuraba otorgarle a las mezclas de aceites comestibles el mismo tratamiento
arancelario que a las sustancias que lo componian.
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Por consiguiente el indicado Dictamen N° 18/99 tuvo el efecto practico de evitar el uso abusivo de una
determinada partida arancelaria.

El Dictamen N° 18/99 constituyé un pronunciamiento técnico para clasificar debidamente una mercaderia
y no puede considerarse, como un incumplimiento del ACE N° 22 y sus Protocolos Adicionales.

Una de las actuaciones inherentes a la competencia de las Direcciones de Aduanas de todo el mundo es
omitir los denominados “Dictamenes de Clasificacion”.

Un pronunciamiento técnico de un érgano del estado Chileno (Aduanas) no posee la calidad juridica para
ser considerado como un documento interpretativo de un Tratado Internacional, como lo es el ACE N°22.

No existian parametros definidos para la clasificacion arancelaria de la mercaderia en cuestion. Existe un
vacio legal.

No habia disposiciones en el ACE N° 22 ni en sus Protocolos Adicionales asi como tampoco en las
normas de la ALADI que impidan al Gobierno de Chile reposicionar un producto para ubicarlo

correctamente.

El ejercicio de tales competencias no configuraba una interpretacion del ACE N°22 o sus protocolos,
competencia que corresponde a la Comision Administradora de dicho Acuerdo.

Que Bolivia atribuyo a la Direccion Nacional de Aduanas de Chile haber asumido competencia que
corresponde a la Comision Administrado del ACE N° 22 al emitir el dictamen N°18/99. No obstante, no
plantea objecion alguna respecto al Dictamen N°15/94, pese a haber sido dictado también bajo la

vigencia del ACE N° 22.

Que no hubo una definicién juridicamente obligatoria, desde el punto de vista arancelario, en cuanto a lo
que debe entenderse por “mezcla”.

De todas formas, el Sistema Armonizado de designacion y codificacion de mercancias brinda algunas
pautas.

Asi, las partidas 15.07 a 15.15, por su enunciacion, no excluyeron las mezclas de aceites comestibles a
condicion de que las mismas no dieron lugar a un producto de naturaleza distinta a cuya composicion

quimica haya sido alterada.

Tal interpretacion era congruente con el sistema de ordenacion del clasificador arancelario que, en cada
capitulo, parte de sustancias simples, en las primeras posiciones, para localizar las mas complejas en las
ultimas. Bajo tal perspectiva, no resultaba logico que una sustancia simple, como lo es una mera mezcla
de aceites se ubique en las ultimas posiciones del capitulo.

Las mezclas de aceites vegetales debian ser consideradas como aceites puros pues no dan origen a un
producto diverso.

Asimismo, senald que Bolivia no realizd pruebas respecto a los demas danos que su comercio pudo
haber sufrido como consecuencia del dictamen N° 18/99. Por el contrario, existen pruebas de que las
corrientes de comercializacion de mezclas de aceites vegetales habian continuado después del referido

acto administrativo.

Si bien el ACE N° 22 contienen en su articulo 4, una obligacion de comportamiento que reconoce el
compromiso de cada parte a “realizar los maximos esfuerzos " para impedir la aplicacién de medidas
que tiendan a obstaculizar el comercio reciproco, jamas el Gobierno de Chile ha realizado acciones o
adoptado medidas que puedan haber entorpecido el comercio con Bolivia.

Chile solicito a la Comision Arbitral declare la resolucion Definitiva que la aplicacion del Dictamen N°
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18/99 no constituye un cumplimiento del ACE N° 22, que el referido pronunciamiento tampoco constituye
una inlerpretacion no ajustada a derecho: que ambas peticiones de Bolivia (incumplimiento e
interpretacion no ajustada a derecho) fuesen desechadas por ser incompartibles y no haber sido
planteadas en forma subsidiaria; que se rechacen todas y cada una de las alegaciones y pretensiones
presentadas por Bolivia; que el Gobierno Boliviano debia adoptar las medidas adecuadas para que las
mezclas de aceites vegetales, de igual naturaleza, sean declaradas para su ingreso a Chile sobre base
del producto que le otorgue el caracter esencial en algunas de las partidas 15.07 a 15.15 del arancel
aduanero chileno.

Una vez fundamentada la contestacion y de conformidad con lo previsto en los Articulos 29, 30 31 del
ACE N° 22 y en los numerales 8.10 y 9 del Reglamento de la Comision Arbitral, el Representante chileno
solicito a la Comision que, una vez cumplidas las instancias del presente proceso, La Resolucion
Definitiva que resolviera la presente controversia declare:

1. Que la aplicacion del Dictamen administrativo N° 18/99 del Director Nacional de Aduanas de
Chile, que clasificd un producto sobre la base de un criterio cientifico tecnico, no pudo ni ha
podido, por su naturaleza, configurar un incumplimiento de normas del ACE N° 22 y de los
instrumentos derivados de este.

2. Que, el referido pronunciamiento administrativo tampoco constituye una interpretacion no
ajustada a derecho de la normativa prevista en el ACE N° 22 y los Protocolos Adicionales.

3. Que, atendido el caracter excluyente y no copulativa que tiene la primera y segunda peticion
formulada por el Gobierno de Bolivia, esto es, por una parte, invoca el incumplimiento de
Chile del ACE N° 22 y sus instrumentos derivados vy, por otra, sefala que habria existido una
interpretacion no ajustada a derecho respecto de los mismos Acuerdos, sean igualmente
desechas, por no haber sido formuladas en forma subsidiaria, dejando a la Comision Arbitral
en la imposibilidad de resolver, ya que no puede una misma actuacion (Dictamen N° 18) dar
origen, al mismo tiempo, a un incumplimiento de un Tratado y a una interpretacion no
ajustada a derecho de su propio contenido.

4. Que se rechaza integramente todas y cada una de las alegaciones y pretensiones
contenidas en la Memoria presentada por el Gobierno de Bolivia.

5. Que el Gobierno boliviano debe adoptar las medidas adecuadas para que las mezclas de
aceites vegetales de igual naturaleza ( mismo reino) deban ser declaradas para su ingreso a
Chile sobre la base del producto que le otorgue el caracter de esencial, esto es afecto a
algunas de las partidas 1507 a 1515 del Arancel Aduanero Chileno, incorporadas a los
Protocolos Adicionales al Ace N° 22.

Réplica

En fecha 6 de marzo de 2000, el Representante de Bolivia presenta la correspondiente réplica, en la que
una vez expuestos los hechos y las conclusiones, hace el siguiente petitorio:

1. Declarar que el Dictamen N° 18/99 emitido, con fecha 23 de marzo de 1999, por el senor
Director Nacional de Aduanas de la Republica de Chile, configura un incumplimiento de
normas del ACE 22 y de los instrumentos derivados de éste, en particular aquellas que
especificamente norman el Programa de Liberacion instituido por el Acuerdo, en razon de
tener como efecto directo la modificacion de los términos y condiciones dispuestos en el
Anexo 2 del Septimo Protocolo Adicional del ACE 22 y en el Anexo del Decimo Protocolo
Adicional del ACE 22, de las preferencias acordadas a traves de los articulos 1° de estos
instrumentos.

2. Declarar que el Dictamen N° 18/99 emitid, con fecha 23 de marzo de 1999, por el sefor
Director Nacional de Aduanas de la Republica de Chile configura, una interpretacion no
ajustada a derecho, en razén de estar referido y modificar el Anexo 2 del Séptimo Protocolo
Adicional del ACE 22 y el Anexo del Décimo Protocolo Adicional del ACE 22, los cuales
estan bajo autoridad y competencia de la Comision Administradora del Acuerdo, tal como lo
disponen, entre otras normas, los literales d) y e) del Art. 21 del ACE 22.

3. Declarar que, con fundamento en la situacion de incumplimiento que configura la adopcion y
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aplicacion del Dictamen N° 18/99, del senor Director Nacional de Aduanas de la Republica
de Chile el Gobierno de ese pais esta obligado adoptar las medidas que sean apropiadas
para rectificar dicha situacion, las que, en todo caso, deben estar dirigidas a restituir la plena
vigencia y aplicacion efectiva, en todo su contenido y especificidad, de los terminos y
condiciones prescritos en el Anexo 2 del Séptimo Protocolo adicional del ACE 22 para las
preferencias otorgadas por Chile, segun lo dispone el Art. 1° de este instrumento, para las
importaciones de productos de origen boliviano incluidos en la partida arancelaria NALADISA
1517.90.90, correspondiente a “mezclas o preparaciones alimenticias de grasas o aceites
animales y vegetales” y de los términos y condiciones prescritos en el Anexo del Decimo
Protocolo Adicional del ACE 22, para las preferencias otorgadas por Chile, segun lo dispone
el Art. 1° de este mismo instrumento, para las importaciones de productos de origen
boliviano incluidos en la partida arancelaria NALADISA 1517.90.10, correspondiente a
“mezclas o preparaciones alimenticias de grasa o aceites, animales o vegetales, o de
fracciones de diferentes grasas o aceites”.

4. Determinar las medidas que el gobierno de Bolivia podra adoptar en caso de que el
Gobierno de Chile no dé cumplimiento a la Resolucion Definitiva de la Comision.

Duplica

En fecha 10 marzo de 2000, el Representante chileno presentd la duplica, reiterando las peticiones
anteriormente presentadas a la Comision Arbitral, que se resumen en:

Que la aplicacion del Dictamen administrativo N° 18/99 del Director Nacional de Aduanas de Chile, que
clasifico un producto sobre la base de un criterio cientifico téecnico, no pudo ni ha podido, por su
naturaleza, configurar un incumplimiento de normas del ACE N° 22 y de los instrumentos derivados de

este.

Que, el referido pronunciamiento administrativo tampoco constituye una interpretacion no ajustada a
derecho de la normativa prevista en el ACE N° 22 y sus Protocolos Adicionales. A este respecto, se debe
agregar que el propio Gobierno de Bolivia reconoce en su escrito de Replica que el citado Dictamen N°
18 no puede ser un documento interpretativo de un Tratado.

Se rechaza integramente todas y cada una de las alegaciones y pretensiones contenidas en la Memoria
y Replica presentadas por el Gobierno de Bolivia.

El Gobierno boliviano debe adoptar las medidas adecuadas para que las mezclas de aceites vegetales
de igual naturaleza (mismo reino) deban ser declaradas para su ingreso a Chile sobre la base del
producto que le otorgue el caracter de esencial, esto es afecto a algunas de las partidas 1507 del
Arancel Aduanero chileno, incorporadas a los Protocolos Adicionales al ACE N° 22.

Resolucion definitiva de la Comision Arbitral para entender la reclamacion
de Bolivia a Chile sobre mezcla de aceites comestibles

En la ciudad de Montevideo, Uruguay, en la sede de la Secretaria General de la ALADI, en fecha 8 de
abril de 2000, reunida la Comision Arbitral, y una vez vistos el resumen del procedimiento, el resumen de
los hechos, los considerandos y de conformidad con el Acuerdo de Complementacion Econdmica entre
Bolivia y Chile No. 22, el Reglamento de la Comision Arbitral y demas normas aplicables, decidieron:

1. Por unanimidad: no hace lugar las observaciones de caracter procesal contenidas en el capitulo
correspondiente.

2. Por mayoria: declarar que el cambio en las condiciones de acceso al mercado chileno de las
mezclas de aceites vegetales de origen boliviano, originado por el dictamen No.18/99 del
Director Nacional de Aduana de Chile, configura un incumplimiento del ACE N° 22.

3. Por mayoria: el Gobierno de la Republica de Chile debera restituir, respecto a las mezclas de
aceites vegetales comestibles de origen boliviano incluidas en los Protocolos Septimo y Decimo
del ACE N° 22 y sus anexos, la plena vigencia y aplicacion efectiva del regimen de acceso
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vigente previo a la emision del dictamen N° 18/99, hasta la Comision Administradora del ACE N°
22 convenga el regimen a aplicar en la materia.

4. Por mayoria: que para el caso que el Gobierno de Chile incumpla lo dispuesto en la decision
anterior, el Gobierno de Bolivia podra disponer la sucesion transitoria de concesiones otorgadas
a favor de Chile, de caracter proporcional al dano consecuencia de dicho incumplimiento.

5. Por unanimidad: rechazar las peticiones de las Partes no contempladas en las decisiones
anteriores.

6. Por unanimidad: designar un Comité de seguimiento para verificar el exacto cumplimiento de lo
dispuesto en la presente resolucion, el cual estara integrado por el presidente de esta comision
arbitral y un experto designado por cada Parte cuyos nombres deberan ser comunicados la
Secretaria General de la ALADI.

7. Por unanimidad: que las actuaciones del presente proceso arbitral seran archivadas en la
Secretaria de la ALADI.

8. Por unanimidad: enviese el texto original de la presente Resolucion definitiva a la Conusion
Administradora y remitase copia certificada del mismo a cada Parte.

Firman los tres arbitros
Recurso de Aclaracion

En fecha 18 de abril de 2000, el Representante chileno interpuso un Recurso de Aclaracion de la
Resolucion Definitiva que la Comision Arbitral emitiera el 8 de abril de 2000. En el cual hizo
observaciones de caracter procedimental y que mientras sea considerada esta peticion, tal como
dispone el numeral 11 del Reglamento de la Comision, solicita suspender totalmente la ejecucion de la
Resolucion Definitiva.

Resolucién sobre el Recurso de Aclaracion interpuesto por Chile dela  Resolucion
Definitiva de la Comision Arbitral

En fecha 11 de mayo de 2000, la Comision Arbitral emano su Decision Aclaratoria con lo que concluyo la
controversia suscitada entre los Gobierno de Bolivia y Chile.

7.1.5.4. Resultado obtenido
7.1.5.4.1. Descripcion del resultado

Con la declaracion de la Comision Arbitral en sentido que el cambio en las condiciones de acceso al
mercado chileno de las mezclas de aceites vegetales de origen boliviano, originado por el Dictamen No.
18/99 del Director Nacional de Aduana de Chile, configura un incumplimiento de lo estipulado en el ACE
22 y su protocolos Adicionales, fue restablecido el tratamiento para las importaciones de aceites a Chile,
eliminando la carga del gravamen aduanero que quitaba competitividad a los exportadores bolivianos.

De la misma manera, la declaracion de referencia vela por el estricto cumplimiento de los acuerdos en el
marco de la ALADI, en este caso particular del ACE 22 haciendo respetar los objetivos del mismo, en
procura de sentar las bases para la creciente y progresiva integracion economica de los paises
signatarios, lograr un avance armonico y equilibrado en el comercio bilateral y servir de marco juridico
institucional para el desarrollo de la cooperacion economica en areas de interés mutuo.

7.1.5.4.2. Analisis, conclusion y discusion del resultado
obtenido

Con la emision de la Resolucion que da respuesta al recurso de aclaracion interpuesto por el Gobierno
chileno, concluyd el proceso arbitral al que fue sometida la controversia comercial entre Bolivia y Chile.
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Al haber encontrado una solucion al problema comercial, apelando a las mismas normas del Acuerdo del
ACE 22, se constituyé un antecedente de estabilidad y credibilidad del indicado instrumento para la
relacion entre ambos paises signatarios, sentando asi jurisprudencia en el seno de la ALADI y dejando
un precedente para futuras controversias comerciales que pudiesen presentarse en el ambito de este
foro de integracién comercial.

Merece destacarse también, el reconocimiento de las normas del ordenamiento juridico del ACE 22, por
ser resultado del acuerdo entre los Estados de Bolivia y Chile, asi como por tener la calidad de orden
derivado del Tratado de Montevideo 1980, que les otorga la calidad de normas internacionales o de
Derecho Internacional y, por consiguiente, de aplicacion preferente, en los ambitos de los ordenamientos
juridicos internos de los dos Estados, con relacion a normas equivalentes, por su materia y por su nivel
jerarquico, de estos ultimos ordenamientos juridicos.

Se ratifico esta preeminencia de las normas del Derecho Internacional sobre las normas equivalentes del
derecho interno de los Estados consagradas por normas y principios ampliamente reconocidos por la
conviccion juridica, por la practica inveterada y, de igual modo, por reglas de derecho convencional,
como la expresada en al Art. 27 de la Convencion de Viena sobre el Derecho de los Tratados.

La expresa declaracion de la Comision Arbitral de que todo acto de derecho interno que no guarde
conformidad con una norma de Derecho Internacional, libremente convenida a través de un tratado,
implica un incumplimiento de las disposiciones de éste y, al mismo tiempo, se opone a la obligacion
basica, también consagrada por el Derecho Internacional convencional, de dar cumplimiento, segun lo
estipula el Art. 26 de la Convencion de Viena sobre el Derecho de los Tratados.

Asimismo, la expresa ratificacion de que los Protocolos Adicionales de cualquier Acuerdo tienen la
calidad de normas internacionales y, por consiguiente, tienen preeminencia sobre normas equivalentes
del derecho interno de los Estados signatarios, elimind un vacio en que la Parte chilena procuraba
encontrar beneficio.

El Dictamen N° 18/99 supuso un acto de incumplimiento de normas generales y basicas del
ordenamiento juridico del Tratado de Montevideo 1980, como marco juridico fundamental del cual se
derivan el ACE 22 y sus correspondientes normas derivadas, como los Protocolos Adicionales Séptimo y
Decimo y, de igual manera, implicd un incumplimiento de especificas obligaciones de los Estados, en
cuanto a la interpretacion, aplicacion y cumplimiento de tratados se refiere, consagradas en el Derecho
Internacional comun y convencional.

Finalmente, la decision que contempla la Resolucién Arbitral, destinada a establecer un Comité de
Seguimiento, a cargo del Presidente de la Comision Arbitral, da seguridad a los paises miembros de la
ALADI, en el propdsito de contar con un mecanismo que permanentemente se encuentra observando el
cumplimiento de sus resoluciones y decisiones.

Se concluye, reiterando que la aplicacion del mecanismo de solucion de controversias por la via arbitral,
en el marco de las normas establecidas en el propio ordenamiento juridico de la ALADI y principios de
derecho Internacional, favorecieron a la conclusion de forma expedita, flexible y transparente de este
conflicto presentado en el campo comercial, sentando un precedente de jurisprudencia en esta area, que
enriquece el ordenamiento juridico con el que cuenta la region sobre esta materia.
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