Insercion del Comercio
Regional en Mercados

Silvia Fletcher Bradway*

Extrarregionales

CONTRARIO A LOS POSTULADOS ACTUALES, HACE 30 ANOS SE PROMOVIO CERRAR LAS
ECONOMIAS Y OBSTACULIZAR EL LIBRE COMERCIO PARA LOGRAR NUESTRO DESARROLLO;
SIN EMBARGO UN RECUENTO HISTORICO MUESTRA A CENTROAMERICA COMO UNA REGION
CON UNA TENDENCIA CONSTANTE A LA APERTURA.

Quisiera empezar con un vistazo
historico alo que ha sido la tradicion de
nuestro comercio regional, para luego
ligar esta tradicion a nuestras actuales
practicas. Considero que el bagaje
historico es algo siempre presente que
afecta a ambos lados en una mesa de
negociacion. Lo que se llama "aper-
tura comercial® ahora, es realmente
una reapertura, porque nuestros
paises historicamente han sido muy
abiertos al comercio exterior.  Si
nosotros tuvimos una época en que
cerramos los paises, entonces lo que
ocurre actualmente es una reapertura;
sin embargo podemos afirmar que aun
en la época de mayor proteccionismoy
hermetismo, éramos economias muy
abiertas. CoOmo podemos definir el
grado de apertura? Sugerimos un in-
dicador muy simple, relacionando el
volumen del comercio exterior, —impor-
taciones y exportaciones- a la totali-

* Presidente Honorario de la Camara de Ex-
portadores de Costa Rica.
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dad del Producto Interno Bruto de
un pais. Entonces observamos que
los paises centroamericanos siempre
hemos sido, inclusive durante los al-
timos treinta afos, paises muy abier-
tos, mucho mas abiertos que México,
mucho mas abiertos que Colombia, y
muchisimo mas que los Estados
Unidos. Pese a las barreras al libre
comercio, nuestras economias se ma-
nifiestan abiertas.

El comercio exterior ha tenido
un peso superior al 50% en las eco-
nomias centroamericanas. Que ese
porcentaje vaya a incrementarse es
posible, pero ya estamos ante paises
con una tradicion de apertura, aunque
hayamos tenido obstaculos al libre
comercio.

En la época pre-Mercado Comun
Centroamericano, que desde luego
asociamos al proceso de integracién,
surge el establecimiento de barreras
arancelarias proteccionistas. El pe-
riodo de hermetismo histérico que
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hemos tenido esta estrechamente re-
lacionado con el Mercado Comun Cen-
troamericano. Ambos procesos esta-
ban integrados, fueron simultaneos y
tenian estrategias complementarias.

Antes de esto, de los afos cin-
cuenta para atras, en Centroamérica
tenlamos un comercio exterior muy
diversificado del lado de las impor-
taciones, heterogéneo en el crigen de
los paises con los cuales estabamos
comercialmente relacionados en ma-
terias primas, pero muy homologados
en el tipo de productos de exportacién.
Por el contrario, se manifestaba una
gran homogeneidad en las expor-
taciones y mas importante aln, en las
reglas de comercio y la usanza comer-
cial que gobernaba esocs productos.
Estos son los llamados "productos
tradicionales": café, algodon, banano,
_azdcar.y carne, los cuales a traves de

1ahistoria comercial de-este siglo, han

tenido reglas de comercio especiales y
muy particulares. En este breve
recuento histérico les planteo este
asunto como un primer punto, un
-elemento que nos lleva a recordar que

nuestros paises fueron abiertos aunen-

la etapa de "no apertura".

Es interesante hacer un recuento
de las tendencias principales del co-
mercio mundial en este siglo, para
relacionarlas con nuestras politicas de
comercio exterior. Citamos tres perio-
dos histdricos, el primero la preguerra
mundial 1l, especialmente en los anos
30, periodo en el cual en los paises in-
dustrializados se dio una tendencia de
creacion de barreras al comercio muy
fuerte. Inclusive algunos estudiosos
citan como una de las principales
causas de la Segunda Guerra Mundial,
los obstaculos al comercio gue se
68

crearon en Europa y el aislamiento
comercial que habia entre los palses
europeos, lo que entonces fue favore-
ciendo el nacionalismo, no solo ale-
man, sino el nacionalismo de todos 10s
paises europeos.

lgualmente en la preguerra, hay
una dicotomia casi total entre los inte-
reses comerciales de 10s paises in-
dustriales y los paises del Tercer
Mundo. Nosotiros exportabamos en
aquel tiempo materias primas, ni si-
quiera semielaboradas, siempre den-
tro de un peguerio nimero de rubros,
con un comercic muy controlado; y
muchos de los productos negociados
com¢ "commodities". Entonces no
habia una interrelacién, una comunién
deintereses, entre los paises del Norte
y los del Sur, porque estabamos prac-
ticamente en mercados distintos. No

teniamos las mismas inquietudes
sobre los mismos asuntos, es decir

que losintereses comerciales nuestros
eran unos y [0 del Norte eran otros.
Ahora las cosas han cambiado radical-
mente. Los intereses estan entremez-
clados, y los mismos productos intere-
san tanto al Norte como al Sur porque
somos productores, importadores vy
exportadores de las mismas cosas.

Durante el segundo periodo que
citamos de la Segunda Guerra Mun-
dial, el comercic se paralizé en Europa
y en el Oriente, estableciendose gran-
des distorsiones en todas las econo-
mias industrializadas gue participaren
en la guerra. En un Gltimo periodo, la
posguerra, vemos la creacion del
tripodo de entidades cuyo chjetivo es
la reconstruccion de Europa y la recu-
peracion de la estabilidad de las
economias de los paises industriales,
incluyendo el Oriente.
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Si bien en el Oriente no ocurrid
tanta destruccién fisica, si hubo un
procesc de colonialismo japones que
habia que desmantelar, ¢ cuando
menos esa era la intencién. Obser-
vamos en la famosa conferencia de
Bretton Woods la creacidén del Fondo
Monetario Internacional y del Banco In-
ternacional de Reconstruccion y Fo-
mento. Hoy dia llama la atencién
recordar que tanto el Fondo Monetario
como ei Banco Mundial fueron creados
para reconstruir Europa: el Fondo
Monetario con el propésito de es-
tabilizar las monedas europeas. No-
sotros nos hemos preocupado vy
algunos han criticado fuertemente el
papel intervencionista de estas en-
tidades en nuestras economias, pero
en realidad nacieron interviniendo 1as
economias europeas, y hoy parece

que ambicionan influenciar la econo-

 miaestadounidense.

El Fondo Monetario tenia como
objetivo fortalecer y estabilizar las
monedas. EI Banco Mundial cuyo
proposito no fue cumplido a cabali-
dad en Europa, era financiar larecons-
truccién, el parque industrial y las
inversiones publicas, destruidas por
la guerra. Luego vino la tercera
parte de esa estrategia tripartita, refe-
rida al comercio, para lo cual se pro-
poniacrear el Instituto Internacional de
Comercio, Para elio se reunieron unos
15 paises en La Habana y suscribie-
ron, como antecedente a la crea-
cién del instituto, el Acuerdo General
de Aranceles de Aduanas y Comercio,
conocido por las siglas en inglés,
GATT.

E! objetivo del Instituto Inter-
nacional de Comercio iba a ser pro-
mover el desmantelamiento de las
enero-junio/1993

barreras arancelarias al comercio que
se habiancreado principalmente enlos
afos treintas. El recetario del GaTT
para promover la recuperacion del co-
mercio mundial era la realizacion de
sucesivas rondas de negociacién
arancelaria, para liberalizar el comer-
cio. Y asf empezo el GATT, con nego-
ciaciones multilaterales donde se
seguian las reglas del juego estable-
cidas en el Acuerdo General sobre
cémo negociar. Estas reglas que son
importantes hoy en dia.

La multiiateralidad, dicho en el
lenguaje de los Tres Mosqueteros,
—uno para todos y todo para unc—, es
la regla del GATT que obliga a que si
algun pais negocia bilateralmente, al
final de ese proceso los resultados se
multilateralizan, de forma tal que
cubren a todos los participantes del

Acuerdo General. Justamenteesaera

una de las metodologias para avanzar
en las negociaciones y ponerse de
acuerdo; es decir, progresar en forma
bilateral o trilateral, pero siempre con
la idea de que esos resultados se iban
a muitilateralizar al final del proceso.
Esa metodelogia dio muy buenos
resultados en esas primeras rondas de
negociacion.

Otro de los principios negociado-
res, consagrados en el Acuerdo Ge-
neral, era el de la reciprocidad, lo que
aquf en Costa Rica llamamos el prin-
cipio "dando v dando". Este es obvia-
mente el principio basico de negocia-
cion: exigir y pedir, pero también con-
ceder. Con ese mecanismo en el GATT
siempre hubo un principio de propor-
cionalidad en el comercio, de lo que
ahora utilizando las palabras que estan
de moda, se denominan de simetria o
no simetria. Recordemos que en esa
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época se estaba negociando préactica-
mente entre iguales. Los paises que
estaban entrando a una mesa de
negociaciontenian similitud en la mag-
nitud de sus barreras arancelariasy en
sus tradiciones de desarrollo eco-
némico e historico.

Es importante entonces gue recor-
demos que en ese tiempo de nego-
ciaciones, el Tercer Mundo no entraba
en el juego, porque practicamente no
particip6 en la guerra mundial, ni tenia
esa obstruccion de comercio. En los
primeros afios del GATT se trataba de
agilizar y recuperar el comercio entre
paises industriales y es en ese contex-
to de desarrolio en el que nacen esos
procesos internacionales y multi-
laterales de negociacion. Nosotros los
del Tercer Mundo seguiamos con
nuestras materias primas y nuestros

mercados; las agendas del Norte y del...

Sur eran diferentes.

Enla Ronda Kennedy, del GATT, en
los aflos sesentas, por primera vez
surgio el tema de los paises en vias de
desarrollo, como tema especifico de
interés de! GATT. Para esa época
Europa estaba en un plan fuerte de
recuperacion, las rondas de nego-
ciacién habian sido muy efectivas,
habia una reduccion de aranceles im-
portante, y el comercio estaba fluyen-
do libremente. Entonces se empezo a
pensar en otras temaéticas y una de las
mas importantes en 108 afios sesentas
en la Ronda Kennedy de negocia-
ciones fue la incorporacién del Tercer
Mundo a los beneficies del comercio.
La gran interrogante era gpor que el
comercio es un instrumento de em-
pobrecimiento y no de enriquecimien-
to en los paises del Sur?.
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E! cuestionamiento se planteaba
en esos términos porque el enfocar
la pobreza en términos comerciales
tiene mucha claridad. Si se mira el
deterioro en los términos de inter-
cambio, ahi estd dicho todo. EI
deterioro en los términos de intercam-
bio, el valor relativo entre los bienes
importados y los exportados en un pais
determinado o de una region espe-
cifica, es la expresion de una pobreza
acumulada y acelerada. El proceso de
empobrecimiento era pues vertiginoso
y eso es lo que se observaba en el
comercio, entonces se empezd a cues-
tionar en el GATT el por qué de dicha
situacion. De este cuestionamiento
surgié un gran debate encabezado
en nuestra region por Raul Prebisch,
con muchos actores intelectuales de
otras regiones, tratando de identifi-
car dichas causas. Aparecieron los

recetarios” para industriafizar—afos

paises del Sur, —al Tercer Mundo- con
ia finalidad de contrarrestar ese pro-
ceso historico observado: el pro-
gresivo detericro  en los términos
de intercambio. Lo que se pretendia
era lograr que los bienes comer-
ciados entre el Norte y el Sur no
tuvieran siempre ese $esgo en con-
tra de éste Ultimo, a través de la
valoracion . progresiva de su produc-
¢ién, incorporando cada vez mas valor
agregado.

Aparece después, en los anos cin-
cuentas y sesentas, el proceso de
creacion de obstaculos al comercio, de
enorme magnitud, que nunca se
habian tenido en los paises del Tercer
Mundo como estrategia pensada,
razonada, justificada y aceptada mun-
dialmente. Se trataba de impuisar un
estilo de desarrollo que iba a contra-
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rrestar el mal comercial del deterioro
en los términos de intercambio, que
resultaba en una pobreza progresiva.
La estrategia de las barreras aran-
celarias proteccionistas para proteger
la lflamada industria infante fue mun-
diaimente aceptada, disefiada y mas
bien creada; creada irnicamente para
promover al final de ese proceso un
mejor balance comercial.

En un andlisis retrospectivo po-
demos afirmar que al parecer el
mundo estd loco. Observen el razo-
namiento: obstaculizar el comercio
para después tener un mejor equi-
librio en éste. Esa fue la estrategia
que en forma razonada prevalecié
durante 30 afios: cerrar las economias
y obstaculizar ef libre comercio simui-
taneamente, para lograr objetivos
econdmicos importantes

...DUrante..ese. mismo. tiempo,..en.

Europa sucedieron los procesos de
desgravacion y apertura, los cuales
constituyeron un hito histérico muy im-
portante, pues recordemos que esos
pafses habian tenido dos guerras
sangrientas. Ahora la integracion de
Europa lavemos como lo mas natural,
pero si nos remontamos a fa época
cuando se planteé la Integracion
Europea, era un acto revolucionario
pretenderintegrar econémica y en una
eventualidad politicamente, a esos
paises que todavia tenian heridas muy
profundas. Pero superando esas dife-
rencias, esas heridas y esos recelos
politicos, los paises europeos fueron
avanzando en su Integracién Euro-
pea, mientras en el Tercer Mundo
ibamos con una estrategia razonada
de aislamiento.

Qué ocurre con ese proceso en
Centroamérica? Aqui tuvimos el bene-
enero-juniof1993

ficio, uno histérico muy importante, de
combinar la estrategia proteccionista
de aislamiento con la Integracion
Centroamericana. Eso es un beneficio
por muchas razones. Primero, por el
tamafo de las economias como l6gi-
camemte cualquiera lo va a entender
asi. Como ejercicio comercial eso
nos permitié que en un contexto en
donde estdbamos aislandonos del
resto del mundo, abrirnos por lo menos
intrarregionalmente en nuestro peque-
no medio centroamericanc. Teniamos
entonces una especie de esquizo-
frenia politico comercial, donde por un
lado estabamos cerrados a terceros
paises, pero por otro super abiertos y
siempre empujando una mayor nego-
ciacion con nuestra regién. Por lo
menos adquirimos algunas destrezas
de integracion y de apertura durante

_dichos afios. Y eso funciono bienpues

debemos recordar que la industria-
lizacion de Centroamérica, especial-
mente la de Guatemala, El Salvador
y Costa Rica, ocurrié aprovechando
las barreras arancelarias externas
existentes.

Nicaragua es un caso especial.
No es que no haya sabido aprovechar
esta circunstancia, sino que como
tenia una agricultura tan fuerte y tan
pujante, de una rentabilidad tan com-
petitiva y tan alta, tal vez no le intereso
tanto la industrializacion. Dicho pais
era extraordinariamente fuerte en sus
exportaciones agricolas. En los otros
paises se fundamenté el crecimiento
durante 25 afios, —o cuando menos 20
afios muy efectivos— en los sectores
industriales,

Ese crecimiento tuvo dos im-
plicaciones importantes, relacionadas
con ei instrumento de promocién eco-
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nomico que se usé: el arancel protec-
cionista. El arancel, ademas de pro-
teger la industria infante y crear un
ambiente que permiti¢ el desarrollo de
laindustria en Centroamérica, tambien
generd ingresos fiscales extraordi-
narios. ¢ COmMo se usaron esos ingre-
sos? Ese es un asunto de analisis
para cada pais pero en general fue un
cambio significativo que se dio en la
transferencia de riqueza, del consu-
midor alindustrial y al gobierno 4 Quién
pagé los impuestos aduaneros? el
consumidor; ;quién los recibio? los
gobiernos.

En tos ochentas, ¢{qué ocurrié en
el comercio? ES importante sefalar
desde luego que el instrumento de
desarrollo de la industrializacion prote-
gida y del Mercado Comun Centroa-
mericano se paralizé. Cada uno

_tendra sus ideas de por qué, pero de

todos modos eso ocurrid y la evidencia
para hacer esa afirmacion es simple-
mente analizar las cifras de intercam-
bio comercial. Si éste no crecia sino
mas bien decrecia, entonces podemos
decir que el Mercado Comun Centroa-
mericano llegé practicamente a para-
lizarse. Esta época ha sido caracte-
rizada como un pericdo de crisis,
acompaiiada por la recesion mundial
del principio de los ochentas, por gue-
rras o disturbios civiles, como guieran
ustedes lamarlos, el efecto producido
por la destruccion de infraestructura
publica y privada, de desviar recursos
publicos y privades hacia fines no
productivos.

" Toda esta situacion trajo consigo
serias implicaciones economicas y
comerciales, como resultado de las
cuales se empobrecié la poblacion
centroamericana; y este empobreci-
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miento se reflejé en el intercambio
comercial. Habiamos estado, durante
20 afos, apoyados en una estra-
tegia de crecimiento basado en ese
intercambic comercial centroameri-
cano, en que el puntero del crecimien-
to econémico habia sido el sector
industrial. Enlos ochentas ese sector
quedé mas bien rezagado. Casi
podriamos decir gue se le averi6 la
bicicleta y mds bien salié de la carrera.
Su mercado se le seco, por el em-
pobrecimiento. Si la gente no tiene
capacidad adquisitiva entonces se
inicia un c¢iclo que muy rapidamente
genera un empobrecimiento progre-
sivo profundo. Cuando el consumidor
no tiene dinerc y como consecuencia
de ello no compra, las empresas pier-
densus ventas, reducen la produccion,
despiden gente y se construye una

bola de nieve que va acelerando ese
TRISIO POGESO,

Desafortunadamente en Centroa-
mérica no habia forma de salir de esa
secuencia, porque simultaneamente
existia un desangre de los recursos de
todo tipo. Entonces ¢que paso con la
integracion?. Obviamente 1a motiva-
cion de la unién de los paises centroa-
mericanos se vio muy mermada por-
que esta integracién estaba basada en
resultados econémicos. En decadas
pasadas habian diferencias que dirimir
entre nosotros, pero en el fondo esta-
bamos queriendo penernos de acuer-
do, porque nuestros sectores indus-
triales comerciales estaban en gran
pujanza, haciamos el esfuerzo y nos
poniamos de acuerdo. De esa forma
logramos aunar criterios y eso es lo
que pasaba en Centroamérica en los
afios de oro de la integracién. Claro
que siempre habia desaveniencias, y
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l0s que negaciaron en es0s tiempos
cuentan historias muy simpéticas de
ellas; desu estilo, de las polémicas que
inducian a la gente a disgustarse vy
abandonar las conversaciones para
luego reanudarlas y concluir siempre
en acuerdos.

Me atrevo a asequrar que los ins-
trumentos de la integracion funcio-
naron mejor por veinte anos que los de
la Integracion Europea. Nosotros
vimos una mejor consolidacion de ins-
trumentos como los de intercambio de
monedas, de o que hubo en Europa.
Sugerimos que estos instrumentos
operaron porque era importante para
las economias centroamericanas po-
nerse de acuerdo: habia una motiva-
¢ion basada en la realidad econdmica
de los paises.

En los ochentas desaparece esa

~ motivacion porque el comercio cen-

troamericano ya es un renglén fraca-
sado, que no esta creciendo y mas
bien estda mermando. Entonces ahi
no existe un interés econdmico, ahi
no hay motivaciéon para cultivar y
desarrollar esa integracion. Por otro
lado los paises empiezan a buscar,
cadaunopor separado, lo que algunos
analistas han denominado "su tablita
de salvacién”, porque la salvacién
del desarrollo econémico ya no es
la integracién.

Al ocurrir esta situacién cada pais
va por su lado tratando de promover
sus exportaciones y la busqueda de
terceros mercados. Los paises avan-
zan en este sentido con diferente

- velocidad, -utitizando - distintas estra-
tegias. Se instaura una cierta anarquia
regional. A Costa Ricala culpande ser
de los primeros en romper el esquema
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anterior y de proceder al margen del
resto de los paises. Luego pareciera
que Costa Rica se quedé atras y
agarré velocidad el triangulo del Norte.
Lo importante es sefialar que fbamos
cada uno por su lado en forma desar-
ticulada con las estrategias de creci-
miento de los ochentas. Se llega a
plantear el enfoque del crecimiento en-
marcado en Programas de Ajuste
Estructural, para conducir ala apertura
comercial. Lo importante aqui es
sefialar que el sector puntero de la
economia ahora es aquel que exporta
aterceros mercados; y por lotanto ese
es el sector que motiva y condiciona el
interés en las politicas econémicas.
Resulta interesante considerar que
en los ochentas Centroamérica sideci-
di6 integrarse al libre comercio mun-
dial. Si bien en los sesentas queria-

mos _retirarnos de! fibre comercio y

creamos 1as barreras arancelarias
como proteccion para fortalecer un
desarrollo interno,—siempre con el
beneplacito de ios demas paises—, en
los afios ochentas, se observa la inten-
cién en Centroamérica de integrarnos
al resto del mundo industrial con un
proceso de apertura.

Pero si analizamos el contexto
mundial observamos que el mundo in-
dustrializado actua diferente, en los
afos ochentas. En el mundo industrial
estamos ante unanuevaola, queno se
habia visto desde los afos treintas:
una época de proteccionismo muy
fuerte. Pareciera que en Centroamé-
rica siempre estamos al revés: ellos
abiertos, nosotros cerrados; luego ala
inversa. - o

Algunos analistas empiezan a ob-
servar en los ochentas el decrecimien-
to del comercio mundial en relacién ai
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producto mundial. Debemos sefnalar
que todo ello es relativo. No es que se
comerciaba menos; pero enrelacion al
producto se empieza a ver un comer-
cio mermado y entonces se prenden
bombillos de alerta. Es decir, los pai-
ses empiezan una tendencia de ais-
lamiento unos de los otros, entrando a
un nacionalismo proteccionista. Des-
de luego ya no se da con barreras
arancelarias, porque el instrumento
arancelario quedsd superado y el GATT
hizo un trabajo brillante a traves de
cuarenta afos. Se observa entonces
la creacién de nuevos métodos obs-
taculizadores, que se inician en los
ochentas y se van perfeccionando y
tomando la calidad de usanza comer-
cial: son las barreras no arancelarias.
La ténica nueva es un proteccionismo
basado en barreras no arancelarias, y
surgen una lista interminable de siste-

“'mas’y.deformas, utilizadas poriospai-

ses para favorecer su desarrollo nacio-
nal, en detrimento del libre comercio.

Ese es el contexto en que nosotros
los centroamericancs redescubrimos
el resto del mundo. Lo encontramos
cuando estaba empezando a mirar
hacia adentro, y ese proceso protec-
cionista empieza a afectarnos mucho
porque ya para este periodo histdrico,
nuestras economias son muy diferen-
tes y nuestras pretensiones comer-
ciales también Io son, ya que tenemos
economias diversificadas. Ya no
queremos comerciarcon los paises del
resto del mundo sélo en "commodities”
¢ con nuestros productos tradicio-
nales. Esos ahi estdn y nos interesa
mucho - mantenerlos, perc si-obser-
vamos la curva de productos y su par-
ticipacion porcentual en la produccion
y el comercio exterior, como en el caso
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costarricense, que en realidad es pare-
cido al resto de los paises, en los anos
ochentas uno observa una linea recta
en el valor en ddlares de las expor-
taciones de productos tradicionales.
Se van promediando afos buenos del
café con afios malos del banano, la
carne y el azucar. Los productos tradi-
cionales totalizados muestran una
linea recta, sin mayor crecimiento, sin
deterioro en su valoren ddlares. Sien-
cima de esa constante montamos los
productos no tradicicnales, observa-
mos una curva espectacular de creci-
miento. Es una curva muy signifi-
cativa que empieza mas o menos en el
afio ochenta y cuatro en el caso cos-
tarricense y es una linea ascendente.
Este fendmeno de expansion luego se
detuvo y ahora estamos estancados
nuevamente, incluyendo productos no
tradicionales, maquila y turismo; todo

‘loglie nosean bienes y servicios tradi-

cionales. Al final de los ochentas y al
inicio de 1990, nosotros tenemos una
gran diversificacion de productos y ser-
vicios en nuestra economia externa.

En Costa Rica tenemos practica-
mente un balance de 50% y 50%; es
decir mitad y mitad entre tradicionales
y no tradicionales. Porio tanto nuestra
pretension de relacion comercial con el
resto del mundo ya no son 10s "com-
midities” de antes. Empezamos como
nedfitos a exportar esta nueva gama
de productos a una gran diversidad de
mercados: a Europa, a Estados Uni-
dos, al Oriente y st hubiera transporte
a la luna ahi estariamos, impulsando
algun producto. El proceso se ha
caracterizado porunacreatividad enla
diversificacion de mercados, primero
en pequefiitos volumenes, pero que
han ido creciendo.
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Iniciamos ese proceso con un total
desconocimiento. Simplemente pen-
samos que si podiamos colocar nues-
tros productos, encontrando un com-
prador ya hicimos el negocio. Todo
pareciafactible, cuandoderepenteen-
contramos una situacién nueva y muy
dura: los obstaculos al comercio. Des-
cubrimos entonces que estamos ven-
diendo en un nuevo contexto diferente
al tradicional, en donde no &xiste la
estructuracion del comercic a la cua
estabamos acostumbrados.

Anteriormente conociamos perfec-
tamente las reglas del juego en el mer-
cado dei café, del banano, del algodoén,
del azicar; para bien o para mal, con
todos sus sistemas, su estructuracién
y sus cuotas. Eran mercados en
donde las reglas eran conccidas por
nosotros y tenfamos nuestras estrate-

-gias-para.actuar-dentro.de.esos.entor-.

nos comerciales. Sin embargo, cuando
empezamos con los nuevos productos
a penetrar esos nuevos mercados, de
repente nos dimos cuenta que las
€0Sas no eran COMo crefamos.

EnCosta Rica tuvimos una primera
experiencia muy ilustradora en el afio
1986, que fue un counter vailing con-
tra cuatro clases de flores. Entonces
en medio de {a euforia de ia Iniciativa
de la Cuenca del Caribe, en medio de
toda la palabreria de acceso preferen-
cial para Centroamérica y el Caribe,
Estados Unidos nos impuso un obs-
taculo al comercio que practicamente
liquida uno de los productos no tradi-
cionales mas pujantes en Costa Rica,
la industria de las flores. Y fue exacta-
mente de un dia para otro, —como si
fuéramos a 80 por hora en una autopis-
ta y chocamos con una pared invisible-
que descubrimos el obstaculo que
enero-junio/1993

estaba alli-. Nosotros veiamos aque-
lla autopista'y contabamos con el caly
libres aranceles y vengan las flores. El
counter vailing era solamente un
cargo presentado por la industria, por
una parte de la industria de fiores en
Estados Unidos. Era producto de una
queja privada presentada a la autori-
dad comercial, en ese caso en el
Departamento de Comercio, en donde
se afirmaba que estabamos subsidian-
do la exporiacion de flores. Nos acu-
saron de todos los pecados juntos; el
alegato era doble dumping y de sub-
sidio. Entonces nos aplicaron dere-
chos compensatorios, a titulo ejecutivo
sin derecho a reclamo, superior al
45%. No habia forma de entrar con
nuestros productos con un "arancel"
de este nivel —porque en realidad es
una especie de arancel- de un diapara
otro de un 45% mds o menos.

Eso fue para nosotros el despertar
de aquella fantasia tan bonita, en
donde nos dimos cuenta que estaba-
mos frente a una nueva relacién co-
mercial. Estabamos empezando a
jugar en un mundo donde nos iban a
tratar de igual a igual, porque esta-
bamos compitiendo en los mismos
mercados, con los mismos productos,
cosanunca antes vista en la historia de
Centroamérica. Antes competiamos
en mercados entre nosotros, pero no
con ellos, o contra ellos.

Para los Estados Unidos este caso
que cito también fue un despenar,
porque ellos promovian con pala-
breria tan bonita y convincente la
aperiura y el ¢8|, la ayuda a Centroa-
mérica, etc, etc,. Entonces mientras
por un lado mantenian ese discurso
politico, por otro nos estaban aplican-
do la regla mas severa que existe
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en el comercioc moderno de las barre-
ras no arancelarias, gue son dere-
chos compensatorios fuertes, apli-
cados unitaleraimente. Como con-
secuenciade este acontecimiento con-
cluimos el afo 1986 en Costa Rica
sefalando gue el munde es muy cruel.
Pero ¢ qué presagia esta experiencia?,
Augura la nueva relacién comercial,
donde nuestra economia es un actor
que tiene que ser, y es visto de igual a
igual.

En relacion con Europa, interesan-
temente hemos estado en Centroa-
mérica excluidos de las preferencias
arancelarias otorgadas alos paises del
Tratado de Lomé, las excolonias de
Europa. Y sien el afo det 500 aniver-
sario nosctros decimos que sSomos una
excolonia de la Madre Patria, ;por que
entonces no estamos incluidos alli?.

_Cuando Espana pretendia entrar a la

Comunidad Econémica Europea habia
bastante oposicidn, porque se con-
sideraba entre otras cosas que Espana
tenia mano de obra mas barata y que
iba a seruna competencia desleal para
los otros paises europeos. La situacion
eradificil para Espana, y entonces muy
cautelosamente planteé que tenia en
América unos primitos que estarian
muy agradecidos de ser incluidos en
un pequeiio protocolo al Convenio de
Lomé. Espafia recibid un "no” rotundo
y el aviso de no volver a mencionar el
tema. Espafa agaché las orejas y
entrd al Mercado Europeo sin negociar
ningln beneficio para Hispanocame-
rica. Enrealidad Espaiiatiene sus pre-
ferencias que otorga —lo hemos vivido
en estas negociaciones del banano—a
los que ellos consideran sus herma-
nos. Nosotros somos primos y sus
hermanos son las lslas Canarias. En-
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tonces en el comercio parece haber
relaciones de parentesco, de diferente
grado de consanguinidad.

Con Europa siempre habiamos ex-
perimentado una discriminacion en
favor de las excolonias europeas y en
contra de Ameérica. Eso se rompi6 in-
teresantemente con las preferencias
arancelarias que negociaron los pai-
ses del Pacto Andino, basados en un
argumento politico del narcotréafico en
una decisiéon poco comun y extem-
poranea. En Centroamérica hicimos
un operativo muy interesante, muy
digno de analizar a profundidad, que
muestra como logramos unidos, a nivel
centroamericano, equiparar las prefe-
rencias arancelarias para nuestros
productos, otorgadas por Europa para
el Pacto Andino. Estas preferencias
no son completamente equivalentes al
Convenic de Lome, pero nos favo-

‘recen bastante, por-ejemplo porsobre

Brasil que es una fuente de competen-
cia muy fuerte que tenemos nosotros
en Europa.

Observamos en el "counter vailing”
con los Estados Unidos y en la nego-
ciacion de preferencias con Europa
que se perfila la nueva relacion con el
mundo industrializado. Quisiera reto-
mar unas preguntas claves que nos
pueden guiar en el andlisis de lo que
son estas relaciones comerciales.
i Qué motiva las relaciones comer-
ciales de los paises, las nuestras o las
de otros paises? ;Ddénde estd la
motivacién comercial y qué sustenta la
base negociadora? Considero impor-
tante esas dos preguntas. Hay inte-
reses comerciales directos entre los
negociadores que se sientan a una
mesa, pero siempre hay intereses in-
directos o relaciones de carambola,
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que estan presentes y que tenemos
que saber cuales son.

Veamos un par de ejemplos: Sies-
tamos negociando ¢con Europa las pre-
ferencias arancelarias, ese es un inte-
rés directo nuestro: entrar a Europa
con una preferencia. Desde luego la
preferencia quiere decir que tenemos
un mejor acceso que otros, si todos
tienen la misma preferencia ésta
desaparece. Similarmente, para el CBl
con las negociaciones del Plan Bush el
beneficio al Caribe desaparece, aun-
que no desaparezca el cBt formal-
mente. Si le dan las mismas prefe-
rencias a todos, entonces nosotros no
tenemos ninguna y el CBI tiende a
desaparecer de hecho. Nosotros
estdbamos tan complacidos de la
negociacion del ¢Bi donde se plasmd,
en el proyecto de Ley en el Congreso y
. luego en la iegislacion, el preaviso de
12 anos para eliminar tas preferencias
det cBl. Con el Plan Bush no tienen
que darnos ninguna notificacion previa
cuando todo el mundo tenga las mis-
mas condiciones y acceso; el cBl
muere solo. Los intereses directos
pueden ser 10s que en aese momento
los paises estan discutiendo. Inte-
reses indirectos surgen cuando es-
tames negociando a nivel centroame-
ricano con Europa y a ellos les interesa
mucho, no el volumen comercial nues-
tro, sino el precedente negociador, la
posibilidad de que eso se convierta en
arma especuladora de otras regiones,
donde si van & tener un problema de
volumen.

Ese es un elemento que siempre
debemos de tener presente cuando
negociamos con paises importantes.
Si lo que obtenemos puede consi-
derarse como precedente, éste puede
enero-junio/1993

constituirse en un problema para noso-
tros. Por lo tanto nuestra estrategia
debe de estar basada en crear una
situacion que no se interprete como
precedente en las concesiones reci-
bidas y contrariamente todo lo que
nosotros ofrezcamos que sea inter-
pretado como tal. Como nosotros tene-
mos poco que ofrecer en volumen, lo
unico que si podemos ofrecer es la
consolidacién de principios de interés
para esos paises grandes.

Nos toco participar en las nego-
ciaciones de Costa Rica para la ad-
hesion al GATT en representacion del
sector privado vy se dio una partici-
pacion completamente fuera de lo
comun de dicho sector en las nego-
ciaciones. Tan es asi que el sector
privado participd de palabra, no. sola-
mente con presencia. Participamos en

los debates v_estuvimos_habilitados. ..

como negociadores, con todos ios
derechos, siendo ésta una estrategia
que causo mucho revuelo en Ginebra.
Creo que tuvo un resultado muy impor-
tante en esas negociaciones

Una de las estrategias que usamos
para "dar poco y recibir mucho", prin-
cipio del éxito de una negociacion, fue
perfilar nuestros ofrecimientos en for-
ma de principios. En este aspecto
utilizamos el antecedente de la nego-
ciacion mexicana de adhesidn, la cual
consideramos fue deficiente, pese a
que los mexicanos son los mejores
negociadores del Tercer Mundo. Por
alguna razén algunos afirman que
hecha a propodsito, efectuaron una
negociacion bastante poco estratéqgica
en su segunda ronda. Iniciaron el
proceso de adhesién y después se
retiraron.  Cuando volvieron por se-
gunda vez las partes contratantes del
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GATT fueron duras con México. En su
adhesidnMéxico habia consolidado su
arancel, ofreciendo de esta forma
negociar concesiones en la totalidad
del arancel, lo que no se da en la tra-
dicion de las negociaciones arance-
larias en-el GATT.

Ante una tradicién de negocia-
ciones arancelarias de 40 afos, el
hech¢ de que un pals en una mesa de
negociacién consolide un techo aran-
ceiario, implica que en un paquetazo
ofrece concesiones sobre todas las
partidas del arancel. Este es un prin-
cipio fuertisimo de negociacion. Para
que el antecedente mexicano tomara
mas fuerza de costumbre, era impor-
tante tener otro caso. Asi es como
decidimos ofrecer consolidar un techo,
pero a diferencia de los mexicanos el
nivel que ibamos a ofrecer consolidar,

__era_tal que_de hecho no dabamos

nada. “Ese fue el resuitado: con-
solidamos el arancel en un nivel
penosamente alto. Es mas, de alguna
manera nos causd alguna verguenza
lo poce que dimos en reducciones
arancelarias, pero fue muy bien visto
en el GaTT. Dimos una consolidacion
del arancel del 60% paraluego bajar al
55%, cuando en el momento de la
negociacion ya teniamos un arancel de
40% y sabiamos gue ibamos a con-
tinuar bajando, aunque en ese mo-
mento no conociamos a qué ritmo. En
una negociacion donde se ofrece con-
solidar- 15 puntos sobre lo que real-
mente estd en ejercicio, implica
conceder cero. Fue una brillante
estrategia, para un pais chiquitillo. Era
el estabiecimiento de un precedente,
basado en principios. Estas son reglas
de negociacion que tenemos que
recordar. Nos conviene como pais
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pequefio tratar de lograr regimenes de
excepcion, para nosotros y dar la con-
solidacién de principios. Esa fue justa-
mente la estrategia que usamos en el
GATT en forma exitosa y la que usamos
en las negociaciones con Europa con
la concesion de los privilegios que le
habian dado al Pacto Andino.

Con Europa estamos en una si-
tuacion interesante. Nos encontramos
ante una region que discrimina en
nuestra contra mientras que no dis-
criminamos contra ellos. Cualquiera
diria; si, pero en Centroaméricase con-
tinda teniendo aranceles altos. Esto
es asi, pero son aranceles para todo €
mundo; no discrimina en contra de
nadie; son los mismos para Europa,
Japdn, Estados Unidos, Australia. En
cuanto a principios comerciales apli-
camos una potitica correcta, transpa-
rente y uniforme, sin discriminaciones.

mercio- internacional, -es la discrimi-
nacién, que viola los principios del
GaTT. Tenemos nuestro arancel que
va bajande, Europa discrimina en con-
tra de América, al otorgar preferencias
a los paises del Pacto de Lomé, asun-
to que debemos explotar con mas
frecuencia porque &s un punto de prin-
cipios que nos favorece. -
Simuitaneamente debemos en-
tender los motivos de la discrimi-
nacidn, en el comercio, que a veces se
origina en la proteccién a la hegemonia
politica e histérica. También existen
procesos comerciales frenados o ace-
lerados por el liderazgo de un politico.
Eso io hemos observado con gran ex-
pectativa con el referendum de Francia
al Tratado de Maastrich. Se trataba de
si Mitterrand era un viejo zorro enten-
diendo a su pueblo. Y si lo entendio:
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supo que podia ganar el referendum,
se atrevid vy lo gand.

El caso de Esparia, que lo estamos
viviendo dramdticamente con el ba-
nano, es otro ejemplo de discrimina-
cion. Qué mas prueba de discrimina-
cidn queremos, qué diferencia entre
"primos" y "hermanos"? Dicho en
ofras pdlabras, los esparfioles entien-
den que tienen una responsabilidad
con sus hermanos, mayor gue con sus
primos. Si nosotros o entendigramos
asi, tendriamos una estrategia distinta
en la negociacion del banano. Por un
lado, no deberiamos nunca haber
politizado esta negociacién. El éxito
que tuvimos los centroamericanos en
las negociaciones arancelarias re-
cientes para todos los productos in-
cluyendo el café, nos debe haber
guiado en la negociacién bananera.
Se lograron las preferencias con una

" estrategia fotalmente  despolitizada,

manejada absolutamente en niveles
técnicos, jugando dentro de la estruc-
tura de poder técnico de la cEE. Con
el banano hicimos totalmente al revés,
sacamos fas banderas politicas casi
desde el primer momento, lo que
demostrd ser un error,

Segundo, no hemos entendido la
fuerza de ese sentimiento de respon-
sabilidad social que tienen en este
caso los paises que no nos estan
apoyando: Espana, Inglaterra, Fran-
cia. Hay que darle una salida al
problema y la salida comercial seria la
mas correcta vy estratégica para noso-
tros. Lo conveniente seria proponer
gue subsidien a las islas, no que nos
pongan a nosotros un arancel.

Un subsidio es mucho mas trans-
parente, se cuantifica y se conoce, y no
obstaculiza el crecimiento del resto

enero-junio/1993

del mercado. ¢Por qué no se enfo-
¢6 asi desde el inicio?. Posiblemente
no se dip suficiente peso a la moti-
vacion que tenian los esparioles y fran-
ceses respecto a la responsabilidad
social de unos pueblos con otros.
Debiamos haber entendido eso para
haber sugerido la regla oportuna-
mente. Ahora ya es tarde porque la
discusion se politizé y se complico en
extremo.

Para terminar, podemos reflexio-
nar sobre la integracion centroameri-
canay las posturas negociadoras que
podemos adoptar para los afios noven-
tas. Posiblemente ustedes creyercn
que iba a hablar de los pormenores de
los procesos comerciales actualmente
en marcha. Pero de todo eso estamos
enterados. Me parece que lo que
debemos hacer en foros como éste, de

-.andlisis, es_una_reflexién_para.en-..

tender de donde vienen las fuentes de
estas corrientes comerciales, para en-
tonces saber encauzarlas. Son las
ideas grandes, y nolos detalles los que
nos tienen empantanados a veces a
los centroamericanos.

Primero considero de fundamental
importancia recuperar el comercio in-
trarregional como parte de la estra-
tegia de penetracién de mercados
externos. El comercio intrarregional
nos da una plataforma de produccion
competitiva muy fuerte. Si tenenos
una plataforma de competitividad
empresarial, entonces podemos entrar
a los mercados externos con ren-
tabilidades mas aseguradas. A ma-
nera de ejemplo permitanme sugerir el
caso de una empresa industrial que ha
estado en crisis durante los afios
ochentas porque vendia el 100% de su
produccién a nivel centroamericano,
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incluyendo su mercado local, digamos
60% a Centroamérica y 40% al mer-
cado nacional. Este es un caso tipico
de todo el pargue industrial de Cen-
troamérica. Esas empresas sufrieron
una profunda crisis en los afos ochen-
tas, por problemas de la integracion.
Si esa empresa trata de salir a expor-
tar lo hara en condiciones de extrema
debilidad. Si produce por debajo de su
punto de equilibrio, ;qué estrategias
de precios va a poder tener para
penetrar a terceros mercados?, que
excedentes va a tener para invertir en
los mercados externos si esta ahogan-
dose? Pero si recupera esa platafor-
ma, puede hacer lo que es valido en
una estrategia de mercadeo a coro
plazo: subsidiar un mercado con otro.
Es decir que puede cargar los costos
fijos en su mercado domestico am-
_pliado al centroamericano, y entrar a

los mercados externos temporal-

mente, séio con costos variables. Esa
diferencia de costos la puede usar en
inversion, en promocion, en penetra-
cién de mercado. La recuperacion de
ese mercado interregional la veo no
como un fin en si, s$ing como una
plataforma comercial para sustentar la
competitividad de las empresas en ter-
ceros mercados.

Segundo, obviamente debemos
armonizar nuestras posiciones de ne-
gociacién extrarregionales. No creo
que todas la veces debamos ir juntos
alamesa. Puede haber momentos en
que es aconsejable ir separados, pero
coordinados, no actuando cada quien
por sulado como hicimos en los ochen-
tas. Esta es una integracion menos
estructurada, pero mas profunda. Creo
que la nueva integracion centroame-
ricana no implica estar tan pendientes
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de estructuras formales. El esfuerzo
de los ochentas de recuperar éstas fue
desgastante y ¢para qué? Es fun-
damenta! estar integrados en las
politicas. All4 los institutos y las estruc-
turas; eso vendrd por su cuenta. Lo
fundamental es armonizar las posi-
ciones aunque no siempre vayamos
juntos con un Misimo VOCEro.

Tercero, debemos recordar que
las estrategias de apertura implican
nuevos temas para nosotros y nues-
tras contrapartes al otro lado de la
mesa.

Cuarto, tomemos conciencia que
juntos los centroamericanos somos un
actor importante para el resto del
mundo; $0los, somos unos paises chi-
quitillos que valen poco en volumen.
Pero no sélo es cuestién de tamano.
El simbolo de |a integracion nos da un

_peso_politico muy importante en las

negociaciones y nuevamente me
refiero a las negociaciones en el GATT.
No se imaginan cuanto provecho
logramos nosotros de Centroamérica
cuando estdbamos negociando en el
GATT. Cada vez que "no podiamos”
hacer algo, era por respeto a Cen-
troamérica. Cada concesion que nos
pediany en laque no queriamos ceder,
era por respeto a Centroamerica.

Pienso que la integracion hay que
recuperaria por otros motivos. Pero
debemos entender méas bien que lo
que estabamos haciendo en ese
momento era sacando la bandera de
una region integrada que es un logro
que casi nadie en el mundo tiene. La
verdad es que a los europeos especial-
mente eso les interesa porgue es parte
de su entorng. Tienen mucha respeto
por una integracién aunque sea imper-
fecta. En nuestras negociaciones ex-
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trarregionales tenemos que valernos
de ese simbolo, aunque a lo interior
sepamos que es deficiente y que
debemos de irla mejorando. Pero
debemos "barrer hacia adentro”. Ha-
cia adentro nos vamos acomodando y
no deberiamos de olvidar que el sim-
bole de la integracién aun imperfecta
es importante.

Quinto, recordemos que los temas
del entorno mundial comercial ahora
son nuesiros. Antes no lo eran. Ahora
lo que ocurre en propiedad intelectual
es importante para nosotros aunque
seamos pequefios. Lo que sucede
con los productos industriales es im-
portante porque nosotros también los
producimos; lo que acontezca con las
reglas de origen, es fundamental
para nosotros. Lo que pase con los
sistemnas de proteccion contra prac-

~ tidumping también 1o son, porque son

Jas que van a salvaguardar nuestra
agricultura centroamericana contra un
dumping internacional. Esto lo es-
tamos viviendo con la leche; claro, E!
Salvador en contra de Costa Rica, pero
estd ocurriende. Ante la apertura co-
mercial el principal instrumento que
tenemos para un comercio justo, son
las reglas antidumping. Ahora los
temas de "ellos” son también nuestros
temas.

En cuanto a asuntos concretos en
las negociaciones, nuestra agenda
tiene tres partes. La primera es la
eliminacion de distorsiones en los mer-
cados internacicnales para los produc-
tos que nunca han tenido un libre
comercio y que son importantes. Inte-
resantemente volvemos el ciclo a los
productos excluidos del GATT como el
café, el banano, el aztcar, los textiles;
enero-junio/1993

la insistencia debe estar orientada a
que estos productos se enmarquen en
las reglas del GATT en donde nunca lo
han estado.

Segundo, el fortalecimientointerno
del mercado centroamericano, nuestro
"mercado doméstico ampliade” por un
lado por la plataforma competitiva que
significa, pero también porque es un
mercado de una dimensién respetable
por si solo. En América Latina debe-
mos de comprender que las expor-
taciones a terceros mercados es una
moda, muy efectiva hoy y con la dicha
de que es0 nos genera divisas. Pero
no perdamos de vista que nosotros
mismos somos el mercado del futuro.
En América Latina somos ese mer-
cado. Vamos a crecer por comerciar
entre nosotros, pero $élo vamos a ser
ese mercado cuando tengamos capa-

..cidad de compra..Es.elviejo.problema.............

del mercado centroamericano de los
ochentas. Cuando en América Latina
tengamos capacidad de compra va-
mos a ser un mercado importante para
nesotros mismos; debemos tener eso
presente. El dinero de hoy lo vamos a
hacer comerciando con terceros
paises. Pero son las estrategias de
largo plazo las que deberiamos ya de
tener en la mente.

El tercer punto de nuestra agenda
negociadora es algo un poco revolu-
cionario. Considero que a nosotros no
nos sirve la asimetria en la negocia-
cién; esa no es nuestra carta mas
fuerte de negociacion. Decir que
queremos ir disparejos porque somos
chiquititos eso no nos conviene. Como
planteamiento insistamos en el quid
pro quo, en ef "dando y dando®, en la
reciprocidad. Pero definamos la te-
matica de la reciprocidad en materias
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que son algidas para nosotros y en los
que nunca nos han querido ceder del
otro lado de la mesa: textiles, café,
banano, algodén. Todas esas son
areas importantes para nosotros que
nunca han estado enmarcadas en
reglas libres de distorsion. Deseamos
las mismas reglas aplicadas a todos
los productos, y ese es el quid pro quo.
No separemos los aranceles a la in-

dustriay la agricultura. No permitamos
que nos desintegren el cuadro comer-
cial, pues si logran hacerlo vamos a
perder en la negociacion. No necesi-
tamos la asimetria, pero si que todos
los productos estén juntos en un
mismo paquete de reglas. Esas son
algunas ideas nada mas para provo-
car su pensamiento y promover la
discusion 0
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