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PRESENTACION

Tradicionalmente el IICA ha desarrollado acciones de cooperacién técnica con el fin de apoyar
los esfuerzos que realizan los distintos integrantes del amplio sector agroalimentario para mejorar la
competitividad. Tal vez nunca esto haya sido més importante que en los momentos en que sale a la luz
esta publicacién, cuando la ruta hacia una mayor apertura de los mercados internacionales es ya una
realidad y los paises no pueden excluirse de la misma.

Como una de las herramientas para mejorar la competitividad, el IICA ha desarrollado y
perfeccionado el instrumento “Enfoque de Cadenas y Didlogo para la Accién®. Esta metodologia
comprende un conjunto de actividades orientadas a lograr una identificacién de problemas que afectan
la competitividad de cadenas especificas pero, méds importante, permite llegar a una serie de acuerdos
entré los distintos actores de las cadenas para encontrar soluciones y definir estrategias de solucion.
En otras palabras, la metodologia es una poderosa herramienta que permite la toma de decisiones
agiles y oportunas. Esta metodologia es aplicable tanto a los procesos intemos de produccién y
mercadeo, como a aquellos en que los bienes estdn primordialmente orientados hacia el mercado
externo.

El presente documento es una adaptacién la metodologia original, disefiada para generar
informacién (til en los procesos de negociacién comercial entre paises y, por ende, de aplicacién més
répida y corta; asimismo, es particularmente util para aquellos bienes altamente sensitivos en las
economias de los paises ya por su importancia econémica, ya por su importancia social 0 por ambas.
Sin embargo, puede aplicarse a cualquier bien agroalimentario o agroindustrial. Con la finalidad de
ayudar a la mejor comprensién de esta metodologia, se incluye un disquete con dos archivos en hoja
electronica que simulan la comparacién del precio intemo con el precio interacional, uno de ellos
contiene el ejemplo de un bien destinado al consumo intemo, mientras que el otro contiene un-ejemplo
de un bien cuyo destino principal seria la exportacion. Asimismo, se incluye un caso real para la
importacién de arroz (granza y pilado) en un pais. Esperamos que estos ejemplos promuevan el
entendimiento de la metodologia y, sobre todo, de sus usos potenciales.

Finalmente, con este producto se reitera el compromiso que los expertos del IICA tienen de
buscar de manera constante alternativas que sean de uso para los distintos actores involucrados en la
vida rural y en la produccién de bienes agricolas en su més amplio sentido.

Miguel Garcia Winder
Director de Comercio y Agronegocios
IICA
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muchas personas que seria largo enumerar. Deseo dejar constancia de mi agradecimiento a todos
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‘1. INTRODUCCION

En los paises de América Latina y el Caribe, el proceso de apertura comercial ha sido muy
intenso; sin duda, lo continuaré siendo durante los préximos afios. El tema de la remocién de barreras
al comercio no es totalmente nuevo para estos paises, si se considera que durante los afios sesenta,
en el marco del modelo sustitutivo de importaciones, florecieron varias zonas de integracién econémica
que propiciaban el libre comercio de productos entre los paises miembros y que protegian el mercado
comun frente a terceros, imponiendo aranceles comunes y restricciones arancelarias. La diferencia,
hoy, radica en la tendencia actual a ampliar las zonas de libre comercio a més paises (ALCA, por
ejemplo), con niveles de proteccion menores que buscan una mayor eficiencia de la produccién, sin
dejar de considerar que estos procesos regionales se insertan en una tendencia hacia la remocién de
las restricciones al comercio en el &mbito multilateral (OMC).

Efectivamente, a finales de los ainos ochenta se da una gran efervescencia alrededor de la
apertura comercial, que procura reducir la proteccion en las zonas de integracion y ampliar las
posibilidades para un comercio mas libre; en efecto, en los anos 80, paises como Chile y Bolivia
adoptan procesos de ajuste estructural y de apertura comercial, que luego replican (a su manera) los
demas paises de ALC en los 90 con miras a generar economias nacionales méas competitivas. Como
sefala Rosenthal, “En los ultimos anos, y en marcado contraste con el contexto en que se
enmarcaban los esquemas formales de integracién econémica en los afios ochenta, han proliferado
acuerdos de diversa indole, que revelan una gran heterogeneidad, tanto en sus modalidades como en
su configuracién geografica. Existen acuerdos bilaterales y multilaterales, algunos entre paises con
niveles de desarrolio y dimensiones econdmica similares, y otros en los que la situacién de las partes
es marcadamente dispar” (Rosentahl 1999:122).

En el agro, a partir de los aios noventa, se comienza a tomar en serio el tema de la apertura.
Ese sector hasta entonces era considerado ccmo “intocable”, por considerarsele especiaimente
sensitivo desde el punto de vista socioeconémico y de la seguridad alimentaria, concepto este ultimo
que se asociaba al de la autosuficiencia. La incorporacién del tema de la agricultura en el proceso de
las negociaciones comerciales internacionales se formaliza en el marco de las negociaciones
comerciales multilaterales, a partir de 1986, con la puesta en ejecucion de los acuerdos de la Ronda
Uruguay, como del Tratado de Libre Comercio de América del Norte(TLC), en enero de 1994.

En términos generales, el proceso de apertura en el sector agricola ha avanzado sin contar
con el debido soporte politico y técnico de sus instituciones y organizaciones lideres. Algunas razones
son el debilitamiento que en términos de recursos materiales y humanos experimentaron los
ministerios de Agricultura y otras instituciones del sector en el marco del ajuste y la reforma
institucional; no se define con claridad el papel de las instituciones del sector agricola en las
negociaciones comerciales, ni durante la preparacién de las mismas ni durante su negociaciéon. Por
otra parte, la naturaleza del nuevo modelo econémico le otorga un significativo peso especifico a los
ministerios de Comercio Exterior, de Economia y/o de Relaciones Exteriores, instancias que, en no
pocos casos adoptan decisiones “agricolas” sin contar con el “visto bueno” del sector agricola.
También hay que recordar que las negociaciones incluyen muchos més sectores que los referentes a
agricultura y alimentacién, y normalmente existe un negociador jefe como encargado de balancearlas.
Finalmente, los temas y conceptos propios de la tematica comercial tienden a ser ajenos a la formacién
académica y profesional de la mayoria de los técnicos del sector agricola, lo cual les dificulta la
elaboracién de propuestas y la definicion de posiciones respaldadas técnicamente, aiin en los casos en
que se ha estimulado su participacion.

Estos hechos constituyen escollos que los sectores agricolas deberdn superar en el menor
tiempo posible. En algunos paises se han dado pasos importantes con la constitucién de equipos
técnicos especializados en la atencién de la temética comercial. El reto ser4 ain mayor durante los
préximos anos, si se considera la nutrida cantidad de instancias de negociacién que aparecen en las
agendas nacionales; tal es el caso de las negociaciones multilaterales en el marco de la OMC que
reciben un nuevo impulso a partir de la Declaracion de Doha de noviembre 2001 (ver Anexo 1); las
negociaciones en el marco del ALCA, y las negociaciones al interior de grupos de integracién como
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Mercosur, Centroamérica, Area Andina, CARICOM, etc. Ademds, los paises avanzan mediante
acuerdos bilaterales, lo cual termina de conformar una pesada agenda de trabajo.

El presente documento puede ser Util a funcionarios de gobiemo encargados de preparar el
material técnico en materia agricola para las negociaciones comerciales, asociaciones de productores,
gremios, empresas agroindustriales y otros usuarios del sector privado. Lo ideal es que se utilice a
partir de una colaboracién conjunta entre los ministerios de Agricultura y los distintos gremios
involucrados en la cadena, para lo cual deberia conformarse un equipo técnico que prepare la
informacién. Esto permitiria disefiar posiciones técnicas sectoriales bien sustentadas para ser
discutidas con el ministerio de Comercio Exterior, Eccnomia o Relaciones Exteriores segun sea el
caso. Ademas, la divisién del trabajo facilitaria la recoleccion de cierta informacién de interés muy
particular para el sector privado exportador como, por ejemplo, la identificacién de los costos de acceso
a los canales de comercializacién en los mercados de destino. Se anticipa la necesidad irreversible de
que el sector privado se integre de manera directa en estos procesos de generacién de informacién y
adopcién de posiciones nacionales; son muchas las experiencias que demuestran incluso la necesidad
de que se integren delegaciones conjuntas, sector publico -sector privado, para recabar informacién
cuantitativa y cualitativa directamente en los paises con los cuales se va negociar un tratado comercial

La informacién que tradicionalmente se prepara para fines de negociaciones comerciales,
como son los cuadros de produccion, de comercio, flujos de intercambio reciproco, niveles
arancelarios, es insuficlente para la definicién de estrategias de negociacién en productos
sensitivos; se necesita agregar informacién sobre aspectos que inciden en la competitividad de la
produccién del bien.



introduccién

La apertura comercial supone riesgos y oportunidades para los productores agricolas y demés
actores de las cadenas agroalimentarias, pero son los riesgos lo que principalmente lo convierten en
un proceso altamente controvertido. En una negociacién comercial, los actores de un bien cuya
produccién se orienta hacia el mercado doméstico corren el riesgo de que la disminucién de los
aranceles internos y la remocién de restricciones a la importacién haga competitivos a sus rivales
externos en el mercado local; por ello, corrientemente se oponen a la apertura y presionan para que se
mantengan las barreras a la importacién. Quienes producen para la exportaciéon corren el riesgo de
perder participacién en los mercados externos, porque el pais con el cual se va a negociar un acuerdo

Tabla 1: Algunos conceptos que se utilizan en el documento

NOMBRE DEFINICION

Sisterna Agroalimentario (SAA) Conjunto de actividades y de actores que se relacionan enire si para poner un
producto de origen agropecuario en manos de los consumidores

Cadena agroalimentaria (CAA) Representacion simplificada del SAA

Producto Primario (Ppri) Materia prima agricola utilizada para la produccién del producto procesado

Producto Procesado (Ppro) E! bien agroindustrial que resulta del procesamiento del producto primario

Bien X Bien para el cual se prepararé la informacién; involucra al producto primario y al
producto procesado (leche, granos, azucar, trigo, efc.).

Bl Pais El pais que va a preparar la informacién para la negociacién comercial

Pals Socio Comercial (Pais SC) Pals con el cual el Pals sostendré la negociaci6n comercial

Paises Socios Comerciales (Paises SC) | Paises con los cuales el Pais sostendré la negoclacién comercial

Terceros Paises Paises con los cuales no se esta sosteniendo una nNegociacion comercial, pero
frente a los cuales los paises que intervienen en una negociacién tienen una
politica comercial.
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negocia con otros paises a los cuales también otorga concesiones. En este sentido, esperan que los
negociadores comerciales logren concesiones maximas para el ingreso de sus productos en los
mercados de los Paises Socios Comerciales.

En una negociacién comercial hay inmersos elementos politicos y técnicos. Politicos en
términos de las presiones que ejercen distintos grupos y gremios para que los representantes del pais
adopten sus puntos de vista, algunas veces con posiciones extremas, como lograr que sus productos
no formen parte de la negociacién. Elementos técnicos, porque se necesita tener un adecuado
conocimiento de las disciplinas que regulan el comercio y porque se requiere preparar informacién
técnica muy especifica que permita el respaldo de posiciones de interés para el pais. Este documento
" gira en tomo a los aspectos técnicos, pero los equipos técnicos no podran substraerse de considerar
los intereses politicos inmersos en una negociacién comercial.



el marco conceptual
" EL MARCO CONCEPTUAL.

En este Capitulo se presenta el marco de conceptos que orientan la seleccion de la
informacién para un determinado producto agroalimentario, cuyas condiciones de intercambio seran
definidas durante la negociacién de un convenio comercial. '

21 Tipos de acuerdos y normas de origen

Hay distintas formas en que los paises pueden ponerse de acuerdo para estimular sus
intercambios comerciales; en el hemisferio existen diversos tipos de acuerdos, entre otros: de alcance
parcial, de complementacién econémica, de libre comercio, de uniones aduaneras (perfectas e
imperfectas), etc. Si bien cada uno tiene sus propias caracteristicas, todos buscan facilitar el comercio
de bienes producidos en los paises signatarios. Esto nos lleva, por su parte, al tema de las normas de
origen; en efecto, para disfrutar de las ventajas que los paises se conceden, deben existir mecanismos
que garanticen que la produccién importada es reaimente producida en el pals que la exporta, y evitar
que se que se produzca la “triangulacién”, es decir, la exportacién de productos como originarios de un
pais sin que realmente lo sean. El siguiente Recuadro complementa el Recuadro 1 y enfatiza en las
nommas de origen y su razén de ser.

Por otra parte, conviene recordar que el Bien Agricola x es uno de los muchos bienes,
agricolas y no agricolas que se negocian en un acuerdo comercial; por tanto, la estrategia de
negociacién para el Bien x, que se proponga como resultado de la aplicacién de la presente guia, no
necesariamente sera definitiva; podra quedar supeditada a los intereses de la estrategia global que
lieve el Palis a la negociacion.

22 El anélisis de cadena como marco orientador para generar la Informaciéon

Para elaborar la estrategia de negociacion, se necesita preparar informacién tanto para la
actividad primaria como para las fases de la industrializacién y la comercializacién, y analizarla de
manera conjunta. Si los quesos pasteurizados se encuentran dentro de los productos que se van a
negociar y el Pais produce leche fluida, se debe preparar informacién sobre la competitividad de
produccién de leche fluida y analizar su influencia en la competitividad de los quesos, en el marco de
una vision integral de cadena agroalimentaria.

Estrictamente, el sujeto de analisis no es la cadena agroalimentaria, sino mas bien el sistema
agroalimentario (SAA). Se define al SAA como "el conjunto de las actividades que concurren a la
formacion y a la distribucion de los productos agroalimentarios y, en consecuencia, al cumplimiento de
la funcién de alimentacién humana en una sociedad determinada® (Malassis 1979: 437). De esta
manera, “se utiliza el concepto de sistema agroalimentario fundamentalmente para referirse a
productos especificos (por ejemplo, el sistema agroalimentario de la came, del arroz, etc.). Su uso se
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extiende también a productos agricolas cuyo destino final, una vez procesados, no es el consumo
humano alimentario (huie, tabaco, madera, etc.). En este caso, se habla de sistema agroindustrial®

(Herrera y Bourgeois 1996: 25).

La cadena agroalimentaria (CAA) por su parte, es un concepto Util para representar al SAA;
corresponde a una simplificacién del mismo. “Se utiliza para representar una realidad econémica en su
globalidad y se puede aplicar en varias esferas de la economia. En el caso de la agricultura es muy Ui,
porque permite una comprension de su complejidad actual, que supera su realidad anterior limitada a
la produccién primaria. Eloonoeptodecadenapreasamentea:hwlaenelmmpmcesodeanéhssal
conjunto de los actores involucrados en las actlvndades de produccién primaria, industrializacion,
transporte y comercializacion, distribucion y consumo.” (Herrera y Bourgeois 1996: 26), sin dejar de
considerar las actividades de apoyo como son la provision de insumos y de servicios que, si bien,

_ estrictamente no forman parte del SAA, contribuyen a su funcionamiento. Finaimente, la cadena se
relaciona con un entorno nacional y un contexto internacional que influyen en su desempefio y se
deben incorporar como parte del andlisis.

A partir de lo anterior, el decumento plantea la utilizacion del instrumento CAA, para generar
informacién bésica sobre la situacién competitiva de determinado sistema agroalimentario, que facilite
la adopcion de decisiones durante una negociacion comercial; por ejemplo, decisiones sobre los
niveles arancelarios para la materia prima agricola y el bien procesado; sobre la velocidad de la
desgravacion; sobre la proteccion a los principales insumos, etc.

En el lICA, la metodologia de andlisis de cadena se ha utilizado principalmente para dar apoyo
a la reconversién productiva de la agricultura, a partir de trabajos de investigacion que buscan
identificar “cuellos de botella” que dificuitan la competitividad de los SAA y hacer propuestas para
superarios; todo ello en el marco de un conjunto de actividades de apoyo al didlogo y la concertacion
entre sus actores, cuyo fin es facilitar la consecucion de planes de accion para el mejoramiento de la
competitividad del rubro. En el presente documento, la cadena se adecua y utiliza como instrumento
para generar informacién para una negociacion comercial. Veamos, de manera sintética, los
componentes de la investigacién en un trabajo con fines de competitividad:

La investigacién consta de cuatro secciones y la sintesis.

El contexto internacional.

El contexto nacional.

La estructura de la cadena

El funcionamiento de la cadena

aoow

A partir de a, b, ¢ y d, se elabora la sintesis.

En la seccién 1 sobre /as relaciones con la economia internacional, se genera informacion
cuantitativa (flujos de comercio) y cualitativa (marco legal, paises y empresas lider, politicas, etc.) sobre
esos mercados, con el fin de hacer un andlisis de cdmo el entorno afecta la situacion de competitividad
actual y futura de la cadena y valorar los riesgos y las oportunidades que presentan los mercados
mundiales y los mercados preferenciales.

En la seccién 2 sobre las relaciones con la economia nacional, se realiza una valoraciéon del
aporte socioeconémico del SAA y de cémo el contexto sociopolitico e institucional lo impacta. En
particular, se requiere informacién sobre la importancia econémica y social del SAA; su interaccién con
las instituciones publicas y privadas, y el marco de politicas que inciden en su desenvolvimiento.

10
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La seccién 3, referente a la estructura y el funcionamiento del sistema agroalimentario,
corresponde a la identificacion y caracterizacion técnica y econdmica de los actores de las actividades
bésicas del sistema (pfoduoeoén agricola, transformacién, comercializacién, consumo) y de los actores
de las actividades de apoyo' (provision de insumos, equipos y servicios); esto con el fin de facilitar la
realizacién de comparaciones respecto de la capacidad actual y potencial de las distintas categorias
para competir entre ellas, y con la economia mundial. En consecuencia, se busca grupos homogéneos
de actores de tal suerte que se pueda, 1) entender coémo el entorno internacional y nacional los afecta;
2) definir acciones especificas para el logro de una mayor competitividad en cada caso. Para cada
grupo se realiza una evaluacién técnica y econdmica, a partir de datos de costos por rubro, costos
totales, costos por unidad producida, precios de venta, utilidades, productividad de los factores, etc.

La seccién 4, referente al funcionamiento del sistema agroalimentario, comprende la
identificacion y caracterizacion de las relaciones técnicas y econémicas entre los distintos tipos de
actores. El objetivo es analizar y entender el funcionamiento de la cadena, a partir de la trama de
relaciones técnicas y econémicas que se desarrollan entre actividades y actores. Para tal efecto, se
necesita: 1) identificar los circuitos principales por los cuales fluyen los productos; 2) caracterizar el
funcionamiento de esos circuitos. El concepto de circuito se entiende como una representacion de la
ruta que sigue ei producto entre la produccion y el consumo (ruta constituida por una serie de actores y
de relaciones especificas).

En la sintesis se articulan I6gicamente los elementos anteriores, de manera que aparezcan los
factores determinantes de las fortalezas, debilidades y potencialidades del sistema, en sus partes y en
su conjunto, de tal suerte que se puedan identificar propuestas técnicas, econémicas y
organizacionales para mejorar la competitividad de la cadena.

23 Requerimientos de Informacién para la negociacién comercial.

Para seleccionar la informacién relevante se toman como marco de referencia los temas
propios de una investigacién de cadena con fines de competitividad y se adaptan a los objetivos de una
negociacién comercial; en este caso, como veremos, no se necesita un nivel de detalle tan fino como el
que se requiere para definir estrategias de recoriversién productiva.
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disefio de estrategias de negociacién comercial

La informacién que se debe preparar se clasifica en tres secciones; el entorno nacional, el
entorno internacional, la estructura y funcionamiento de la cadena; a partir de ello se elabora la sintesis
y se define la estrategia para la negociacion. La Fig. 1 sintetiza la informacion requerida.

SECCION 1: ENTORNO NACIONAL W?MMIM
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cién con Palses SC

Fig.1. Informacién bésica para el disefio de posiciones de negociacion.

Secclién 1: El entorno nacional e informacién generai sobre el producto

Cuentas de balance para observar la evolucion de la produccién, el consumo y las
importaciones; datos que revelen la importancia econémica y social de la actividad; informacién sobre
la situacion de la infraestructura y elementos para evaluar las condiciones del ambiente
macroeconémico.

Seccién 2: El entorno internacional

Produccién del Pais, de los Paises SCs y de los principales productores del mundo; origen y
destino del comercio del Bien X, para el Pais y para los Paises SCs; informacién sobre aranceles
consolidados, actuales y los comprometidos en los programas desgravacion; informacion sobre precios
en los Paises SCs; subsidios otorgados en El Pais y en los Paises SCs y el tema de las normas
técnicas, sanitarias y las normas de origen, acuerdos preferenciales de los Paises SC con terceros
paises.
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el marco concepiual
Secci6n 3: Estructura y funcionamiento

Con base en estudios disponibles en el pais sobre tipologias de actores®, hay que incluir
algunos elementos que ayuden a distinguir los diferentes niveles de competitividad de distintos grupos;
niveles de inversién requeridos para incursionar en los mercados de los Paises Socios Comerciales;
informacién sobre los gustos y habitos de consumo en los Paises Socios Comerciales con relacién al
Bien X; ademés, se generan cuadros de costos y precios internos, a fin de compararios con los
internacionales y hacer simulaciones a partir de modificar variables como los mismos precios, los
aranceles y otras. Asimismo, informacién sobre los mercados de las principales materias primas y de
los principales servicios, en particular sobre los precios, la calidad y la transparencia de los mercados

La Sintesis

La informacién anterior se analiza con el fin de llegar a conclusiones respecto de cuél debe ser
la estrategia de negociacion con relacién al Bien X. Como instrumento de apoyo, se construyen en el
Capitulo 3 dos hojas electrénicas sencillas para la comparacién de los precios del Pais con los precios
del Pais o Paises Socios Comerciales, basados en la metodologia de precios en frontera, incluyendo
por lo tanto los aranceles, gastos de internamiento y otros rubros (Se incluyen ambas hojas en
disquete; ademas se incluye un caso real: hoja "Célculo precio de importacién"®).

La Tabla 2 contiene los cuadros y temas que conforman la guia cuyo desarrolio en detalle se
realiza en el siguiente Capitulo; en la primera columna se indica el nimero de cuadro y el tema; en la
columna de la derecha se indica el contenido de cada cuadro.

* Cuando se aplica la metodologla con fines de reconversion, se plantea la necesidad de realizar una caracterizacién de actores
de la cadena utiizando un método muy participativo y de bajo costo (Herrera 1998). Por razones de tiempo, en este caso se
prefiere consultar frabejos ya realizados.
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24 La Importancla de considerar la cadena. Preclos y aranceles.

Un tema relevante concierne a la relaciéon entre el arancel a la materia prima agricola
(produccién primaria) y el arancel al bien o bienes agroindustriales producidos a partir de esa materia
prima; un manejo inadecuado de los aranceles puede hacer perder competitividad al pafls, ya en blenes
que se producen para el mercado interno, e incluso para bienes que se orientan a la exportacion.
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En particular, es necesario que exista una adecuada relacién entre los aranceles fijados al bien
primario y al bien agroindustrial. Como se observa en la Fig. 2, la produccién nacional puede tener
competencia externa en esencia desde dos frentes; ya porque las agroindustrias decidan importar la
materia prima agricola (producto primario), ya porque los comerciantes decidan importar el bien
agroindustrial listo para su consumo. Por su parte, el arancel encarece directamente el costo de la
materia prima importada, lo cual tiende a favorecer al agricultor doméstico que se supone puede
incrementar el precio de su producto en una determinada proporcién; ante incrementos en el arancel al
bien primario, la agroindustria tiende a perder competitividad porque se encarecen sus costos de
produccion; en estas circunstancias, un arancel bajo a la importacién del bien final o bien agroindustrial
(bajo en términos de la realidad de eficiencia y competitividad de las agroindustrias domésticas), podria
poner en aprietos a las agroindustrias locales por el incremento de las importaciones y eventuaimente
a los mismos agricultores si las agroindustrias les reducen las compras de materia prima.

[ PRECIOS INTERNACIONALES |
v v
| MATERIA PRIMA AGRICOLA | BIEN
AGROINDUSTRIAL
v JL
[anmcaes | [Ammwceies |
v v
RELACION DIRECTA RELACION INDIRECTA
COSTO MATERIA PRIMA PRECIO INTERNO DE
AGRICOLA PARA LAS LOS AGRICULTORES
AGROINDUSTRIAS A AGROINDUSTRIAS
l l v
PRECIO DE VENTA PRECIO DE VENTA PRECIO DE VENTA
DE LAS DE LAS DEL BIEN AGRONDUSTRIAL
AGROINDUSTRIAS AGROINDUSTRIAS IMPORTADO

Fig. 2 Relacién entre la proteccion al bien agricola y al agroindustrial

El tema es propicio para recordar de nuevo la necesidad de preparar la estrategia utilizando la
cadena como instrumento de trabajo. Por ejemplo, si el pais produce harina, y el pais con el cual se va
a negociar un convenio va a solicitar un mejor acceso para este producto, es imprescindible analizar
los aranceles a la importacion de harina y del trigo (se produzca o no se produzca trigo en el pais).

El andlisis debe orientar sobre los siguientes aspectos: a) cudl debe ser la velocidad de
desgravacion conveniente para la produccién nacional en el mercado doméstico; b) cuél debe ser la
velocidad de desgravacion que le conviene al Pals para el Bien X en el Pais Socio Comercial. La
respuesta a la primera pregunta es decisiva para el caso de bienes que, en esencia, se producen para
el consumo intemo; la respuesta a la segunda se relaciona mds con bienes de exportacién.
Evidentemente, en este segundo caso, lo ideal seria que la desgravacion fuera total e inmediata.

A modo de introduccién al tema veamos un ejempio hipotético (Tabla 3) que ilustra c6mo se
relacionan los aranceles al producto primario y al producto procesado, para el caso de un producto
que esencialmente se produce para el consumo intemo (ejemplo elaborado utilizando la hoja
electronica presentada en la seccién 3.3.6). En la seccién 1 de la Tabla 3 se calcula el precio al
detallista para un Bien X (producto agroindustrial) si se produce a partir de materia prima agricola
importada; en la seccién 2, el célculo se hace a partir de la utilizacion de materia prima agricola
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nacional; enIasecaénasehaoenloscélwlosparalaumportaciéndelbuenyamdustriahzado
(considerando los precios FOB y CIF)®, listo para su consumo. La seccién 4 es una ventana de
simulaciones; la simulacién (a) simula una baja en el arancel al bien agroindustrial, la (b) supone una
disminucién en el arancel a la materia prima agricola; la (c), una disminuciéon en las utilidades del
productor agricola nacional.

Al inicio suponemos una situacibn estable, en la cual los productores agricolas y las
agroindustrias locales del Bien X compiten sin mayores sobresaltos con la produccién mundial; en
parte debido a la proteccién de que disfruta este bien en el mercado local. Veamos:

» Silas agroindustrias nacionales utilizan materia prima agricola importada (seccién1), el precio de
venta al detallista (del bien agroindustrial) serfa de US$ 502.02; si utilizaran materia prima agricola
nacional (seccién 2), el precio serfa similar (US$ 503.93 )*;

e Al mismo tiempo, si el bien agroindustrial se importara (seccion 3), resultaria en un precio al nivel
de detallista de US$ 504.75.

* En consecuencia, con las tecnologias vigentes y los niveles de proteccién actuales (11% para la
materia prima importada y 25% para el bien agroindustrial —columna 1-), los productores agricolas
y las agroindustrias domésticas son competitivos con relacién al mercado mundial.

Con miras a la negociacién comercial, el equipo técnico encargado de preparar el material
técnico sopesa distintos escenarios; por ejemplo, una reduccion del arancel de 25% a 20% al bien
agroindustrial. El equipo técnico analiza las implicaciones:

* Se observa [seccién 4, simulacién (a)], que con un arancel de 20%, si el bien agroindustrial se
importara, tendria un precio de US$ 486.40, inferior en una suma no despreciable al bien producido
en el pais. Bajo este escenario, se podria ver afectada la estabilidad de la agroindustria doméstica
y, muy posiblemente, la de los agricultores, que no tendrian a quién vender su producto (a menos
que lo exportaran).

* Una posibilidad es compensar a la agroindustria mediante una disminucién en el arancel al bien
agricola a fin de reducir sus costos; en efecto, si el arancel se reduce de 11% actual a 6%
[simulacién (b)], el costo para la materia prima agricola importada bajaria de US$ 252.02 (seccién 1)
a US$ 242.92, lo cual, por su parte, se traduciria en un precio para el bien agroindustrial al nivel de
detallista de US$ 487.68, ahora si competitivo con respecto al producto importado.

mmusmmmemmImweWymmwmmmm
conocimiento impreciso de las précticas comerciales utilizadas en los paises del comprador y vendedor. Segmlasneyas
Oficiales de la Camara de Comercio interacional (CCI), para la irterpretacion de los téaminos. comerciales INCOTERMS 2000
los téaminos FOB y CIF indican:FOB (Free on Board). Elvmdedorﬂemlaobllg”éndeeargarlameam(aabaﬂodelm
en el puerto de embarque especificado en el contrato de venta. El comprador selecciona el buque y paga el flete marftimo. La
transferencia de riesgos y gastos se produce cuando la mercancia rebasa la borda del buque. El vendedor se encarga de los
trdmites para la exportacién CIF (Cost, Insurance and freight). El vendedor paga los gastos de transporte y otros necesarios para
que la mercancia Hegue al puerto convenido; ademds, ha de contratar y pagar la prima del seguro marftimo de cobertura de la
pérdida o dafio de la mercancia durante el transporte, ocupdndose ademés, del despacho de la mercancia en aduana para la
exportacion.

“ En este caso hipotético, el factor de utilizacién de la materia prima agricola en las agroindustrias es distinto segun el origen de la

materia prima; 1.45 para el producto importado, 1.50 para el producto agricola producido en el pals. Es un aspecto que hay que
tener presente en un caso real.
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* Suponemos que el canal de comercializacién es “de importador a detallista”™, pero podria existir otro agente entre el importador y
ol detaliista

* Si esta situacion ocurriera, ello “obligaria” a los productores agricolas domésticos a bajar su precio
de venta a riesgo de perder mercado intemo, es decir, a riesgo de que los agroindustriales dejen
de compraries e importen la materia prima: si los agroindustriales compran la materia prima
localmente, resulta un precio de venta para su producto de US$ 503.83, mientras que, como vimos,
si la importaran, su precio de venta es de US$ 487.68. En el corto plazo, una posibilidad es que los
productores reduzcan los porcentajes de utilidad; en efecto, si ese porcentaje se redujera de 15%
actual a 10%, su precio de venta a los agroindustriales nacionales pasaria de US$ 244.20 a US$
233.80 (columna c) lo cual por su parte, les permitiria a estos Ultimos vender a un precio de US$
485.90, similar al precio del bien agroindustrial importado (US$ 486.40). Bajo esta situacién, muy
posiblemente los agroindustriales locales si estarian dispuestos a comprar la materia prima
agricola a los agricultores nacionales.

En este caso, los productores agricolas serian los actores “sacrificados”; pero habrfa otras
opciones que podria analizar el equipo técnico. Por ejemplo: a) una concertacién con los industriales a
fin de que compartan el sacrificio (en el caso de bienes de mercados intemacionales ‘ de excedentes y
precios volatiles estos acuerdos son factibles); b) una disminucién en los impuestos a los insumos que
los agricultores utilizan; c) el establecimiento de programas de apoyo de caja verde u otros (en la
seccion 3.2.5 se explica el concepto de “Apoyo de caja verde”). En el largo plazo, una constante debe
ser un esfuerzo mancomunado de los actores de la cadena e instituciones relacionadas para mejorar la
eficiencia productiva mediante el establecimiento de programas y acciones de reconversion.

El ejercicio ilustra sobre la importancia de realizar un andlisis con perspectiva de cadena, que
considere precios, costos, utilidades y aranceles, tanto para el bien agroindustrial como para el
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producto primario; son ejercicios que ayudan a ver de manera més clara los niveles de proteccién que
puede soportar la cadena’ y las posibles velocidades de desgravacion para materias primas y bienes
finales. Asimismo, el ejercicio es casual y no pretende recomendar aranceles diferenciados para el
producto primario y para el producto procesado. En realidad, no hay una férmula de aplicacién general
y es necesario analizar cada uno de los casos Para los paises en desarrollo, si lo miramos por el lado
de las exportaciones, la discusién suscitada en el Comité de Agricultura de la OMC en tomo a la
“progresividad arancelaria®, manifiesta claramente la preocupacion de estos paises sobre el efecto de
incremento de la proteccion a los procesos de elaboracion por parte de los paises importadores, con lo
cual estimulan la importacién de las materias primas para procesarias en sus territorios.

Efectivamente, si un pais desea proteger su industria elaboradora, puede fijar tarifas bajas para
los materiales importados utilizados por la industria (lo que reduce sus costos) y aranceles altos para
los productos acabados. Si vemos el asunto por el lado de los bienes que se producen para el
abastecimiento interno en paises en desarrollo, igual se puede interpretar que se “escalonan”
aranceles para incrementar la proteccion para las actividades con mayor valor agregado; sin embargo
es importante mencionar que la “progresividad arancelaria” puede afectar a los productores nacionales
del bien primario, a favor de los agroindustriales, en especial porque, ante la ausencia en una buena
parte de los paises de instrumentos de concertacién de precios entre productores y procesadores, los
niveles de proteccién adicional para la agroindustria pueden tener un efecto de disminucién de los
precios relativos para el productor primario.

Normaimente rio es aconsejable la modificacién de los aranceles en un unico eslabon de la
cadena. Veamos:

e Si disminuye la proteccion a la agroindustria sin ajustar la proteccién a las materias primas
agricolas, las empresas agroindustriales tienden a perder competitividad. Si Hegaran a perder
mercado 0 a desaparecer, los agricultores también se verian afectados, a menos que lograran
exportar su producto.

* Si disminuye la proteccion a los productores agricolas, sin afectar a.las industrias,.se pueden
generan ganancias extraordinarias en el sector agroindustrial a costa de los productores.

* Si aumenta la proteccion a las agroindustrias, sin afectar al sector agricola, se pueden generar
ganancias extraordinarias en este sector, a costa de los consumidores.

smmmmmmmmmmwimsmmmawm;mm
de la calidad de los servicios intemos, de distorsiones macroeconémicas y otras, como también de ias distorsiones que puedan
tener los precios intemacionales utilizados para las comparaciones.
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* Siaumenta la proteccién a los agricultores, pierden competitividad las empresas agroindustriales y
se incrementa su riesgo; pero eventuaimente también corren peligro los mismos agricultores en
tanto las agroindustrias no puedan competir con las importaciones.

Se incluye un disquete con cuadros modelo para hoja electrénica, disefiados para comparar la
situacién de costos y precios internos con los precios internacionales, tanto para productos que se
producen con fines de exportacién, como para productos que se orientan al mercado doméstico.

Se trata de ejemplos que el usuario puede adaptar a su cadena. Son instrumentos Utiles
ademds porque permiten hacer cambios en vanables como precios FOB, aranceles, costos de
produccién, etc. y observar las posibles implicaciones en la posicién competitiva del bien x. Los datos
basicos para elaborar los cuadros son: costos promedio para los productos agricola y procesado;
precios internos e internacionales; gastos de salida o de internamiento, segin sea el caso, y los
aranceles.
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m. PREPARACION DE UNA ESTRATEGIA DE NEGOCIACION PARA EL BIEN X

Este Capitulo detalla la informacion que se debe preparar para diseiar una estrategia de
negociacién para el Bien X; se presenta mediante cuadros, para precisarla mejor y facilitar su
comprensién, pero no significa que en su aplicacién a la realidad se tengan que hacer cuadros
idénticos. Incluso, muchas de las celdas de los cuadros corresponden a informacién cualitativa, cuyo
espacio es insuficiente para albergaria.

3.1 El entorno nacional. informacién generai sobre el Bien X

Hay que precisar la evolucién del Bien X en términos de su destino entre la exportacién y el
consumo interno; informacién importante, porque proporciona sefales en cuanto a las precauciones y
prioridades que se deben tener respecto del Bien X. Por ejemplo, si se trata de un bien que
fundamentaimente se orienta hacia el mercado de exportacién, es posible que los niveles intemos de
proteccién sean poco relevantes. En particular, esta seccién plantea la elaboracién de indicadores e
informacién como:

proporcién de la produccién que se exporta

proporcién del consumo interno que se satisface con importaciones

proporcién de la produccién que se procesa 0 industrializa

proporcién de las exportaciones que se exportan como producto procesado

indicadores sobre la importancia econémica y social del Bien X

las condiciones y la calidad de la infraestructura nacional y sus implicaciones para la
competitividad del Bien X

* evolucion de los principales indicadores macroeconémicos

* apoyos y subsidios a la produccién y la exportacion del Bien X

3.1.1  Cuentas de balance

Se trata de informacién general sobre la evolucién reciente de la produccién, las exportaciones
y las importaciones; Cuadro 1, bloques (A), (B) y (C) respectivamente. Este cuadro registra la
informacién para construir los indicadores incluidos en los cuadros del 1-a al 1-d. La informacién se
estandariza en equivalente agricola para facilitar su anélisis. El bloque (A) comresponde a la produccién
anual y se divide en tres subcolumnas; en la primera se anota el velumen- anual de- la produecién
primaria; en la segunda se parte de la produccién procesada y se calcula su equivalente en produccién
primaria, en la tercera, se resta a la produccién primaria la parte que se procesa para estimar la parte
de la produccibn que se comercializa en fresco o sin procesar. El segundo y tercer bloques
comprenden las importaciones y exportaciones, respectivamente, tanto del producto primario como del
bien industrializado. Se debe elaborar un cuadro similar para ei o ios Paises Socios Comerclales,
en todo caso, en io que toca a la columna A, es suficlente con ia informacién sobre producciéon
primaria; principaimente porque el detalle entre producto procesado y consumo en fresco
puade ser dificil de obtener; en su iugar el bioque C puade ofrecer una aproximacién :
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Cuadro 1
El Pais: Cuentas de balance del Bien X

A partir del Cuadro 1 se construye el Cuadro 1-a, que contiene cinco indicadores; se incluyen
datos hipotéticos en el afio 1 para facilitar su comprensién (también es necesario calcular estos
indicadores para ios paises socios comerciales).

Porcentaje de la produccién destinada a la exportacién
Porcentaje de la produccién que se destina al consumo
Consumo aparente (indicador de demanda)

Proporcién del consumo abastecido con importaciones
Proporcién del consumo abastecido con produccién local

Cuadro 1-a
El Pais: céiculo de indicadores varios para el Bien X

El Cuadro 1-a presenta la evolucién, en toneladas métricas, de la produccién, las
importaciones, las exportaciones y una estimacién del consumo aparente durante los Ultimos 5 afios
(estimaci6n, dado que no se incluyen los inventarios iniciales y finales). En el ejemplo, el pals exporta
20% de la producci6n y deja para el abastecimiento interno la mayor proporcion (80%). Esto pone en
evidencia que estamos frente a un bien que se orienta principalmente al mercado doméstico, para el
cual, muy posiblemente, los productores ejerceran presiones para evitar que el bien se incluya en la
negociacién, o bien para que el programa de desgravacién sea lo més lento posible (es clara la
relevancia de disponer de estos indicadores también para el o los paises socios comerciales)).
Precisamente, adelante se plantea la elaboracién de informacién complementaria que permita a los
técnicos, y eventuaimente a los negociadores, valorar las implicaciones sociales y econémicas de la
apertura del mercado interno. Complementariamente, se observa que el consumo aparente del Pais es
de 90 toneladas, donde el 89% se abastece con produccién local mientras que el 11% con
importaciones.
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Otro tema importante es el referente a la composicion de las importaciones, donde
particularmente es necesario determinar qué proporcion corresponde a importaciones de materia prima
(Producto Primario), y qué proporcion a importaciones de Producto Procesado (Cuadro 1-b);
informacién relevante en especial cuando se trata de bienes que principalmente se venden en el
mercado local. Particularmente, si el pais estA “acostumbrado” a importar una parte de su consumo,
podria ser preferible importar la materia prima y no el bien final, puesto que el procesamiento de la
materia prima genera valor agregado. Si las importaciones fueran principalmente del bien final, las
razones para que ello suceda pueden variar; sin embargo, como parte de la estrategia de la
negociacién, al pais podria interesarle estimular las importaciones de materia prima mediante una
desgravacién mas rapida de la materia prima con respecto al bien final (se debe preparar Cuadro
para Paises Socios Comerciaies).

Cuadro 1-b
El Pais: Estructura de las importaciones (Producto primario y producto procesado)

La Tabla 4 presenta un ejemplo hipotético (elaborado a partir de la hoja electrénica presentada
en la seccién 3.3.6), para un bien que resulta mas barato importar procesado ($ 490.26 tm).

Tabia 4. Ejemplo: Arancel propicia importaciones de producto

BFEA PTOWA ADHU POl

GO

Valor FOB 153.00 Costo de Produccion 195.00
Valor CIF 174.04 Utilidad (porcentaje) 22%
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Un menor arancel para la materia prima agricola importada (10% por ejemplo) podria inducir a
sustituir importaciones del bien final, que ahora resulta més caro; si éste fuera el caso, el producto
procesado a partir de materia prima importada serfa el de menor costo ($485,20); veamos:

r T g
Socio Comercial

A pertir de materia A pertir de materia
. prima importede

350.00 364.35
485.20 501.67 490.26

También es importante conocer qué parte de la produccion doméstica se comercializa en
fresco y qué parte se industrializa (Cuadro 1-c). Si se trata de un bien que se orienta al consumo
-intemo y principalmente se comercializa en fresco (el caso de las papas en algunos paises), en
principio la estrategia de negociacién apuntarfa hacia una mayor apertura en la importaciéon de
productos industrializados como la papa congelada para la restauracion y las tiendas de comida répida.
En todo caso, habria que hacer consultas para verificar posibles inversiones agroindustriales que
pudieran estar en cartera.

Cuadro 1-¢
El Pais: Duﬂnodelapmduoe!_énngleolagepmmohseoyprommbnb)

Asimismo es importante observar (Cuadro 1-d) qué parte de las exportaciones realiza el pais
en su forma primaria y qué parte como producto procesado (también preparar informacién para
Paises SC); por ejemplo, si la parte de la produccién que se procesa es alta pero la mayor proporcion
de las exportaciones es de materia prima, conviene revertir esta situaciéon y buscar que durante la
negociacién comercial se logre una mejora sustantiva para el acceso del producto procesado (ver
Recuadro 5). Obsérvese que esta informacién, Cuadro 1-d, es general; los Cuadros 11 y 12 plantean
informacién sobre el comercio reciproco entre el Pais y los Paises SC.

Cuadro 1-d
mx:mumummmucw-w‘mmabymmm)
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3.1.2 Importancia econémica y social de la actividad

Es necesario precisar la importancia que tiene el Bien X desde el punto de vista econémico y
social y la evolucion de esa importancia durante los Ultimos afos. Normalmente se tiene una idea
intuitiva de la relevancia que tiene un determinado bien; sin embargo, ello es insuficiente, y se debe
preparar informacién cuantitativa. La informacién puede ser importante para que los actores de la
cadena fortalezcan sus posiciones ante los funcionarios publicos, como también a estos Ultimos para
orientar su estrategia de negociacién; por ejemplo, si el Bien X ha venido perdiendo relevancia
econdmica y social, el pais podria flexibilizar su posicién durante la negociacion a cambio de obtener
ventajas en otros rubros, agricolas o no agricolas. Otro caso se da cuando el pais produce la materia
prima agricola pero no el producto procesado; por ejemplo, paises que producen leche pero no
producen leches evaporadas, condensadas y otros lacteos; en estos casos, la estrategia de
negociacion podria sustentarse en una mayor flexibilidad en cuanto al producto procesado.

a. Importancia en la produccién agropecuaria y agroindustrial

El peso relativo de la cadena dentro del PIB agricola y agroindustrial del pais suministra una
primera aproximacién de su importancia econémica y social. E} Cuadro 2 muestra su contribucién a la
produccién agricola del pais y el cuadro 3 a la produccion industrial, a precios corrientes y constantes;
como se sabe, el célculo a precios corrientes aisla el efecto de los precios y proporciona mejor idea del
esfuerzo productivo real del pais.

Cuadro 2
E1 Pais: Participacion del valor agregado del producto primario (VaPri) en el PIB Agricola (PiBa)

Cuadro 3
El Pais: Participacién del valor agregado industrial del producto procesado(VaPro)
en el PIB Industrla! (P1B)

b. Peso dentro del gasto familiar

Corresponde a la proporcion que de su ingreso la familia promedio gasta en el Bien X (Cuadro
4). Es un indicador importante en los casos de productos de consumo bésico que el pals produce
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principaimente para consumo interno, normaimente a partir de produccién agricola nacional; el
indicador pierde relevancia en productos de exportacion. Una apertura del mercado doméstico puede
tener consecuencias inmediatas favorables para los consumidores si disminuye el gasto en este
producto originado en precios menores; sin embargo, hay que tener en cuenta qué pueda pasar en el
futuro con la produccién doméstica y el riesgo que significa la eventual dependencia de importaciones.
En este sentido hay dos temas a considerar: primero, la situacion con los productos cuyos mercados
internacionales son de excedentes, como es el caso de los granos o la leche, que no siempre se
encuentran disponibles y cuyos precios tienden a ser “volétiles™; el segundo tema se relaciona con el
hecho de que, la reduccién de aranceles no necesariamente repercute en precios mas bajos debido a
la existencia, en no pocas ocasiqnes, de estructuras de comercializacién monopdlicas. Son aspectos
que deben tener presente los equipos técnicos y de negociadores, a fin de buscar equilibrio entre las
necesidades de los productores y de los consumidores.

Cuadro 4
ElPah:Pmnhﬂvodo!MondBlenXdomwglmm

La informacibn necesaria para el cdlculo de estos indicadores estd disponible en la
instituciones encargadas del indice de precios al consumidor; se deben considerar los gastos para el
producto primario y para los productos procesados.

c. Importancia en la generacién de divisas

Corresponde al céiculo de la contribucion del Bien X al total de las exportaciones agricolas y
agroindustriales, como también al total de exportaciones del pals (Cuadro 5). El objetivo de esta
informacién es conocer como han evolucionado las exportaciones recientemente; esto con la intencién
de valorar la relevancia que pueda tener la apertura de los mercados de los Paises SC. Es informacién
que hay que analizar en conjunto con la informacion de los cuadros 12, 13 y 14. Es necesario
preparar un cuadro para los Paises SC.

Cuadro 5
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d. Contribucién al empleo y estructura de la produccién primaria

Se debe preparar una estimacion de la contribucién del Bien X al empleo, al menos en las
fases agricola y agroindustrial, tal como se observa en el Cuadro 6, aunque se puede utilizar
informacién de una fuente secundaria. Con el fin de facilitar la comprensién de los célculos, el Cuadro
incluye datos hipotéticos, donde los parametros (horas por dia, dias laborados por afo, etc.), para
casos reales tienden a cambiar de pals a pals y por tipo de producto. El Cuadro no incluye el empleo
indirecto que se genera en las actividades comerciales, pero podria considerarse.

El Cuadro 7 incluye a los propietarios, que en el caso de la produccién agricola tiende a ser
una cantidad importante. A su vez, el Cuadro muestra la proporcién que del total representan los
pequefios y medianos productores, y la parte de la produccién que manejan, lo cual ayuda a entender
la importancia econémica y social de la actividad productiva.

Cuadro 6
El Pais: Aporte del Bien X a ia generacién de empleo y estimacién personas dependientes
Ao 2001
AGRICULTURA
TEMPORALES
PERMANENTES | # trabejadores | Horas por dia # dias Total horas Horas por afio Estimacién TOTAL
laborados por afio trabajador nGmero
por afio _promedio trabajadores
2000 500 8 100 400.000 _2240 178.57 2178.57
AGROINDUSTRIA
TEMPORALES
PERMANENTES | # trabejadores | Horas por dia # dias Totalhoras | Horas por afio Estimacién
laborados Por afio trabajador nimero TOTAL
por afio promedio trabajadores
200 60 8 75 36.000 2.136 16.85 216.85
__ESTIMACION DE PERSONAS DEPENDIENTES
ra _ Agroindustria _
# trabsjadores | Dependientes Total [ Dependientes Total TOTAL
por trabajadores | por trabajador DEPENDIENTES
trabajador
2178.57 5 10892.86 216.85 4 867.42 11760.27
Cuadro 7
El Palis: Estructura de la produccién primaria. Afo...
TAMANO DE LAS FINCAS CANTIDAD DE PRODUCTORES PRODUCCION ANUAL
o HECTAREAS) 4 U . SN S |, NP ST, . S
De..ha a..ha
De...ha_a...ha
Exc
TOTAL | 100% 100%

3.1.3 Infraestructura de apoyo

La calidad de los servicios relacionados con la infraestructura que ofrecen el palis y los Paises
SC (telefonia, electricidad, carreteras y otros) incide directamente en la competitividad de las cadenas
agroalimentarias; pueden ser factores que repercutan sobre la posicién del pais en términos de la
velocidad a la cual se negocie la apertura en una determinada cadena. Es necesario hacer una
comparacién de la situacién del pais con los Paises SC con relacién a estos factores (Cuadro 8); hay al
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menos tres temas sobre los cuales es necesario preparar informacion: a) el grado de competencia en
el mercado del servicio, lo cual podria estar afectando la calidad y su precio; b) la calidad del servicio;
¢) precio del servicio.

El resto de los servicios que estAn més directamente relacionados con actividades y bienes
especfficos los hemos ubicado en el inciso 3.3.4, correspondiente al aprovisionamiento de los servicios.

Cuadro 8

* Si se negocia con varios paises, hay que consignar la informacién para cada uno.
3.1.4 Ambiente macroeconémico

La comparacién del ambiente macroeconémico del Pais con relacién a los Palises SC es un
asunto importante en la preparacion de la estrategia. La relacién entre la inflacion anual del Pals versus
la inflacion en los Paises Socios Comerciales y su relacion con los movimientos en el tipo de cambio,
incide de manera directa en la competitividad de las cadenas agroalimentarias; un retraso en el ajuste
del tipo de cambio favorece las importaciones y desestimula las exportaciones (particularmente si las
autoridades sostienen artificiaimente una devaluacién). Por estas razones, se necesita conocer esta
informacién tanto para el Pais como para los Paises SC y hacer comparaciones; por ejemplo:

V. § __PaisA ___PalsB
Inflacién anual 20% 10%
Devaluacién 10% 5%

En este caso, el Pais B gana en competitividad: la inflacién en B es de 10%, mientras que en A
es de 20%; esto hace ganar a B 10 puntos de competitividad; sin embargo, son compensados por A
que devalia 10%, lo cual dejaria a ambos paises al final del afio en situacion de precios relativos
similares. Sin embargo, la devaluacién de 5% que se da en B, le hace ganar competitividad respecto a
A. El ejemplo supone que ambos paises han tomado sus decisiones de devaluacién (acertadas o no)
respecto a la inflacion de un tercer pais, que normalmente son los Estados Unidos (o respecto a un
grupo de paises clave para su comercio), pero que el resultado al final del afio es tal cual aparece en el
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cuadro. La idea con este ejemplo, es llamar la atencién sobre la importancia que tiene considerar el
tema; sin embargo, por su complejidad deberén hacerse las consultas con especialistas en la materia.

Por otro lado, la evolucién del empleo es un tema importante, puesto que se relaciona con la
capacidad de compra de las economias de los paises con los cuales se va a negociar el convenio. Por
similares razones, se necesita tener una idea de la evolucién reciente de dichas economias a partir de
observar el crecimiento del producto interno bruto.

Cuadro 9
S ~ _ElPaisyP = SC:ipdirad 08 Men .-~ |

'IM.ACIONANUAL IUanosaNCOANos | ;
|

ioevmwoouwx | umos cincoaios | ’

TASA DE INTERES | oLmos einco afios ‘
ANUAL (nominal y reel)

|sn'um|o~oaeunso |(u.nuoscmco:uﬂos ‘

ULTIMOS CINCO AROS,
; EVOLUCION | ACTUAL Y EXPECTATIVAS

DEL PIB
* Cuadro con datos por ai

SITUACION DE LA
ECONOMIA;

La negociacién de un convenio con un Palis Socio Comercial que padece de una inflacién
permanentemente alta debe mirarse con prudencia, al menos por dos razores: primero, porque
posiblemente el ingreso real de su poblacién tiende a deteriorarse de manera constante (se dificulta
exportar a este pals); segundo, porque es probable que deba devaluar su moneda recurrentemente, lo
cual encarece sus importaciones. Son elementos que, a su vez, pueden tener implicaciones en el
incremento del desempleo y en una reduccién de las exportaciones hacia ese Pais. En ese sentido, se
plantea la informacién para un perfodo de 5 afios, con el fin de evitar llegar a conclusiones a partir de
situaciones coyunturales.

32 El entormo internacional: preclios y mercados

En la seccién anterior se presentaron elementos del entorno nacional que afectan la
competitividad de la cadena, que se deben considerar en la preparacién de la estrategia del Pals con
miras a la negociacion. De igual manera, en este acdpite se inciluyen temas y elementos relevantes del
contexto internacional: produccién mundial del Bien X; el comercio del Pais con los Paises SC; el tema
de la proteccién (aranceles, apoyos y subsidios); precios internacionales y “otros temas” tales como
normas técnicas, normas sanitarias y normas de origen.

3.2.1  Produccién, productividad y exportaciones

Es necesario disponer de un Cuadro que permita comparar la produccién del Pais con la de los
PSC y el resto de la produccién mundial, incluyendo los principales paises productores; el Cuadro 10
contiene esta informacién; similar informacion conviene preparar para las exportaciones (Cuadro 11).
Esta informacién proporciona una idea sobre la fuerza que tiene como productor y como exportador, el
Pais Socio Comercial con el cual se va a negociar el convenio.
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Cuadro 10
Bhnx:ProduedénonPahgosq,?lPds’_y_Pa@updndmmm

La informacién se indica en toneladas métricas, pero ademés se deben calcular las
participaciones relativas respecto del total; asimismo, hay que incluir la informacién para los distintos
productos objeto de la negociacién. Por ejemplo, si se van a negociar los lacteos se incluiria la leche
entera y los derivados producidos en el pafs.

En cuanto a la homogeneidad de los bienes para fines de las comparaciones entre paises, se
presentan mayores dificultades en bienes industriales tales como bebidas, galletas, chocolates, que en
los bienes agricolas o de escasa transformacion.

Cuadro 11
BienX:Bxa =~ ° ~ ° 8SC. ol Pais v de Paises Principale:

3.2.2 Origen y destino del comercio del Pais y de los Paises SC con respecto al Bien X

Se necesita disponer de las cantidades del Bien X que intercambian entre si el Pais y los
Paises SC en términos absolutos y relativos; el Cuadro 12 contiene la informacién requerida e incluye
datos hipotéticos con fines ilustrativos para el comercio del producto primario (deben prepararse
cuadros para el producto procesado). Como se observa, el Pais exporta al Pais SC solo 1% del total
de sus exportaciones del Bien X, mientras que. més del 10% de las importaciones provienen de dicho
pais. El Cuadro 13, sobre origen y destino de las exportaciones del Pais SC, complementa la
informacién; se observa que las importaciones que realiza, procedentes desde el Pais, representan
menos de un 1% del total de sus importaciones; por el contrario, sus ventas al Pals significan alrededor
de 15 % del total de las exportaciones de este producto.
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Cuadro 12
ammyaqgumumxmm

Cuadvo 13
Pais Socio Comercial: Origen y destino del comercio del Bien X producto primario
Ultimos 3 afios - en US$

De los cuadros y datos hipotéticos incluidos se pueden sacar algunas conclusiones:

e El Pais SC no ha sido un mercado relevante para el Pais; en su lugar, €l mercado del Pais luce
muy interesante para el Pais SC.

* Es posible que el Pais SC tenga firmados convenios comerciales con terceros paises (Cuadro 14),
lo cual puede repercutir en sus reducidas compras del Bien X al Pals; si ése fuera el caso, la
inclusion del Bien X en la negociacion puede favorecer, a mediano plazo, un incremento de las
exportaciones del Pais al Pais SC. Sin embargo, como esos terceros paises negociaron con
anterioridad, podrian tener “copados” los mercados, lo cual podria reducir el efecto de la
equiparacion de las ventajas.

e Aun sin convenio, el Pais SC exporta cantidades importantes del Bien X hacia el Pais; una vez que
el acuerdo se firme, podria incrementar sustanciaimente sus exportaciones hacia el Pafs, con un
eventual perjuicio para los productores locales.

Por lo demds, son consideraciones gue deben analizarse junto con el resto de la informacién.
Por ejemplo, si en el Pais, el Bien X comresponde a un producto que se orienta méas hacia la
exportacién, la apertura de su mercado intemo, no deberia tener mayores implicaciones econémicas y
sociales; en este caso, el Pais podria negociar la apertura de su mercado intemo para el Bien X, a
cambio de lograr un mejor acceso para un Bien Z (lo cual nos recuerda que, si bien estamos
preparando informacién para la negociacion del Bien X, las conclusiones al final estaran condicionadas
por los objetivos de ia negociacién global).
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323 Aranceles

Uno de los objetivos de la negociacién comercial es la reduccién y eliminacién de barreras al
comercio, arancelarias y no arancelarias; por tanto, se deben preparar cuadros con los aranceles
vigentes en el Pals y en los Paises SC. En particular, interesan:

e Los aranceles que los paises consolidaron en OMC, el arancel vigente y el
programa de desgravacion.

e El arancel aplicado a paises con los cuales no se tiene convenio comercial, es
decir, el arancel vigente.

e Los aranceles aplicados a los paises con los cuales se ha fimado un acuerdo
comercial y el programa de desgravacion.

Las columnas 2 y 2 a, corresponden a los aranceles que se aplican entre si el Pais y los paises
con los cuales se va a negociar el convenio (Paises SC); estos aranceles deben ser iguales al arancel
vigente de las columnas 1y 1a. Al Pais también le interesa conocer, los aranceles que los Socios
Comerciales aplican a paises con los cuales han firmado convenios comerciales (columna 3a), como los
programas de reduccién arancelaria que convinieron. Finalmente, si existen contingentes arancelarios
se deben incluir los aranceles y los voliimenes correspondientes.

Cuadro 14
Bien X: Aranceles relevantes

La comparacion entre los niveles arancelarios con los Paises SC es importante porque ofrece
seflales sobre la trascendencia que para los paises tiene un bien particular; sin embargo, su efecto se
percibe mejor en los célculos de “precios en frontera“ (seccién 3.3.6).

3.2.4 Precios internacionales

Los precios internacionales, igual gue los aranceles, aportan mayor informacién si se les
analiza como parte del calculo de precios frontera y se comparan éstos con los precios del Pais
{seccién 3.3.6). En el marco de la apertura comercia!, los precios internacionales han cobradc especial
relevancia para los paises en desarollo, por la tendencia a "asimilar" (equiparar) los precios
domésticos a los precios intemacionales, a los cuales se les considera como “precios de eficiencia”.
Aunque se trata de un tema polémico (en muchos casos, precios “contaminados” por apoyos a la
produccién y subsidios a las exportaciones), lo cierto es que, tanto para la produccién doméstica del
Pals orientada hacia el mercadc mundial, como para produccién doméstica destinada a los mercados
intemos, se necesita identificar precios internacionales de referencia que permitan hacer
comparaciones.
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Uno de los asuntos a resolver es cuél precio internacional considerar: el de hoy? sel del
uttimo mes? ;el precio promedio anual? Sobre este asunto cabe sefialar: "El precio mundial apropiado
es el precio de exportacién o el precio de importaciéon que la economia recibird o incurrird por sus
exportaciones 0 por sus importaciones. Estos precios tienden a fluctuar bruscamente dia a dia, mes a
mes, estacibn a estacion. Cudl de esos precios es el relevante, depende de la transaccién
contemplada y de la pregunta que uno se haga. Los economistas distinguen entre fluctuaciones de
corto plazo y de largo plazo. En el contexto del andlisis de politicas, las tendencias en el largo plazo
son més relevantes porque son indicativas de movimientos generales en los costos de oportunidad. El
corto plazo, los precios dia a dia, son relevantes si se trata para evaluar transacciones actuales."
(Tsakok 1990).

En principio, el corto plazo parece ser menos problemédtico que el mediano y el largo plazo,
pues en general existen buenas fuentes de informacién, como pueden ser las mismas empresas
exportadoras. Sin embargo, para el analista eso no es suficiente. Para el mediano y largo plazo los
equipos técnicos deberan disponer de sus propios pronésticos, basados en andlisis de series de
tiempo que permitan identificar movimientos ciclicos, irregulares, estacionales y propiamente las
tendencias. ® También se puede recurrir a proyecciones de organismos como el Banco Mundial y otros.
En todo caso, lo ideal es disponer de un indice estacional de precios; de no ser posible, se podria
considerar una serie histérica de los ultimos 24 meses; asimismo, interesan los precios de acceso al
mercado del Pais Socio, como también los precios a los cuales ese pais exporta, es decir:

e Los precios de importacién CIF en el Pais SC (los precios a los cuales el Pais SC ha
venido importando el Bien X) son los precios base relevantes para el andlisis de las
posibilidades que tiene el Pals para competir con el Bien X en el Pais SC.

* Los precios de exportaciéon del Pais SC para el Bien X, normalimente precios FOB ( los
precios a los cuales el Pais SC ha venido exportando); son los precios base que interesan
para efectos de analizar el riesgo que, para los productores domésticos, representa la
produccién de los Paises SC en el mercado nacional.

Cuadro 15
Precios en los Paises SC para el Blen X
Precios en US$ / unidad

¢ E11ICA ha desarrollado modelos para el calculo automético de tendencias, ciclos y estacionalidad para los perfodos que defina,
mmmmwmmymmydnwmﬁu(smmdewuenmNudem
Agronegocios).
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3.2.5 Apoyos internos y subsidios a las exportaciones

Aunque o/ tema de los apoyos es especialmente pertinente para negociaciones con
palses desarrollados (disponen de recursos para financiarlos), se necesita investigar si los Paises SC
brindan apoyo a la produccién y a las exportaciones, como también el tipo de apoyo que otorgan. Es
un tema central en las discusiones sobre objetivos y alcances de la politica comercial.

En general, las subvenciones internas tienden a incrementar la produccién y a generar
sobreofertas en los mercados intemos y en los mercados mundiales, traduciéndose en precios mas
bajos para los productos. Similares efectos resultan cuando se aplica una politica de subsidios a las
exportaciones, donde los paises que las aplican pueden ofertar precios mas bajos. Los efectos para
los paises de América Latina no son generalizables y dependeran de que los productos se produzcan o
no en el pais, como también de la produccién de sustitutos

Cuadro 16
Estiinacién de apoyos al productor (PSE), como porcentaje del valor
dolapmduec!énonﬂnca.@_pl"lngl‘p_do:prodtm

Fuente: OECD 2001,

“Al considerar los apoyos recibidos por el productor, inciuidos los subsidios, en los EE.UU. y la
UE, vemos como éstos varian segn el preducto. Estados Unidos apoya en gran cuantia al azicar, con
un soporte equivalente al 61% del valor de la produccién en finca, la leche (55%), el trigo (45%) y el
amoz (31%), pero muy’poco-a la came bcvina (4%), el cerco (4%) y el pollo (4%). Entonces, un mismo™
pais presenta diferentes niveles de apoyos y subsidios, dependiendo del producto por considerar.”
(Figueroa y Umana 2002: 25-26)

El tema de los apoyos y sus efectos sobre los precios y la competitividad es objeto de
permanente preocupacién en los paises en desarolio productores de muchos de los bienes
subsidiados, pero también en otros grupos de paises; el Grupo Caims es uno de ellos.
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El Acuerdo Agricola de la Ronda Uruguay clasifica las politicas de apoyo intemo en dos
grupos, conforme las implicaciones que puedan tener sobre el funcionamiento de los mercados, a
saber: las que no distorsionan el comercio y los precios y las que si distorsionan. Las del primer grupo,
denominadas de “caja verde”, son permitidas y deben ser implementadas por medio de programas de
gobiemo sin implicar transferencias de los consumidores a los productores. El resto se considera que
provocan distorsiones en el mercado (de “caja &mbar”) y quedaron sujetas a compromisos de
reduccién (por ejemplo, politicas de sustentacién de precios y de subsidios al crédito y a la preduccién).
En cuanto a los subsidios a las exportaciones, también son regulados a partir de la Ronda Uruguay,
(ver Recuadro 8).

En este sentido, es conveniente tener conocimiento de los apoyos internos, incluidos los de
caja verde, como también de los subsidios a la exportacién, en todos los casos que tengan relacién
directa o indirecta con el Bien X. La informacién sobre los apoyos que brinda el Pais puede estar
disponible en los ministerios de Comercio Exterior y de Economia; la informacién sobre los apoyos que
brindan los Paises SC deberia estar disponible en la Secretaria de la OMC, como instancia que
registra las declaraciones de los paises sobre los montos de las subvenciones; la delegacién del Pais
en Ginebra seria el canal para recabaria.
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Cuadro 17
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326 Oftros temas

Tres temas clave a considerar con fines de la negociacién comercial son las normas sanitarias,
las normas técnicas y las normas de origen.

a. Medidas y procedimientos sanitarios y fitosanitarios (Este inciso se apoya en Bolafios 1999)

En este campo, el comercio mundial de productos agropecuarios esta regulado por el Acuerdo
de Medidas Sanitarias y Fitosanitarias de la Organizacién Mundial del Comercio (AMSF de la OMC),
que tiene como objetivo proteger la salud y la vida de las personas de los animales y la sanidad de los
vegetales; paralelamente, busca que las medidas que adopten los paises no se conviertan en
una barrera al comercio. En general, el tema debe ser enfocado desde dos perspectivas: en primer
término la del mercado doméstico, en donde por medio de estas disciplinas se garantiza la proteccién
requerida para preservar la salud y el patrimonio animal y vegetal la otra perspectiva es la que
conciemne al Pais Socio Comercial, que procede de la misma foorma, pero el conocimiento de las
normas por parte de los exportadores del Pals es requisito indispensable para expandir el comercio

La aplicacion del Acuerdo rige a partir de 1995 luego de decidirse la creacién de la
Organizacién Mundial del Comercio. Segun el AMSF, una medida sanitaria y fitosanitaria es “toda
medida aplicada para proteger la salud y vida de las personas y los animales o para preservar los
vegetales, de la entrada de organismos patégenos o portadores de enfermedades, asi como de
aditivos, contaminantes, toxinas u otros™. Las medidas se expresan en leyes, reglamentos, decretos,
prescripciones y procedimientos. Ejemplos de tales medidas pueden ser: regimenes de cuarentena
animal o vegetal; requisitos de importacién; criterios referentes al producto final; procesos y métodos
de produccién; procedimientos de prueba; inspeccién, certificacién y aprobacion, y otros.

La mayoria de las nomas son discutidas y aprobadas en organismos internacionales
especializados, razén por la cual tienen reconocimiento mundial. En lo que toca a inocuidad de los
alimentos, el organismo de referencia para la OMC es el Codex Alimentarius, en materia de salud
animal la Oficina Intemacional de Epizootias, mientras que en sanidad vegetal el organismo de
referencia es la Convencién Internacional de Proteccién Fitosanitaria. Las organizaciones estimulan la
armonizacion de normas entre paises con el fin de facilitar los intercambios comerciales. La aplicacién
de las medidas sanitarias y fitosanitarias se apoya en cuatro objetivos: a) compatibilidad con el AMSF;
‘) basadas en principios cientificos; c) apiicadas sobre una base no discriminatoria y d) no encubxir
restricciones al comercio. Se busca evitar malas précticas que, por su parte, son dificiles de discemir.
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Correspondera al equipo técnico investigar las normas y reglamentos que existen en el Pais y
en los Paises SC para el ingreso del bien, y los antecedentes sobre conflictos habidos. Dentro de los
productos agropecuarios a los que generaimente se aplican reglamentos sanitarios y veterinarios se
encuentran las frutas y hortalizas frescas, los zumos de fruta y otros preparados alimentarios, la came
y los productos camicos, los productos lacteos y los productos alimenticios elaborados. Procede
entonces el andlisis de las normas vigentes en el Pais SC sobre el Bien X, y verificar gue no se traten
de restricciones no arancelarias encubiertas.

b. Nommas técnicas

Las normas técnicas definen distintas caracteristicas para los productos; pueden inchir
prescripciones en materia de terminologia, simbolos, embaiaje, marcado o etiquetado (Ver Anexo 2);
los productos normalizados facilitan el comercio porque implican un acuerdo entre vendedores y
compradores, reducen los costos de inspecciones y protegen a los consumidores. No obstante, pueden
prestarse para un “mal uso”, si se disefian de forma tal que se conviertan en trabas al comercio, con el
fin de proteger la produccién doméstica. Precisamente, se dispone en la OMC del instrumento juridico
lamado el “Cddigo sobre Obstaculos Técnicos al Comercio®, que busca ordenar la creaciéon de
“estandares®, dé uria forma tal ‘que ‘se prevenga que la adopcién de normas 'y reglamentos no se
convierta en una fuente de obstaculos al comercio, via barreras no arancelarias. El embalaje y el
etiquetado son dos ejemplos de normas técnicas.
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Otro tema que toma fuerza es el ambiental, en donde, si bien es un asunto crucial para la vida,
existe la preocupacion de que se apliquen politicas ambientales como restricciones encubiertas al
comercio internacional.

Correspondera al equipo técnico investigar si existen normas, leyes o reglamentos para el bien
en cuestion, tanto en el Pais como en los Paises SC, hacer una comparacién de las mismas,
establecer las diferencias y verificar si contienen elementos restrictivos al comercio.

En cuanto a la relacién de este tema con el de la sanidad agropecuaria, en donde en principio
podria parecer que hay dualidad de competencias, el Recuadro 11 es aclaratorio sobre este particular.
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c. Normas de origen (Ziiiga 1999)

Las normas de origen son fundamentales para asegurar que los beneficios de la liberacién
comercial 0 apertura reciproca alcancen s6lo a los productos originarios del territorio de cualesquiera
de los paises comprometidos en un proceso de apertura comercial. Por medio de ellas, se establecen
las condiciones minimas que debe cumplir una mercancia para ser considerada originaria (Ver Anexo
3).

En la produccién de una mercancia se pueden dar normaimente tres situaciones: la primera,
cuando la mercancia es producida a partir de insumos totalmente originarios del pais o de la regiéon de
la que se trate; en segundo lugar, se encuentran las mercancias que se elaboran totaimente a partir de
insumos 0 materias primas importadas, ya que no existe abastecimiento de ningin tipo de materias
primas en el pais o la regién; por Gltimo, las mercancias producidas a partir de insumos nacionales o
regionales e insumos importados. En este Ultimo caso, las empresas tienen posibilidad de acceder al
mercado internacional 0 adquirir la materia prima en el mercado local.

Desde el punto de vista juridico y comercial, se procura que las normas de origen sean
transparentes, gue no restrinjan, distorsionen o perturben el comercio intemacional, se administren de
manera coherente, uniforme, imparcial y razonable, y se basen en criterios positivos (deberén
establecer lo que confiere origen, no o que no lo confiere).

Con respecto a la preparacién para la negociacién comercial y en particular al Bien X, los
asuntos de interés pueden cambiar, segin el tipo de producto; si se trata de un producto que se
produce principaimente para la exportacién, la preocupacién se centra en los mercados de destino y,
particularmente se busca negociar normas que no sean restrictivas 0 gue perturben las exportaciones
hacia el Pais o Paises SC.
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Por su parte, si el Bien X comresponde a un bien que en esencia se produce para abastecer el
consumo intemo, el objetivo es negociar una norma que, dentro de las posibilidades que ofrece el
marco juridico, proteja adecuadamente la produccidn doméstica. En este sentido, conviene tener
presente que en una norma restrictiva no importa el nivel arancelario, tiende a impedir el comercio; al
contrario, una norma muy fiexible estimula las triangulaciones. Por lo tanto, tan importante es la norma
para el producto primario como para el bien agroindustrial.

anteriores:

El Cuadro 18 sintetiza los aspectos principales a considerar con respecto a los tres temas

Cuadro 18

Tm dq lnteré_: con relacién a Normas Técnicas

Sanitarias y de Origen con relacién al Bien X

TIPO DE NORMA

TEMAS

. NORMAS TECNICAS

lmmdmnmmdm.mmm.ﬁmmdhh
como en los Paises Socios Comerciales. Luego es necesario hacer una

eventual necesidad de su armonizacion. Slnoe:dateunano:myel&lalo
considera necesario, deberd iniciar los pasos para su elaboracién.

I NORMATIVA SANITARIA

Analizar las normas y reglamentos que existen en los Paises Socios
Comerciales para el ingreso del Bien X, y verificar que no se traten de
restricciones no arancelarias encubiertas.

sdmenx“mprodmmbw la preocupacién se centra
negociar

lupoobldwuqmotmdmm
adecuadamente la produccién doméstica.
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33 Estructura y funcionamiento

En la estructura del SAA se pueden identificar dos tipos de actividades: a) las actividades
bésicas, como son la produccién primaria, la industrializacién, la comercializacién y el consumo; b) las
actividades de apoyo que corresponden al suministro de insumos y de servicios.

El andlisis de la estructura del sistema agroalimentario corresponde a un trabajo de
clasificacién de ios actores de la cadena agroalimentaria en categorias homogéneas, que tiene como
fin disponer de informacién especifica sobre la capacidad competitiva de cada una de esas categorias.
Constituye informacién Util para el equipo negociador, toda vez que le permite tener una vision més
amplia de ios riesgos y las oportunidades de la negociacién. Por ejemplo, si se va a reducir la
proteccién, qué parte de ios productores podria hacerle frente a la nueva situacién; o bien, si se solicita
un mejor acceso al mercado del Pais SC, qué parte de la produccién tiene verdaderamente
posibilidades de éxito.

El funcionamiento por su parte, corresponde a la caracterizacién, en este caso, de las
relaciones entre los actores de la cadena.

3.3.1 Produccién primaria
a. Caracterizacién de los productores

Se busca tener una idea general sobre las capacidades competitivas de las diferentes
categorfas de productores que hay en el Pais y sobre la proporcién que representan del total de
productores y del total de la produccién. Es importante consignar los criterios que dieron origen a la
tipologia, la fuente y el afio en que se realizé. Para cada categoria, interesa tener informacién que
revele las posibilidades de la cadena y sus actores de competir en el mercado internacional, o bien,
para asegurar su participacion en los mercados domésticos; por ejemplo, informacién sobre tecnologia
utilizada, ventajas naturales o adquiridas, capacidad de gerencia, experiencia exportadora, etc.

Cuadro 19
~NsiC(. . “ndelosproduciores ' SianX
‘cm‘eeonu-t
|oweoomnz - -
jowoorn.. | |
[oureocmian | -
irom.. 100% ;ooss 7
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B Anexo 4 de este trabajo presenta un ejemplo de tipologia, que corresponde al sector licteo
de Honduras, actividad primaria. Tres fueron los criterios de clasificacién y dieron lugar a 12 categorfas.
Se incluyen a modo de ejemplo algunos de los elementos que describen a la primera categoria.

b. Coeficientes técnicos: comparacion con Socios Comerciales

Es necesario disponer de indicadores que proporcionen elementos de juicio adicionales para
comparar la capacidad de la produccién del Pais para competir con los Socios Comerciales. El Cuadro
20 incluye los costos de produccién como la productividad por hectdrea, pero puede haber otros
indicadores, en especial cuando se trata del sector pecuario. Hay que tener la precaucién de comparar
productos equivalentes en cuanto a la calidad y caracteristicas se refiere; por ejemplo, si se trata de
amoz, no se pueden comparar indicadores para grano largo con grano corto. En cuanto a fuentes de
informacién, a muchas se puede tener acceso via internet, por ejemplo ministerios de Agricultura,
USDA, FAO, secretarias de integracién regional, cuyas direcciones electrbnicas y sitios WEB,
facilmente se pueden encontrar acudiendo a paquetes 0 webs “buscadores”™ de informacion.

Cuadro 20
Bien X: maMMymmmsc

N S,

3.3.2 Las agroindustrias

Se debe incluir, a partir de fuentes secundarias, elementos que revelen la capacidad de las
agroindustrias del Pais para competir con las de los Paises SC.

a. Las agroindustrias en el Pais

En la mayoria de las cadenas agroalimentarias, normalmente una pocas empresas concentran
la mayor proporcién de la produccién del pais. Estas empresas deben incluirse de manera explicita en
los Cuadros. La situacion es diferente en el sector primario, donde la informacién, como vimos, se
relaciona con categorias de productores. No obstante, cuando se trata de actividades como las
industrias fabricantes de quesos, donde tienden a coexistir una cantidad importante de pequeias y
medianas agroindustrias, es posible que haya estudios que las agrupen en categorias.

Para cada una de las empresas (0 categorias), se requiere (Cuadro 21) una estimacién de su
peso relativo en el mercado en términos de la capacidad de planta, de su procesamiento efectivo y de
la utilizacién de la escala de planta. Este indicador es muy importante, puesto que revela el potencial
que puede tener 6l pais, ya para incrementar exportaciones, ya para sustituir importaciones y, por lo
tanto, util como elemento de juicio para la negociacién. Ademas, se debe incluir el costo medio de la
-r;:bteria prima y los costos medios de procesamiento, informacién necesaria para la construccion de las

las 5y 6.

Finaimente, se deben consignar algunos elementos que caractericen la capacidad competitiva
de las agroindustrias y que revelen su situacién de medernidad, su capacidad gerencial, administrativa
y productiva
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Cuadro 21
m:cw«mmm_wmumx

La informacién puede estar disponible en estudios realizados 0 en alguna institucién publica,
como puede ser el Ministerio de Economia o Industrias, segun el pals. Alternativamente, podria ser
suministrada por las mismas empresas, que seguramente tendréan interés en los resultados del trabajo.

b. La agroindustria en los Paises SC

Es importante disponer de algunos elementos que revelen la situacién de competitividad de la
agroindustria en los Paises SC que permita hacer comparaciones con las agroindustrias del Pais; por
ejemplo, si se trata de empresas emergentes, en proceso de consolidacion, o bien de industrias
consolidadas de un alto reconocimiento internacional por la calidad de los productos que fabrica;
también, si se trata de empresas nacionales o extranjeras. En fin, se busca tener al menos un perfil de
las empresas con las cuales la agroindustria doméstica estaria compitiendo. Se trata, por lo demés, de
un tema sobre el cual el sector privado nacional podria encargarse de investigar.

Cuadro 22

3.3.3 Mercados de materias primas bésicas
Las condiciones de -oportunidad, calidad y precio bajo las cuales los producteres del-Bien X
(primarios y las agroindustrias) adquieren las materias primas principales, son determinantes para su
competitividad. Corresponde entonces hacer un andlisis exclusivamente para las materias primas
determinantes en los costos de produccién del producto primario y de los bienes agroindustriales.
Algunos temas relevantes (Cuadro 23) son :

a) El origen de la materia prima (la materia prima se produce en el Pais 0 se importa);
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b) Las condiciones de competencia bajo las cuales se produce o se importa la materia prima.

Veamos un ejemplo hipotético:
La leche en polvo se produce en el Pais bajo una alta proteccién y es a su vez materia
prima bésica para la produccién de un Bien X que se va negociar en un acuerdo
comercial

e En los Paises SC el mercado lacteo es muy competido y competitivo

¢ Ello perfila una situacion de desigualdad para los productores del Bien X en el Pais,
que debera ser considerada en la estrategia de negociacion.

En este caso particular, se esperaria que los productores del Bien X aboguen por una
reduccién de la proteccién a los productos lacteos; es una situacibn que por su parte,
ejemplariza lo indicado anteriormente, sobre cdmo los encadenamientos entre bienes
obligan a mirar la situacién de negociacién de un Bien X en su conexién con otros bienes.

¢) Finalmente, interesa conocer las condiciones de calidad, precio y de abastecimiento a lo
largo del afio.

cgm_za

El Recuadro 13 ilustra, para un caso real, el tipo de preocupaciones que sobre este tema
mostraron las agroindustrias de un bien que iba a ser negociado en el tratado comercial de Costa Rica
con Chile.

Como se ha mencionado, la informacién cobra relevancia cuando se analiza junto al resto, de
suerte que contribuya a delinear una posicién Pais. En situaciones como la del Recuadro 13, donde las
agroindustrias del Pais adquieren los insumos principales utilizados en la produccién de un Bien X a
precios sustancialmente superiores a sus competidores de los Paises SC, habria que identificar
opciones que les eviten competir en desventaja. E! establecimiento de un programa de desgravacién
para el Bien X de largo plazo, puede ser una solucién mientras se corrigen las distorsiones que
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originan las diferencias en el costo de los insumos. Pero, en todo caso, son temas que no se pueden
desconocer de cara a una negociacién comercial, y sobre los cuales hay que buscar altemativas.

3.3.4 Mercados de servicios

La calidad de los servicios a los productores agricolas y las agroindustriales del Bien X, como
se sabe, repercute de manera directa en su capacidad competitiva; de ahi la importancia de recabar
informacién no solo para la produccién doméstica, como para la situacion de los socios comerciales.
Dos temas son relevantes; el primero es el grado de competencia en el mercado del servicio, lo cual
podria estar afectado la calidad y su precio; el segundo se refiere propiamente a la calidad. El cuadro
23 incluye a medo de ilustracién una lista de servicios para la agricultura y la agroindustria; sin
embargo en un trabajo concreto solo se deben considerar exclusivamente aquelios servicios
que se consideran criticos para la competitividad del Blen X (Riveros y Gottret: 3). Conviene
incluir en la lista los servicios de transporte y de aeropuerto como los servicios financieros.
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Cuadro 24
Comparacién de los servicios de apoyo en el Pais y en los Paises
Soclos Comerciales

Mejoramiento genético
Manejo del cultivo

Manejo de plagas y enfermedades
Mecanizacién

Riego

Sistemas de produccién

Servicios de informacién tecnolégica en
produccién
Desarrolio y/o mejoramiento de procesos
Desarrolio de productos

|
i

estratégica
Servicio de informacién
Disefio de proyectos de investigacion
Disefio de proyectos de desarolio
Recomendaciones y/o disefio de politicas
perticipativos

Organizacién
Comunitaria y/o
Institucional

a. Mercadeo

En el caso de productos procesados, de un alto valor agregado, empacados, listos para su
consumo, un aspecto de importancia es el referido a las inversiones que los productores y/o las
empresas agroindustriales del Pais tendrian que hacer para tener acceso a los consumidores de los
Paises SC; por ejemplo, el costo de las inversiones para poner su producto en los estantes de las
redes de supermercados y otras cadenas. Puede darse el caso de que, para un determinado bien, en
virtud de las elevadas inversiones, el mercado del Pais SC carezca de interés, aun bajo condiciones de
libre acceso. Es una informacién que corresponde recabar principalmente al sector privado del Pais,
por medio de visitas al Pais SC.
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Pais:im ~ B rclalizaciéon o " 1 del Blen X

b. El consumo

Los hébitos de consumo son un factor determinante a considerar para la negociacién, no basta
con producir un determinado producto y aspirar a obtener un mejor acceso al mercado del Pais SC. Se
necesita conocer en detalle el tipo de producto que gusta a sus consumidores, sus exigencias, la
presentacién, etc. Particularmente, seria importante poder acceder a un estudio de mercado o
documento alternativo (ya elaborado, no se trata de hacer un estudio) que revele las preferencias de
los consumidores del Pais SC por tipo de producto, por estrato, etc; por ejemplo, si se trata de arroz,
preferencias por grano largo o grano corto a granel o0 en bolsas y otras caracteristicas. Corresponderia
principalmente al sector privado del Pais, proporcionar esta informacién.

Cuadro 26
Hébitos de consumo de los consumidores de los Paises SC

En este sentido, podrian requerirse cambios sustantivos de tipo tecnolégico para que las
agroindustrias del Pais pudieran satisfacer los gustos de los consumidores en el Pais SC, lo cual
podria medificar su interés por dicho mercado. El tema ambiental y las cada vez mas acentuadas
preocupaciones de los consumidores por el no deterioro de los recursos naturales, puede ya constituir
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una variable “no precio” decisiva en los intercambios, que no debe descuidarse en el andlisis. Se trata
entonces de contrastar cdmo podria adaptarse el Bien X, producido en el Pais, a los gustos de los
consumidores de los Paises SC; también la relacién en sentido contrario.

3.3.6 Construccién de una hoja electrénica: costos y precios internos y comparacion con precios
internacionales

Se plantea en esta seccién una propuesta para construir una hoja electrénica que permita
comparar los precios internos (precios en el Pais) para el Bien X con respecto a los precios en el Pais
SC. A modo de ilustracién, se presentan dos hojas con casos hipotéticos; la primera disefiada para
un bien que se produce en el Pais principaimente para el consumo intemno; la segunda para un bien
que se produce para la exportacién. La intencién es que sirvan de ejemplo y puedan adecuarse a una
situacién real (se anexa disquete que incluye las dos hojas). En ambos casos, se trata de la produccién
de un bien agroindustrial para el cual empresas procesadoras del Pais tienen la opcién de adquirir la
materia prima agricola principal (producto primario) internamente o bien importaria; esta situacion
ejerce presion sobre los productores agricolas domésticos. Pero también los agroindustriales deben
soportar “estrés”, debido a que los comerciantes pueden importar el bien agroindustrial desde el
exterior, 0 bien porque deban competir en mercados externos cada vez mas competidos

Las hojas incluyen variables como costos, utilidades y precios internos, costos de
internamiento o de exportacién, segun el caso, precios internacionales y aranceles; es una herramienta
util para la preparacién de la estrategia de la negociacién y de posibles cursos de accién, en especial
porque la introduccion de cambios en algunas de las vanables, incluyendo los aranceles, permite
observar posibles implicaciones para la competitividad de la produccién interna del Bien X con relacién
a la produccién internacional. Todos los datos se presentan en porcentajes y en US$ por tonelada
métrica, incluyendo los resultados de las simulaciones.

a. Producto orientado al consumo interno

La Tabla 5, que es una réplica de la hoja incluida en el disquete que acompana a este
documento, compara qué le conviene més a la agroindustria doméstica del Pais; si comprar la materia
prima agricola en el exterior (en el Pais o Paises SC, con los cuales se va negociar el acuerdo
comercial) o bien comprarla a los productores locales. Pero también muestra la situacién si los
comerciantes importan el producto agroindustrial acabado, listo para el consumidor. La tabla tiene tres
partes:

* Parte A: Costos y precios si los agroindustriales nacionales compran la materia prima agricola
principal (producto primario) del exterior.

* Parte B: Costos y precios si los agroindustriales nacionales compran la materia prima agricola
de los agricultores nacionales;

* Parte C: Costos de importacién y precio de venta del bien agroindustrial, si éste se importara
listo para su consumo.
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Tabla 5

PRODUCTO ORIENTADO AL CONSUMO INTERNO

Estimacion de costos e ingresos a lo largo de la cadena y comparacion con precios internacionales

(Cifras en US$ por tm y porcentajes)

' MATERIA PRIMA AGRICOLA IMPORTADA)

11.00% m "

20.02 20.02
50.00
252,02 252.02

Costo matoria prima 252.02 252.02
Cantided mat.prima (m) 145 Fl »
Costo industrial mat. Prima 365.43 36543
Cos1o proceeo 70.00 r—"L
Subtotal 43543 43543
Uthidad industria (% ) 10.00% M"‘"""’T Utiidad industria (% ) 10.00%
Usiided industria ( USS) 4354 4354 ' Uidad industria (USS) 4130
Precio explanta 478.97 478.97 Precio explana 455.28
Margen mayorista (%) 5.00% F—_ menm(x) 5%
Margen de mayorista (USS ) 23.95 23.95 Margen de mayorista (USS)  22.78
Precio a detalista 502.82 502.92 |m-¢m 478.03
E.n.w T A —— P—— (BlENAGROIc v - )IWADO
Vlor FOB w0 T ]
Seguro 4.00 4.00
Flete 40.00 40.00
Vador CIF 367.00 367.00
Aancel (%) 25.00% F "~ ]
Aancel  (US$) 91.75 91.75
Intemamiento/utiidad  46.00 o g
Precio a detallista 504.75 504.75
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A continuacién se indican aigunos aspectos importantes referentes a cada parte de la Tabla 5:

por tm). El derecho arancelario de 11%; nacionales (US$ 244.20 por tm). $504.75). Como se obeerva, el arancel

encarece la materia prima a las empresas de importacién es de 25%, lo cusl

agroindustiales y protege a los encarece el producto al consumidor y

agricultores domésticos. protege a los agroindustriales

b. Céicuo del costo del producto primario [c. Céiculo del costo del producto primario
para ol industrial una vez que 8e procesa para o industrial una vez que se
(USS$ 365.43). Un factor critico es el factor procesa (US$ 343.88). Un factor critico
de conversién de materia prima agricola a es ol factor de conversién de materia
producto procesado (1.46 ) prima agricola a producto procesado

(1.5); como se ve, la materia prima

Céiculo del precio de venta ex-planta de la importada, en el ejemplo, rinde més.

agroindustria doméstica (US$ 478.97) y

céiculo en el nivel de mayorista al detallista Céiculo del precio de venta ex-planta

(US$ 502.97), cuando se wtiiiza materia de la agroindustria doméstica (US$

prima agricola importada. 4575) y cliculo en e nivel de

mayorista al detaliista (US$ 455.26),
cuando se utiiza materia prima
agricola producida en el pals.

Observaciones:

¢ Lainformacién generada permite comparar:

- Ewwomdwmwmwomdmkamammmwm& es de US$
502.92; con el precio de venta del industrial si utizara materia prima agricola nacional (Parte B) y que es de US$ n.m;puo
ademés, comparar esos dos precios con el precio pera el bien agroindustrial, si éste se importara terminado (Parte C) y listo para
ser consumido (US$ 504.75).

- B costo de la materia prima agricola para el industrial si la importa (US$ 365.43 — Parte A), con relacién al costo si la compra a los
agricultores del pais (USS$ 343.88 — Parte B)

* B rubro relevante para comparar el costo de la materia prima agricola nacional con la extranjera, no necesariaments es el precio al cusl
compra el industrial; esto por cuanto se deben considerar los coeficientes de conversién en cada caso al pasar de materia prima bruta a
procesada; en este caso, la fila-rubro relevante es la correspondiente a “Costo industrial materia prima’-

*__Sedispone de informacién adicional como aranceles, costos, utiidades y otros, (tiles para una mejor interpretacién de los resukados.

UTILIZACION DE LA HOJA ELECTRONICA
* SITUACION ANTES DE LA NEGOCIACIACION COMERCIAL

Como se observa en la Tabla 5, bajo la situacién vigente de precios internacionales y de aranceles,
los productores y los agroindustriales del Pais pueden competir con los productores y los
agroindustriales del Pais SC. Para las agroindustrias locales, el costo del producto primario una vez
procesado es més alto si importan la materia prima agricola (US$/tm 365.43), que si la adquieren en el
pais (US$/m 343.88). Asimismo, el precio de importacion para el producto procesado (bnen
agroindustrial) es superior al producido localmente:

f - oy > " — o Q2 T T . " .m‘ =
¢ ussam
A partir de materia A partlr de materia prima
Costo indusirial de la materia prima agricola 365.43 343.88
Producto procesado: Precio de venta al detallista 502.92 478.03 504.74
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¢ EJEMPLOS DE ESCENARIOS

La hoja facilita la preparacién de diferentes escenarios, lo cual puede ser muy util antes y
durante la negociacién. Veamos:

Escenario 1
El Pais SC solicita desgravacién inmediata. Los aranceles vigentes son 11% para el producto

primario y 25 % para el producto procesado. Si digitamos cero en las casillas comespondientes al
arancel en la hoja electrénica, los resultados son:

| -

Costo indusirial de la materia prima agricola

Producto procesado: Precio de venta al detallista 460.39 478.03 413.00

Bajo esta circunstancia, ni los productores ni los agroindustriales locales podrian competir; las
agroindustrias preferirfan importar la materia prima agricola dado que redundarfa en un costo menor
(US$ 336.40) que la nacional (US$ 343.88); sin embargo no podrian competir con el producto
procesado importado, cuyo precio serfa de US$ 413.00 versus un precio de produccion nacional de
US$ 469.39.

Escenario 2

Corresponde a una situacién limite de aranceles que haria indiferente a los agroindustriales
comprar el producto primario a los productores locales, o bien importario. Pero también que harfa
indiferente a los comerciantes importar el bien final (producto procesado), o bien comprario a las
agroindustrias locales. Como se recuerda los aranceles vigentes en el Pais son de 11% para el
producto primario y 25 % para el producto procesado. Se abre la hoja electrnica y se va reduciendo el
arancel al producto primario importado hasta alcanzar un “costo Industrial de ia materia prima
agricola” para la industria equivalente al costo cuando se utiliza materia prima producida localmente.
Posteriormente se hace lo mismo para el producto procesado importado y se va reduciendo el arancel
hasta alcanzar un “precio al detallieta” equivalente al precio para el bien producido locaimente. Los
aranceles resultan ser 3% y 18% respectivamente, como podra verificar el lector. Los resultados de
este ejercicio son:

: 4 Ussam importado del Pais
: A partir de materia A partir de materia prime MMJ
. pimaimportads |  agricolapacional - L : 2
Costo industrial de la materia prima agricola 344.32 343.88
478.54 478.03 479.08
Producto : Precio de venta al detaliista

* CONCLUSIONES

- La hoja permite observar las implicaciones de un acuerdo de desgravacién total (Escenario 1),
como también la identificacién de limites de apertura “tolerables” (Escenario 2).

- Queda clara la necesidad de armonizar la relacién entre el arancel al producto primario
(materia prima agricola) y el arancel al bien agroindustrial. Si esa relacion no fuera la
adecuada, por ejemplo si el arancel al producto primario fuera muy elevado con relacién al
arancel al producto procesado, ello podria sacar del mercado a la agroindustria nacional. Al
mismo tiempo, una reduccién brusca del arancel al producto primario buscando bajar los
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costos a los agroindustriales, podria dejar fuera del mercado a los productores. El lector
interesado puede comprobario en la hoja electrénica. Para la armonizacién se parte de la
situacién de costos internos; otras tesis consideran la necesidad de equiparar la situacién de
los aranceles al producto primario y al producto procesado, sin considerar el efecto de los
costos.

No se consideraron modificaciones en otras variables como costos interos y margenes de
utilidad y productividad, que deben tomarse en cuenta en un caso real.

Otro tema relevante es el de los precios del mercado internacional y, particularmente, los
vigentes en el Pais SC. En el ejemplo se tomaron como dados, pero se deben plantear escenarios que
permitan valorar las posibles implicaciones de cambios en los precios intemacionales (ver seccién
3.24).

b. Producto orientado a la exportacién

La Tabla 6 se refiere a un caso hipotético y replica la hoja incluida en el disquete que
acompana a este documento. Es el caso de una cadena, en la cual, ademéas del producto procesado,
cabe la posibilidad de exportar el producto primario; en este caso, el objetivo de la informacién es
calcular un nivel de arancel en el Pais SC que le permitiria al Pafs ser competitivo, dados: 1) los costos
internos de produccién y precios para el Bien X; 2) los precios en el Pais SC.
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Parte A: Estimacién del valor CIF de exportacién para las empresas agroindustriales del Pafs,
basado en materia prima agricola importada (producto primario) y demas costos intemos;
obsérvese que no es el valor CIF de mercado intemacional. Este caso de productos para
exportacién que se fabrican a partir de una materia prima agricola importada, no es comin en
el caso de bienes altamente sensitivos; en el caso de bienes sensitivos, normalments la
materia prima agricola principal se produce en el pais; de no ser asi, dificilmente podria
negociarse como un bien originario y disfrutar de una eventual condicién de libre comercio.
Parte B: Estimacién del valor CIF de exportacion para las empresas agroindustriales del pais,
basado en materia prima agricola producida en el Pais (producto primario) y demés costos
internos (obsérvese que no es el valor CIF real en el mercado intemacional).

Parte C: precio CIF para el bien agroindustrial en el mercado del Pais SC y precio CIF més
arancel.

Parte D: estimacién del arancel que el Bien X (producto procesado), producido en el Pais,
podria soportar en el Pais SC, para competir con el precio internacional (cuando utiliza materia
prima agricola importada).

Parte E: estimacién del arancel que el Bien X (producto procesado), producido en el Pais,
podria soportar en el Pais SC, para competir con el precio internacional (cuando utiliza matetia
prima agricola nacional).

Parte F: estimacion del Valor CIF de exportacién para el producto primario si éste se exportara
(obsérvese que no es el valor CIF real en el mercado internacional).

Parte G: precio CIF para el producto primario en los mercados de exportacion y precio CIF
més arancel.

Parte H: estimacién del arancel que el Bien X (producto primario), producido en el Pais, podria
soportar en el Pais SC, para competir con el precio internacional.
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A continuacién se detallan algunos aspectos de tipo cuantitativo sobre la Tabla 6 y sus partes:

r Ty
DESCRIPCION
Parte A e Céiculo del precio de la materia prima agricola importada, puesto en plantas de los agroindustriales
nacionales (US$ 550.20)
*  Céiculo costo industrial de materia prima (importada): US$ 660.23
« _Estimacién del valor CIF de exportacién base materia prima importada: US$ 939.26
Parte B e Célculo del precio de la materia prima agricola producida en el Pals, puesto en plantas de los

agroindustriales nacionales (US$ 408.50)
e Célculo costo industrial de materia prima (nacional): US$ 630.08
» Estimacién del valor CIF de exportacién basado en materia prima agricola importada: US$ 801.44

Parte C *  Precio CIF real en el Pais Socio Comercial ($ 880,00), al cual se le suma el arancel de importacién
para calcular el valor CIF més arancel (US$ 979.00); este es el precio de referencia para los
exportadores del Pals.

A continuacién, corresponde relacionar el precio estimado CIF del Pais con respecto del precio CIF més arancel real en el Pais de
destino, a fin de calcular el arancel que el Pals “soporta” en el Pais de destino:

Parte D *  Estimacién preliminar nivel de arancel (4%), que satisface los costos dei Pals y los precios en el
Pals Socio Comercial. Sale de la relacién entre el Valor CIF base costos intemos (US$ 830.26) y el
valor CIF més arancel en el mercado de exportacién (US$ 979.00). Es un porcentaje que satisface
los costos internos de los agrondustriales (sf importan la materia prima agricola) y los precios en
el pais de destino.

Parte E o Estimacién preliminar nivel de arancel (6.78%), que satisface los costos del Pais y los precios en
el Pals Socio Comercial Sale de la relacién entre el Valor CIF base costos intemos (US$ 801.44) y
el valor CIF més arancel en el mercado de exportacion (US$ 979.00). Es un porcentaje que

satisface los costos intemos de los agroindustriales (Si utilizan materia prima agricola nacional) y
los precios en el pals de destino.

»  Estimacion del valor CIF de exportacién del producto primario producido en el Pals (US$ 448.76)

Parte G *  Precio CIF de mercado en el Pais Socio Comercial para el producto primerio; se le suma el arance!
de importacion para calcular el valor CIF més arancel (US$ 469.70)

*  Estimacién preliminar nivel de arancel (5 %) que satisface los costos del Pais y los precios en el
Pais Socio Comercial. Sale de la relacién entre el Valor CIF base costos internos (US$ 448.76) y el
valor CIF més arancel en el mercado de exportacién (US$ 469.70). Es un porcentaje que satisface
los costos intemos de los productores y los precios en el pais de destino.

Observaciones:

El Cuadro permite relacionar, para el bien agroindustrial producido en el pais, su precio ESTIMADO CIF puesto en el Pals Socio
Comercial de destino, con el Precio CIF més arancel real en ese Pafs. De elio se puede calcular un arancel de importacién en el
Pais de destino que satisfaga los costos y precios intemos del Pals.

El céiculo de los precios en el Pais se presenta de dos maneras: 1) a partir de materia prima agricola importada; 2) a partir de
materia prima agricola nacional; esto por su parte permite comparar la competitividad de la produccién primaria del Pais con la
intemacional.

Si al hacer la estimacién prefiminar del arancel (partes D, E y H), resuitan niveles superiores al arancel vigente en el Pais Socio
Comercial, elio significa que el Pals, en principio, disfruta de “holgura” con miras a la negociacién pero, evidentements, no significa
que no se deba propiciar un mejor acceso. Si es inferior, la situacién revela la urgencia que hay de lograr reducciones arancelerias
pera disfrutar de un mejor acceso.

Los calculos se hicieron considerando un determinado precio intemacional, pero es importante recaicar sobre la necesidad de
hacer los cdlculos a nartir de precios intemacionales de corto v e largo plazo (ver seccién 3.2.4)..para lo.cual la hoja electrénica.
es muy til.
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UTILIZACION DE LA HOJA ELECTRONICA

SITUACION ANTES DE LA NEGOCIACIACION COMERCIAL
Bajo la situacién vigente de costos intemos y de arancel a la materia prima importada que rige

en el Pais, y de precios internacionales y de aranceles para el producto procesado en el Pais SC
(10%), se tiene que:

Si las agroindustrias nacionales utilizaran materia prima agricola importada, el Pais tendria que
solicitar al Pais SC, un arancel no mayor a 4%; esto, por cuanto un arancel superior a este monto
hace que el producto nacional supere los precios de importacion en el Pals SC

Si las agroindustrias nacionales utilizaran materia prima agricola nacional, el Pais tendria que
solicitar al Pais SC un arancel no mayor a 8.6%; esto, por cuanto un arancel superior a este monto,
hace que el producto nacional supere los precios de importacién en el Pais SC

Es evidente entonces que los agroindustriales pueden ofrecer un mejor precio cuando utilizan
materia prima nacional; ello es asi, por cuanto existe un arancel de 10% a la importacién de
materia prima, lo cual la encarece por encima de la nacional. Es un factor que el equipo técnico
debe considerar seriamente puesto que la proteccion le resta competitividad a la agroindustria
doméstica

Se deben hacer ejercicios para distintos precios internacionales; asimismo, se pueden simular
cambios en otras variables.

SITUACION ACTUAL (NICIAL)
“Producto procesado produdido en of Pale ]

RUBRO A partir de materia prima importada A partir de materia prima:
Arancel vigente en el Palis al producto 10%
| primario
Arancel vigente en Pais Socio Comercial al 10% 10%
producto procesado
Costo industrial de la materia prima agricola $ 660.23 $ 630.08
Valor CIF base costos intemos $939.26 $901.44
Valor CIF més arancel mercado interacional $ 979.00 $ 979.00
Arancel requerido por el Pals 4% 8.6%

_($ 979.00/$ 939.26) ($ 979.00/$ 901.44)

¢ EJEMPLOS DE ESCENARIOS

La hoja facilita la preparacién de diferentes escenarios:

Escenarios

El arancel interno (en el Pais) que pesa sobre el producto primario (10%), se reduce a 0 % por
tratarse de una materia prima bésica para un producto de exportacién. E! equipo técnico valora esta

situacién:
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Esta circunstancia repercute en que la materia prima importada tendria un costo més bajo para
la agroindustria nacional (mas bajo que la materia prima agricola nacional), io cual, por su parte,
aumenta su capacidad de negociacién frente a los competidores extranjeros en el mercado del Pais
SC, puesto que ahora el producto agroindustrial podria incluso soportar un arancel de 13% en ese pais
y ser competitiva.

Por su parte, para competir con la materia prima importada, los agricultores del pais tendrian
que bajar costos o bien reducir sus utilidades; de otra forma, la agroindustria importaria la materia
prima. Si su utilidad se reduce de 15% actual a 10%, los agricultores equiparan su posiciéon competitiva
en el mercado interno.

Veamos el resumen de los nuevos resultados que muestra la hoja electrénica:

Bajo esta situacién, el industrial puede comprar la materia prima al productor local y ser
competitivo internacionalmente; incluso su posicion ha mejorado respecto de la situacion inicial, dado
que podria cancelar un arancel superior al que existe en el Pais SC y ain ser competitivo. Obsérvese
cémo el mismo productor incrementd sus posibilidades de competir internacionalmente (redujo sus
expectativas de ganancia).

Supongamos que, por un incremento en las siembras mundiales, el precio internacional de la
materia prima se reduce en 15% y el producto procesado en 12%, lo cual se prevé se mantendra
durante un largo periodo; la nueva situacién puede describirse asf:

CAMBIOS: SE INCREMENTAN SIEMBRAS MUNDIALES: PRECIO INTERNACIONAL MATERIA PRIMA BAJA 15% (PASA DE |
USS$ 470.00 A USS$ 390.5. PRECIO INTERNACIONAL PRODUCTO PROCESADO SE REDUCE 12% (PASA DE  US$ 880.00

A USS$ 783.20)
g ' ~ Producto procesado producido en ¢f Pais |
ussAm
RUBRO A pertir de materia | A partir de materia prima’
| Arancel vigente en el Pais al producto primario 0%
Arancel vigente en Pais Socio Comercial al producto procesado 10% 10%
Costo industrial de la materia prima agricola 515.64 602.95
Valor CIF base costos intemos 757.92 867.42
Valor CIF més arancel mercado internacional 861.52 861.52
Arancel requerido por el Pais 14% -7%

Si el industrial adquiere la materia prima en ei exieriol es competitivo, pero no si fabrica el Bien
X a partir de materia prima nacional; en ese caso, ni un arancel de cero en el pais socio comercial le
permitiria competir. Entonces, el problema lo tendria el productor del bien primario. Supongamos que
hay un pacto o acuerdo entre el sector agricola e industrial del Pafs para hacerle frente a la nueva
situacién en forma conjunta, de suerte que ambos eslabones compartan los efectos de la reduccion de
los preclos internacionales, y el bien agroindustrial se produzca utilizando la materia prima agricola
nacional.
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En este pacto, las partes acuerdan algunos “sacrificios”, los cuales se introducen en la hoja
electronica:

CAMBIOS: EL. COSTO AGRICOLA PASA DE 350.00 A 340.00; EL PRODUCTOR AJUSTA SU UTILIDAD DE 10% A 8%; EL
INDUSTRIAL AJUSTA SU COSTO DE PROCESO DE 80.00 A 70.00 Y SU UTILIDAD DE 15% A 10%

mwmudo . §
RUBRO A partir de materia sg:mdomaurﬁ'
prima importada | naclonal

. X
Arancel vigente en el Pais al producto primario 0%
Arancel vigente en Pals Socio Comercial al_producto procesado 10% 10%
Costo industrial de la materia prima agricola 515.64 575.36
Valor CIF base costos internos 713.44 785.09
| Valor CIF més arancel mercado intemnacional 861.52 861.52
Arancel requerido por el Pais 21% 9.74%

* Bajo la nueva situacion, la agroindustria doméstica adquiere la materia prima nacional y es
competitiva internacionaimente. Obsérvese cdmo la diferencia entre el precio CIF base costos
internos y el valor CIF méas arancel en el Pais SC es de 9,74%, practicamente igual al arancel
vigente en dicho Pais. Cualquier arancel que pueda negociar el Pais, inferior a 9 %, mejora la
posicién competitiva de la cadena en el Pais.

e Es claro que si el industrial importara la materia prima agricola, su competitividad aumentaria
sustancialmente; sin embargo no es la situacién que nos interesa destacar; méas bien queremos
ilustrar el caso de un bien agroindustrial sensitivo, que para disfrutar del libre comercio, tiene que
producirse a partir de materia prima agricola nacional.

* Los “sacrificios” que tuvieron que hacer productores y agroindustriales en sus costos y en las
utilidades les permiten ser competitivos; no es una situacién muy alejada de la realidad cuando
bajan los precios internacionales y todos tienen que “socarse la faja”.

¢ Evidentemente, en una situacion real los ajustes en costos no son inmediatos, aunque es posible
que las empresas tengan “espacios” o "colchones” que permitan hacer ajustes de corto plazo.

Por lo demés, los ejercicios ilustran la utilidad que tiene la hoja electrnica que, si bien tiene
muchas limitaciones, ayuda a delinear una estrategia con miras a la negociacion. Incluso puede ser Util
durante la negociacién misma.

34 La Sintesis

La informacién que se prepare en ios términos propuestos permite la elaboracién de una
estrategia de cara a la negociacion comercial para el Bien X.. Es.un trabajo que se desarrolla a partir
del andlisis de la informacién contenida en cada cuadro y su articulacién con los resultados que
muestran los demas cuadros. La estrategia definirA aspectos como: a) la velocidad a la cual el Pais
estarfa dispuesto a abrir el mercado del Bien X; b) la conveniencia de incluir o no el producto en las
listas de negociacion (situacién comuln en la practica de las negociaciones, cuando un pals percibe que
no esta listo para competir en un determinado bien); c) el nivel de “presion” que se necesita poner para
lograr la apertura del mercado en los paises socios comerciales. Si se trata de un producto que se
produce para el consumo interno, las preocupaciones estaran centradas en a) y b); si se trata de un
producto para la exportacion, la atencién estara alrededor de c). Pero tambien puede tratarse de un
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bien que se importa y se exporta. Por lo demés, la guia busca que las orientaciones de estrategla se
apoyen sobre “bases objetivas” y no sobre presunciones o juicios de valor.

La Fig. 1, presentada al inicio de este documento, es muy Util para recordar los temas desarrollados
queconstih:yenlamateﬁapnmaparaelaborarlasintesasylaes&ategnadenegodadén Se considera
oportuno repetiria:

TEMAS PARA PREPARACION DE LA SINTESIS

SECCION 1: ENTORNO NACIONAL SECCION 2: ENTORNO INTERNACIONAL

% Produccion locsl exportada- consumide; CONSUMo * Produccién nacional y exportaciones
MMWyMM . Paises SCy
. dep primario y p (Pals) * Origen y destino comercio Pals y Paless SC
-mmMoM ; @xportacién en freeco * Aranceles Pais y Paises SC

0 procesado Precios en Pajees 8C
-Mndm“yw peso on gasto familiar; * Apoyos y subsidios en Pais y Paiess SC
Mﬂ!m * Normas tcnicas, sanherias, de origen
Mmmmm

- =

> | ELABORACION DE UNA ||
moceso]._[ orstAisucion | consumo | ESTRATEGIA PARA LA

~1~

ABSTECIMIENTO DE INSUMOS Y DE SERVICIO8

-Muymmmm
ywndoneon
* Calidad hmy wparacién con Paises SC

No hay una férmula 0 camino especifico para elaborar la sintesis, en especial porque la informacién
de las tres secciones interconecta unos temas con otros; la seccién 1 (entorno nacional) repercute en la
competitividad de la cadena, en su estructura y funcionamiento (seccién 2); lo mismo ocurre con el entomo
internacional, que ejerce una gran presion sobre la competitividad doméstica. Por su parte, la gran flecha
expresa los intercambios (actuales o potenciales) del Bien x entre el Pais y los Paises SC, para los cuales
existen ejercicios 0 simulaciones de precios en frontera en ambas direcciones. Estos ejercicios son una
alternativa id6nea para iniciar la elaboracién de la sintesis y delinear la estrategia, pues la comparacién de
los precios en frontera condensa muchos de los elementos que determinan la capacidad que tiene la
produccién nacional para competir frente a los Paises SC. Es decir, detras de estos precios actGan muchos
de los temas desarrollados en las tres secciones.

3.4.1 Lasintesis: un ejercicio

Se presenta en esta seccién un caso hipotético de elaboracién de la sintesis para un Bien x, con el
‘Unico fin de ilustrar cémo los temas de una seccion se relacionan enire si con ios temus de ofras secciones,
tal como sucede en un caso real. Evidentemente, cada cadena tendra su propia “historia” y las relaciones y
secuencia del andlisis seran distintas en cada caso. En el ejercicio asumimos que el Bien x forma parte de
la lista de productos que serd negociada préximamente en el marco de una negociacion comercial entre el
Pais y un Pais Socio Comercial; aunque el ejercicio no se apoya en informacién cuantitativa, se hard
mencién de los cuadros donde se ubicaria la informacién en un caso real.
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Supongamos que estamos frente a un producto (Bien X) que se produce en el Pais esencialmente para
el consumo intemo (Cuadro 1-a); ademds, la mayor proporcion del consumo se satisface con
produccién nacional.

La situacién de precios interos versus el Pais SC (célculo de precios en frontera) con el cual se va a
negociar el convenio es tal que una eliminaciéon de la proteccién (llevar los aranceles internos a cero)
podria repercutir en un serio perjuicio de la produccion doméstica. La situacién se vuelve mas critica
para la produccién primaria, no asf para el producto industrializado, donde el pais ha logrado desarrollar
importantes estdndares de eficiencia y calidad que le posibilitarian competir con la produccién externa,
especialmente si se reduce la proteccién al producto primario (Cuadros 19, 20, 21 y 22). Se dispone de
la hoja electrénica (Tabla 5), que permite visualizar los niveles arancelarios de riesgo para la produccion
doméstica.

Es importante destacar que no para todos los agricultores el acuerdo comercial representa un riesgo;
efectivamente, de la seccién 3.3 sobre estructura y funcionamiento, se observa (Cuadro 19, tipologia
disponible para los productores del Pais) que algunas categorias comportan niveles de eficiencia y
productividad importantes que les permitirian sobrellevar la competencia extema; sin embargo,, solo
representan un porcentaje reducido de los productores aunque, en términos de la produccién la
proporcién sube en forma sustantiva. En el balance, los cuadros de comparacién de eficiencia muestran
que el promedio de productividad nacional respecto del Pais SC es inferior; los costos medios de
produccién son més altos en el Pais. En los que corresponde a la situacién de la infraestructura
(Secci6n 3.2, Cuadro 8), ambos paises no muestran diferencias significativas.

En lo que toca al suministro de insumos criticos a la produccién primaria y agroindustrial (seccién 3,
Cuadro 23), preocupa que en el Pais subsisten impuestos a la importacién relativamente altos con
relacién al Pais SC, lo cual es uno de los factores que repercute en costos de produccién més altos en
el Pais. En los que toca a la provisién de servicios de apoyo criticos a la produccion, en ambos paises
hay pocas diferencias en términos de costos y de calidad (Cuadro 24)

Respecto del ambiente macroecondmico (seccién 3.2, Cuadro 9), los niveles de inflacién son superiores
en el Pais, lo cual ayuda a explicar la situacion de costos de produccién mas elevados; al mismo
tiempo, los porcentajes de devaluacién de ia moneda son inferiores a la inflacién, lo cual muestra que el
Pals estaria proclive a estimular las importaciones del Bien X desde el Pais SC y a desestimular las
exportaciones hacia ese pals, en especial porque éste ultimo aplica una politica cambiaria que evita
apreciar su moneda

Otros elementos que caracterizan el entorno muestran que, si bien el Pais Socio Comercial no es un
principal productor ni un pais principal exportador (Cuadro 10), la produccién revela indices de
competitividad (Cuadro 20, Tabla 5) suficientes para “preocupar” a los productores nacionales,
especialmente los del sector primario. Estos avances en competitividad se sustentan en programas
estatales de apoyo a la investigacién, transferencia de tecnologia y organizacién de los productores
(Cuadro 17). En el lado opuesto, el Ginico apoyo que se otorga a los productores del Pais proviene de
los aranceles vigentes.

Ello, de alguna manera, repercute en los intercambios actuales entre ambos paises. En efecto, si
observamos los cuadros de origen y destino del comercio del Bien X (Cuadros 12 y 13), se detecta que
aunque el Pals importa upa.proporcién reducida del consumo interno, la mayor parte de las.
importaciones provienen del Pais SC (nos referimos a importaciones de producto primario); no sucede
lo mismo en sentido contrario, toda vez que el Pais no realiza exportaciones al Pais SC. Ello se puede
interpretar como un elemento de riesgo para la produccidn doméstica, puesto que, sin que exista
acuerdo comercial, ya el Pais SC realiza exportaciones al Pals.

Vista la situacién de relativo riesgo, un tema que conviene observar es la importancia que este rubro
tiene para la economia, para lo cual hacemos uso de la informacién pertinente de la seccién 3.1
(Cuadros 2 a 6), donde los cuatro indicadores de que disponemos muestran que se trata de un bien
importante; efectivamente su peso en el PIB agricola es considerable, lo mismo que en el PIB
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agroindustrial; las familias gastan una suma significativa de su ingreso en este bien, y su aporte al
empleo es considerable. Si bien no contribuye significativamente a las exportaciones, si lo hace por el
lado del ahorro de divisas, puesto que se trata de un bien de alto contenido nacional.

¢ Como aspectos positivos de cara a la negociacién, las empresas agroindustriales del Pais muestran
avances importantes en tecnologia de procesamiento y calidad de los productos (Cuadro 21), lo cual les
ha permitido, aunque en forma leve, incursionar en aigunos mercados extemnos (cuadro 12); en
particular la agroindustria nacional se percibe con un nivel de modemidad superior a la del Pais SC
(Asimismo, se ha comprobado que las caracteristicas y calidad del producto nacional puede muy bien
tener la aceptacién de los consumidores del Pais SC (Cuadro 26).

342 La estrategia

Los elementos que se han analizado configuran un cuadro que permite delinear aigunas
orientaciones estratégicas que deberdan ser discutidas con los actores de la cadena.

- Ciertos grupos de productores podrian tener problema para competir con la produccién del Pais SC. La
tipologia de productores muestra cuédles son los elementos que diferencian al productor eficiente del
que no lo es. Ello lieva a dos tipos de planteamiento; el primero, que va mas alld de la negociacién,
tiene que ver con la reconversion productiva. En este sentido, y visto que se vislumbran otras
negociaciones comerciales, se recomienda hacer un planteamiento a los responsables de los procesos
de reconversiéon como a las organizaciones de productores, a fin de que consideren la conveniencia de
preparar un programa para el mejoramiento de la competitividad de la cadena agroalimentaria, con
énfasis en los grupos y circuitos menos eficientes. La tesis se refuerza si consideramos los programas
de apoyo que disfrutan los productores en el Pais SC.

- El segundo aspecto estratégico se relaciona propiamente con la negociacién, donde lo prudente es una
apertura gradual del mercado interno para el producto primario, aunque puede haber mas flexibilidad en
lo que respecta al producto procesado.

- Hay que agregar la necesidad de que se eiabore una norma de origen, donde el origen lo determine la
produccién y transformacién de materia prima agricola producida en el pafs. Como vimos, el Pais SC
importa una parte no despreciable de su consumo, lo cual refuerza la necesidad de la norma de origen.

- Otro aspecto de politica interna (no propiamente para fines de la negociacién) se refiere a la necesidad
de hacer un planteamiento para eliminar los aranceles a los insumos importados y, de ser posible, a los
nacionales. Por lo demds, es una accién que beneficiaria no sélo a los productores del Bien X.

- Finalmente, en lo que toca al bien agroindustrial, es deseable lograr una desgravacion en el menor
tiempo posible o, al menos, equiparar las condiciones de acceso que el Pais SC otorgd a terceros
paises en otros acuerdos. El establecimiento de una norma de calidad para asegurar las condiciones
de acceso al mercado del Pais SC, que evite eventuales restricciones no justificadas, es un aspecto
medular de la estrategia.

El ejercicio se elabor6 con el propdsito de observar la importancla que tienen los distintos temas

para generar elementos de juicio que faciliten la elaboracién de una estrategia, y también para observar
c6mo los distintos temas se relacionan entre si.

3.5 Delimitacion de las cadenas y definicién de la informacién que se requiere preparar

35.1 El problema
La informacion propuesta commesponde a un marco general que debe ajustarse a cada caso

particular de producto o cadena, asi como del pais de que se trate y evitar generar informacién que
realmente no va a ser Util a los objetivos que se buscan, quitando tiempo de manera innecesaria a los
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técnicos responsables. En este sentido, hay dos aspectos clave que deben definirse para la aplicacién de la
metodologia:

a. Ladefinicién del “tamafnio” de la cadena; es decir, cudles de los bienes de la cadena se deben
incluir.

b. Qué informacién de la indicada en los Cuadros se debe incluir.

Son dos temas conexos, como veremos, y también relevantes, porque repercuten en la cantidad
de informacién que se prepare con miras a la negociacién comercial, donde normaimente los tiempos
son cortos y los recursos humanos muy reducidos, en especial cuando se trata de los ministerios de
agricultura.

La necesidad de delimitar la extension de la cadena no es un asunto exclusivo para efectos de una
negociacién comercial; es un tema consustancial a cualquier investigacion que se desee hacer de manera
integral, bajo una visibn de cadena. En este sentido, lo importante es precisar los objetivos de la
investigacion y, posteriormente, definir la extension de la cadena.

En efecto, las cadenas pueden ser muy “largas” 0 muy “diversificadas” y se necesita acortarlas en
funcién de los objetivos del trabajo que se realiza. A modo de ilustracién, se presentan en la Tabla 7,
ejemplos de cadenas agroalimentarias, para las cuales se incluyen algunos de los productos que las
conforman:

En lo que corresponde a una negociacién comercial, no se negocian “cadenas agroalimentarias”; en
su lugar, se negocian bienes especificos identificados con una partida arancelaria, y ésta es la ciave para
definir el tamafio de la cadena.
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—rtabla 7: Ejemplos de cadenas
E CADENA PRODUCTOS INCLUIDOS X

Came de vacuno cocida y congelada y came enlatada — comed beef- y came preparada (Ademés, se pueden

Ganadoenp.e/resoonhuesoocarnemcanal/cameenwasmcoﬂes/
wwodtmscanoelwero el sebo uellevanaons “subcadenas”.)

Cfu'lcos(rmndarlna,naralia. deshldratat;as(puapecunaagumameen Indu.nstrlafam\acéuﬂca.aceneswendales cosméticos

pellets' animal) / céscaras

Pollos enteros / pollo en partes /came molida, hamburguesas, chorizo de polio.

Papa fresca / papas tostadas(chips), papas congeladas (tipo francés).

“Tomate fresco / pasta de tomate / salsas de tomate; sopas de tomate.

en grano / pasta de cacao / manteca de cacao, cacao en poivo / chocolates

[ came canal (con hueso) / came congelada / embutidos

Gaﬁolb&eﬁe?;ashum/pwwwmmm/m
mantequilla, yoghurt, otros

3.52 Definicién de los bienes de la cadena sobre los cuales se centraré la informacién

En términos generales, el principio es incluir los bienes de la cadena que se producen en el pais; se

presentan a modo de ilustracion algunos de los casos que se pueden dar:

Bien producido en el pais principaimente para el consumo interno. Se produce la materia prima
principal; no se producen algunos bienes agroindustriales:

El pais produce papas, pero no produce harina de papa, que se importa. En este caso, la
cantidad de informacién referente a la harina de papa se puede reducir sustantivamente, excepto
que haya en proyecto producirla en el pais. Ademés, la harina de papa no compite en el
consumo con la papa fresca, lo cual reduce la importancia de dedicarle mucho tiempo en
términos de la preparacién de informacién.

El pais produce papas, pero no produce papa congelada, que se importa. Pero la papa
congelada compite en el consumo familiar con las papas frescas. Es un caso de mayor cuidado,
que amerita recabar informacién sobre las papas congeladas, como volimenes de importacién,
precios, etc. Asimismo, investigar las razones por las cuales se importa papa congelada,
habiendo produccién de papas. Es posible que no se produzca el tipo de papa (tamario, calidad)
requerida por los usuarios de la papa que se importa congelada.

Bien producido en el pals principaimente para el consumo interno. No se produce la materia prima
principal.

El pafs produce harina, galletas y otros productos de la harina, pero no produce trigo. En este caso,
si bien no se produce trigo (lo cual en princlpio podrfa a inducir a desestimar la generacién de datos
sobre trigo), es importante incluir cierta informacién que permita observar la capacidad de la
industria nacional productora de harina para competir cen las harinas importadas, como también, de
los bienes de la panificacién. Por ejemplo, un arancel elevado para el trigo respecto del arancel para
la harina, puede afectar la estabilidad de las industrias domésticas que producen harina; o bien, una
proteccién exagerada a la industria que produce harina, puede afectar la competitividad de las
fabricas de galletas para competir con las galletas importadas.
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e Bien producido principalmente para exportacién; se produce la materia prima pero no el bien
agroindustrial.

El pafs produce vainilla, la seca y exporta, pero no produce aceite de vainilla. En este caso el grueso de
la informacién se centra en la vainilla como materia prima, aunque se debe investigar si hay en proyecto
producir aceite; de ser asi, se debe incluir cierta informacién referente al aceite de vainilla. Es
importante senalar en todo caso que, aunque en la actualidad no se produzca aceite, es conveniente
lograr la apertura del mercado en el Pais Socio Comercial previendo su produccién a futuro, pero es
evidente que no sera éste un producto sobre el cual el Pals centralice “la pelea” durante la negociacién
comercial.

353 Lainformacién que se debe preparar

En el inciso anterior vimos el tipo de consideraciones que llevan a definir los bienes de la cadena en
los cuales se debe centrar el levantamiento de informacion; el paso que sigue es definir cuél de la
informacion expresada en los cuadros del 1 al 26 se debe recabar. La Tabla 8 presenta una aproximacion
sobre este particular, donde resalta cémo la informacién cambia segun sea el tipo de producto.

Veamos algunos ejemplos copiados textuaimente de la Tabla 8:

* Caso1
# Titulo resumido Informacién a incluir, segun Pais y tipo de bien
1 Cuentas de balance del | Para ambos paises; sin embargo para el Pais SC, en la columna
Bien X (A), basta con la produccién primaria. Informacién necesaria tanto
pera un producto de exportacion como de consumo intemo.

En primer lugar, es informacién de interés tanto para un producto que se produce para la
exportacion como para un bien que se produce con orientacién hacia el consumo interno; ademés, se debe
preparar la informacion tanto para el Pais como para los Paises SC; finalmente, para los Paises SC, no es
imprescindibie disponer del desglose de la produccién que se comercializa en fresco y que se industrializa,
por cuanto es informacién dificil de obtener y porque con el detalie de las exportaciones (columna c), se
puede obtener una idea similar.

* Caso2
# [ Titulo resumido Informacién a Inclur, segun Pals y tipo de bien
Cuadro
10 | Estructura de las Si en E Pais, el Blen X es de exportacién, se requiere la
importaciones entre producto | estructura para el Pais SC. Si en el Pais, el Blen X es de
primario y procesado consumo intemo, entonces no hace falta la estructura para el
Pals SC.

Si en el Pals, el Bien X es un producto de exportacién, no es imprescindible hacer un cuadro de
importaciones desglosado en importaciones del producto primario y del producto procesado; pero si es muy
importante preparar un cuadro para el Palis SC y poder conocer su estructura de importaciones referente al
Bien X.

Ahora bien, si en el Pals el Bien X es un producto que se produce para el consumo intero, es
importante elaborar el cuadro, pero no es relevante elaborario para el Pais con el cual se va a firmar el
convenio, puesto que no es tan importante conocer el detalle de sus importaciones del Bien X.
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e Caso3

1d

Titulo resumido

informacién a incluir, segun Palis y tipo de bien

Estructra de las
expogaciones entre producto
primario y procesado

Sl en el Pals, el Bien X es de consumo intemo, no hace falta calcular
el indicador para el Pals, pero sf para el Pais SC. Si en el Pals, el
Bien X es de exportacién, entonces hay que calculario, pero no es
imprescindible calculario para el Pais SC (en su lugar, interesa el
indicador del cuadro 1-b)

Si en el Pals el Bien X es de consumo intemo, lo importante es conocer la estructura de las
exportaciones del Pais SC. Ahora bien, si en el Pals, el Bien X se orienta principaimente a la exportacién, es
fundamental calcular el indicador, pero no es relevante calculario para el Pais con el cual se va a firmar el
convenio (es méas importante disponer de la estructura de sus importaciones; indicador de Cuadro 1-b).

e Caso4
# Titulo resumido Informacién a incluir, segun Pals y tipo de bien
4 | Peso relativo del gasto en el | Solo para el Pais, para bienes que se producen pera el Consumo
Bien X dentro del gasto interno
familiar

Se trata de un indicador que interesa calcular para el Pals y para bienes que se producen

principaimente para el consumo intemno.
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Tabla 8. Seleccién de la informacién que se debe preparar
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ANEXO 1
DOHA Y LA AGRICULTURA

Las negociaciones sobre la agricultura comenzaron a principios de 2000, con arreglo al articulo 20

del Acuerdo sobre la Agricultura de la OMC. Para noviembre de 2001, antes de la Conferencia Ministerial de
Doha, 121 gobiernos habfan presentado un gran nimero de propuestas de negociacion.
Esas negociaciones continuarén, pero ahora con arreglo al mandato dado en la Declaracién de Doha, que
también incluye una serie de plazos. La Declaracién toma como punto de partida la labor ya realizada,
confirma y desarrofia los objetivos y establece un calendario. La agricultura forma ahora parte del todo unico
en el que practicamente todas las negociaciones conexas han de finalizar para el 1° de enero de 2005.

La Declaraciéon reconfirma el objetivo a largo plazo ya convenido en el actual Acuerdo sobre la
OMC: establecer un sistema de comercio equitativo y orientado al mercado medlante un programa de
reforma fundamental. El programa abarca normas reforzadas y compromisos especificos en materia de

ayuda y proteccién oficiales a la agricultura. El objetivo es corregir y prevenir las restricciones y distorsiones
en los mercados agropecuarios mundiales.

Sin prejuzgar los resultados, los gobiernos de los Paises Miembros se comprometen a celebrar
negociaciones globales encaminadas a lograr lo siguiente:

* Acceso a los mercados: mejoras sustanciales.

* Subvenciones a la exportacién: reducciones de todas las formas de subvencién, con miras a su
remocion progresiva.

* Ayuda interna: reducciones sustanciales de las ayudas causantes de distorsién del comercio.

En la Declaracién se conviene en que el trato especial y diferenciado para los paises en desarrollo
forme parte integrante de todos los elementos de las negociaciones, tanto de los nuevos compromisos de
los paises como de cualesquiera normas y disciplinas nuevas o revisadas pertinentes. Dispone que el
resuitado deberd ser efectivo en la préctica y permitir a los paises en desarrollo atender sus necesidades,
particularmente en materia de seguridad alimentaria y desarrollo rural.

Los Ministros también toman nota de las preocupaciones no comerclales (tales como la proteccién
del medio ambiente, la seguridad alimentana, el desarrollo rural, etc.) reflejadas en las propuestas de
negociaciéon ya presentadas. Confiman que en las negociaciones se tendran en cuenta esas
preocupaciones, conforme a lo previsto en el Acuerdo sobre la Agricultura
* Tomado de “La Declaracién de Doha Explicada”. Sitio en internet:

http://www.wto.org/spanish/tratop_s/dda_s/dohaexplained_s.htm




ANEXO 2
LAS NORMAS TECNICAS*

La normalizacién técnica es un proceso de formulacién de requisitos y caracteristicas que deben
cumplir los bienes, los servicios y los procesos y métodos de produccién de bienes y servicios; una norma
técnica es la expresion escrita de esos requisitos, entre los cuales estan los materiales utilizados y las
cantidades aplicadas. La normalizacién estimula el mejoramiento de la calidad de los productos; la
utilizacién econémica de los insumos y la reduccién de los desperdicios; la coordinacién de acciones entre
los actores de las cadenas agroalimentarias; facilita el comercio una vez que los productos hayan sido
normalizados, porque implican un acuerdo entre vendedores y compradores; reduce los costos de
transaccién, ya que se reducen las inspecciones; protege la consumidor y garantiza la seguridad de las
personas y el medio.

En el orden internacional, varias organizaciones tienen que ver con la normalizacién: la
Organizaci6n Intemacional de Estandares (ISO) formula normas intemacionales para la industria alimentaria
y otros sectores; la Comisién del CODEX ALIMENTARIUS se encarga especificamente de normalizacién
alimentaria, la Organizaci6n Intemacional de Metrologia Legal se encarga de la normalizacién en materia de
modidas e instrumentos de medida, y la OMC dispone del instrumento juridico llamado el “Cédigo sobre
Obstaculos Técnicos al Comercio”, que procura ordenar la creacién de "estandares”, de una forma tal que
se prevenga la adopcion de normas y reglamentos no se convierta en una fuente de obstéculos al comercio,
via barreras no arancelarias. El Cédigo busca evitar que, por ejemplo, practicas como el disefio de normas
que puedan ser facilmente cumplidas por los productores domésticos pero muy dificiimente por los
extranjeros, 0 bien el diseio de normas distintas para proteger a los productores locales.

Las fases de la normalizacién son la elaboracién y adopcién de normas y reglamentos técnicos, asf
como los controles de verificacion que velan por su cumplimiento, con el concurso de entidades reconocidas
(mediante los procedimientos de evaluacién correspondientes). Una "norma" es un documento con
indicacién de reglas, directrices o caracteristicas para los productos o los proceso 0 métodos de produccién
conexos. También puede incluir prescripciones en materia de terminologia, simbolos, embalaje, marcado o
etiquetado. Los reglamentos técnicos, por su parte, equivalen a las normas con la diferencia de que son de
cumplimiento obligatorio porque contemplan las disposiciones administrativas.

Es importante enfatizar el hecho de que “el Cédigo no pretende detallar especificaciones, normas,
caracteristicas, terminologias, requisitos de envasado, etiquetado o embalaje aplicables a productos 0 PMP
particulares. No es un objetivo del Cédigo la total armonizacién de los "estdndares® entre los Paises
Miembros. Tal esfuerzo, como se sefald arriba, seria casi imposible. Aunque se intentara un ejercicio
intemacional de esta clase, muchas diferencias basicas y legitimas entre las estructuras y costumbres
econdmicas de los paises involucrados harian que tal labor tuviera obstaculos insuperables. Una estrategia
de ammonizacién total seria excesivamente reglamentista, tomaria mucho tiempo para ser aplicada,
resultaria inflexible y podria ahogar la innovacién. Dada su propia naturaleza, los "estadndares" deben ser
negociados en forma individual, y nunca general ni multilateralmente”. Tampoco el Cédigo define qué son
obstaculos innecesarios al comercio intemacional; en su lugar define los objetivos legitimos de la
normalizacién y, por lo tanto, via la exclusién, se puede deducir cudles son ilegitimos. Los legitimos son:

los imperativos de seguridad nacional

la prevencién de précticas engafiosas 0 que puedan inducir a error al consumidor
la proteccion de la salid o seauridad humanas

la proteccion de la vida o la salud animal 0 vegetal

la proteccién al medio.

* Basado en Granados 19642.
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ANEXO 3
CRITERIOS PARA LA DETERMINACION DEL ORIGEN DE LAS MERCANCIAS

* Procesos minimos que no confieren origen

Sin ser realmente un criterio de origen propiamente dicho, siempre se encuentra en las legislaciones de
origen a nivel internacional. Su fundamento se relaciona con un criterio negativo de origen, pues indica que
no serén considerados originarios los productos resultantes de operaciones o procesos minimos desde un
punto de vista comercial, que en la realidad no agregan suficiente valor regional o nacional a la mercancia.
Algunos procesos minimos que es posible citar son: las operaciones de conservacién (por ejemplo
mediante la adicién de agua salada o agua sulfurosa), el simple ensamblaje, el marcado, la formaciéon de
surtidos, la matanza de animales, la dilucion en agua, el embalaje 0 reempaque para el menudeo, la
formacién de surtidos, etc. La lista de procesos minimos varia entre un Acuerdo y ofro, por lo que es
importante no generalizar. Si alguna empresa practica algunos de estos procesos y posteriormente declara
como originarios los productos resultantes, habria un incumplimiento de las reglas de origen y, en
consecuencia, tal declaracion seria ilegal.

* Blenes 0 mercancias totaimente producidas en el territorio de las partes

Son considerados en esta categoria todos aquellos bienes que han sido en su totalidad extraidos
(ejemplo: minerales), cultivados y cosechados (ejemplo: vegetales), nacidos y criados (ejemplo: animales),
cazados o pescados, 0 aquelios bienes fabricados a partir de los anteriores. En este criterio, se parte de la
premisa de que el ciento por ciento de los insumos 0 materias primas son originarias de los palises que
conforman el drea de libre comercio de que se trate. Todos estos bienes son tutelares de derecho a la
preferencia arancelaria negociada. Normalmente la letra que los identifica en la documentacién de origen es
laA.

* Bienes en cuya fabricacién se han utilizado materias primas o Insumos no originarios

Para este tipo de bienes es necesario probar por modio de la aplicacién de determinada regia de origen,
que los insumos no originarios han sufrido una transformacién substancial que ha motivado un cambio en
las caracteristicas fisicas y quimicas del material que fue modificado, dando en consecuencia nacimiento a
un nuevo bien. Por ejemplo, la resina no originaria, al ser sometida a un proceso de producciéon, da como
resultado el surgimiento de un juguete de pléstico. Evidentemente, el juguete constituye un nuevo articulo
con caracteristicas muy disimiles de la materia prima que le antecedi6. Para determinar el origen de este
tipo de bienes se utilizan algunas técnicas de origen especificas:

- Cambio en clasificacién arancelaria

Es el método que consiste en verificar si la posicion arancelaria.del bien final de exportacién varia en
relacién con la posicién arancelaria de los insumos no originarios utilizados para su fabricacién. El cambio
en clasificacion arancelaria puede darse a nivel de capituio (dos digitos), partida (cuatro digitos), subpartida
(seis digitos) , o incluso a nivel de inciso o fraccién arancelaria (ocho digitos). Esta metodologia permite a
los operadores del comercio o las autoridades aduaneras verificar el origen de un bien, ya que solo es
necesario conocer la posicion arancelaria de los insumos no originarios utilizados en la fabricacién del bien
de exportacién y, por supuesto, la posicién arancelaria del bien final. El instrumento aduanero que permite
aplicar esta técnica es el Sistema de Codificacién y Designacién de Mercancias, conocido como Sistema
Armonizado o SA. En la actualidad muchos paises buscan adoptar este criterio como el criterio bésico de
determinacién de origen, utilizando
de manera compiementaria cualquier otro criterio como el de contenido regional o de procesos productivos
especificos, en aquellos casos excepcionales que verdaderamente lo requieran. Sobre este particular, un
estudio reciente de la Unidad de Comercio de la OEA, indica que “uno de los requisitos para avanzar en
pos de la armonizacién de las normas de origen consiste en la definicién de un ordenemiento
relativamente coherente en todo el universo arancelario, de los niveles de cambio en clasificacién
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arancelaria segun el grado de exigencia sobre transformacién de los bienes. Es decir, en el
establecimiento de un patrén coherente de equivalencias entre los niveles de cambio en
clasificacion arancelaria y la exigencia de grados de transformacién productiva”.

- Requisitos (porcentajes) de valor agregado regional o de valor de contenido regional (VCR)

Cuando las normas de origen aparecieron por primera vez, se hizo necesario utilizar el Sistema
Armmonizado de Codificacién de Mercancias, pues era un documento armonizado a nivel intemacional y en
él, se encontraban codificadas todas las mercancias que se comercializaban en el planeta. Ademés, era un
sistema que constituia un ordenamiento sistemético y racional de mercancias, cuyo gradiente estaba
estrechamente relacionado con la cadena productiva, y tenia como base el principio de lo més simple a lo
més complejo. En otras palabras, se tomé un instrumento de codificacién de mercancias para ayudar a
determinar el origen. Por ello, en la practica no slempre un cambio de posicién arancelaria es producto de
una transformacién substancial o una transformacién sustancial no genera un cambio en la clasificacién
arancelaria. Para corregir estos defectos, se ha optado por aplicar reglas de valor agregado o de
porcentajes de contenido regional, 0 mezclar reglas de origen de cambio en clasificacién arancelaria con
reglas de origen de valor agregado (las cuales son conocidas con el nombre de reglas de origen mixtas). Si
el contenido regional del bien producido es igual 0 supera el porcentaje establecido en la norma, el bien
podré ser considerado como originario; en caso contrario no lo serd. Si la empresa se encuentra en esta
ultima situacién deberd adecuar su compra de insumos a la regla de origen, es decir que en aigunos casos
los insumos que adquirfa en terceros mercados los deberd comprar en el mercado local o regional para
poder cumplir con las exigencias de la regla. Para la determinacién del porcentaje de valor agregado
regional, es posible utilizar procedimientos tales como el método de valor de transaccién (VT) o el método
de costo neto (CN). En el primero se busca determinar un porcentaje de contenido regional mediante una
técnica que hace uso del sistema de valoracién aduanera del GATT, en el segundo caso se hace uso de los
principlos de contabilidad generalmente aceptados (PCGA).

- Método de procesos productivos especificos

Por medio de este método se establece que un blen se considerara originario de un palis X siempre que
haya sido sujeto a un proceso productivo especifico, el cual ha sido previamente definido por los
negociadores de las normas de origen. Se parte de la premisa de que la materia prima no originaria que
sufra una transformacién mediante dicho proceso cambia radicaimente, y el bien resultante puede ser
considerado como originario. Por tratarse de un método administrativamente muy costoso y de muy dificil
aplicacion, hoy casi no es utilizado. Por ejemplo, en el Tratado de Libre Comercio entre Costa Rica y México
no existen normas de origen de este tipo.

- Métodos accesorios para la determinacién del origen

Existen una serie de métodos que ayudan a las empresas a cumplir con determinado porcentaje de
contenido regional, segun lo citado precedentemente, entre ellos: Acumulacién: usado basicamente en el
caso de productores desintegrados, permite que un productor de un pais acumule
los porcentajes de valor agregado de una materia prima fabricada en otro pais, parte de determinado
acuerdo comercial, y que es usado en la fabricacién de un bien. Materiales intermedios: usado en el caso
de productores integrados en la cadena de produccién, permite que el productor designe un material de
fabricacion propia como intermedio, con el propésito de alcanzar més fécilmente un determinado porcentaje
de contenido regional. Materiales fungibles: cuando existen materiales originarios y no originarios
idénticos, intercambiables para efectos comerciales que se encuentran mezclados fisicamente en
inventarios, hay la posibilidad de utilizar alguno de los métodos de inventarios existentes, para poder
determinar cuando puede contabilizarse un material como originario 0 como no originario durante el anélisis
del origen del bien.

* Basado en Zuniga 1999
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ANEXO 4
EJEMPLO DE CARACTERIZACION DE PRODUCTORES:
EL CASO DE LA LECHE EN HONDURAS

VOLUMEN LECHE PRODUCIDO 1-200 201 - 400 > 400 1-200 201 - 400 > 400

&mwmamammwmmwamm
TIPO DE MERCADO O _a queserias artesanales.
VOLUMEN DE LECHE PRODUCIDO Y /O
COMERCIALIZADO EN Volumen de leche producido y / o comercializado en litros por dia.
LITROS POR DIA

Se determiné a base de factores climéticos.
UBICACION GEOGRAFICA e TH: TROPICO HUMEDO

+___TS: TROPICO SECO

INDUSTRIAL—MENOS DE 200 LITROS/DIA—TROPICO HUMEDO

Los productores bajo esta categoria se caracterizan por contar con poca tierra para uso ganadero, lo cual
esta en el rango de 10 a 78 manzanas. El tipo de explotacién que prevalece es del doble propésito y muy
pocas son explotaciones “especializadas”. Las razas de ganado que prevalecen en este tipo de fincas son
cruzadas Pardo/Brahman.

El inventario de!l hato oscila de 28 a 86 cabezas de ganadaq, del cual la cantidad de vacas en ordefio puede
llegar hasta 30 cabezas; todas las fincas cuentan con 1 a 2 toros sementales.

En esta categoria, las explotaciones mantienen el ganado sin estabular y no cuentan con ninguin tipo de
sistema de riego, ni tampoco utilizan los deshechos del ganado como abono orgénico.

El clima afecta seriamente la produccién de leche de los productores de esta categoria ya que durante la
época lluviosa suele haber problemas de encharcamiento de pastos y eso motiva que las vacas no
consuman la suficiente cantidad de alimento y la produccién de leche tienda a disminuir en términos de
productividad por vaca.

En los pardmetros productivos, el consumo de concentrado es de 1 a 4 libras por vaca/dia. La
productividad por vaca/dia anda de 5 a 8 litros, la carga animal es de 2 animales por manzana. Por Gltimo,
las tasas de mortalidad en adultos es de 1% a 3% y en temeros puede ser hasta del 7%. En lo que se
refiere a las condiclones de higiene de la leche antes y después del ordefio, la mayorfa de las fincas
realizan prueba de mastitis.y cuelan la leche con manta. Una vez que se ha lievado a cabo el ordefio, no.
conservan la leche y venden la leche caliente. La produccién total de leche varfa desde los 30 a 166
litros/dia; el porcentaje destinado a la venta esta entre el 67% al 100% de la produccién total. Asimismo, las
fincas dentro de esta categoria ordefian manuaimente una vez al dfa.

Por lo general, las plantas industriales suelen ir a traer la leche a las fincas de los productores, o el
productor la va a dejar a un centro de acopio de la industria cerca de su finca o la van a dejar directamente a
la planta industrial cuyo transporte es propio del productor.
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Las relaciones entre los productores y las plantas industriales estdn dominadas por éstas ultimas; los
productores carecen de un contrato formal, 0 sea que es una negociacion de “palabra”, cuyos pagos se
hacen al crédito (semanal o quincenal) segun las politicas que cada planta tenga con cada uno de los
compradores. Las plantas industriales pueden mejorar el precio de la leche, siempre que los productores
mejoren la calidad de la leche (porcentaje de grasa, leche fria y mayor volumen de entrega); de lo contrario,
el precio a los productores es castigado.

En lo que respecta a los servicios técnicos y de apoyo a la produccion, las fincas cuentan con servicios de
agua y electricidad, las condiciones de las carreteras son malas, especiaimente durante la época lluviosa, lo
que limita a veces el cierre de rutas recolectoras por parte de las plantas industriales. Por otro lado, la mitad
de las fincas han recibido crédito y los que no lo han recibido manifiestan que el principal obstaculo ha sido
la falta de garantias seguido por las altas tasas de interés del sistema bancario.

Los productores de esta categoria se caracterizan por contar con un nivel bajo de escolaridad (primaria

incompleta). Desde el enfoque empresarial, no llevan ningun tipo de presupuesto o estudio de costos. Sin
embargo, llevan registros de reproduccion y produccion de sus vacas en ordefio.

Nota: Se generd informacién adicional sobre costos de produccién y otros no inciuida en este
Anexo.

74



BIBLIOGRAFIA
Bolafios, E. 1999. Reglamento Centroamericano de Medidas y Procedimientos Sanitarios y
Fitosanitarios. Ciclo de Conferencias sobre Temas de Comercio Exterior. San José, CR. Ministerio de
Comercio Exterior.

CACIA (Cadmara Costarricense de la Industria Alimentaria). 1999. Tratado de libre comercio
Centroamérica-Chile. Propuesta del sector galletas. San José, C.R.

Centro de Comercio Intemacional UNCTAD/OMC; Commonwealth Secretariat. 1995. Guia de la Ronda

'de Uruguay para la Comunidad Empresarial. Ginebra. Suiza.

Fabre, P. 1994. Documentos de capacitacion para la planificacion agricola. Nota metodolégica general
para el andlisis de cadenas: Utilizacién del andlisis de cadenas para el andlisis econémico de las
politicas. Roma. FAO

Franco, R.; Di Filippo, D. 1999. Las dimensiones sociales de la integracion regional en América Latina.
Santiago de Chile, Chile. CEPAL.

Granados, J. 1994a. La normalizacién técnica y su regulacién en el sistema multilateral de comercio.
San José, CR, Ministerio de Comercio Exterior.

Granados, J. 1994b. El acuerdo sobre normas de origen de la Ronda Uruguay y de Negociaciones
Comerciales Multilaterales. San José, CR, Ministerio de Comercio Exterior.

Herera, D. y Bourgeois, R. 1996. Cadenas y Didlogo para la Accién. Enfoque Participativo para el
Desarrollo de la Competitividad de los Sistemas Agroalimentarios. San José, C.R. lICA.

Herrera, D.; Sanarrusia, M.; Mora, J. 1999. Serie Cadenas y Didlogo para la Accién. Método
computarizado para el andlisis cuantitativo de Sistemas Agroalimentarios. San José, C.R., lICA.

Herrera, D. 1998. Cadenas y Didlogo para la Accién. Metodologia para la Elaboracién de Tipologias de
Actores. San José, C.R,, lICA.

IICA CReA y Comunidad Andina-Secretaria General. 1999. Negociaciones Multiiaterales Agricolas en
el marco de Ia Organizacién Mundial del Comercio. Lima, Peni.

Figueroa, L. ; Umana, V. 2002. Los Retos de la Politica Comercial y de la Agricultura en Centroamérica:
Elementos para la Discusién. Borrador solo para fines de revision. CEN 560. San José, C.R., INCAE.

Malassis, L. 1979. Economie agro-alimentaire |. Economie de la consommation et de la production agro-
alimentaire. Paris. Ed. Cujas, 437 p.

Organizacion Mundial del Comercio (OMC); Comité de Agricultura. 2000. Serie de reuniones
extraordinarias G/AG/NG/W/60, 29 de noviembre de 2000. Cuarta reunién extraordinaria del Comité de
Agricultura; 15-17 de noviembre de 2000. Presentacién de la propuesta del Grupo Cairns sobre acceso
a los mercados (documento G/AG/NG/W/54).

Rivercs, H.; Gottret, M.;. Los servicios de apoyo no financieros a la agroindustria rural en los paises
andinos. Programa de Desarrollo de la Agroindustria Rural para America Latina y el Caribe (PRODAR).
Sitio en Internet: hitp://www.prodar.orgitema_servicios.htm

Salazar, M.; Santana, C.; Aguirre, J. 1993. Proteccién a la agricultura. Marco conceptual y metodologia
de andlisis computadorizado. San José, C.R. IICA.

7%



Tsakok, |. 1990. Agricultural Price Policy. A practitioner's guide to partial-equilibrium analysis. Comell
University Press.

Tugores,J. 1997. Economia internacional e integracion econémica. Madrid, Espana. McGraw-
Hillinteramericana de Espaia, S.A.U.

Zhiiga, J. 1999. Las reglas de origen en el comercio internacional. Ciclo de Conferencias sobre temas
de Comercio Exterior. San José, C.R. Ministerio de Comercio Exterior.

76



Esta edici6n se terminé de imprimir
en la Imprenta del IICA
en Coronado, San José, Costa Rica,
en el mes de noviembre del 2002
con un tiraje de 300 ejemplares












