NEGOCIACIONES COMERCIALES:

INCORPORAR A LAS EMPRESAS

RETOS

Las €IMpresas de los paises en desarrollo
no pueden darse el lujo de ignorar las
negociaciones comerciales mundiales.

Los acuerdos comerciales internacionales estan ya se trate de productos agricolas, servicios, textiles y

remodelando las disposiciones nacionales sobre donde ~ prendas de vestir, derechos de propiedad intelectual u
y cémo hacer negocios. Los acuerdos de la OMC otros temas. Y los paises miembros de la OMC — 148
dominan hoy en materia de comercio internacional, en la actualidad — siguen perfeccionando las reglas del
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comercio mundial. A este complejo entorno normativo
se suman los acuerdos bilaterales y regionales, que las
empresas deben tener en cuenta a la hora de tomar
decisiones.

Las empresas de los paises en desarrollo no han
logrado hacer oir su voz en las negociaciones que han
producido estas reglas, y a menudo estdn descontentas
con sus resultados. En algunos casos, los gobiernos han
aceptado normas que coartan la capacidad de
las empresas de sus propios paises para comerciar a nivel
internacional. Asi, sus principales exportaciones
no llegan a un niimero suficiente de mercados
extranjeros, mientras que sus mercados locales se ven
expuestos a una competencia para la que no estaban
preparados.

SOLUCIONES

» Equipos publico-privados. La conjuncion
de la perspectiva gubernamental y el dinamismo del
sector privado puede ser sumamente eficaz. Si desean
resultados benéficos para sus economias, los paises
deben enviar a las negociaciones mundiales equipos
mixtos de empresarios y funcionarios.

El éxito de las estrategias de negociacién depende, en
gran medida, de la calidad de la colaboracién entre los
negociadores comerciales y los lideres empresariales.

» Agrupaciones sectoriales. Las grandes
corporaciones privadas tienen medios para negociar por
si mismas, cosa que no se pueden permitir las empresas
mas pequefias. Estas deben buscar soluciones a nivel
sectorial e informar a sus gobiernos sobre el tipo de
normas que necesitan para poder competir.

» Informacion y capacitacion. Las reglas de
la OMC no se escriben en un lenguaje empresarial.
Por ende, los empresarios deben esforzarse por
comprender lo que esta en juego y como podrian influir
en los resultados. En particular, necesitan ayuda para
dominar el complejo entramado de normas en vigor a
nivel bilateral, regional y multilateral. Pero, sobre todo,
necesitan practicas adecuadas y una argumentacion
convincente para defender eficazmente sus intereses.
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Los negociadores necesitan la opinién de las
empresas. Sus equipos suelen ser insuficientes para
analizar las numerosas opciones de politica, el impacto
de los obstéculos comerciales, o para influir en las
normas internacionales que se adoptan y evaluar las
repercusiones que las distintas propuestas tienen para
los exportadores. Nada de esto es posible sin el trabajo
conjunto de autoridades y empresarios.

En los paises del Sur casi no hay una tradicién
de “promocién empresarial”. Pero las negociaciones
internacionales siguen dando forma al comercio
mundial, y los exportadores y gobernantes de los paises
en desarrollo no tienen mas alternativa que aprender a
colaborar entre si para mejorar el acceso a los mercados y
conseguir condiciones especiales para sus empresas.

» La World Tr@de Net

» Los talleres regionales de Empresas para el
Desarrollo

» EIJITAP

» La carpeta GATS Consultation Kit



