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PRESENTACION DEL GRUPO DE NEGOCIACION 
SOBRE ACCESO A MERCADOS 

Andrés Rebolledo' 

Este grupo de negociación es uno de los más amplios dentro del ALCA y a la 
vez los más tradicionales incorporados en un acuerdo de libre comercio y al 
menos son los que Chile han venido tratando y negociando con distintos países 
de América Latina a partir de 1990. 

Los temas tratados son: 

• aranceles 
• medidas no arancelarias. 
• reglas de origen 
• procedimientos aduaneros 
• obstáculos técnicos al comercio y 
• salvaguardias 

Respecto a estos temas, Chile ya tiene construido una especie de "mini" ALCA 
a partir de las negociaciones bilaterales con cada uno de los países de Améri­
ca Latina. Chile tiene acuerdos bilaterales con todos los países de la ALADI 
que es toda Sudamérica más México, con Canadá y con Centro América y, 
por lo tanto, si uno agrega el conjunto de mercados con los cuales tiene acuer­
dos de este tipo concluidos que prácticamente tenemos una zona de libre co­
mercio con casi todo el hemisferio. El actor que falta es Estados Unidos, lo 
cual es un tema no menor, ya que representa un 40% de todas las exportacio­
nes chilenas al continente americano en los últimos 5 ó 6 años. Por lo tanto, 
hay que buscar algún plus en materia arancelaria con Estados Unidos aprove­
chando este grupo. 

En general, todos los países de América Latina tienen una inserción especial en 
este grupo, dado el gran impulso en los años '90 de negociaciones de libre 
comercio de distinto nivel, a diferencia de los años '80. En este sentido, existe 

Dirección de Relaciones Económicas Internacionales, DIRECON. 
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una experiencia muy rica y los países que están sentados en la mesa del ALCA 
se conocen mucho y han negociado mucho estos temas. 

Lo nuevo que se expresa en el grupo de negociación, menos para Chile que 
tiene acuerdos de libre comercio de antigua generación como también de las 
últimas, es decir, aquellos que incluyen no solo el comercio de bienes sino 
también de inversiones y servicios. Es este tercer tipo de acuerdo el formato 
bajo el cual se está negociando en el ALCA y por ello se han organizado grupos 
de trabajo especiales sobre inversiones y sobre servicios. 

Los únicos elementos nuevos para nosotros, son los que han surgido a partir del 
paradigma de la negociación de NAFfA en el continente que es básicamente el 
tratamiento de las normas de origen y por ende la negociación de un tema que 
no se negociaba antes que es el tema de procedimientos aduaneros y eventual­
mente la negociación de algún tipo de medida en contra de las prácticas deslea­
les de comercio o instrumentos de protección como pueden ser las salvaguar­
dias. 

Estos quizás son los elementos nuevos que no están presentes en las negocia­
ciones bilaterales de los años '90 y, por tanto, va a ser una de las novedades a las 
que se verán enfrentados los países que negocian el ALCA. 

En materia de normas de origen, se instala en la región una concepción muy 
distinto a lo tradicionalmente negociado en el continente. El tema pasa a ser un 
elemento central dentro de la negociación y, eventualmente, pasa a ser un ele­
mento que genera o no-acceso a mercados. 

Anterior al NAFfA, ya se negociaban aranceles, sin embargo, el tema de ori­
gen no era tratado. Hoy en día, si es un tema crucial y está concebido tal como 
fue planteado en los inicios del NAFfA como una protección respecto al grado 
de acceso a las exportaciones. 

También la forma de negociar estas normas de origen es distinta a como se 
hacia antes, ya que ahora e negocian producto por producto. Cada producto 
tiene una norma específica y es concebida en función de las realidades produc­
tivas de países particulares y pasa a ser un elemento central dentro de la nego­
ciación. 
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Otro elemento nuevo, es que el propio exportador certifica el origen. Antes los 
exportadores debían hacerse certificar por un organismos público de su país. Es 
el propio productor el que se hace responsable de cumplir con el origen yeso 
genera una serie de compromisos distintos a los anteriores como un conjunto de 
disciplinas en materia de procedimientos aduaneros que obviamente no existía 
antes producto que era los propios organismos públicos los responsables de 
certificar el origen. 

Por último, en materia de salvaguardias que en los acuerdos anteriores se nego­
ciaban, no se hacía con la profundidad de hoy en día, donde se incorporan 
elementos nuevos como puede ser la posibilidad de restringir la aplicación de la 
cláusula de salvaguardia al estilo del precedente establecido en la región que es 
el NAFTA. 

Chile ha tenido una pol ítica de seguir el ritmo del Grupo, ya que no ha generado 
para si muchos grados de complicación dado que los países nos conocemos 
bastante. A diferencia de lo que ocurre en materia de inversiones y servicios 
donde el intercambio de información ha sido muy importante. 

Recién a finales del año pasado y principios de este, los países han empezado a 
dar algunos esbozos de propuestas y enfoques de negociación que deberían 
verificarse en el marco de la discusión de capítulos, en cada uno de los temas de 
la negociación. Esta etapa esta actal. 

Actualmente, en cada uno de los ítems señalados, los países han propuesto ca­
pítulos, con artículos muy definidos, respecto a cómo conceptual izan y quisie­
ran negociar cada uno de los temas y efectivamente a partir de plantearse arti­
culados y capítulos que ya son de consenso, al menos en su estructura, se va a 
generar la negociación en cada uno de los temas. En este Grupo de negociación 
habrá dos puntos importantes de negociación: 

• En primer lugar, el tema aranceles, que es muy conocido, pero en el mar­
co multilateral del ALeA tiene varios desafíos nuevos. El primero de 
ellos es llevar a cabo una negociación no bilateral sino con 34 países, lo 
cual genera toda una complejidad, empezando por definir la metodología 
para llevara cabo la negociación. 

• En segundo lugar, habrá que enfrentarse al tema de qué hacer con el 
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patrimonio histórico de las múltiples negociaciones y acuerdos bilatera­
les ya efectuadas, que si uno las suma y las agrega, eventualmente va a 
poder conceptualizar casi una zona de libre comercio al interior de la 
región, salvo del caso de los Estados Unidos que no tiene acuerdos con 
otros países exceptuando México, 

Entonces se deberán compatibilizar estos compromisos nuevos del ALCA con 
los que ya tenemos en el ámbito bilateral, etc. 

•	 Un tercer tema, es el tratamiento arancelario se le dará a países específi­
cos según su grado de desarrollo relativo. Tema que será de máxima 
sensibilidad por cuanto en el ALCA conviven países que tienen grados 
de desarrollo muy diverso y realidades económicas diferentes, todo lo 
cual deberá traducirse en las negociaciones del ALCA y en particular 
sobre los aranceles. De hecho los países con menores grados de desarro­
llo, que son la mayoría en América Latina, ya han puesto el tema en la 
mesa. 

Volviendo al tema de normas de origen se genera una complicación adicional, 
por cuanto todavía no está muy claro el cómo se va a negociar el tema. Al 
negociarse hoy en día producto por producto y donde el tema de normas de 
origen, sobre todo en la perspectiva del tiempo, pasa a ser muy importante en la 
medida que uno conceptual ice que los aranceles en el tiempo bajarán y así lo 
indica la tendencia y por lo tanto lo que quedará cuando la zona de libre comer­
cio está conformada y exista arancel 0, quedarán las normas de origen. Una vez 
que se alcance el arancel cero serán las normas de origen las que eventualmente 
puedan generar obstáculos al comercio o facilitarlo. 

Teniendo tanta importancia todavía los países no lo han intemalizado y menos 
tienen claro de como negociarlo en un conjunto de 34 países, de 6 mil produc­
tos y con una metodología no resuelta. 

Otro elemento que será central es el ente que certifica las normas de origen, 
dado que hay visiones muy distintas en el continente. Hay quienes son conven­
cidos de la certificación por parte de organismos estatales, versus aquellos que 
están convencidos de las virtudes y beneficios de que no exista ninguna 
institucionalidad de certificación y sea el propio exportador el que se haga car­
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go y tome la responsabilidad de declarar que está cumpliendo el origen y asuma 
la responsabilidad cuando el país que importa sus productos tenga dudas razo­
nables sobre la calidad de sus productos. 

De esa misma manera existen visiones muy distintas en otro punto que es el 
referido a salvaguardias. Este es un instrumento que permite ajustarse en aque­
llos momentos en que los sectores productivos en forma justificada puedan 
demostrar que están siendo perjudicados y tienen algún tipo de daño producto 
de la rebaja de aranceles. Sin embargo hoy día hay uno o dos países que han 
planteado inquietud respecto a si contar o no con un instrumento de este tipo, 
versus otro conjunto de países que consideran a las salvaguardias como instru­
mento clave en las construcción de una zona de libre comercio y que tiene que 
estar disponible en todo momento. 

Este punto será muy importante en las negociaciones y más aún si partimos del 
supuesto de que los aranceles seguirán bajando. Por eso, tener este instrumento 
va a ser un elemento central y medular en la negociación de este grupo. 

En conclusión, éste es un grupo donde los temas relacionados con aranceles, 
con bienes son temas conocidos y muy tratados en el marco del continente. A 
pesar de esto existen dos o tres elementos nuevos para la mayoría de los países 
y con la actuación en el continente de Estados Unidos y de Canadá existen 
enfoques que son muy contrapuestos y van a generar negociaciones muy inten­
sas. Actualmente, se esta en la etapa de comenzar a develar propuestas y a 
ponemos 
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