Capitulo 2

Acceso a los mercados para los productos
no agricolas (NAMA)

Marco

El marco para las negociaciones sobre el acceso a los mercados para los
productos no agricolas (NAMA) esta constituido por la Declaracién de
Dohay el AnexoB alaDecisiéndejulio de 2004 (en adelante“ Anexo B”). Sin
embargo, la aprobacion de dicho anexo suscitd gran controversia, y como
resultado sevolvié casi inoperante. Paracomprender el contenido del Anexo
B, es necesario ahondar un poco en sus antecedentes.

El presidente del grupo de negociaciones sobre NAMA presenté un
texto que, creia, contaria con el apoyo consensual del grupo. Sin embargo,
unagran cantidad de paises en desarrollo estuvieron en desacuerdo con el
textoy suenfoque. A pesar deesto, el presidenteinsistié enenviar el textoa
Consejo General, segun informes. Ante | as persistentes protestas de nume-
rosos paises en desarrollo se sugirié acompafar al texto de unanotaque se
Ilamé “vehiculo”. Dicho vehiculo debia consistir en algun tipo de salvedad
eincluirse en ladecision del Consejo General, de formatotalmente separada
del Anexo B. Pero después se propuso que el Consejo General “ adoptara” el
Anexo B, lo que restaba cualquier importancia a vehiculo. Naturalmente,
esto resultd inaceptable paraunagran cantidad de paises en desarrollo, que
insistieron enincluir el parrafo en cuestion como parte integrante del propio
Anexo B, seglininformes. Como resultado, seincorpor6 el actual parrafo 1 al
Anexo B.

Losotrospérrafosdel Anexo B contienen elementosrel ativos aaspectos
importantes del acceso alos mercados paralos productos no agricolas, bajo
laformade un marco de compromisos en las negociaciones sobre esta area.
Pero el parrafo 1 del Anexo B (en adelante, los nimeros de parrafo en este
capitulo sereferiran alos parrafos del Anexo B, amenos que se especifique
lo contrario) anula todo eso al establecer que el Anexo B contiene “los
elementosiniciales’ paralafuturalabor y que “ se necesitan negociaciones
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adicionales parallegar a un acuerdo sobre |os detalles especificos de algu-
nos de esos elementos” . Estos el ementos son luego enumeradosy abarcan
casi todas las partesimportantes del Anexo B. Especificamente, |os elemen-
tos mencionados para negociaciones adicional es son | os siguientes: formu-
la(referidaen los parrafos 4 y 5), aranceles no consolidados (en €l punto 2
del parrafo 5, yaincluidos en laférmula), mecanismosdeflexibilidad paralos
paises en desarrollo y lacuestién del componente arancelario sectorial (p&
rrafos6al3)y preferencias(parrafo 16). Por lo tanto, lo que quedadel Anexo
B aparte del parrafo 1 y los elementos que serén tema de negociaciones
adicionales son: el péarrafo 2 que reafirma el objetivo de Doha, el parrafo 3
que reconoce €l trabajo anterior, €l parrafo 14 relacionado con barreras no
arancelariasy el parrafo 15 sobre estudios y capacitacion.

En estascondiciones, el Anexo B no puedetomarsecomo el marco delas
negociaciones en esta etapa. En el mejor delos casos, sirve como indicador
delasaspiracionesdelos principal es paisesindustrializados, dado que con-
tienelosinteresesde éstos. Sin embargo, considerando lo queocurrié enlas
negociaciones de julio de 2004, es probable que los paises en desarrollo
reciban més presiones para continuar con |las negociaciones sobre |a base
del Anexo B. Quizaselosintente convencer de comenzar anegociar algunos
porcentajes y nimeros especificos dentro del Anexo B, pero manteniendo
sumarco intacto. Pero estarian en todo su derecho de negarse, dado quelos
elementos esencialesdel Anexo B no fueron formalmente aceptados, y toda-
viadeben negociarse. En estas condiciones, el (inico marco paralas nuevas
negociaciones es la Declaracion de Doha.

El parrafo 16 delaDeclaracion de Doha, relativo al NAMA, contienelos
siguientes elementos:

(i) Sedebenreducir o eliminar losaranceles, incluidos|os picos arancel a-
rios, losarancel eselevadosy laprogresividad arancel aria, asi comolas
barreras no arancelarias, en particular respecto de los productos cuya
exportacion interesa alos paises en desarrollo.

(i) Lacoberturade productos debe ser ampliay sin exclusionesapriori.

(i) Enlas negociaciones se tendrén plenamente en cuenta las necesida-
deseintereses especial es de | os paises en desarrollo y menos adel an-
tados.

(iv) No habrareciprocidad plenapor partedelos paisesen desarrolloy los
menos adel antados en la reduccién de aranceles.
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Estas son las normas que constituyen el marco delasnegociaciones. Un
marco detallado implicaraelaborar |as modalidades paralareduccién o elimi-
nacion delos arancel es, incorporando en ese proceso €l trato especial alos
paises en desarrollo, incluidos los menos adelantados. Esto es lo que se
intenté hacer con el Anexo B, pero sin éxito. Ahora debe hacerse de nuevo.

Gama de opciones

Para la reduccién o eliminacion de aranceles, € primer paso es elaborar la
formulaaaplicar y €l tratamiento dentro de esaférmula. Ademas, también se
deben determinar los enfoques de otros elementos del marco, como |os pi-
cos arancelarios y las barreras no arancelarias. A continuacion se ofrecen
opciones, y en algunos casos, | os extremos de lagamade opciones. Natural -
mente, las posiciones finales se situaran en un punto intermedio entre los
extremos.

(i) Sepuedenaplicar férmulasdereduccion arancelariaigualeso similares
apaisesindustrializadosy paises en desarrollo
@]
se pueden aplicar féormulas separadas para |los dos grupos de paises.
(i) Laférmulapuede ser lineal, esdecir que produciriaun recorte porcen-
tual simple sobre los actual es arancel es consolidados,
@]

puede ser no lineal y sujetar los aranceles mas elevados a recortes
comparativamente mayores. Unaférmulano lineal comin eslallamada
formula suiza.

(iii) Enlaférmulanolineal del tipo suizo, laprofundidad del recortearance-
lario depende del valor del coeficiente utilizado, como se explicaramas
adelante. Por lo tanto, el coeficiente puede producir recortes muy pro-
fundos

@)
puede producir recortes comparativamente pequefios.

(iv) Paralospicosarancelariosy losaranceleselevados, hay varias opcio-
nes: puede aplicarse un tope alos aranceles

@)
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puede disponerse que ningun arancel debe superar determinado
muiltiplo del arancel promedio del pais

O

puede aplicarse simplemente unaformulano lineal con un coeficiente
adecuado que produzca recortes sustanciales.

(v) Enmateriade progresividad arancelaria, también hay varias opciones.
El arancel sobre un producto procesado puede no exceder el arancel
sobre el producto en su forma primaria

O

lareduccién arancel ariaparaun producto procesado puede ser mucho
mayor que ladel producto primario.

(vi) Paralareduccion o eliminacion delasbarrerasno arancelarias, esposi-
bleaplicar diferentes métodos. Estos pueden abordarse en el grupo de
negociacion sobre NAMA, observandose cierto paralelismo entre el
progreso sobre barreras no arancelariasy sobre aranceles

O

la cuestién de las barreras no arancelarias puede tratarse separada-
mente en distintos organismos especializados de laOMC, con un me-
canismo apropiado paravigilar el progreso en el grupo de negociacion
sobre NAMA.

(vii) Parael enfoque sectorial sobre eliminacion de aranceles, puede haber
diferentes opciones. Simplemente se puede abandonar ese enfoque
(por mas detalles sobre éste, ver la seccidn sobre “Liberalizacion sec-
torial” en este capitul o)
O

sepueden elegir ciertos sectoresparael compromiso del arancel cero o
reduccién especial. Normalmente, |a seleccién de | os sectoresimplica
encontrar un equilibrio adecuado con respecto a algunos elementos,
por ejemplo intereses de exportacion y potencial deimportacién delos
paises que participan en este gjercicio.

(viii) La participacion en el gercicio de arancel cero puede ser obligatoria
paratodos los miembros (salvo los paises menos adel antados)
0]

los paises en desarrollo pueden tener la opcién de incorporarse al

52 La OMC: estrategias de negociacion



gjercicio o permanecer fuerade é (por supuesto, mediante el principio
de la nacion mas favorecida en la OMC, obtendran en todo caso el
beneficio del arancel cero de otros)

@)

de los productos seleccionados para la aplicacion del arancel cero o
aranceles muy bajos, los paises en desarrollo pueden tener la opcion
de elegir un nimero minimo determinado de productos.

Todas estas opciones estan totalmente abiertas en la actual etapadelas
negociaciones, y por tanto |os paises en desarrollo tienen laoportunidad de
elegir las opciones més adecuadas para ellos y promoverlas. Es muy proba-
ble que los principales paises industrializados arguyan que los elementos
especificosyasehanincluido en el Anexo By lo Unico que se debe hacer es
determinar los porcentajes. Pero este argumento es erréneo, dado que €l
parrafo 1 del Anexo B mantiene abiertas todas las opciones. Por |o tanto,
nada se debe dar por sentado ni acordado, salvo lo que esta establecido en
laDeclaracion de Doha. Sin embargo, considerando larecientetendenciadel
grupo de negociacion sobre NAMA, se prevé que los paises en desarrollo
seran sometidos a unaintensapresion, y por esto deberan mantenerse muy
firmes en su postura.

En estemarcoy en el contexto de esta gama de opciones, consideremos
ahora las propuestas que han presentado |os paises en desarrollo en las
actual es negociaciones.

Propuestas de los paises en desarrollo

Los paises en desarrollo, en formaindividual o en grupos, han presentado
unagran cantidad de propuestas, y muchas de ellas son bastante especifi-
cas. Sus propuestas, junto con las de los paises industrializados, fueron
resumidas y compiladas por la Secretaria de la OMC en el documento TN/
MA/6/Rev.1del 1deabril de2003. Unatablaal final del documento represen-
talas posiciones de los miembros en distintas areas.

Cabe enumerar algunos de los documentos especificos de los paises en
desarrollo paratener unaideade los intereses general es de estos paises en
esta drea. Algunos de esos documentos son: el TN/MA/W/27, de fecha 18
defebrero de 2003, presentado por Ghana, Kenia, Nigeria, Tanzania, Uganda,
Zambiay Zimbabwe; el TN/MA/WI/31, del 25 de marzo de 2003, presentado
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por Egipto, India, Indonesia, Kenia, Maasia, Mauricio, Nigeria, Tanzania,
Uganday Zimbabwe; el TN/MA/W/40, del 11 de agosto de 2003, presentado
por Ghana, Kenia, Madagascar, Mauricio, Nigeria, Ruanda, Tanzania, Tunez,
Uganda, Zambiay Zimbabwe; el TN/MA/W/10, del 22 de octubre de 2002,
presentado por India, y susagregados 1, 2y 3, de fecha 8 de enero de 2003,
18 demarzo de 2003y 10 de abril de 2003, respectivamente; el TN/MA/W/23,
del 15 de enero de 2003, presentado por Brasil; el TN/MA/WI/45, del 1 de
setiembre de 2003, presentado por Argentina, Bolivia, Brasil, Chile, Colom-
bia, CostaRica, Ecuador, El Salvador, Guatemala, M éxico, Panama, Paraguay,
Pert, Uruguay y Venezuela; e TN/MA/W/30, del 25 de marzo de 2003, pre-
sentado por Barbados, Jamaicay Trinidad y Tobago; el TN/MA/W/47, del
30 de marzo de 2004, presentado por los paises ACP, y el TN/MA/W/38, del
16 dejunio de 2003, presentado por Fiji.

En general, estos documentos proponen una rapida reduccién de los
aranceles delos paises industrializados, especialmente de | os picos arance-
larios, losaranceleselevadosy laprogresividad arancelaria, con preferencia
por una férmula simple y fécil de aplicar. También expresan apoyo a una
reduccion porcentual lineal, con mayor reduccion porcentual paralospaises
industrializados que paralos paises en desarrollo. Algunas propuestas pro-
curan reducir los picos arancel arios en |os paisesindustrializados esti pul an-
do que ningln arancel serd méas alto que el triple del arancel promedio en
€s0s paises. También procuran abordar efectivamente la reduccién o elimi-
nacion de laprogresividad arancelaria

En cuanto al enfoque sectorial, se hapropuesto que el método “cero por
cero” deberia ser optativo paralos paises en desarrollo.

Con respecto a los paises en desarrollo, se propone flexibilidad para
mantener sin consolidar algunas lineas arancelarias y para consolidar algu-
nosdelos arancel es actual mente no consolidados por encimadelosniveles
mas altos paralos articul os consolidados. Ademas, se procuraque el perio-
do de aplicacion seamés largo que el de los paises industrializados.

También se ha propuesto que |os paises menos adel antados sean exen-
tos de la obligacién de reducir sus aranceles. Los paises industrializados
también deberian permitir el acceso libre de derechos alos productos de los
paises menos adel antados.

Se hasugerido que se deberian establecer un mecanismo y medidas efica-
ces paraenfrentar |os efectos adversos de la erosion de las preferencias.

Asimismo, se consideraimportante abordar de maneraefectivalasbarre-
ras no arancelarias.

La OMC: estrategias de negociacion



Sugerencias: ¢qué se debe hacer?

Experiencia y situacién actual

Existe una diferencia significativa entre la estructura arancelaria de | os pai-
ses industrializados y de los paises en desarrollo. En los paises
industrializados, el arancel promedio esrelativamente bajo, pero los arance-
les sobre los productos cuya exportacién interesa al os paises en desarrollo
son relativamente muy altos. Dado que | os paises industrializados no nece-
sitan en realidad los ingresos derivados de estos aranceles elevados, €l
principal objetivo de éstos parece ser la proteccion de sus industrias. Ese
diferencial surgi6 de razones histéricas relacionadas con |as negociaciones.
Los paises industrializados en general han reducido sus aranceles en aten-
cion ainteresesreciprocos. Dado quelos paises en desarrollo no estuvieron
muy comprometidos en este gjercicio antes de la Ronda Uruguay, no pudie-
roninfluir en el proceso de reduccion arancelariaen | os paisesindustrializados,
y como resultado, los aranceles en esos paises sobre |os productos cuya
exportacion interesa alos paises en desarrollo permanecieron comparativa-
mente muy altos. Esto pese alas disposicionesvigentes sobretrato especial
y diferenciado alos paises en desarrollo, que los paises industrializados no
implementaron con seriedad en lo relativo a sus aranceles. Es importante
destacar esta evolucion histérica de |os aranceles en los paises
industrializados, en especial porque tiene relacion directa con los reclamos
de esos paises para que las naciones en desarrollo reduzcan sus propios
aranceles, como se explicard mas adelante.

Losarancelesenlos paisesendesarrollo, en particul ar losnivelesconso-
lidados, son comparativamente altos. Algunos paisesen desarrollo tuvieron
quereducir susarancelesanivelesbajosafin de cumplir las condiciones de
instituciones financierasinternacional es para obtener créditos de gjuste es-
tructural, pero muchos de ellos no los han consolidado en el GATT/OMC.

L os arancel es son importantes instrumentos paral os paises en desarro-
I1o, tanto paragenerar ingresos como para proteger susindustrias. Dado que
actualmente esta muy limitada su esfera de accién para imponer restriccio-
nes cuantitativasalasimportaciones, €l Unico instrumento de proteccién de
que disponen es el arancel. Aqui radica la importancia del arancel en €l
proceso de desarrollo. La experiencia ha demostrado que una proteccion
mesurada y modulada de la industria nacional, sobre una base dindmica,
ayudaalaindustrializacién y modernizacion de latecnologia.
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Por gjemplo, en una fase temprana de desarrollo puede ser necesario
importar una maguina de manera liberal para producir ciertos articulos de
consumo. En esta fase puede ser deseable mantener bajo el arancel sobre
esa méguina para estimular su importacion, de modo de facilitar la produc-
cion delos articul os de consumo necesarios. Pero en unaetapa posterior de
desarrollo quiza el pais decida fabricar la méaquina por si mismo. En esa
instanciapuede ser necesario elevar el arancel sobrelaméquinaen cuestién,
afin de facilitar la produccién nacional mediante la proteccion contra las
importaciones. En una etapa més avanzada de desarrollo es posible que la
industria productora de esa maguina en el pais haya madurado y ya no
precise proteccion contralasimportaciones. El pais puede entonces decidir
unareduccion del arancel sobrelamaguina, dado quelasempresas naciona-
les que la producen ya serian plenamente competitivas en el mercado inter-
nacional. De este modo, existiria una deseable secuencia de “arancel bajo —
arancel alto—arancel bajo” paradiversos productosindustriales. En cambio,
si un paistuvieraque consolidar sus aranceles en niveles bajos en su etapa
inicial de desarrollo quiza no podria desarrollar su produccién industrial
después, y sus opciones se verian cerradas desde el principio.

Es necesario diferenciar claramente la decision voluntaria de mantener
bajo el arancel sobre un producto delaconsolidacién del arancel enunnivel
bajo ante la OMC. La decision voluntaria puede ser parte de un proceso
dinémico de desarrollo que podriarequerir un arancel bajo sobre un produc-
to en una etapa determinada, con la opcién de elevarlo mas adelante si es
necesario. Laconsolidacion, por el contrario, eliminalaposibilidad de elevar
el arancel mas alladel nivel consolidado, limitando asi |as opciones futuras
de desarrollo. Si un pais considera conveniente mantener bajo el arancel
sobre un producto por razones internas, puede hacerlo sin necesidad de
asumir ante laOMC la obligacién de consolidarlo en ese nivel.

L a experiencia reciente también ha demostrado que la liberalizacion co-
mercial apresurada ha provocado una desindustrializacion en muchos pai-
ses en desarrollo. Existen varios ejemplos de este proceso en Africay el
Caribe.

En este marco, es comprensible que una gran cantidad de paises en
desarrollo sean cautelosos sobre la reduccién arancelaria. En general, se
rehlsan a asumir compromisos vinculantes de reduccion arancelaria en el
GATT/OMC, porque lesimpedirian volver sobre sus pasos si es necesario.
Muchos todavia estédn inmersos en experimentos de desarrollo, y en esta
fase es importante que mantengan sus opciones abiertas para que puedan
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realizar correcciones amedio camino. Pero esto es precisamente lo que sera
imposibilitado por la consolidacion de sus arancelesen el GATT/OMC.

Por todos estos motivos, se incluy6 en la Declaracion de Doha una
estipulacion especifica sobre las necesidades y 10s intereses especiales de
los paises en desarrollo. Los paises industrializados deberian entonces to-
mar dichaestipulacion en serio, en lugar de considerarlaun obstécul o en sus
esfuerzos por abrir |os mercados de | os paises en desarrollo.

Aspectos de los derechos y obligaciones

Otro aspecto importante son losderechosy obligacionesinvolucradosen el
gjercicio de reduccion arancelaria. En general, 1os niveles arancel arios con-
solidados son fruto de varias rondas de negociaciones multilateral es, en que
|os paisesintercambiaron concesiones. Los actual es niveles consolidadosy
sin consolidar, incluidos los de los paises en desarrollo, son |os derechos
vigentes de esos paises. Por lo tanto, los paises en desarrollo no deben
ponerse ala defensiva para conservar los arancel es altos, dado que éste es
su derecho actual en € sistema del GATT/OMC. Como contrapartida, 1os
paises industrializados siguieron imponiendo arancel es elevados alos pro-
ductos de interés para | os paises en desarrollo, mientras que redujeron los
arancel es sobre | os productos de interés reciproco para si mismos.

Se ha argumentado que los paises en desarrollo obtuvieron beneficios
en el pasado sin hacer demasiadas concesiones arancelarias, graciasal trato
delanacién méasfavorecida. Es cierto que los paises en desarrollo obtuvie-
ron el beneficio de las reducciones arancelarias, pero también en este caso
erasu derecho en virtud del principio delanacién méasfavorecida, consagra-
do en el Articulo | del GATT de 1994. Este articulo otorgé ese derecho a
todas las partes contratantes del GATT, por lo tanto forma parte de los
derechos y obligaciones del sistema. Ademas, cabe sefidar que los paises
industrializados se han beneficiado del aprovechamiento por los paises en
desarrollo de las reducciones arancel arias, porque el consiguiente desarro-
I1o de estos paises permitié a aquéllos ampliar |os mercados para sus expor-
tacionesy otras oportunidades en el Sur. De este modo, laextension de los
beneficiosarancel ariosalos paisesen desarrollo mediantelaaplicacion dela
clausuladelanacion méasfavorecidafavorecié tanto apaisesindustrializados
como en desarrollo.

Una cuestion més bésica es que lafinalidad de | as negociaciones sobre
aranceles no es compensar por ganancias o pérdidas del pasado, sino que
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estan orientadas hacia ganancias y oportunidades futuras. Por lo tanto, €l
enfoque de los paises en desarrollo en estas negociaciones se basara natu-
ralmente en su percepcion de las ganancias o pérdidas que puedan obtener
en el futuro.

Asi, cualquier compromiso de reduccion arancelaria que los paises en
desarrollo realicen en | as actual es negociaciones deberiatener por finalidad
la obtencién, al menos, de beneficios equivalentes a partir de las concesio-
nes arancelarias “mas que reciprocas’ de los paises industrializados.

También se ha argumentado que | os paises en desarroll o deberian redu-
cir sus aranceles paramejorar el acceso de los productos de otros paises en
desarrollo a sus mercados. Esto es cierto, pero las negociaciones sobre
NAMA enlaOMC no son un foro apropiado paraese propésito. Un camino
mas adecuado para alcanzar este objetivo serian las concesiones arancela-
rias reciprocas entre paises en desarrollo, en el marco del Sistema Global de
Preferencias Comerciales de la UNCTAD. El beneficio especial del Sistema
Global esquelasconcesionesarancel ariasrealizadas por |os paises en desa-
rrollo en ese ambito solo se extienden a otros paises en desarrollo, y no a
paises industrializados. Esto presenta varias ventgjas para los paises en
desarrollo, en comparacion con lareduccion de arancel es en las hegociacio-
nes sobre NAMA.

En primer lugar, dado que el beneficio seextiende tnicamenteal os paises
en desarrollo, sus exportadores obtienen una ventaja especial sobre los
exportadoresdelos paisesindustrializados que no reciben ese beneficio. En
esa medida, los exportadores de los paises en desarrollo enfrentan menos
competencia. Segundo, los productores delos paisesimportadores en desa-
rrollo quedan menos expuestos al riesgo de competenciade lasimportacio-
nes, porgue lasimportaciones procedentesdelos paisesindustrializadosno
obtienen el beneficio. Tercero, los paisesimportadores en desarrollo sufren
menos pérdida de ingresos por aranceles, por €l mismo motivo. Y cuarto,
puede haber un beneficio accesorio pero importanterelativo a estimulo ala
inversion en los paises en desarrollo, dado que la produccion en estos pai-
ses tendra un mayor acceso alos mercados de otros paises en desarrollo.

Sin embargo, esto no significa que los paises en desarrollo no deban
negociar aranceles en el gjercicio sobre NAMA. Deben participar plena-
mente, pero solo deben realizar concesiones arancel arias para obtener a
cambio concesiones suficientes y apropiadas de los paises
industrializados.

La OMC: estrategias de negociacion



Objetivos de los paises en desarrollo

Los principal es objetivos de los paises en desarrollo en |as negociaciones
sobre NAMA deberian ser, naturalmente: (i) ampliar sus oportunidades de
exportacién, principalmente en los paisesindustrializados, y (ii) proteger su
produccién interna, en lamedida que sea necesario y deseable para su pro-
ceso de desarrollo. (Como yase explico, el objetivo de ampliar las oportuni-
dades de exportacion en otros paises en desarrollo deberia alcanzarse
principalmente a través de un compromiso serio con el Sistema Global de
Preferencias Comerciales, que recientemente lanzd una nueva ronda de ne-
gociaciones).

Estos paises deberian patrocinar y respal dar un mecanismo o unaférmu-
la de reduccién arancel aria que pueda cumplir esos objetivos.

Reduccién de aranceles

Formula

El método acordado de reduccién arancelaria en | as actual es negociaciones
sobre NAMA parece ser o que sellamael “enfoque deférmula’, esdecir, la
reduccion conforme aunao varias formulas. Un método alternativo esel de
“peticiones y ofertas’, pero latendencia actual indica que éste no seré el
criterio de las negociaciones. De acuerdo con este método, dos paisesreali-
zan peticionesy ofertasrelativos a sus reducciones arancel arias reciprocas,
y cadauno aceptarecortar arancel es hastadeterminado nivel, sobre determi-
nada lista de productos. Naturalmente, estos productos deben ser aquellos
cuya exportacion interesa al socio negociador. Finalmente, los aranceles
sobre esos productosanivelesreducidos seincluyen enlalistadearanceles
del pais, y el beneficio seextiende atodosl|os otros miembrosdelaOMC, por
€l principio de lanacién més favorecida.

En cambio, en el enfoque de férmula el grado de recorte arancelario de-
pende del tipo deférmulautilizaday de diversos coeficientesdentro de ésta.
Unaférmulasimple puede reducir €l arancel promedio sin especificar recor-
tesen lineas arancelarias individuales. Si laférmularecortalineas arancela
riasindividuales puede tratarse de unaférmulalineal simple, unaférmulano
lineal simple o una férmula no lineal compleja. Més adelante se ofreceran
algunos gjempl os.

Quizaseamejor paralos paisesen desarrollo no adoptar ningunaférmula
aplicable a lineas arancelarias individuales. En ninguna de las anteriores
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rondas de negociaciones multilateral es se les pidié que adoptaran un enfo-
que de férmulalinea por linea. A lo sumo, su obligacion deberia limitarse a
reducir sus arancel es promedio en determinado porcentaje, sin estipulacion
alguna sobre las lineas arancelarias individuales. Los paises en desarrollo
deberian contar con la suficiente flexibilidad para “ propagar” €l recorte del
arancel promedio por sus diferentes lineas arancel arias, de acuerdo con sus
propias prioridadesdedesarrollo. Sin embargo, si no tienen masremedio que
asumir la obligacién de aplicar una férmula para lineas arancelarias indivi-
duales, deberiatratarse de unaférmulalineal simple, que produzca determi-
nado porcentaje de recortes arancelarios. Esto se explicara a continuacion.

Paralos paisesindustrializados, |0s paises en desarroll o deberian solici-
tar el uso deunaférmulano lineal, aplicable alas diferentes lineas arancela-
rias. Pero tampoco en este caso deberian involucrarse con complejas férmu-
las no lineales, que serian dificiles de entender y cuyos resultados serian
dificiles de evaluar. En el actual gercicio, se han sugerido varios tipos de
formulas, incluso algunas complejas. Unaférmulacomplejahace dificil eva-
luar las oportunidades adicionales de exportacion y €l riesgo adicional de
aumento deimportaciones que pueda conllevar. Ademas, su aplicacion tam-
bién es dificil. Por lo tanto, los paises en desarrollo deberian preferir una
formulasimple, no lineal, aun paralos paises industrializados.

A continuacién se ofrecen gjemplosdeférmulalineal simpley formulano
lineal smple.

Unaférmulalineal simple recorta el arancel en determinado porcentaje
(formulade recorte porcentual). Esto se expresaasi: t, =cxt,, enquet,esel
arancel basico, “c” esel factor porcentual, y t, esel arancel final.

Segln esta férmula, un arancel elevado se reduce en un monto mayor
en términos absol utos, porque labase de cél cul o delareduccién esmayor,
pero la tasa de reduccién es la misma para todos | os niveles arancel arios.
Esta formula se utiliz6 como base entre los paises industrializados en la
Ronda Kennedy de negociaciones multilaterales de comercio (1964-1968).

Algo méscomplgaeslaférmulanolinea. Lallamada“férmulasuiza’ es
unavariedad simple de este tipo de formula. Esto se expresaasi: t, = (ax ty)/
(a+ty), enquet,esel arancel basico, “a’ esun coeficiente, y t, esel arancel
final. Unatransformacion simple seria 1/, - 1/t, = 1/a, lo que significaquela
diferencia entre la reciproca de los aranceles fina e inicial seriaigua ala
reciprocadel coeficiente.

En estaférmula, latasa de reduccion para un arancel alto es mayor que
paraun arancel bajo. Laférmulaincluye un coeficiente“a’ que determinala
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importanciade lareducciény delatasa de reduccion. Cuanto mas pequefio
sea“a’, mayor seralareduccion. Por ggemplo, dados valores de 5, 15y 50
para“a’, un arancel inicial de 20 se reduciriaa arancelesfinalesde 4, 8,6 y
14,3 respectivamente. Si “a’ valiera15, arancelesinicialesde 40y 20 resulta-
rian respectivamente en aranceles finales de 10,9 y 8,6. Esta formula fue
utilizada por algunos paises industrializados en la Ronda de Tokio (1973-
1979).

Laférmuladerecorte porcentual eslaméssimple, como se menciond mas
arriba. Laférmulasuizano lineal esalgo mascomplea, pero no esmuy dificil
de aplicar. Sin embargo, cualquier férmula que sea mas compleja que éstas
podria transformarse en una carga para el pais en desarrollo, tanto en las
negociacionescomo en su aplicacionreal. Paralaférmulalineal, las negocia-
ciones se concentraran en €l porcentaje del recorte, mientras que para la
férmula suiza, se concentraran en el valor del coeficiente.

L os paisesen desarroll o deberian procurar férmulas o métodos separados
paralareduccién arancelaria de los paises industrializados y para si mismos.
Las estructuras arancelarias de los paises industrializados y 10s paises en
desarrollo son muy distintas, por lo tanto es |6gico adoptar un enfoque dife-
rencial. Ademas, aguéllos deberian alcanzar una mayor reduccion que éstos,
de acuerdo con los principios de “reciprocidad no plena’ y de tener “plena-
mente en cuentalas necesidades e intereses especial es de | os paises en desa-
rrollo”, establecidos en el parrafo 16 dela Declaracion de Doha.

Al elegir unaférmula, es deseabl e que al menos serealice unaestimacion
cuantitativa de los probables aumentos de exportaciones e importaciones
resultantes. Una forma préactica de hacerlo para un pais en desarrollo seria
elegir unos 20 productos con interés de exportaciéon y estimar la posible
expansion de las exportaciones de esos productos si determinada formula
fuera aplicada por |0s paises que son sus principal es mercados. De manera
similar, el pais deberia elegir unos 20 productos que necesiten proteccion
frente a las importaciones por su sensibilidad en la economia nacional y
estimar posiblesincrementos de lasimportaciones en caso de usar determi-
nado método o férmula. Estas dos estimaciones ayudaran al paisen desarro-
Ilo ahacerse un juicio equilibrado sobre el apoyo olaoposicion aunaférmu-
la. La seleccién de los productos para la estimacion y |a estimacién misma
deberian realizarse sobrelabase delasituacion actual y de consideraciones
dinamicas, teniendo en cuentael posible camino de desarrollo acorto plazo.

Pararealizar tal es estimaci ones cuantitativas se requi eren ciertos conoci-
mientos especializados. L os paises en desarrollo podrian obtener ayuda de
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diversas instituciones u organizaciones dedicadas a ofrecerles asistencia
técnica. AUn mejor seriaquedosinstitucionesu organizacionesrealizaran la
estimacion y luego decidir sobre el método o laformula, porcentajes, coefi-
cientes, etc.

Reduccion dearancelesdelospaisesindustrializados

Consideremos primero la eleccion de la férmula que aplicarian los paises
industrializados. Sus arancel es promedio son baj os, pero existen picosaran-
celariosy aranceles el evados sobre ciertos productos cuya exportacion in-
teresa a los paises en desarrollo, y sobre ellos se debe poner el foco. Una
formula que se limitara a reducir €l arancel promedio no seria Util paralos
paises en desarrollo, dado que lareduccién apartir de un nivel promedioya
bajo no mejorariasignificativamente su acceso alos mercados de | os paises
industrializados. Por lo tanto, unaférmulageneral no seria (til.

El objetivo de los paises en desarrollo deberia ser entonces obtener
profundosrecortesen los picosarancelariosy los arancel es elevadosen los
paisesindustrializados, y no unamerareduccion delos arancel es promedio.
Deberian preferir unaférmula que pudieralograr ese objetivo.

Algunas alternativas para unareduccion efectiva de los picos arancel a-
riosy los arancel es elevados son las siguientes: (i) Un tope numérico alos
nivelesarancelariosdelos paisesindustrializados. (ii) El arancel méasalto de
los paises industrializados deberia ser inferior que determinado multiplo de
su actual arancel promedio. (iii) Los paisesindustrializados podrian gjustar-
sealaférmulasuiza, con unvalor bajo para“a’.

Las primeras dos alternativas producirian una reduccién mas directade
los picos arancelarios y los arancel es el evados.

En este punto, es importante remitirnos al Anexo B que, aungue no
tiene el estatuto de base delas negociaciones, es unindicador del enfoque
delosprincipal es paisesindustrializados. El parraf o 4 de dicho anexo esta-
blece una féormula no lineal, tanto para paises industrializados como en
desarrollo (con laexcepcién de l os paises menos adel antados). Este parra-
fo no sugiere ningin medio especial de reduccion delos picos arancelarios
y aranceles elevados de los paises industrializados. Si el tratamiento de
éstos se combinacon el del arancel general enlaférmuladereduccién, los
paises en desarrollo no obtendran ningun beneficio importante, como ya
se explico.

Sin embargo, si se aplicalaterceraaternativa, como establece el parrafo
4, deberiadarse un tratamiento separado alos picosarancelariosy aranceles
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elevados de los paises industrializados dentro de la formula. Para estos
aranceles, deberian aplicarse valores muy bajosde“a” en laférmulasuiza.

Deberiainstrumentarse un método sencillo paraidentificar lospicosaran-
celarios y los aranceles elevados. Un método podria ser definirlos como
aquellos arancel es por encima de determinado multiplo del actual promedio
de arancelesindustriales paralos paisesindustrializados.

El siguiente g emplo ayudaraacomprender que el acceso alos mercados
de los paises industrializados no aumentara significativamente por unare-
duccién de aranceles que no sean los picos arancelarios y los aranceles
elevados. Actualmente, el arancel promedio de esos paises sesitliacercade
cuatro por ciento. Por |o tanto, aun si su arancel promedio o normal se
redujera 50 por ciento, pasaria sélo de cuatro a dos por ciento. Y si un
producto de 100 ddlares se importara a un pais industrializado, |os precios
finales antesy después de lareduccion arancelariaserian 104 y 102 ddlares,
respectivamente. Esto dificilmente produzca alguin incremento significativo
en el acceso alosmercados. En comparacién, veamosel efecto deun profun-
dorecortedelospicosarancelarios. L os paisesindustrializadostienen picos
arancelarios y aranceles elevados que varian entre 25y 30 por ciento. Una
férmulaquelosrecorte 10 por ciento conduciriaobviamente aunincremento
real en el acceso al mercado. Por |o tanto, es necesario concentrarse princi-
pal mente en lareduccion de picos arancelarios y aranceles elevados en los
paises industrializados.

Ensuma, interesaalospaisesendesarrolloinsistir enformulasdereduccion
arancelariaparalos paises industrializados que resulten en profundos recortes
en sus picos arancelarios y arancel es elevados. Las formulas que simplemente
apunten areducir los aranceles promedio o a abatir aranceles ya bajos en los
paisesindustrializados no serian Gtiles paralos paises en desarrollo.

Reduccion y consolidacion de aranceles de los paises en desarrollo

L ospaises en desarrollo han tenido flexibilidad paraadoptar |os métodos de
reducci6n arancel ariaen negociaciones anteriores, incluso enlaRonda Uru-
guay. No se gjustaron aningunaférmulaparticular pero, por otro lado, redu-
jeron sus aranceles promedio. En este gercicio, dispusieron de flexibilidad
parafijar los niveles de arancel esindividuales.

Deacuerdo con el parrafo 16 delaDeclaracion de Doha, deberian recupe-
rar esaflexibilidad.

L os paises en desarrollo también podrian ofrecer concesiones de otra
forma, por ejemplo consolidando algunos de | os arancel es que actual mente
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no estan consolidados. Como actualmente tienen el derecho de elevar esos
aranceles hastalos niveles queelijan, consolidar algunosde ellos seriaen si
mismo una concesion, dado que se comprometerian asi a no elevarlos por
encimadel limite consolidado.

Sin embargo, sus concesiones bajo laformade mas consolidacionesy/o
reduccion de arancel es consolidados (por cual quier método) deberian con-
dicionarse a la reduccion sustancial de los picos arancelarios y aranceles
elevados de los paisesindustrializados, en contraste con lamera aplicacion
deunafdérmulanolineal entodoslossectores. Si selimitanareducir encierto
grado sus aranceles promedio o sus aranceles ya bajos, los paises
industrializados no otorgaran alos paises en desarrollo ninguna expansion
significativadel acceso asus mercados, aungque en realidad deberian realizar
concesi ones mucho mayores quelos paises en desarrollo, deacuerdo con el
principio de “reciprocidad no plena’.

La reciprocidad debe medirse por el aumento de las oportunidades de
acceso a los mercados y no de la potencial pérdida de ingresos, como se
pretendié antes en las negociaciones del tipo “peticionesy ofertas”.

Ahoraregresaremosa Anexo B paraevaluar cud eslaexpectativadelos
paises en desarrollo en relacién con la consolidacion y reduccién arancela-
ria. El parrafo 4 establece unareduccion arancelariano lineal, aplicadalinea
por linea, tanto para paisesindustrializados como en desarrollo, con diferen-
cialesparalospaisesen desarrollo. Ademas, los paisesen desarrollo pueden
sujetar [10] por ciento de sus lineas arancelarias a un recorte inferior al
basado en laférmula (pero no menor que lamitad) y dejar [5] por ciento de
suslineasarancelarias sin consolidar ni recortar de acuerdo alaférmula(los
corchetes indican que el nimero es meramente indicativo). Sin embargo,
existe lalimitacion de que las primeras lineas arancel arias no deben exceder
[10] por ciento del valor total de lasimportaciones del paisy las Gltimas no
deben superar [5] por ciento del valor total de lasimportaciones (parrafo 8).
L os paises en desarrollo cuyas consolidaciones de las lineas arancelarias
abarquen menosdel [35] por ciento quedaran eximidos de ef ectuar reduccio-
nes mediante laférmul a, pero se esperaraque consoliden [100] por ciento de
las lineas arancelarias y que su promedio de aranceles no sea superior a
promedio general de los aranceles consolidados de todos los paises en
desarrollo (péarrafo 6).

Estos son requisitos muy estrictos, quelos paises en desarrollo rechaza-
ron debidamente mediante el parrafo 1. Sin embargo, como ya estén inclui-
dosen el Anexo B, esmuy probabl e quelos paisesindustrializadosintenten
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otravez arrastrar alos paises en desarrol |0 a negociaciones basadas en ese
formatoy adiscutir inicamentelos porcentaj es especificos. El problemacon
tal enfoque es que el formato en si mismo es inadecuado paralos paises en
desarrolloy estdmuy lejos de tomar en cuentalas“ necesidades e intereses
especiales’ de estos paises. Unameramanipul acién delos porcentajes man-
teniendo el formato intacto no seriaapropiado paralos paises en desarrollo.
En suma, los paises en desarrollo no deben aceptar ninguna formula no
lineal ni otraquerequieraunareduccionarancelarialineapor linea. S6lo deben
aceptar unareduccion de sus arancel es promedio, en un nivel anegociar.

Liberalizacién sectorial

L os paises industrializados también propusieron adoptar un camino para-
lelo: el delareduccion o eliminacion de arancel es por sectores. Seguin este
método, |os arancel es de algunos sectores de todos | 0s paises participan-
tes serian sometidos a eliminacién (método “cero por cero”) o reduccién
especial. Dado que los arancel es son importantes paralos paises en desa-
rrollo en varios sentidos, como yase explico, laadopcion de este enfoque,
y en particular del método cero por cero, deberia ser optativaparaellos.

La participacién de los paises en desarrollo en este gjercicio deberia
depender de: (i) si €l arancel cero sobre determinado producto incluido en
este gjercicio les ofrece oportunidades de exportacion atractivas, y (ii) si €l
arancel cero sobre ciertos productos de |la lista pone en riesgo su produc-
cioninterna. Un paisen desarrollo solo deberiaconsiderar suincorporacion
aestegjerciciosi: (i) lalistacontuvieraproductos cuyaexportacion leintere-
sara, y (ii) lalista no contuviera productos cuya importacion libre de dere-
chos pudiera perjudicar su produccién internacritica.

Considerando lasensibilidad de este gjercicio esdeseable quelos paises
endesarrollo seaseguren de quelaparticipaci6n seavoluntaria. Por supues-
to, cuando las negociaciones hayan terminado, el beneficio del arancel cero
sobre esos productos estara di sponible paratodos | os miembros por el prin-
cipiodelanacion masfavorecida, sinimportar si €liminaron o no suspropios
arancel es sobre esos productos.

Erosién de las preferencias

Deberia elaborarse un método eficaz afin de abordar el problemadelaero-
sién delas preferencias comerciales paralos paises en desarrollo. Seria Util
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gue, como primeramedida, los paises en desarrollo consideraran y discutie-
ran este asunto entre ell os, parabuscar posibles soluciones. Por ejemplo, en
el caso delaspreferencias que se mantendran después de las actual es nego-
ciaciones deberia analizarse si laimposicion de estrictas normas de origen
reducirialos beneficios reales alos paises en desarrollo. En tal caso, debe-
rian sugerirse mejorasalasnormasde origen. Ademas, deberiaprocurarsela
asistencia deinstituciones financieras internacional es paramejorar la capa-
cidad de ofertay competitividad de los paises en desarrollo perjudicados
por laerosién de las preferencias.

Barreras no arancelarias

L os aranceles son solo una parte del problema en el drea del acceso alos
mercados. La otra parte son las barreras no arancelarias, y 10s paises en
desarrollo suelen ser sus principales victimas. Por lo tanto, es importante
gue los paises en desarrollo cuenten con un mecanismo eficaz pararesolver
este problema, junto con el gjercicio dereduccion arancelaria. Hastaahorase
hatendido aconcentrar laatencion enlosarancelesy adejar lasbarrerasno
arancelarias como un temaresidual en las negociaciones scbore NAMA. Sin
embargo, dado que ambos afectan el acceso a los mercados, es necesario
establecer un claro paralelismo en el tratamiento de estos dos asuntosen las
negociaciones.

La Secretaria de la OMC compil6 una lista de barreras no arancelarias
basadas en notificaciones de los miembros. Las barreras estan contenidas
en los documentos TN/MA/S/5, del 11 de setiembre de 2002, TN/MA/S/5/
Rev.l, del 28 de noviembre de 2003, TN/MA/W/25/Add.I, del 13 de mayo de
2003, TN/MA/W/25/Add.2, del 27 dejunio de 2003, TN/MA/W/46, del 26 de
noviembrede 2003, TN/ MA/W/46/Add.1, del 4 de marzo de 2004,y TN/MA/
W/46/Add.3, del 28 de mayo de 2004. Estos documentos incluyen los tipos
de medidas y los procedimientos aplicados, y pueden ser una buena guia
paraabordar el problemade las barreras no arancelarias.

Es necesario establecer un mecanismo para asegurar un paralelismo en €l
abordaje de lareduccién de los aranceles y las barreras no arancelarias, y €
grupo de negociacion sobre NAMA deberiainvolucrarseen estegjercicio. La
primeraopcion esrealizar negociacionessobre barrerasno arancelarias dentro
deestegrupo. Si, en cambio, se considerase mas convenientey eficaz manejar
diferentestiposdebarrerasno arancelariasen distintos rganosdelaOMC, €l
control central y lasupervision del progreso deberian permanecer igualmente
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en manosdel grupo sobre NAMA.. Estos 6rganos delaOM C deberian reunir-
Se en sesiones especiales paranegociar sobre barreras no arancelarias, como
lo hacen otros 6rganos en las actual es negociaciones, por gemplo el Comité
de Agricultura, el Consgjo del Comercio de Servicios, etc. Ademas, deberian
informar del resultado de las negociaciones a grupo sobre NAMA en cada
unadesussesiones. El orden del diadeberiaincluir un punto permanente para
este proposito. EI Consgjo General podria tomar la decision de considerar
estos asuntos en | as sesiones especial es de esos 6rganos.

Paraempezar, se deberian enumerar lostipos de barreras no arancelarias
y procedimientos que deben ser mejorados o modificados. Las listas resul-
tantesvariaran en contenido segiin losintereses delos miembros. Al prepa-
rarlas, |0s paises en desarroll o deben tener presentes sus propios intereses
y experiencia. Después, pueden preparar sus sugerencias de mejorao modi-
ficacion.

El grupo sobre NAMA debe basar sus decisionesfinales en losresulta-
dos de las negociaciones en los diferentes rganos dela OMC.

Iniciativas de los paises en desarrollo

A findeconducir las negociaciones por un camino adecuado paralos paises
en desarrollo, es necesario que éstos preparen propuestas consolidadas
especificas en varias &reas, como ser: cobertura, férmulade reduccion aran-
celaria para los paises industrializados, método de reduccion arancelaria
para los paises en desarrollo, enfoque sectorial, barreras no arancelarias,
afio dereferencia, periodo de aplicacion, erosion de las preferencias, etc.

L ospaisesen desarroll o yapresentaron varios documentos, como vimos
anteriormente. Ahora, precisan consolidarlosy colocarlos bajo titul os espe-
cificos para las negociaciones. Es probable que los paises industrializados
sugieran trabajar sobrelabase del Anexo B, por o tanto |os paises en desa-
rrollo deberan preparar sus propias propuestas consolidadasy conducir las
negociaciones haciaellas, en un formato alternativo.®

6 Por mas detalles sobre diversos aspectos de las negociaciones sobre NAMA, ver
“The WTO Negotiations on Non-Agricultural Market Access: A Development
Perspective”, un articulo de Martin Khor y Goh Chien Y en distribuido en la Conferencia
de Asia-Pacifico sobre comercio: Contribuyendo al crecimiento, la reduccién de la po-
brezay el desarrollo humano, celebrada en Penang, Malaysia, del 22 al 24 de noviembre
de 2004. Este articulo puede obtenerse a través de la Red del Tercer Mundo
mailto:twnet@po.jaring.my.
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