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METODOS CASUISTICOSDE EVALUACION DE IMPACTO PARA
NEGOCIACIONES COMERCIALESINTERNACIONALES

Antonio Bonet Madurga’

Las metodologias de negociacion comercial pretenden evaluar €l impacto de tales
negociaciones en la economia de un pais. Con este trabajo pretendo describir
metodologias practicas para preparar negociaciones comerciales internacionales.
Intento, por tanto, proporcionar una herramienta para funcionarios gque participan
en negociaciones comerciales internacionales que facilite la toma de decisiones y €l
establecimiento de prioridades y estrategias negociadoras. Para ello propongo utilizar
un sistema de evaluacion de impacto (al que llamaremos "método casuistico™) basado
en las "best practices’ internacionales, que aunque es poco sofisticado, resulta muy
practico, Util y sencillo de emplear, toda vez que € arsenal de instrumentos tedricos y
cuantitativos que requiere es reducido. Esta metodologia se basa en la experiencia, €
know-how y € sentido comin que han desarrollado muchos negociadores en paises
desarrollados. Este método no es exacto, Sino que proporciona aproximaciones a los
posibles impactos, incluyendo por tanto una buena dosis de elementos cualitativos,
gue se apoyan en datos cuantitativos.

I.  INTRODUCCION

Las metodologias de negociacion comercial intentan predecir las consecuencias que tendrén estas
negociaciones sobre un pais; es decir pretenden evaluar su impacto.

Con este trabajo pretendo describir metodol ogias préacticas para preparar negociaciones comerciales
internacionales. Intento, por tanto, proporcionar una herramienta para funcionarios que participan
en negociaciones comerciales internacionales que facilite latomade decisiones y € establecimiento
de prioridades y estrategias negociadoras.

Para ello propongo utilizar un sistema de evaluacion de impacto (a que [lamaremos "método
casuistico") basado en las "best practices’ internacionales, que aunque es poco sofisticado, resulta
muy practico, Util y sencillo de emplear, toda vez que € arsena de instrumentos tedricos y
cuantitativos que requiere es reducido. EI modelo que intento sistematizar en este trabajo es
frecuentemente utilizado por funcionarios y negociadores de paises desarrollados para realizar
evaluaciones de impacto. Esta metodologia se basa en la experiencia, el know-how y el sentido

* Presidente de ACE Asesores de Comercio Exterior S.L. Experto en comercio exterior, integraciéon regional e
inversiones extranjeras. Ha desempefiado varios puestos en el Ministerio de Economia de Espafia tales como Jefe
del Gabinete de Comercio Exterior, Director de Inversiones Extranjeras Directas y Consejero Comercial de Espafa
en China. Como consultor ha asesorado a varios gobiernos de paises Latinoamericanos, de Europa del Este y Asia
asi como a la Comision Europea; ha realizado numerosos proyectos de consultoria internacional financiados por el
Banco Mundial, Unién Europea y Banco Interamericano de Desarrollo. Es técnico comercial y economista del Estado
de Espafia, economista por la Universidad de Sevilla y Master en Economia Aplicada por el Massachussets Institute
of Technology.



comun que han desarrollado muchos negociadores. Este método no es exacto, Sino que proporciona
aproximaciones alos posibles impactos. Su empleo y su correcto aprovechamiento por negociadores
€s necesariamente casuistico, personal y basado en experiencias propias y en € "buen sentido” e
intuiciéon del negociador; incluyendo por tanto una buena dosis de elementos cualitativos, que se
apoyan en datos cuantitativos.

En la seccion |1 establezco |as hipotesis que emplearemos durante |as descripciones metodol 6gicas
gue realizamos en este trabgjo. En la seccién 1ll se resumen otras posibles metodologias que
pueden emplearse para evaluar € impacto de negociaciones comerciaes. Las secciones IV a VI
se centran en describir los pasos que hay que tomar para llevar a cabo la evaluacion utilizando
métodos casuisticos. la fotografia, la identificacion de productos sensibles y prioritarios, €
calculo de tendencias y €l andlisis casuistico. En la seccién V111, como subproducto del modelo,
defino politicas microecondémicas para mitigar el impacto de la negociacion y para potenciar los
efectos positivos de la liberalizacion. Por Ultimo en laseccion | X se resume € model o casuistico.
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[I. CONSIDERACIONESPREVIAS. NEGOCIACIONES COMERCIALES
INTERNACIONALES, EVALUACION DE IMPACTO E HIPOTESISDE TRABAJO

Los procesos de integracion econdémica internacional y las liberalizaciones comerciales
internacionales tanto a nivel multilateral (e.g., Rondas OMC) como hilateral (e.g., creacion de
zonas de libre comercio) provocan en |os paises participantes ateraciones mas o menos importantes
de su situacion politicay econdémica. La magnitud de dichos cambios esta directamente rel acionada
con |os objetivos perseguidos con la negociacion comercia internacional. Asi, cuanto mas complego
sea € modelo de integracion comercial que se pretende al canzar, mayores serén los cambios que
se produciran en el pais. La creacion de un Mercado Comun, por ejemplo supondra cambios
mayores que |os que provogue la creacion de una zona de libre cambio.!

La identificacion de dichos cambios y la valoracion y evaluacion de los mismos congtituye la base
para poder determinar no solo la conveniencia de las negociaciones comerciales internacionales
sino también la estrategia a adoptar en dichas negociaciones. Se trata por tanto de responder alas
preguntas siguientes: ¢Qué cambios provocara la negociacion internaciona? ¢Estara mejor la
situacion econdmica, politica y socia de un pais como consecuencia de las negociaciones
comerciales internacionales? Las consecuencias se muestran de numerosas formas, afectando a
cuestiones politicas, econdmicas, fiscales, etc.

» Desde e punto de vista politico, las negociaciones comerciales internacionales suponen una
pérdida de soberania (en mayor o menor grado en funcion del objetivo y € resultado final de
la negociacion). Para que dicha pérdida de soberania sea aceptable para un pais, es preciso
gue se cree un consenso entre las fuerzas politicas y sociales sobre la conveniencia de dichas
negociaciones. Para esto la utilizacion de modelos tipo equilibrio general para evaluar €
impacto es muy conveniente (ver seccion I11).

e En cuanto a las consideraciones econdémicas, cabe sefidlar que como consecuencia de las
negociaciones comerciales internacionales, se consigue un mayor acceso a los mercados
extranjeros y viceversa. Esto provoca alteraciones en las cantidades y precios relativos de los
factores de produccion y de los bienes y servicios finales, 10 que a su vez va a provocar
modificaciones en la estructura, composicion y distribucion del producto nacional.

» Deigua modo, la apertura de un mercado supone una pérdida de ingresos fiscales (i.e., menor
renta de aduanas) y, con bastante frecuencia, un aumento de los gastos publicos (i.e., gastos
asociados a la administracion de los procesos de integracion). A medio y largo plazo, dicho
empeoramiento de las cuentas publicas deberia compensarse con €l crecimiento del producto
nacional que provoque laliberalizacién comercial y, por tanto, de los ingresos fiscales por otros
conceptos (e.g., impuestos sobre utilidades, sobre el consumo, etc.). Este impacto es

! Desde un punto de vista conceptual, un Mercado Comun supone la creacion de un espacio econémico donde hay

libertad de circulacién de factores de produccién y de bienes y servicios finales. Esto supone (i) libertad de circulacion
de personas, capitales, bienes y servicios, (ii) la institucion de una politica comercial y arancelaria Unica para todo el
espacio econémico, y (iii) la desaparicién de aduanas internas. Por el contrario, no son necesarios, en teoria, ninguno
de los 3 requisitos para crear una Zona de Libre Cambio, pues ésta solo precisa de la eliminaciéon de aranceles y
otros obstaculos al comercio intra-zona.



especia mente relevante para los paises en los que una parte sustancia de los ingresos fiscales
publicos provienen de la renta de aduanas.

Cabe sefidar, ademas, que en los procesos de negociaciones comerciales internacionales, no hay
una, sino varias negociaciones. Por una parte, esta la negociacion interna (i.e., con otros agentes
sociales, politicos y econdmicos del pais) sobre la convenienciay |os resultados conseguidos (o a
alcanzar) con la negociacion. Por otra, la negociacion externa; es decir, con € socio comercial. Este
trabajo se centra en |os aspectos externos, s bien la metodol ogia casuistica que describo més abajo
requiere y hace aconsgjable el alcanzar consensos internos. En todo caso, este método proporciona
ademés dementos Utiles parala negociacion interna en € paisy para disefiar politicas compensatorias
de dichos efectos (ver seccion VIII).

Se trata, por consiguiente, de valorar los efectos econdmicos estaticos y dinamicos que toda
liberalizacion comercial conlleva. El llevarla a cabo puede resultar un gercicio muy costoso,
laborioso y complejo si se quiere realizar de forma muy rigurosa y exacta. Sin embargo, con la
metodol ogia "casuistica' que propongo, que esta basada en las mejores préacticas internacionales,
se simplifica muy considerablemente la evaluacion de dichos impactos, si bien la exactitud de los
resultados disminuye a tener un fuerte componente cualitativo.

He sefialado més arriba que hay multitud de tipos de negociaciones comerciales internacional es:
multilaterales o bilaterales, para liberalizar e comercio de productos o para crear una unién
arancelaria, ... Por razones de claridad y con fines didacticos en este trabajo voy a considerar una
negociacion entre dos paises para crear una zona de libre cambio: PaisA y Pais B. Supondremos
también que las decisiones de tipo politico sobre la conveniencia general de la negociacion han sido
adoptadas previamente. El analisis se centrara en definir estrategias de caracter micro-econdmico
para las negociaciones, es decir referidas a productos y sectores productivos concretos.

Finalmente, se considera también que en la vida real |as negociaciones para la creacién de zonas
de libre cambio, consisten en acordar:

* Un calendario de liberalizacion. Es decir €l plazo en e que la proteccion arancelaria (y no
arancelaria) se reduce a cero.

* El sstemade desarme arancelario. Laférmula que se empleara parareducir a cero los aranceles,
gue puede estar sesgada hacia €l inicio del periodo transitorio o haciael final del mismo.

* Excepciones a la liberalizacion; es decir qué productos o sectores quedan excluidos de la
liberalizacion comercial.

* Unaseriedereglasy procedimientos para regular |as relaciones entre |os socios comerciales,
tales como mecanismos de solucién de controversias, sistema para determinar €l origen de
las mercancias, empleo de instrumentos de defensa comercial, etc.

Asi pues, e andlisis que se desarrolla en este trabajo se cifie al calendario de liberalizacion vy,
eventualmente, alas excepciones alamisma.
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MODELOSALTERNATIVOSDE EVALUACION DE IMPACTO

La teoria econdmica ha desarrollado numerosos modelos de andlisis econdmico que pueden ser
empleados para evaluar €l impacto de las negociaciones comerciales internacionales, que pueden
emplearse como alternativa o como complemento a método casuistico que describiré en este
trabajo. Entre otros model os aternativos mencionaremos | os siguientes:

@

(b)

(©

Modelos de equilibrio parcial. Estos modelos permiten aidar |os efectos que se derivarian para
un sector concreto y cuantificarlos bagjo la hipétesis de que € resto de los sectores econémicos
no se ven afectados por la liberalizacion comercia. Son también Utiles para cuantificar efectos
secundarios tales como creacion de comercio, efectos sobre la recaudacion impositiva, sobre
el empleo, relacion real de intercambio, etc.

El principa inconveniente que tienen es que son complejos de mangar por requerir un aparato
matematico y econométrico sofisticado y ademés necesitan de considerable informacion que
sea fiable. No hay muchas Administraciones Comerciales en el mundo que posean servicios
de estudios capaces de elaborar este tipo de model os.

Frente a método casuistico tiene €l inconveniente de su falta de flexibilidad. En este la cantidad
y sofisticacion del analisis que se quiera utilizar es variable y puede modularse en funcién de
las necesidades y recursos que quiera asignar € negociador a ello. Permite ademas el empleo
dela"intuicion" del negociador, lo que no ocurre con los model os de equilibrio parcial.

Estudios de comercio intra-industrial e inter-industrial. En este tipo de estudios se analizan
las ventajas comparativas reveladas que permiten determinar 1os sectores donde un pais tiene
ventgja comparativa frente a otros paises. Los de comercio intra-industrial, son mas utilizados
en paises de similar grado de desarrollo y estructura econdémicay analizan como se producen
importaciones y exportaciones en un mismo sector industrial.

Este tipo de estudios han sido especificamente disefiados para analizar |os efectos del comercio
exterior, por o que se centran mucho més en las necesidades y requerimientos del negociador
comercial. Su aplicacion puede resultar mas Util en economias industriales y desarrolladas que
en paises en vias de desarrollo.

Frente al modelo casuistico tienen € inconveniente de ser mucho méas complejos de readlizar
y llevar mucho mas tiempo su gjecucion.

Modelos de equilibrio general. Estos modelos permiten obtener mediciones sobre la totalidad
de la economia de un pais y predecir los efectos que tendria la liberalizacion comercial sobre
cuestiones tales como el Producto Nacional Bruto (PNB), la balanza de pagos, empleo, etc.
Son practicos para informar a la sociedad civil y conseguir |0s necesarios consensos previos
alanegociacion.

Son modelos formalmente elegantes, pero muy compleos de utilizar. Requieren un aparato
matemético muy sofisticado asi como abundantes y fiables fuentes de informacion. La gecucion
de los mismos: disefio del aparato matemético, cuantificacion de datos, pruebas, etc., requiere
bastante tiempo. Este tipo de modelos es realizado por algunas universidades e institutos de
investigacion en paises desarrollados.



Cabe sefaar que € empleo por |os negociadores comercia es de estos modelos no sempre sejustifica
en e mundo real pues su relacion coste utilidad es reducida debido a elevado coste que suponen
y a tiempo que requiere el redlizarlos. La practica de las negociaciones internacionales supone
que el negociador debe disponer de herramientas de andlisis féciles de emplear que le permitan
realizar analisis rgpidamente y evaluar diferentes escenarios para adoptar las correspondientes
decisiones. Ademas, las practicas internacionales determinan que, una vez definido € marco y
a cance de una negociacion, ésta rgpidamente se centra en aspectos muy de detalle, microecondmicos,
paralacual los métodos arriba mencionados no resultan excesivamente Utiles.

El método casuistico de evaluacién de impacto en negociaciones comerciales internacionales que
propongo esfacil de emplear eintuitivo, S bien carece de la exactitud de otros model os aternativos.
Para utilizar este modelo, las mejores préacticas requieren seguir |0s siguientes pasos:

1. "La fotografia“, que es un estudio que muestra la evolucion y situacion actual de los
intercambios comerciales bilaterales.

2. ldentificacion de productos sensibles y prioritarios; es decir, de un lado de aquellos productos
0 sectores econdmicos que son potencialmente conflictivos (por la competencia que originen
los productos del socio comercial) y, de otro, aquellos que presenten oportunidades significativas
de aumentar nuestras exportaciones.

3. Andlisis tendencial; proyectar el volumen de flujos futuros de importacion y exportacion, en
base a las tendencias del pasado reciente.

4. Andlisis casuistico, con € que se refina e anadlisis tendencial para determinar de forma més
precisa qué posibles efectos tendria la liberalizacion comercia en los productos prioritarios y
sensibles e introduciendo elementos subjetivos.

5. Determinacion de la estrategia de negociacion. En base alos posibles efectos de laliberaizacion
establecer una estrategia concreta de negociacion para dichos productos prioritarios y sensibles.
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IV. LAFOTOGRAFIA

La"fotografia’ de las relaciones comerciaes es un estudio que sirve para conocer cual eslasituacion
de partida entre los paises que negocian la liberaizacion comercia. Se trata de un andisis estadistico
gueincluye:

e Para cada uno de los paises, €l volumen y estructura de su importacion y su exportacion de
bienesy servicios: evolucion temporal, principales productos, distribucion geogréfica, etc; y

» Lasrelaciones comerciales bilaterales entre los paises que negocian laliberaizacion comercial:
evolucion, principales productos y sectores tanto de exportacion como de importacion.

Es conveniente determinar previamente d acance y profundidad que se le quiere dar ala fotografia.
Es decir, hay que establecer € grado de agregacion con € que sevaaredizar € estudio. Obviamente
un andlisis que identifique los flujos comerciales a nivel de las 99 secciones del arancel aportara
informacion mucho menos precisa que otro que analice los flujos a nivel de partidas de 4 0 6
digitos. El que € negociador decida que la fotografia tenga un mayor o menor grado de detalle
sera un trade-off entre abundancia de informacion y practicidad de la misma.? Ademés hay otras
cuestiones que influiradn en la decision, tales como:

» Ladefinicion que se adopte entre los socios sobre la metodol ogia de negociacion. Es decir, s
los paises acuerdan negociar anive de 4 digitos como maximo, no tiene sentido que lafotografia
serealiceanivel de 6 digitos.

» Losrecursos que se dispongan parala evaluacion de impacto. A mayor grado de detalle, mayor
coste y més tiempo sera necesario pararealizar €l estudio.

» Ladisponibilidad de informacion estadistica.

» El grado de homogeneidad de los datos de comercio exterior del Pais A con los del Pais B.
Cuanto més heterogéneos sean, mas dificil sera profundizar el estudio.

En lavidareal, los negociadores suelen optan por realizar una fotografia asimétrica; para algunos
productos € nivel de detdle es elevado, mientras que para otros no es necesario que se profundice
mucho, sino que es més relevante la informacion a nivel de sector. Los negociadores norma mente
deciden € grado de asimetriaen funcion de lardevancia que tenga e producto o sector en concreto
para el pais. Es decir, s un producto es prioritario o sensible conviene que la fotografia muestre
mas detalles. Es aconsgjable por tanto realizar 2 fotografias, la primera a nivel mas generd; la
segunda, con un mayor nivel de detalle cubriendo Unicamente aquellos productos que hayan sido
seleccionados como importantes en la fase de determinacion de productos prioritarios y sensibles.

Lafotografia puede sofisticarse incluyendo en la misma:

* Un andlisis de la estructura, niveles y sistemas de proteccion del socio comercial: arancel,
regimenes aduaneros, normas técnicas, normas sanitarias, instrumentos de defensa comercial

2 En la vida real el disponer de demasiada informacioén puede ser un inconveniente para el negociador, porque la

excesiva proliferacién de detalles puede hacer perder vision sobre las cuestiones mas relevantes.
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(e.g., antidumping, medidas de salvaguarda, subvenciones a la exportacion, reglas de origen,
etc.), ... Esfrecuente que el Pais B redlice este andlisis y lo intercambie con e que realice €
Pais A sobre su propia estructura y niveles de proteccion.

El andlisis de la estructura del arancel del Pais B es especialmente importante para las
negociaciones comerciales por dos razones:

- Por una parte, porque sirve paraidentificar de forma precisa los productos a comprobar
cuales tienen un codigo arancelario distinto del que se utilizaen el PaisA.

- Por otra, es necesario conocer cuales son los niveles de proteccion del Pais B porque o
gue se va a negociar es el calendario de reduccion de su proteccion. Un calendario de
desarme répido para un producto con un nivel de proteccion elevado supondra que cada
ano el descenso del nivel de proteccion sea elevado.

* Unandlisisdelosflujos comerciales utilizando estadisticas del socio comercial. Este andlisis
es especid mente conveniente cuando hay importantes diferencias en los datos estadisticos. Con
ello, @ negociador tendra un mayor conocimiento de las posibles preocupaciones e inquietudes
de los que se sentardn a otro lado de la mesa.

Lafotografiaes el primer paso del proceso de eval uacion de impacto de negociaciones comerciales
internacionales; marcala posicion de partida, a partir de lacual se identifican productos prioritarios
y sensibles y se usa para preparar la negociacion tanto interna (i.e., con los agentes econdmicos y
sociales nacionales) como externa (i.e., con €l gobierno del otro pais).
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V. IDENTIFICACION DE PRODUCTOSPRIORITARIOSY SENSIBLES
Definicion de productos sensiblesy prioritarios

Un negociador sensato y con experiencia sabe que el esfuerzo negociador debe concentrarse en
unos pocos productos. No es posible ni recomendable dedicar igual atencion a todo € universo
arancelario. Esto es asi por varias razones:

* ldiosincrasia de las negociaciones. Toda negociacion, sea de caracter comercial 0 no, supone
un proceso en el que cada parte debe ceder en algunas cuestiones. Si la posicion negociadora
dd Pais A congiste, por gemplo, en obtener un caendario de liberalizacion de sus importaciones
de 10 afios para todos los productos, y que el Pais B liberalice en 3 afios todo €l universo
arancelario, sera dificil llegar a un acuerdo. Si el Pais A esta dispuesto a aceptar que para
ciertos productos su calendario sea més rgpido y el del Pais B mas lento, las negociaciones
pueden llegar a buen fin.

* Insuficiencia de recursos para llevar a cabo todos los estudios que habria que redizar para
todo el universo arancelario.

» Agilizar las negociaciones. Mientras mayor sea e nimero de productos sobre |os que se requiere
negociar en profundidad mas tiempo sera necesario para concluir las negociaciones.

Se trata por tanto de identificar cuales son los productos sobre los que concentrar esfuerzos en la
negociacion. Es decir, determinar cuales son los productos prioritarios y sensibles.

La liberalizacion de la proteccion de que gozan los productos del Pais A frente alos del exterior, no
suele plantear excesivos problemas en una gran mayoria de productos. Piénsese, por € emplo, €
caso de aviones y vehiculos aéreos (codigo arancelario 880240 de laNAB); si no hay produccién
nacional en € Pais A, la reduccion a cero del nivel de proteccion no afectara a la produccion y
empleo nacionales. Sin embargo, la liberalizacion de ciertos productos si puede ocasionar problemas
internos, tales como reduccion de empleo, quiebras de empresas, empobrecimiento de regiones,
etc. Es aestos productos alos que llamaremos "sensibles’.

Es decir definimos como productos sensibles a aquellos en los que existe un riesgo importante
de desaparicion o reduccion significativa de la produccion nacional como consecuencia de la
liberaizacion comercial. Este riesgo suele ser consecuencia bien de que € pais tiene una desventgja
comparativa para la produccion de dicho producto, o porgque €l sector es ineficiente y necesita por
tanto una reestructuracion para ser competitivo. En los productos sensibles, € interés del Pais A
consistira en retrasar |lo maximo posible la apertura comercial.

Inversamente, la liberalizacion comercial que realice € Pais B beneficiara a Pais A a abrir su
mercado a productos de éste. En algunos items, dicha liberalizacion no tendra efectos significativos
(e.g., laliberalizacion del producto "reactores nucleares’, partida arancelaria 840110, por € Pais B
no producirAmejoraalgunaen € PaisA s éste no tiene produccién de dichos equipos). Sin embargo,
el que se abran las fronteras del Pais B si puede suponer para ciertos productos un aumento muy
significativo de las exportaciones del Pais A. Son estos productos a los que Ilamaremos "productos
prioritarios’. Normamente ese potencial de aumento de las ventas, y por tanto de la produccion y
del empleo nacionales, vendra derivado de una ventaja comparativa que tiene € Pais A o de que



el sector nacional correspondiente sea eficiente. El interés del Pais A con respecto a los productos
prioritarios serd el que laliberalizacién comercia que haga el Pais B sealo més rapida posible.

Criterios paraidentificar productos sensibles

En la metodologia que propongo la identificacién de los productos sensibles es el paso [6gico y
natural a dar tras la realizacion de la fotografia. Para hacerlo bastaria con obtener algo mas de
informacion de la que ya se ha obtenido. Conviene tener en cuenta tanto factores de tipo objetivo
como de tipo subjetivo. Hay 3 niveles de andlisis. opinidon de expertos, estructura de nuestra
importacién y estructura de la exportacion del socio comercial.

El primer criterio es detipo cualitativo: opinion de expertos.

e Opinidn de los agentes econémicos (e.g., empresarios, sindicatos, consumidores). Si un grupo
numeroso y/o significativo de agentes econémicos considera que un producto es sensible,
conviene gue sea considerado como tal por los negociadores. Ademas, con €ello el negociador
podria obtener apoyos de tipo politico para la negociacion interna dentro del pais (0 a menos
gue dichos grupos no se opongan ala negociacion).

» Experiencia de funcionarios. En los ministerios de caracter econdmico (e.g., Agricultura,
Pesca, Industria, Economia, etc.) hay seguramente funcionarios con bastante conocimiento
de la industria local y con suficiente experiencia y sentido comin como para predecir, al
menos cualitativamente, 10 que puede ocurrir con un sector econémico determinado como
consecuencia de laliberalizacion.

Muchos paises que utilizan esta metodol ogia tnicamente emplean este primer criterio para determinar
la sensibilidad o no de un producto o sector concreto.

El segundo criterio se basa en datos cuantitativos:. la estructura de importacion del PaisA. Con esto
se matizan las opiniones subjetivas que se obtuvieron con el primer nivel de andlisis. Estos datos
cuantitativos ya obran en poder del negociador; se pudieron obtener en lafotografia. A saber,

* Volumen de importacion. Un producto cuyo volumen de importacion en el Pais A es muy
elevado, normalmente no sera un producto sensible, toda vez que ya se esta importando
masi vamente.

* El nivel de proteccion gque actualmente tiene €l producto. Si €l nivel de proteccion de dicho
producto en e Pais A es muy reducido, no debe ser considerado como sensible, porgue €l
desmantelamiento de la proteccion del mismo no deberia provocar un aumento significativo
de sus importaciones.®

¥ Un elemento de proteccion no arancelaria que juega un papel esencial es las reglas de origen, las cuales suelen

formar parte de las negociaciones comerciales internacionales. Mientras que en el caso de la mayoria de los
instrumentos de proteccion (e.g., contingentes, licencias, tasas, derechos antidumping y compensatorios, etc.) en las
negociaciones se acuerda su no aplicacion o un calendario de no aplicacion de las mismas, en el caso de las reglas
de origen es frecuente el redefinir las mismas en vez de acordar su no aplicacién.
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En tercer lugar, s € negociador considera que, los dos niveles de andlisis no son concluyentes o
incluso para refinar los resultados de dichos andlisis, podria realizarse otro test adicional. Esta
vez relativo a socio comercia. Setrata de valorar la capacidad de respuesta comercia del Pais B
aunaaperturade lafronteradel PaisA. Esto se puede analizar através de:

* El volumen de exportaciéon del Pais B y su distribucion geogréfica. Un elevado volumen y
una gran dispersion geogréafica pueden ser considerados como sintomas de que dicho pais
tiene un producto o sector competitivo. Por € contrario, si € volumen de su exportacion es
muy reducido podria inferirse que la apertura de la frontera del Pais A no sera aprovechada
comercialmente por € Pais B.

e Opinidn de expertos (e.g., empresarios, consultores, etc.) a los que habria que formular las
siguientes preguntas. ¢ESs competitiva la produccion del Pais B? ¢Tiene capacidad ociosa?
¢Puede aumentar significativamente su produccion a corto plazo?

e Laposicion del Pais B de caraalanegociacion. S para nuestro socio ese producto es prioritario,
podemos inferir de ello que espera un significativo aumento de sus exportaciones. Esta
informacion no es sencillo obtenerla, puesto que se requiere de una capacidad de "inteligencia
comercial" de laque no todos |os paises disponen.

EJEMPLO: COMO DETERMINAR S| EL SECTOR ALGODON ES SENSIBLE PARA EL PAIS A

Factores subjetivos: Pais A

- Empresarios y sindicatos consideran que el hilo de algodén es un producto sensible (este producto
es la materia prima para la fabricacion de tejidos, que a su vez son la materia prima para la
confeccidn). El producto se produce Unicamente en una region pequefia y muy deprimida.

- Funcionarios del Ministerio de Produccion saben que la produccion nacional de hilo de algodén es
muy pequefa, de mala calidad y cara. Matizan que el producto es sensible politicamente porque
el lider del partido de la oposiciéon es congresista por la regién donde se produce. El presidente
de la organizacién gremial nacional es propietario de la mayor fabrica de hilo del pais.

- ONGs locales de la region afectada organizan manifestaciones en contra de la liberalizacién, que
cuentan con el apoyo de varios Ayuntamientos.

Factores objetivos: Pais A

- Solo se produce en una provincia dando empleo a 2.000 personas sobre un total de 200.000
personas activas. Hay 20 empresas fabricantes.

- El volumen de importaciéon es de 150.000 Tm. Se considera que es elevado teniendo en cuenta
las cifras de importacién de otros productos del mismo sector.

- El nivel de proteccion que tenemos es elevada: arancel 50%, licencia de importacion.
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La capacidad de respuesta del Pais B

- Su volumen de exportacién es de 100.000 Tm. de los cuales un 15% hacia el Pais A. El resto lo
vende en 2 paises.

- La oficina comercial de la Embajada del Pais A en el B opina que la industria de hilo de algodén
esta atrasada tecnologicamente y las empresas tienen poca capacidad de exportacion.

- No ha sido posible averiguar si el negociador considerara al hilo de algodén como producto prioritario.

Determinacion de la "sensibilidad" del producto

Si como consecuencia de la liberalizacion comercial desaparece la produccién de hilo de algodén en
el Pais A, las pérdidas para la economia nacional no parece que vayan a ser muy cuantiosas. Por
tanto, aunque haya factores de tipo subjetivo que indican que el producto deberia ser considerado
como sensible, no parece conveniente que asi lo cataloguen los negociadores del Pais A.

Criterios paraidentificar productos prioritarios

Para determinar si un producto debiera considerarse como prioritario, € analisis a realizar seria
muy similar al elaborado para los productos sensibles. A través del mismo se intentara medir las
posibilidades de incrementar sustancialmente las exportaciones del Pais A al Pais B. Para ello es
necesario que la industria de aguél sea competitiva, que exista capacidad ociosa y/o posibilidad
de incrementar a corto plazo la produccion.

Igual que en el caso anterior, se deben de tener en cuenta tanto factores de tipo subjetivo como de
tipo objetivo. En la metodol ogia que propongo se minimiza la necesidad de nueva informacion.

De lafotografia se obtiene informacion sobre la estructura de la exportacion del PaisA. Si éstaes
muy reducida y/o estd muy concentrada geograficamente es poco probable que el potencial de
incremento de sus exportaciones sea elevado. A 10s agentes econdémicos nacionales se e preguntard
por su opinion al respecto. Estas informaciones se matizaran con otras sobre las importaciones
del Pais B. Si su nivel de proteccién es reducido, y su volumen de importacion elevado, nos
inclinaremos a considerar que las posibilidades de incrementar sustancialmente las exportaciones
del PaisA son muy reducidas.
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VI. CALCULO DE TENDENCIAS

Una vez determinados los productos sensibles y prioritarios conviene que € negociador intente
cuantificar el posible crecimiento de los flujos de comercio exterior de dichos productos. La
metodologia propuesta para readlizar dicha cuantificacion, en linea con e espiritu y los objetivos de
este trabgj0, es sencilla de emplear y no requiere de aparatos mateméticos y estadisticos complgos.
Por ello sugiero emplear los Ilamados "model os tendenciales”.

Se llaman model os tendenciaes de evaluacion de impacto a aquellos que consisten en proyectar
hacia el futuro las tendencias del pasado y tratan de determinar a qué situacion se llega con dichas
proyecciones. La valoracion de esta situacion futura es una aproximacion ala evauacion del impacto
gue tendran en el pais en cuestion |as negociaciones comerciales internacional es.

Hay muchas formas de realizar proyecciones. Los model os mateméti cos son sencillosy no requieren
apenas conocimientos especializados para realizarlos. Cualquier graduado universitario deberia
contar con las herramientas técnicas para realizar estas proyecciones sin que e hacerlo requiera
consumir mucho tiempo. El sistema maés sencillo es quizas el siguiente:

(8 Cacular latasamediade crecimiento anual que han tenido las exportaciones (o0 importaciones)
del producto en cuestion. Se recomienda que el periodo de base para dicho calculo sea como
minimo de 5 afios y como maximo de 10 afos.

(b) Definir 3 escenarios futuros: optimista, pesimista y neutro. Para un producto sensible, un
escenario optimista seria aquel en e que la importacion creceria muy poco; un escenario
pesimista supondria que la importacion creciera muy sustancialmente y un escenario neutro
supondria una situacion intermedia.

El punto critico de estas proyecciones reside en definir cual es latasa de crecimiento futura
de los flujos comerciales. Es sensato pensar que, como minimo dicha tasa deberia ser igual a
ladel pasado. Se puede considerar, por tanto, que para los productos sensibles seria:

- Escenario optimista: igual a la que ha habido en el pasado o un poco superior (puesto
gue €l nivel de proteccion se reducira paralos productos del Pais B);

- Escenario pesimista: latasa puede ser, por gemplo, 2 0 4 veces superior ala del pasado
reciente; y

- Escenario neutro: la tasa seria un valor intermedio entre la del escenario optimistay la
del pesimista.

Obviamente la eleccion de estas tasas de crecimiento es subjetiva; no hay criterios generalmente
aceptados para determinar las mismas. En la préactica el negociador |las determina en base a su
experienciay know-how.*

4 La decision de elegir un tipo de tasa de crecimiento u otro puede también facilitarse en la medida en que el

negociador disponga de otros estudios sobre lo que ha ocurrido en situaciones similares. Por ejemplo, los estudios
de creacion y desviacion de comercio realizados para paises con productos similares pueden ser utilizados por el
negociador para definir tasas de crecimiento basadas en experiencias que efectivamente han acontecido.
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(d)

Para los productos prioritarios, €l escenario optimista supondria un incremento sustancial de
las exportaciones del Pais A; uno pesimista llevaria a un incremento muy reducido de las
mismas. Los valores que se aplicarian para cuantificar las proyecciones podrian ser: la misma
tasa de crecimiento que en el pasado para € escenario pesimista (0 un poco superior a no
tener trabas las exportaciones del Pais A a B), € triple que la tasa pasada para el escenario
optimistay el doble para un escenario neutro.

Edtas tasas de crecimiento de importaciones (0 exportaciones) pueden ser diferentes para cada
producto en cuestion que se quiera analizar, si se quiere sofisticar €l andlisis.

Calcular e valor futuro de las importaciones de productos sensibles (o exportacion de productos
prioritarios) para cada uno de los escenarios propuestos. Se trata de ver cua es el valor total
de la importacion del producto en cuestion dentro de X afios. La definicion del nimero de
anos es también una decision de tipo subjetivo; puede ser por gemplo € plazo de desarme
arancelario que se establezca en la negociacion o un nimero determinado de afios (e.g., 5 afios).

Comparar el importe de la importacién actual con la que se produciria a fina del periodo
considerado. Esta comparacion es la que permite aproximarse a la evaluacion del impacto,
mediante la emisién de un juicio de valor u opinion al respecto. De ésta se derivaria una
recomendacion de orden practico para las negociaciones. El tipo de opinién y recomendacion
seria, por g emplo:

"el crecimiento previsible de las importaciones no deberia ser significativo pues estaria en un
rango comprendido entre X e Y. Este crecimiento no perjudicaria seriamente a la industria y
el empleo nacional, por 1o que el producto podria dejar de considerarse como prioritario”

Esta es la parte més débil del método tendencial: ¢como formular dicha opinion? ¢Qué
criterios emplear para hacerlo? No hay una metodol ogia generalmente aceptada para realizar
esta evaluacion. Los negociadores que la utilizan emplean su criterio personal, que se basa en
el know-how, la experienciay el sentido comun que han acumulado.

EJEMPLO: APLICACION DEL METODO TENDENCIAL PARA EL PRODUCTO SENSIBLE AZUCAR EN EL PAIS A

Datos de la Fotografia

Importacion total actual: US$ 30.000.000.

Tasa crecimiento pasada: 4% anual (media ultimos 5 afios).

Importacién procedente del Pais B: US$ 5.000.000.

Tasa crecimiento anual: 4% (media ultimos 5 afios).

Cuota de mercado del Pais B en el A, 16,7% del total de las importaciones.

Nivel de proteccién medio: arancel 20%; no hay barreras no arancelarias significativas.
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Definicién de Escenarios

Neutro: 8%

Pesimista: 12%

Pais B
Optimista: 6.083.265
Neutro: 7.346.640
Optimista: 8.811.708

Incremento sobre Situacién Actual

Optimista: US$ 6.499.587

Neutro: US$ 7.762.963

Pesimista: US$ 9.228.031
Evaluacion

Situacion Final Total Importaciones Pais A (en 5 afios)

Resto del Mundo

30.416.323
30.416.323
30.416.323

21,7%
25,9%
30,8%

Conviene no seguir considerando al aziicar como un producto sensible.

Optimista: crecimiento del 4% anual de las importaciones procedentes del Pais B

Total

US$ 36.499.587
US$ 37.762.963
US$ 39.228.031

El incremento final de las importaciones en 5 afios si no hubiera liberalizacién con el pais B seria del
21,7%, alcanzando US$ 36,5 millones. Si se produjera, dicho aumento podria llegar a ser del 30,8%.
Esta diferencia no parece significativa, puesto que representa Gnicamente US$ 2,7 millones; es decir
un 6,9% mas que lo que se importaria sin crear una zona de libre cambio con el Pais B.

Ventajas e inconvenientes

El modedlo tendencid de evaluacion de impacto presenta ventgjas e inconvenientes. Entre |os aspectos

positivos se encuentran:

* Metodologia muy sencilla de emplear que permite obtener resultados en un muy corto espacio

de tiempo. Puede ser realizado por personal técnico de los ministerios.

e  Permite reconsiderar la decision de clasificar a un producto como prioritario o como sensible

y justificarlo con argumentos cuantitativos.

» Al concentrar el andlisis de las tendencias en |los productos prioritarios y sensibles se logra:
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- Economizar recursos en la Administracion: menor necesidad de contratar consultores
externos, y/o menos tiempo de funcionarios para larealizacion de estudios. Los primeros
pasos del analisis pueden ser realizados por personal junior de la Administracion.

- Enviar un mensgje politico ala sociedad civil y a los agentes econdmicos. |os objetivos
de la negociacién estan claros.

Sin embargo, este método tendencial presenta algunos inconvenientes. Entre otros:

e Subjetividad en la definicion de hipétesis. ¢Cuaes deben ser las tasas de crecimiento
seleccionadas? Esta subjetividad, sin embargo se reduce en la medida en que se seleccionen
varios escenarios.

e Laevauacion del impacto es subjetiva. Depende en gran medida de la experiencia 'y know-
how del negociador o del funcionario que realice la evaluacion. Es necesario tener experiencia
y conocimientos sectoriales para que e analisis no sea excesivamente algjado de la realidad.
Sin embargo, en algunos casos e método tendencia si puede ofrecer resultados significativos y
féciles de interpretar; son aguellos donde laposicion fina de las importaciones (0 exportaciones)
es muy parecida ala de partida 0 muy considerablemente superior.

Estas limitaciones del método tendencia Ilevan por tanto arecomendar a negociador que perfeccione

el andlisis paralograr evaluaciones de impacto menos subjetivas y mas proximas ala reaidad. Este
perfeccionamiento se conseguiria utilizando los [lamados model os casuisticos.
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VII. MODELOSCASUISTICOS: DEFINICION DE LA ESTRATEGIA DE
NEGOCIACION COMERCIAL

Situacion de partida e informacion necesaria

En este momento de la evaluacion de impacto, € negociador ya cuenta con un arsena de
informaciones y andlisis previos realizados. Tiene datos sobre la estructura'y evolucion de los flujos
comercial es tanto propios como del socio comercial y sobre la estructura y niveles de proteccion;
ha identificado los productos prioritarios y sensibles; y, ha cuantificado el incremento previsible
de las importaciones (y exportaciones) para productos sensibles (y prioritarios).

Lo que tiene que hacer ahora € negociador es, en primer lugar, valorar € grado de fiabilidad de
las predicciones que surgen del empleo del método tendencial; y, en segundo lugar, valorar de
una forma més objetiva que la empleada con € método tendencial el posible impacto de dicho
crecimiento de los flujos comercial es en la economia nacional .

Para ello es necesario que € negociador cuente con informacion adicional. De acuerdo con la
filosofia de la metodol ogia que estoy proponiendo en este trabgjo, dichos requerimientos se reducen
alo minimo indispensable. En concreto, seria necesario obtener informacion sobre el mercado de
cada uno de los productos prioritarios y sensibles. Estos estudios de mercado deberian incluir:

e  Paraproductos sensibles

- La demanda nacional del Pais A: tamafio, cuota de mercado de las importaciones,
procedencia de las mismas, sensibilidad de precios.

- La oferta nacional del Pais A: produccion local, exportaciones, situacion tecnologica,
nimero de empresas, empleo, localizacién geografica, capacidad ociosa, diferencia de
precios con la produccion extranjera, importancia en la economia nacional .

- La oferta del Pais B: nivel de produccion, exportaciones (volumen y distribucién
geogréfica), nivel de competitividad, capacidad ociosa, diferencial de precios.

e  Paraproductos prioritarios, los estudios de mercado arealizar son muy similares. Los items a
estudiar en €l caso de la demanda son muy parecidos; si bien habria que incluir también una
valoracién de las barreras alaimportacion y sobre e sistema de distribucién comercial. En €
caso de la oferta, |os estudios serian iguales.

Dichos estudios no son excesivamente complejos de realizar, sempre y cuando la informacion
esté disponible. Pueden ser realizados tanto por consultores externos como por €l propio personal
del Ministerio. Fuentes para conseguir la informacion suelen ser el Banco Centrd, |as asociaciones
gremiales y los ministerios sectoriales correspondientes.

L as matrices de decisiéon para productos sensibles

En virtud de las informaciones recogidas sobre € mercado naciona y la oferta del socio comercial,
el negociador debe formular una serie de preguntas para determinar el posible impacto y, por tanto,
la estrategia de negociacion aconsejable.
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En primer lugar, conviene reafirmar |a clasificacion como sensible de un producto concreto o g,
por el contrario, deberia dgjar de considerarse como tal. Se trata en definitiva de intentar calificar
la "sensibilidad" de un producto. Cuando se otorgd caracter de sensible a un producto se hizo
fundamentalmente en base a consideraciones de tipo subjetivo (i.e., opiniones de expertos,
empresarios, funcionarios, etc.), matizadas por alguna consideracion de tipo cuantitativo (i.e.,
volumen de comercio pasado y tendencias futuras). Es conveniente en esta Ultima fase de la
metodologia el contrastar las posibles opiniones sesgadas que se hayan obtenido mediante la
opinion propia de los agentes econdmicos.®

Un producto dejaria de ser sensible si:

La produccion nacional es muy pequeia. Lamedicion del tamafio se redlizaria utilizando datos
obtenidos en €l estudio del mercado: tamafio del sector, importancia relativa a nivel nacional
y local, nivel de empleo, vaor de la produccion, capacidad ociosa, etc. En este caso, la apertura
de nuestro mercado no deberia perjudicar significativamente y de forma voluminosa a la
industrialocal, al ser tan escasos |os recursos productivos destinados a su produccién.

La demanda nacional es muy reducida. Se mediria a través de varios indicadores obtenidos
en el estudio de mercado: tamafio del mercado, volumen de importacion, etc. Si el mercado
es muy peqguefio la apertura del mismo no deberia plantear problemas significativos, por o
gue el producto no deberia ser considerado como sensible.

La oferta del socio comercia es pequefia. Igua que en los dos casos anteriores, del estudio de
mercado se obtendrian datos para cuantificar este factor: volumen de produccién y exportacion
en relacion a tamano de la demanday la produccion nacionales. Este criterio solo es necesario
emplearlo en € caso de que segun los dos criterios anteriores € producto en cuestion haya sido
reafirmado como sensible. Si la produccién del Pais B es muy pequeria, € producto deberia
ser excluido de la lista de productos sensibles porque la apertura del mercado del Pais A no
supondra un significativo aumento de nuestras importaciones.

Tenemos asi la primera matriz de decisiones. El siguiente cuadro responde a la pregunta ¢debe
ser considerado un producto como sensible?

5

MATRIZ DE DECISIONES

Demanda Nacional
Pequefia | Grande
Oferta Pequefa NO NO Oferta Extranjera
nacional | Grande NO Sl Pequena Grande
NO Sl

Normalmente casi todos los sectores econémicos son partidarios de que su sector esté protegido frente a las

importaciones, pero que los mercados exteriores estén abiertos para ellos. En algunos casos, la influencia politica y
social de ciertos sectores econémicos es muy elevada, consiguiendo que su sector esté protegido frente a la competencia
exterior. Ejemplos de esto serian la siderurgia en Estados Unidos o la agricultura en Europa.
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Una vez reconfirmada la categoria "sensible” de un producto en base a la oferta y la demanda
nacionales del mismo y a la oferta extranjera, se refina més e andlisis al preguntar una serie de
cuestiones adicional es. L as respuestas se obtendrian en base a |l os estudios de mercado realizados.

A efectos précticos se recomienda que el nimero de cuestiones no sea excesivamente largo. Caso
contrario € andlisis podria volverse innecesariamente complgo y, por tanto, mas laborioso y lento
deredlizar. Si bien es cierto que los negociadores que utilizan esta metodol ogia tienen cada cual
su "férmula’ de andlisis, las siguientes cuatro preguntas suelen ser comunes en todos |0s casos.

(@) ¢Esalto d nivel de proteccién? Si el nivel de proteccién que tiene un producto en € Pais A
es muy reducido, no debe ser considerado como sensible, porque e desmantelamiento de la
proteccion del mismo no deberia provocar un aumento significativo de sus importaciones.

(b) ¢Cuél esla cuota de mercado del PaisB en el A? Si el Pais B ya tiene una cuota de mercado
elevada no es fécil que ésta siga aumentando. Sin embargo, S su cuota de mercado es pequeia
las posibilidades de que crezca considerablemente aumentan de forma significativa.

(c) ¢Tienenlos productores del Pais B capacidad ociosa? Caso de no tenerla, es decir, si laindustria
del sector correspondiente ya esta trabajando a plena capacidad no sera posible que, a corto
plazo, aumente su produccién y sus ventas en € PaisA, salvo que las ventas se redireccionen.’

Una posible cuarta pregunta, muy relevante desde un punto de vista tedrico es lasiguiente:

(d) ¢Cudl es d diferencial de precios? Este factor es también importante. Sirve para medir la
competitividad de las industrias de los 2 paises. Si el diferencial afavor del Pais B es grande
(i.e., sus precios CIF son menores que los domésticos del Pais A) es muy probable que la
produccion del Pais B desplace del mercado aladel A.Y

Sin embargo, en la practica, desaconsgjo tomar en consideracion el factor precio e incluirlo por
tanto en el andlisis. Este factor tiene cada vez menos importancia en los andlisis de evaluacién de
impacto de negociaciones comercial es internacional es, por dos razones.

(i) Laglobalizacion hareducido significativamente |as ventajas comparativas de un pais para un
sector o industria concreto; las diferencias de competitividad se producen cada vez mas a
nivel de empresa que anivel de pais o sector.?

(if) Lacomparacion de precios puede resultar complgjaen e mundo real debido ala proliferacion
de articulos dentro de la misma categoria de producto y a las estrategias empresariales de
diferenciacion de producto.

®  Este fenomeno, ampliamente estudiado en la teoria econdmica es lo que se denomina desviacién de comercio;

productos del Pais B sustituyen a los de otros suministradores tradicionales que no forman parte de la Zona de Libre
Cambio.

" Andlisis de elasticidad de demanda para conocer la sensibilidad a modificaciones de precios serian convenientes

para incorporar este criterio al analisis casuistico. Estos analisis deberian tener en cuenta a los posibles productos
sustitutivos.

® Esta afirmacion debe matizarse porque la existencia y el desarrollo de "clusters industriales”, por ejemplo, si

puede significar que una regién desarrolle ventajas competitivas en determinados sectores.
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En la metodologia que propongo las respuestas a las anteriores preguntas pueden ser de tipo
cualitativo. Para cada una de las preguntas sugiero 3 respuestas: bajo, medio y alto. Una vez
obtenidas las respuestas a las preguntas, se agruparian de 2 en 2, formando una matriz de resultados.
Esta combinacion de resultados es la herramienta para determinar la estrategia de negociacion.
De acuerdo con las hipotesis planteadas al inicio de este trabgjo, la negociacion comercia se
cefiiria a la duracion del periodo de liberalizacion: € calendario de reduccion de la proteccion
arancelariay no arancelaria.®

Si lacapacidad ociosa productiva del Pais B esaltay € nivel de proteccion comercial del PaisA es
elevada, un calendario de desarme répido puede ocasionar perjuicios importantes en este Gltimo por
lo que & negociador deberia negociar un caendario de liberadizacion largo (Gréfico 1). Inversamente,
s e nivel de proteccién del Pais A es reducido y la capacidad ociosa del Pais B casi inexistente,
no tendria efectos apenas un calendario de desarme reducido.*
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La comparacion de los criterios cuota de mercado y nivel de proteccién, sefidaria que un nivel de
proteccion elevado en el Pais A unido a una reducida participacion de los productos del Pais B en
el mercado del PaisA llevariaarecomendar un periodo de transicion elevado (Gréfico 2).

®  En el mundo real, ademas del calendario de liberalizacion se negocian otras posibles férmulas para mitigar el impacto

negativo que puede tener la liberalizacién comercial, tales como la exclusion de un producto de la liberalizacién o el
empleo de otros instrumentos tales como los contingentes arancelarios o los precios minimos.

10 Excepto si el diferencial de precios entre uno y otro pais fuera elevado. En la préactica ésto es dificil que ocurra,

pues los productos del Pais B ya se importarian en el A al tener éste un nivel de proteccion bajo.
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Finalmente, si la cuota de mercado del Pais B en el A es reducida y su capacidad ociosa elevada,
es razonable pensar que un desarme rapido de la proteccion del Pais A pueda ocasionar perjuicios
importantes en laindustria de éste, por o que € calendario deberia ser lento (Gréfico 3).
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L as matrices de decisiéon para productos prioritarios

El andlisis arealizar utilizando esta metodologia casuistica para |os productos prioritarios es muy
similar alaque se hadescrito paralos productos sensibles.

De los estudios de mercado se obtendrian las siguientes conclusiones:

« S el tamafno del mercado del Pais B es muy pequefio, las posibilidades de incrementar
significativamente las ventas del Pais A seréan muy reducidas porque no hay demanda suficiente.
No seria preciso continuar € andlisis, y €l producto deberia dgjar de ser considerado como
prioritario.

S el tamafio industrial del Pais B en el producto/sector en cuestion es grande sera més dificil
gue laindustriadel Pais A logre desplazar de forma significativa alaindustria de aquél.**

* S e tamafio de laindustria nacional del Pais A es pequefio tampoco parece razonable deducir
gue van a generarse a corto plazo grandes incrementos de produccion (salvo que se pueda
producir un crecimiento de la misma en €l corto y medio plazo). En este caso e producto
dejaria de ser considerado como prioritario.

El resultado de los andlisis sobre d tamafio de mercado determinaran la conveniencia de reconsiderar
la clasificacion otorgada de prioritario a un producto.

En cuanto a las otras consideraciones de tipo cualitativo: nivel de proteccion del Pais B, capacidad
ociosa y/o posibilidad de incremento sustancial de la produccion del Pais A y cuota de mercado
de éste en aquél, la metodologia a emplear seria muy similar. Los siguientes gréficos ilustran el
proceso de toma de decisiones.

Si la capacidad ociosa del Pais A es reducida y la cuota de mercado de éste en €l Pais B elevada,
un rgpido desarme del Pais B no tendria como consecuencia un sustancial incremento de las
exportaciones del PaisA, por 1o que no deberia ser prioritario para el negociador del PaisA que €
Pais B reduzca su proteccion de forma répida. Por € contrario, si la cuota de mercado del Pais A
en el B esreduciday la capacidad ociosa ata, una rapida liberalizacion de la proteccion del Pais
B puede suponer una ventaja para aquel (Gréfico 4).

Comparando €l nivel de proteccion del Pais B con la cuota de mercado del Pais A en aquel, se
aprecia en € Gréafico 5 que la duracion del periodo de liberalizacion deberia ser reducido para
que el Pais A aproveche la oportunidad de incrementar sustancialmente sus exportaciones en el
caso gue la cuota de mercado seabajay € nivel de proteccion del Pais B elevado.

X Obviamente, la opinion vertida deberia matizarse. Si bien es cierto que la preferencia local puede suponer una

barrera de entrada, también lo es que condiciones de otro tipo ofrecidas por la competencia (e.g., mejor calidad,
tecnologia mas sofisticada, precios inferiores, financiacion, etc.) pueden provocar el colapso de un sector en un pais.
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Por ultimo, la pareja de criterios capacidad ociosa industrial del Pais A con €l nivel de proteccion
del B sefidla que el negociador del Pais A debe intentar conseguir un desarme rapido cuando tanto
la proteccién como la capacidad ociosa son el evadas (Gréafico 6).
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VIII. POLITICASDEAPOYOALOSSECTORES

Esta metodol ogia casuistica ofrece también unos resultados secundarios, pero no por €lo menos
importantes, muy Utiles de cara ala negociacion interna 'y ala definicion de politicas econdémicas
gue refuercen los efectos positivos (y minimicen los negativos) de los procesos de liberalizacién
comercid internacional . Se trata pues de disefiar politicas de promocion de los productos prioritarios
y de politicas de reconversion o defensa de |os productos/sectores sensibles.

Para los sectores prioritarios, lainformacion que haido acumulando e negociador alo largo de las
diferentes fases de la metodol ogia casuistica le permiten identificar los puntos criticos que pueden
determinar que un sector aproveche totalmente el potencial que se le abre via la negociacién
comercid. Asi, la Administracion puede disefiar e implementar politicas 0 medidas sectoriaes que
potencien la capacidad exportadora nacional. Entre otras, cabe mencionar |as siguientes medidas:

» Crediticias: créditos a la exportacion para € sector, cobertura de seguro de crédito a la
exportacion,

» Decaracter promocional: organizacion de misiones comerciales, ferias, camparias de
degustacion, creacién de consorcios de exportacion, etc.,

* De caracter informativo: estudios de mercado, jornadas informativas en origen y/o en
destino, etc.,

» Decaracter fiscal: devolucién acel erada de impuestos indirectos,

« Para mgorar la gestion empresarial: asistencia técnica y capacitacion en marketing
internacional, etc.,

» Dirigidas a la produccion: créditos para inversion en equipos, asistencia técnica para mejora
del envase o del disefio, etc.

Para el caso de los productos o0 sectores sensibles, igualmente la Administracién ha acumulado
suficiente informacion durante las diferentes fases de la metodol ogia casuistica como paraidentificar
de alguna manera la magnitud del posible problema que ocasionaria la apertura comercial. Asi es
posible disefiar un paquete de medidas compensatorias que mitiguen las consecuencias perniciosas
0 que permitan una reasignacion de recursos no traumatica hacia otros sectores productivos. Entre
otras, cabria mencionar:

»  Capacitacion de lamano de obra,
»  Créditos para creacién o/y expansion de empresas en sectores distintos,
* Desgravaciones fiscales,

* Asdistenciatécnicaalas empresas, €etc.
Finalmente, cabe sefialar que el disefio y puesta en marcha de dichos planes de actuacion

compensatoria o potenciadora de determinados sectores permiten fortalecer la posicién negociadora
interna (dentro del pais) de laAdministracion. Esto es asi porque la Administracion puede informar
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a los sectores afectados (e.g., empresarios, sindicatos, gobiernos locales, etc.) sobre los posibles
efectos positivos 0 negativos que puede tener la liberalizacidn en su sector y consensuar con ellos
posibles medidas y acciones de politica microecondmica especificamente disefiadas para atender
las necesidades del sector.
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IX. RESUMENY CONCLUSIONES

En suma el método propuesto supone laredlizacion de 5 actividades: (i) realizacion de lafotografia,
(i) identificacion de productos sensibles y prioritarios, (iii) andisis de los efectos de laliberdizacion
mediante la proyeccion de tendencias, (iv) redefinicion de posibles efectos y (v) disefio de la
estrategia de negociacion. Este método permite que una gran parte de |os trabajos sean realizados
por consultores o expertos externos, o que puede resultar muy Util para aquellas Administraciones
gue cuenten con escasos medios humanos o en aguellos casos en los que se desea imprimir un
ritmo rdpido a las negociaciones. El gréfico siguiente ilustra los pasos que hay que seguir para
emplear el método casuistico.
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La metodologia casuistica que propongo presenta innumerables ventajas de orden practico: es
sencilla de utilizar, requiere relativamente poca informacién, el coste de redlizar los estudios es
reducido y pueden ser facilmente subcontratados a asesores externos y los resultados de los
andlisis se pueden obtener muy rapidamente.

Facilita ademés € contacto con los agentes econdmicos y sociales, posibilitando la creacion de
consensos en la definicion de estrategias y la adopcion de politicas microecondmicas para aprovechar
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las ventgjas que conllevan los procesos de integracion comercial y minimizar los posibles impactos
negativos gue puedan tener.

Por todas estas razones esta metodologia es muy frecuentemente utilizada por negociadores de

numerosos paises los cuales encuentran en ella una herramienta Util para esa compleja tarea de
negociar acuerdos de liberalizacion comercial.
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