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RESUMEN EJECUTIVO

La investigacion consiste en realizar un *“Analisis del proceso de
negociacion de los sectores agropecuarios sensibles costarricenses en el Tratado
de Libre Comercio entre Costa Rica y los Estados Unidos de América, de Enero
del 2003 a Febrero del 2004”. Los sujetos de investigacion fueron los sectores:
Arrocero, avicola, bovino, cebollero, lechero, papero y porcino. Se ha definido un
objetivo general que es: Sistematizar el proceso de negociacion del sector

agropecuario costarricense ante el TLC con los Estados Unidos de América.

Para la recoleccion de la informacion, se usaron dos cuestionarios
diferentes para aplicarlos por medio de entrevista semi-estructurada, a COMEX
y a los sectores agropecuarios respectivamente.  Adicionalmente se efectuo
una exhaustiva revision noticiosa en periédicos, revistas, internet, documentos
oficiales de COMEX y otros medios periodisticos para obtener informacion
complementaria sobre la evolucién, calendarizacion y ejes teméticos del

proceso de negociacion, posiciones e intereses.

Se utilizé, como referente tedrico el Modelo de Negociacion Colaborativa
de la Escuela de Harvard, el cual fundamenta su estilo con base en la
negociacion por intereses. Para ello se definen conceptos tedricos como
conflicto, negociacién, posiciones, intereses, opciones y mejor alternativa al

acuerdo negociado.

Se concluye a nivel general que el hecho de firmar un TLC con Estados
Unidos, implico haber negociado con alguien de mayor poder politico, por lo
que limitdé considerablemente los margenes de maniobra en la mesa de
negociaciones, obligando a los sectores agropecuarios y a COMEX, a definir

las estrategias adecuadas de negociacion para enfrentar el proceso y sacar el
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mayor provecho posible, para buscar cumplir con los objetivos planteados al
inicio. El estilo de negociacién utilizado consisti6 en su etapa inicial, en
posicionar la negociacion y posteriormente ir cediendo en los elementos menos
conflictivos, que permitieran dejar los puntos mas criticos, como el acceso a
mercados para el final del proceso. EIl aspecto colaborativo no se dio durante
las nueve rondas programadas inicialmente, solamente existio en la ronda
extraordinaria. Las opciones manejadas, se plantearon principalmente a nivel
de mayores plazos de desgravacion para entrar en vigencia el libre comercio, y
la definicién de cuotas fijas del acceso a mercado, que permitieran proteger de
la competencia externa a los sectores, mientras se logran implementar
proyectos complementarios para el desarrollo del sector. Por otra parte este
tipo de negociaciones comerciales dejan sin opcién de autoexcluirse a
cualquier sector, por lo que no existi6 una mejor alternativa al acuerdo

negociado.

Las recomendaciones principales, son el mejorar la comunicacion entre
el Gobierno y los sectores agropecuarios; fortalecer el nivel de organizacion y
coordinacién a lo interno de las camaras empresariales; profundizar en el area
de las negociaciones, sobre todo bajo la perspectiva de ganar-ganar
(colaborativo) en vez de ganar-perder que es lo que prevalece en las
negociaciones de tipo comercial; al no ser satisfechos los intereses en gran
forma, se debe elaborar e implementar agendas alternativas por sector, para
buscar el fortalecimiento en un mediano plazo; poner un mayor énfasis por
parte de las autoridades estatales y los sectores agropecuarios en la
fiscalizacion posterior del cumplimiento de los acuerdos; y por ultimo, se debe
mejorar aun mas las habilidades negociadoras de los representantes de las

camaras y actualizar sus conocimientos en este campo.



CAPITULO |
1.1. INTRODUCCION

En la actualidad, cada vez se hace mas frecuente que los conflictos sean
parte de la vida cotidiana del entorno organizacional, producto de un mundo
globalizado e interrelacionado, en donde las contradicciones entre individuos
y/o grupos sociales se agudizan constantemente. La forma de percibir el
conflicto y el analisis para su resolucion a través de negociaciones adecuadas
entre las partes, determinan una forma pacifica y metddica a través de la cual,
las partes involucradas buscan satisfacer mutuamente sus intereses y de esta
manera convivir de forma mas armonizada en la sociedad. De alli, que la
aplicacion de los recursos tedrico-practicos en las negociaciones, se hagan

imprescindibles para el éxito empresarial inmediato y futuro.

El andlisis de los procesos de negociacién y principalmente de las
acciones llevadas a cabo por los grupos o sectores econédmicos agropecuarios
involucrados en las rondas de negociacion del Tratado de Libre Comercio entre
Centroamérica y los Estados Unidos de América en procura de satisfacer sus
intereses, representan un primer intento académico de poder comprender la
forma en la cual estos grupos se relacionan, discuten y defienden sus
posiciones, intereses, e influyen en sus representantes y presionan para
obtener o satisfacer los resultados adecuados en un proceso tan complejo

como lo es una negociacion comercial entre paises.

La presente investigacion busca precisamente elaborar un andlisis con
base en el Modelo de Negociacién Colaborativo de la Escuela de Harvard, del
proceso de negociacion de los sectores agropecuarios sensibles costarricenses
ante el CAFTA, especificamente los sectores arrocero, avicola, bovino,

Horticola (especificamente cebollero y papero), lechero y porcino, a través del



andlisis de las acciones de cada una de las organizaciones que los

representaron en la negociacion.

El eje central del estudio consiste en la reconstruccion del proceso por
parte del investigador, interpretando el mismo a partir de las percepciones de
los actores estudiados.

La investigacion se encuentra estructurada de la siguiente forma:

El primer capitulo se presenta la induccién al tema, la justificacion,
planteamiento y formulacion del problema, asi como su respectiva

sistematizacion y matrices de investigacion

El capitulo segundo expone el marco tedrico, en donde se definen los
elementos conceptuales principales referentes al conflicto, negociacion,
posiciones, intereses, opciones Yy alternativas. La base tedrica de este
capitulo es el Modelo de Negociacion Colaborativo de la Escuela de Harvard, el
cual ha sido utilizado como fundamento para el desarrollo de la investigacion.

El capitulo tercero contiene el marco metodologico, en donde se
desarrollan aspectos como el tipo de investigacion; la matriz basica del disefio
de investigacion; los sujetos y fuentes de informacion; los instrumentos de
recoleccion de datos; y por ultimo los alcances y limitaciones de la

investigacion.

En el capitulo cuarto se exponen los elementos histéricos necesarios
para comprender el origen del CAFTA. Se definieron temas como el Acuerdo
General sobre Aranceles y Comercio, la Organizaciéon Mundial de Comercio, la

Iniciativa para la Cuenca del Caribe, las razones principales de Centroamérica



en firmar un Tratado de Libre Comercio EEUU; y por Uultimo los datos
estadisticos de las relaciones comerciales entre ambos paises que contribuyan
a comprender mejor la dimension e importancia comercial y estratégica que

tiene para ambos paises.

El quinto capitulo realiza una breve pero necesaria caracterizacién de los
actores referentes a los sectores agropecuarios sensibles costarricenses ante
el CAFTA, definidos en esta investigacion, abarcando aspectos historicos y

estadisticos de los sectores investigados.

El capitulo Sexto se relaciona con el desarrollo del proceso de
negociacion del CAFTA, profundizando sobre la forma en que se estructurd, y
abarcando aspectos como el planeamiento de la negociacion, los capitulos en
los cuales se dividi6 el Tratado y la estructura organizacional o mesas de
negociacion del proceso. Por otra parte se sintetizan los avances llevados a
cabo respecto al sector agropecuario en cada una de las rondas de
negociaciéon, haciendo énfasis principalmente en las tres dltimas rondas del

proceso y la ronda extraordinaria de negociacién de Enero del 2004.

El capitulo séptimo se refiere a las posiciones, intereses, opciones,
alternativas y estrategias de negociaciéon de los sectores agropecuarios
costarricenses ante la negociacion del TLC con Estados Unidos. Sector por
sector y sustentado en los referentes teodricos de la Negociacion Colaborativa y
usando las diversas técnicas investigativas utilizadas, se profundizara en cada

uno de estos elementos del proceso de negociacion.

El Octavo y ultimo capitulo expone las conclusiones y recomendaciones

de la investigacion con base en los objetivos iniciales planteados, como el



elemento que sintetiza los resultados de la investigacion y que deja abierto el

planteamiento investigativo para futuras investigaciones sobre el tema.

1.2.- JUSTIFICACION DEL TEMA

La relevancia académica de la presente investigacion se da
fundamentalmente por la importancia actual de interpretar, analizar y
comprender los procesos de negociacion comercial para la resolucion
adecuada de conflictos en las organizaciones, que permitan un buen
desempefio en un ambiente adecuado para todos los grupos sociales que
integran las organizaciones y la sociedad. Segun Davis y Newstrom (1999), el
comportamiento organizacional estudia la manera en que las personas tanto a
nivel individual como grupal actian en las organizaciones, con el objeto de
mejorar la eficacia organizacional y el cumplimiento de sus metas (p 5). Al
existir relaciones interpersonales se dan diferencias y problemas de
comunicacion, por lo que el conflicto suele surgir cotidianamente. De ahi que
las negociaciones en general y ain mas las acciones y decisiones que se
tomen en el proceso, sean la mejor manera de satisfacer los intereses de cada

una de las partes de forma adecuada.

Al realizar una investigaciéon sobre el proceso de negociacion de los
sectores agropecuarios sensibles costarricenses con respecto al CAFTA, se
hace fundamental como interpretar, analizar y proponer el abordaje de las
acciones y planteamientos de las organizacionales representantes de los
sectores productivos privados, en las negociaciones comerciales
internacionales de Tratados de Libre Comercio, con base en el enfoque
analitico planteado por el Modelo de Negociacion de la Escuela de Harvard,
que utiliza una perspectiva colaborativa de la negociacion, buscando la

satisfaccion mutua de los intereses de todas las partes, a través de definir y



analizar las posiciones, intereses, opciones y alternativas de los involucrados

en el proceso de negociacion.

Las organizaciones -gue en nuestro objeto de estudio son los sectores
agropecuarios sensibles agrupados en camaras u otras organizaciones
productivas-, como entes dindmicos, deben conocer la forma de abordar y
analizar los conflictos, y en este sentido buscar ampliamente la satisfaccion de
los intereses en el ambito comercial cuando surjan diferencias con entes

estatales o privados para la suscripcién de acuerdos comerciales.

Bajo esta perspectiva se ha realizado la presente investigacion, la cual
pretende ser un aporte que ayude a comprender y analizar los procesos de
negociacion en el ambito comercial de Tratados de Libre Comercio y acerca de
las posiciones e intereses, opciones, alternativas y estrategias de los actores.

De alli y considerando todos los aspectos anteriores, se ha definido
nuestro tema de investigacion, como el “Anélisis del Proceso de Negociacion
de los Sectores Agropecuarios Sensibles Costarricense en el Tratado de
Libre Comercio entre Costa Rica y los Estados Unidos de América de
Enero del 2003 a Febrero del 2004”.

Se define para la presente investigacion a los productos sensibles, como
aquellos bienes del sector agropecuario costarricense definidos por COMEX,
con un mayor peligro de desplazamiento o sustituciéon comercial ante la

apertura comercial.

Cuando nos referimos a los sectores sensibles agropecuarios se limitara
Gnicamente a los sectores productores de Arroz, representados por la

Corporacion Arrocera Nacional; el pollo, por la Camara Nacional de Avicultores



de Costa Rica; cerdo, por la Camara Costarricense de Porcicultores; ganado
vacuno, por la Corporacion Ganadera, los lacteos, por la Camara Nacional de
Productores de Leche; las papas y cebollas, por la Corporacion Horticola

Nacional.

Se utilizara la palabra “agropecuarios” para identificar a lo que
técnicamente se conocio en la negociacion del CAFTA como “sector agricola”,
que abarcaba tanto la produccion agraria de granos y hortalizas como la

produccién pecuaria (bovina, porcina y avicola).

Cuando se menciona el Tratado de Libre Comercio entre Centroamérica
y los Estados Unidos de América, nos centraremos en la forma en que el
Gobierno de Costa Rica ejercid su papel de representante en la negociacion de
los intereses de los sectores agropecuarios e interactué a nivel interno con
estas organizaciones locales, sin abordar directamente las acciones vy
estrategias que desempefidé el gobierno norteamericano en dicho Acuerdo
Comercial. Adicionalmente, no se abarcaran a otros actores como lo son los
restantes cuatro paises centroamericanos involucrados en el proceso de

negociacion.

Adicionalmente se debe mencionar que un TLC contiene diversos
términos legales y técnicos del comercio internacional, que aunque son
necesarios referirlos en la presente tesis, no se profundizaran en ellos, debido a

qgue no forman parte del tema de estudio y los objetivos de investigacion.

[.3- PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Desde inicios de la década de los afios noventa, el Gobierno de Costa

Rica comienza a “celebrar” Tratados de Libre Comercio, tanto a nivel



multilateral con su adhesion al GATT, y posteriormente a la OMC, como a nivel
bilateral con los paises centroamericanos, México y Chile entre otros.

Zambrana(1997), seflala que los Tratados de Libre Comercio tienen
como objetivo primordial la colocacién de los excedentes comerciales y la
produccién de bienes orientados a la exportaciéon. Ante esto se dan obstaculos
técnicos como los impuestos a la importacion y las barreras fito-zoosanitarias
entre otros, que buscan proteger las actividades productivas nacionales y por
lo tanto discriminan los productos originarios de otro Estado.(p.19). Al
establecerse este tipo de acuerdos, surge en nuestro pais la necesidad de que
los sectores productivos nacionales se involucren mas activamente en los
procesos de las negociaciones comerciales, para poder asi de esta manera
proteger sus intereses, y buscar consolidarse en un sistema de libre
competencia como el que se ha estado conformando a nivel mundial durante
los dltimos afos. Partiendo de esto, el conocimiento tedrico y practico de la
negociacion se torna cada vez mas trascendental, y se hace méas notable la
necesidad de representar adecuadamente los sectores econémicos productivos

en las negociaciones comerciales.

La posible ratificaciéon de un TLC entre Costa Rica y los Estados Unidos
de América, viene a representar la mas importante negociacion comercial que
Costa Rica haya hecho en los dltimos cincuenta afios y los resultados que se

acuerden, seran determinantes en el futuro por dos razones principales:

1- EEUU es el principal socio comercial de Costa Rica en exportaciones,
importaciones e inversiones de capital extranjero.

2- EEUU es uno de los mercados comerciales mas grandes, dinamicos,
protegidos, y subsidiados del mundo, por lo que en caso de ser aprobado el

TLC, Costa Rica enfrentara niveles de competencia muy altos.



La firma de acuerdos comerciales entre paises, vienen precedidos por
intensas de rondas de negociacion, en donde los representantes de cada pais a
través de sus poderes ejecutivos y los sectores econdmicos locales, buscan
ponerse de acuerdo en los términos y condiciones que regularan el intercambio
comercial en un futuro inmediato. Las diferencias presentadas durante el
proceso de negociacion entre ambas partes, reflejan los madaltiples
inconvenientes acontecidos en torno al posible acuerdo, en donde los temores
de que los intereses de cada sector econdmico no fueren defendidos y/o
representados adecuadamente en las mesas de negociacion se tornan en el

principal detonador de conflicto.

El sector agropecuario no es la excepcion en este proceso y ha sido
junto con los seguros y las telecomunicaciones los temas mas dificiles de llegar
a un acuerdo, tanto de COMEX con los sectores econdmicos, como de éste con
el Gobierno de EEUU.  En efecto la mayoria de las partidas arancelarias que
dificultaron el llegar a un acuerdo satisfactorio durante las rondas programadas
de la negociacion, fueron el acceso a mercado de los productos agropecuarios
como la leche, carne bobina, carne porcina, carne avicola, papas, cebolla y el
arroz, considerados bienes sensibles de ser afectados con la eliminacién de
aranceles y barreras no arancelarias, por lo que al realizar esta investigacion se
analizard esta problematica en particular y los planteamientos de los sectores

durante el proceso.

La relevancia social de este tipo de investigacién, es que a través del
mismo se pueden llegar a sugerir para los sectores productivos nacionales,
perspectivas diferentes de analisis de las negociaciones para identificar
oportunidades de mejora para futuros acuerdos, no solo a nivel de tratados de

libre comercio sino también a nivel de cualquier tipo de negociaciones del



sector agricola. Aunque esta investigacion no profundizara en los detalles de
estilos y manejo tactico de las negociaciones durante las rondas, sin duda
puede llegar a despertar la necesidad a los sectores econdmicos de buscar
tener una mayor preparaciéon académica y técnica en todo lo referente a este
tema, dado a que es una herramienta muy util para el desarrollo de las
organizaciones y los individuos. Esta investigacion, podria ademas despertar

el interés para futuras investigaciones académicas en este campo.

[.3.1 - FORMULACION DEL PROBLEMA

¢, Como se desarrollo el proceso de negociacion realizado por los
sectores agropecuarios sensibles costarricenses, en la firma del CAFTA
negociado por el Poder Ejecutivo del Gobierno de Costa Rica y los Estados
Unidos de América?

[.3.2.- SISTEMATIZACION

La formulacion del problema se sistematiza asi: ¢Realmente se han
cumplido con todas las expectativas que esperaba el sector agricola?, ¢ Cuales
fueron los intereses? ¢ Cuales fueron las acciones del sector agricola?

Cuales fueron las posiciones?, ¢ Durante todo el proceso de negociacion,
existieron variaciones considerables en las posiciones e intereses del sector
agricola que pudiesen haber cambiado los resultados de los acuerdos finales?.

¢, Cudles opciones y alternativas existieron al acuerdo negociado?

¢, Cuales fueron las estrategias de negociacion utilizadas por estos

actores durante el proceso?.
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CAPITULO I

Marco Teodrico

El presente capitulo, define los principales elementos tedricos que
sustentaran la investigacion.  En primera instancia se referira a los aspectos
mas relevantes del conflicto y la negociacion. Por ultimo se abarcara el
Modelo de Negociacion Colaborativa de la Escuela de Harvard, abordando
conceptos tales como intereses, posiciones, opciones y alternativas, que son

elementos claves en nuestro abordaje analitico.

2.1. El Conflicto

En términos generales, todos tienen alguna idea en particular de lo que
se puede definir como un conflicto, sin embargo lo abarcaremos en términos
mas metodoldgicos, que nos permitan acercarnos de una mejor forma a nuestro

tema de investigacion.

Basandonos primeramente en el aspecto béasico, Davis y Newstrom
(1999), lo definen como “toda situacion en la que dos o mas partes se sienten
en oposicion”... a nivel mas organizacional, “Es un proceso interpersonal que
surge de desacuerdos sobre las metas por alcanzar o los métodos por emplear
para cumplir esas metas”. (p 337)

Centrandonos en el conflicto dentro del entorno social y organizacional,

Richar Hall (1996) cita a Morgan (1986), y sefala que:

...el conflicto surge siempre que los intereses chocan. La reaccion
natural al conflicto en las luchas organizacionales por lo general se

visualiza como una fuerza disfuncional que puede ser atribuida a un
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conjunto de circunstancias o causas lamentables(...) el conflicto siempre
estd presente en las organizaciones. El conflicto puede ser personal,
interpersonal o entre grupos y coaliciones rivales. Puede estar
construido en las estructuras, papeles, actitudes y estereotipos
organizacionales, o surgir por una escasez de recursos. Puede ser
explicito o encubierto. Cualquiera que sea la razén, o la forma que
asuma, su fuente esta en alguna divergencia real o percibida de

intereses. (p.140)

A partir de esta definicibn podemos deducir dos elementos
fundamentales. Primeramente que el conflicto surge cuando existen
intereses diferentes, en donde se hace necesario que las partes involucradas
perciban la situacién, es decir que exista una oposicion o confrontacién de
intereses, respecto a una situacion determinada y, segundo que se puede dar
tanto a nivel personal, entre individuos, grupos o coaliciones. Esto implica
qgue el conflicto es inherente a la naturaleza social del individuo, debido a
qgue siempre existiran intereses divergentes con respecto a la forma de
proceder cuando ocurran diferencias individuales o colectivas.  Incluso como
lo sefala Hall (1996), existen conflictos a lo interno del ser humano que podrian

manifestarse a lo externo en un conflicto con otros individuos.

Adicionalmente Floyer (1997), nos agrega al respecto que:

Todos los conflictos se producen porque alguien desea efectuar un
cambio, al cual el otro se resiste(...) Si podemos controlar el cambio, tal
vez podamos controlar los conflictos. Si podemos conseguir que el
cambio sea pacifico, tal vez podamos disfrutar de un conflicto pacifico.
(p.120)
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El individuo como ser social debe definir la forma de solucionar el
conflicto, ya sea a través de métodos violentos en el cual aunque una de las
partes es sometida a la voluntad del otro por medio de la coaccion, o a través
de la negociacion de las partes involucradas en donde buscan llegar a un
consenso satisfactorio mutuo de los intereses. Sin embargo persiste siempre
la posibilidad de que en la negociacion una de las partes se vea sometida a la
otra, ya no a través de la coaccion fisica, pero si a través de otros métodos de
poder relativo o técnicas de persuasion y legitimacion de las posiciones, que

hacen aceptar a la otra parte la voluntad del otro.

Lo mas critico en este sentido es que el conflicto como tal, aunque fue
resuelto en el aspecto manifiesto permanece en forma latente, lo que hace
aumentar la posibilidad de que en un futuro el mismo conflicto vuelva a
desarrollarse y se agudicen las contradicciones entre las partes y pueda llegar
a desencadenarse en algo mas grande de lo que era en el principio. De aqui
que la actitud, formacién y preparacién para las negociaciones, se tornan cada
vez mas importantes para lograr resolver los conflictos tanto en su forma
manifiesta y latente, a través del establecimiento de métodos adecuados de
negociacion y resolucion de los mismos, pero sobre todo teniendo presente el

beneficio mutuo de intereses para las partes involucradas en el mismo.
2.2. Negociacion

De la necesidad mutua de llegar a un acuerdo que beneficie a las partes
involucradas en el conflicto, se hace posible que surja el deseo de buscar un
acuerdo que resuelva las diferencias y que al contrario busque beneficiarse del

mismo estableciendo mecanismos adecuados de resolucion.

Segun Arias (2001), refiriéndose al concepto de negociacién sefiala que:
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...se da cuando dos o méas personas en conflicto, de manera directa, y
sin la intervencion o ayuda de un tercero, logran comunicarse con el
proposito de procurar la solucién de un conflicto en concreto. Inclusive,
la negociacién se puede dar aun cuando no hay conflictos presentes,
sino mas bien sobre futuros, en los casos en que éstos se puedan prever
por las partes. La negociacion puede ser de reglas simplemente, de

intereses o de posiciones, entre otras. (p.39-40)

Segun lo anterior, tenemos entonces que la negociacién se da sin la
intervencion de un tercero, y que abarcan algo mas alla de los conflictos
existentes en la actualidad (tanto latentes como manifiestos), se refieren
también a la necesidad de establecer reglas en caso de que en el futuro surja
algan conflicto sobre una negociacion determinada, que para la presente
investigacion, los Tratados de Libre Comercio entre paises, buscan
precisamente reglamentar entre otras cosas los términos de la resolucion de

conflictos futuros.

Adicionalmente podemos referirnos a lo que se conoce como posiciones
e intereses dentro de una negociacion. Al respecto existen numerosos
enfoques y teorias, sin embargo para ello fundamentaremos nuestra
investigacién en la corriente de negociaciones del Programa de Negociacion de
la Universidad de Harvard, la cual ha tomado un gran auge en los ultimos 20

afios y que definen dos tipos de negociacién: por posicion y por intereses.

2.3. Posiciones

Arias (2001) nos define lo que se entiende por negociacién por

posiciones, segun la corriente de pensamiento de la Escuela de Harvard:



14

es una negociacion de caracter competitivo, en donde las personas, en
lugar de concentrarse en lo que realmente quieren, solamente se
preocupan por satisfacer el aspecto aparente o manifiesto del

conflicto(...)

Al respecto el mismo autor sefiala que este tipo de enfoque adolece de
muchas deficiencias, debido a que solamente trata de negociar los aspectos
manifiestos (superficiales) del conflicto, por lo que no se atacan las razones
principales del mismo. Cuando nos referimos a una posicion, este enfoque
tiene sus fundamentos en las clasicas negociaciones mercantiles por regateo
en donde las partes interesadas buscan sacar el mayor provecho a la otra, para
satisfacer sus intereses sin preocuparse por los intereses ajenos, lo que hace

que el conflicto permanezca y pueda surgir nuevamente en el futuro.

2.4. Intereses

En el trasfondo de toda negociacion estan los intereses propios que se
persiguen en cada negociacion, los cuales se deben de explorar para buscar

obtener el beneficio mutuo de las partes involucradas.

Arias (2001) se refiere sobre la negociacién por intereses como:
...de carécter colaborativo, en donde las partes en conflicto en lugar de
valer solamente sus propios intereses o necesidades, se concentran en

la satisfaccion mutua de las mismas. (p 42)

Para poder conocer realmente los intereses, Floyer (1997) nos sefiala la

necesidad de hacernos preguntas:
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...porqué? O Con qué prop0sito? Por qué quiero la entrega para el
quince? Con qué propdsito quiero que me paguen en efectivo?(...)

Si no estamos seguros de si algo es una posicion o un interes,
deberiamos determinar si existe mas de una forma de satisfacerlo. Si
no la hay (como cuando decimos “quiero que la empresa me dé un
automovil”), es una posicion. Por el contrario, si existen varias formas
de satisfacer una solicitud (como “quiero un transporte para ir al trabajo”
0 “quiero tener mas categoria en la empresa”), probablemente es un
interés. (p31-32)

Los intereses como sefiala este autor, son la verdadera causa de
sentarse a negociar, por lo que el éxito de la negociacion consiste en que las
partes involucradas puedan “ventilar” sus intereses, ponerlos en discusién para
conocerlos y buscar satisfactoriamente llegar a un acuerdo de forma tal que los

todos sean satisfechos.

Un aspecto relevante es poder identificar también las partes relevantes.
Esto quiere decir las personas o grupos involucrados indirectamente en esta
negociacion. Es decir, los que se puedan ver afectados con las decisiones que

podrian tomarse durante el proceso. (p. 32)

2.5. Opciones

Representan las formas posibles de satisfacer un interés. Las opciones
se refieren a una lista de planteamientos o elementos, que pueden ser puntos
del acuerdo en firme. A diferencia de las alternativas, las opciones se dan

dentro de la negociaciéon no fuera de ella.
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Fischer y Erter (1998) definen las opciones como posibles soluciones de
una negociacion: las formas de encajar esos bloques de construccion (que a
veces tienen la forma de rompecabezas) de forma que satisfagan a los

negociadores y creen valor. (p 46)

Para ello, se deben de explorar todas las opciones posibles dentro de los
intereses planteados por ambas partes, para poder asi buscar la mejor solucion
al conflicto que satisfaga a las partes involucradas en el conflicto.  De nada
serviria si se satisfacen Unicamente los intereses de un bando, por lo que las
opciones deben de considerar los intereses de la otra parte. Por ello la
preparacion de una lista de posibilidades, lleva al negociador a aumentar la
probabilidad de establecer un acuerdo duradero y mutuo. De alli que la
negociacion deba girar en torno a buscar no “¢;cémo puedo conseguir la parte
mas grande? Sino ¢COmo puedo sacar mas provecho?, pero esto se debe de

realizar en conjunto y en mutuo acuerdo. (p48 - 54)

2.6. Alternativas

Las alternativas se refieren directamente a “¢Qué voy a hacer si no nos
ponemos de acuerdo?”. Esto implica tener “pensado” dentro de un proceso de
negociaciéon cuales son mis alternativas si no logramos satisfacer los intereses
propuestos en la misma. Fischer y Erter (1998) nos amplian al respecto
seflalando que, no todas las negociaciones terminan con un acuerdo. Ni tiene
porqué ser asi. Hay veces en que puede que le vaya mejor si se levanta de la
mesa de negociaciones y se va, porgque los costos del acuerdo propuesto
sobrepasan a sus beneficios, o porque hay alguien mas que esté en disposicion

de ofrecerle a usted un trato mejor.(p 64)
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Lo mas importante en este sentido es tener presente cual seria su
“mejor alternativa al acuerdo negociado”. En otras palabras, para buscar una
negociacion es necesario tener en el resultado de la misma, la probabilidad de
un beneficio mayor a su “MAAN”, y si no es asi, no es conveniente negociar, de
alli que es determinante antes de una negociacion tener definido claramente
cudl es su “mejor alternativa al acuerdo negociado”, para poder tomar
decisiones cuando considere que la otra parte no esta ofreciendo algo mejor
para usted por lo que debe buscar salir de la negociacion. En caso contrario
debe de buscar su mayor creatividad en la negociacién para conseguir una
opcion antes de la alternativa MAAN. (p 64-67)
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CAPITULO 1l

Marco Metodologico

3.1. Tipo de Investigacion

Esta investigacion en primera instancia es cuantitativa y de tipo
exploratoria-descriptiva, debido a que en el proceso investigativo no se
encontraron estudios acerca del papel de los sectores econGmicos
agropecuarios en el proceso de negociacion del CAFTA. Se busca por lo
tanto analizar las experiencias, percepciones, estrategias y recursos de los
sectores agropecuarios costarricenses, en la busqueda de la satisfaccién de
sus intereses, para poder de esta forma comprender su comportamiento,
interacciones, estrategias y actitudes en el proceso. En este sentido es
importante dejar claro que la investigacion no pretende generalizar la
informacién obtenida a otras poblaciones mayores, sino mas bien ofrecer un
aporte basico de conocimiento sobre las acciones y comportamientos de estos
actores, siendo en este sentido descriptiva en las negociaciones comerciales

de un Tratado Comercial como el CAFTA.
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3.2. Matriz Basica de Disefio de Investigacion
TEMA PROBLEMA OBJETIVOS DE DIAGNOSTICO
GENERAL ESPECIFICOS
Analisis del | ,Como se | 1-Sistematizar - Caracterizar la
evolucion del proceso de
proceso de |desarroll6 el|el proceso de|negociacion del sector
negociacion  de|proceso de | negociacion del agricola en la firma del
g P g TLC con los Estados
los sectores | negociacion sector Unidos de América.
sensibles realizado  por|agropecuario 5. Determinar las
agropecuarios los sectores | costarricense posiciones e intereses

costarricenses en
de

Comercio

el Tratado
Libre
entre Costa Rica
Estados

de
América de Enero
del 2003

Febrero del 2004

y los
Unidos

a

agropecuarios
sensibles
costarricenses,
en la firma del
CAFTA
negociado por
Poder
del
de

el

Ejecutivo
Gobierno
Costa Rica?

ante el TLC con

los Estados
Unidos de
América.

de los actores del sector
agricola durante las
negociaciones del TLC
con los Estados Unidos
de Ameérica.

3- Valorar las opciones
y alternativas al acuerdo
negociado del sector
agricola en el TLC con
los Estados Unidos de
Ameérica.

4-  Identificar las
estrategias de
negociacion  utilizadas
en el proceso de

negociacion del TLC con
relacion al sector
agricola.

Cuadro # 1.
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Matriz de Operacionalizacion de variables

Variable

Conceptual

Operativa

Indicadores

Proceso de
negociacion
del CAFTA

Conjunto de
pasos

entrelazados
entre si, con
el objetivo de
lograr la

satisfaccion

de intereses
en un
contexto del
conflicto en el
caso del
CAFTA.

Etapas y
acciones llevadas
a cabo por el
Gobierno de C.R.
ante el de EEUU,
con el proposito

de representar y

satisfacer los
intereses del
sector  agricola
sensible

costarricense en
la negociacion
del CAFTA.

de

sensibles agricolas.

-NUmero actores

-NUmero y  tipo de

posiciones.

-NUumero vy tipo de interés

de los actores.

-NUmero y  tipo de
opciones.

-Numero y  tipo de
alternativas.

-Valor percibido de

satisfaccion por actores con
respecto a resultados

obtenidos

Cuadro No. 2.
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3.4. Sujetos y Fuentes de Informacion

El siguiente cuadro, resume los sujetos y fuentes de informacion definidos en la
presente investigacion:

Sujetos Fuentes

1- Sector Arrocero |Corporacion Arrocera Nacional (CONARROZ)

2- Sector Avicola Camara Nacional de Avicultores (CANAVI)

3- Sector Cebollero |Corporacion Horticola Nacional

4- Sector Bovino Corporacion Ganadera (CORFOGA)

5- Sector Lechero Camara Costarricense de Productores de leche.

6-Sector Papero Corporacion Horticola Nacional

7-Sector Porcicultor | Camara Costarricense de Porcicultores

Cuadro # 3.

3.4. Instrumentos de Recoleccién de datos

A nivel de instrumentos de recoleccién, se usaron dos cuestionarios
aplicados por medio de entrevista semi-estructurada, es decir se utilizé una
guia de preguntas, pero con la libertad de poder realizar adicionales
dependiendo de las respuestas, contenidos e intereses del investigador sobre
el tema en cuestiéon, que puedan surgir durante la entrevista con los principales
representantes de los sectores econdmicos agropecuarios, que estuvieron
involucrados directamente en las negociaciones del CAFTA. El tipo de
preguntas fueron en primera instancia estructuradas y posteriormente abiertas

con el objeto de recopilar la opinién sobre el problema de investigacion.

El primer instrumento de recoleccién (ver anexo No.1) aplicado a los
sectores agropecuarios, consta de seis partes con varias preguntas que

responden cada una de ellas a los objetivos de investigacion planteados e



22

informacién basica en donde se contempla los siguientes aspectos: Seccion A
de datos personales; seccion B de datos sobre el sector agricola; seccién C,
preguntas para recopilar informacion sobre posiciones e intereses; seccion D,
se refiere a opciones y alternativas; E, sobre la evolucion del proceso de

negociacion; y F, se concentra en la estrategia de negociacion.

El segundo instrumento (ver anexo No.2) fue aplicado a una de las
negociadoras Acceso a Mercados del Ministerio de Comercio Exterior en el
CAFTA y consta de tres partes que son: seccion A, sobre posiciones e
intereses; seccion B, de opciones y alternativas; y la seccion C, sobre

estrategias de negociacion.

Adicionalmente se efectu6 una exhaustiva revision noticiosa en
periodicos, revistas, internet, documentos oficiales de COMEX y otros medios
periodisticos para obtener informaciéon complementaria sobre la evolucion,
calendarizacion y ejes tematicos del proceso de negociacién, posiciones e

intereses.

3.5. Alcances y Limitaciones de la Investigacion

Respecto a los alcances de la investigacion, debemos sefialar que ésta
se enmarca dentro de fase inicial en los estudios exploratorios debido a que
segun la investigacion previa, no se encontraron estudios sobre el tema en
cuestidon, por lo que esta tesis servira para “familiarizarse” mayormente con el
tema y serd una base de fundamento analitico para futuras investigaciones en
el campo del comportamiento organizacional y el andlisis de negociaciones

comerciales.
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A nivel de limitaciones podemos sefalar que los resultados obtenidos, no
se pueden generalizar a otras poblaciones, debido a que se enmarca dentro de
las del tipo descriptivo por factores y elementos muy especificos del proceso de
negociacion y la situacion de cada sector es muy particular ante un evento

como la negociacion de un tratado comercial como el CAFTA.

Otra limitacion, es que parte de la informacion obtenida de posiciones,
intereses y opciones no fueron expresadas en su plenitud por los entrevistados,
al considerarse que parte de ésta era confidencial e incluso se la reservaban
como informacién estratégica para un futuro proximo, en la ratificacion del

Tratado en el Parlamento costarricense.
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CAPITULO IV
Contexto Historico del CAFTA

La negociacion del CAFTA no es un hecho aislado, sino mas bien es parte
de una tendencia de apertura comercial histérica internacional en donde el GATT;
la Iniciativa para la Cuenca del Caribe y la Organizacion Mundial de Comercio han
regulado las relaciones comerciales con los Estados Unidos de América. Los
tratados comerciales han llegado a convertirse en algo cotidiano en el entorno
competitivo actual, a través de acuerdos multilaterales y bilaterales que impactan
directamente a nuestra sociedad, de “cara” a la globalizacion e integracion

internacional.

4.1. El Acuerdo General sobre Aranceles y Comercio (GATT)

Conocido por sus siglas en inglés como GATT, surge desde 1947 y
representa el primer intento de estructurar un sistema multilateral de comercio
internacional adicional a la creacién del Banco Mundial y el Fondo Monetario
Internacional, los cuales buscaban complementar la economia mundial capitalista
a través de la liberalizacion del comercio y la eliminacion de las medidas
proteccionistas. Para ello se organizaron a través de rondas de negociacion
celebradas en paises diferentes y que inician con 23 paises fundadores en La
Habana (Cuba) en 1948, Marrakech (Marruecos) en 1994, pasando luego por
Annecy (Francia), Torquay (Reino Unido), Tokio (Japon), Punta del Este
(Uruguay), Montreal (Canada) y Bruselas (Bélgica). El GATT represento el
primer intento y logro internacional de apertura comercial lo que permitié en la
década de los cincuenta y sesenta, el aumento significativo del comercio mundial.
Los temas comerciales a tratar son diversos y cada dia surgen mas, pero
principalmente se refieren a los aranceles aduaneros; las barreras no arancelarias

(fito y zoosanitarias); los subsidios; competencia desleal; el acceso a mercados y
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temas mas especificos y controversiales como la agricultura, la propiedad
intelectual y el trato comercial igualitario a terceros paises. (Agosto 13 2004,

www.wto.org/spanish/thewto_s/gattmem_s.htm)

4.2. LaOrganizacion Mundial del Comercio

La OMC aparece como sustituto del GATT, como ente regulador del
sistema multilateral internacional de comercio, surge como una organizacion
internacional que tiene como finalidad ocuparse de las normas que rigen el
comercio internacional en lo correspondiente al intercambio de mercancias,
servicios y la propiedad intelectual. Joaquin Guzman y Antonio Rollo, nos
mencionan al respecto, que su fundacién es relativamente nueva y data del
primero de Enero de 1995 y define su sede en Ginebra Suiza. Su cuerpo
principal lo constituye “la Conferencia Ministerial’, donde se adoptan las

decisiones en forma consensuadas por todos sus miembros.

El Objetivo principal de esta organizacion es el establecimiento de un
sistema mundial de comercio mediante la expansion del actual sistema
multilateral, orientado por la busqueda de la liberalizacion de los flujos econémicos
de intercambio comercial y la eliminacion de todos aquellos impedimentos u
obstaculos al libre comercio. Todo esto a través de un proceso de negociacion

donde se busque resolver las diferencias en forma consensuada.

Las normas que rigen la OMC estan basadas en: Principio de liberalizacién,
para la remocion de obstaculos al comercio internacional por medio de
negociaciones; Principio de competitividad, que garantiza la eliminacion de
practicas desleales de la competencia como el dumping —exportacion a precios
inferiores a los costes de produccion para ganar cuotas de mercado- y los

subsidios; Principios de no discriminacion, que busca garantizar un trato igualitario


http://www.wto.org/spanish/thewto_s/gattmem_s.htm
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en materia comercial e impedir las medidas discriminatorias, buscando extender
las ventajas extendidas de un pais a todos los demés; Principio de confianza y
seguridad de las operaciones, que busca estabilidad y prevision en el intercambio;
Principio de equidad, orientado principalmente hacia los paises subdesarrollados

para buscar gradualidad en los acuerdos comerciales. (Guzman 1998: p146 -152)

4.3. Lalniciativa parala Cuenca del Caribe

Mas conocida por sus siglas en inglés como CBI o en espafiol como ICC, es
un programa unilateral de concesion comercial de libre acceso al mercado
estadounidense otorgado por el Gobierno de los Estados Unidos de América con
el fin de contribuir al proceso de recuperacidbn econémica de la regién
centroamericana y del Caribe. Fue promulgada en 1983 por el presidente
Ronald Reagan y su aplicacion se hizo efectiva en Enero de 1984. Los
beneficiarios de estas preferencias arancelarias son: Antigua y Bermuda, Antillas
Holandesas, Aruba, Bahamas, Barbados, Belice, Costa Rica, Dominica, El
Salvador, Grenada, Guatemala, Guyana, Haiti, Honduras, Islas Virgenes
Britanicas, Jamaica, Monserrat, Nicaragua, Panama, Republica Dominicana, San
Cristébal y Nevis, San Vicente y las Granadinas, Santa Lucia, y Trinidad y Tobago.
(COMEX. 2000: p 384)

La ICC solamente excluye a los productos textiles, atun enlatado, petroleo y
sus derivados, algunas prendas de cuero (calzado, carteras, maletines, guantes
de trabajo), relojes y sus partes. Los productos deben cumplir con el requisito
de ser elaborados en el pais con el acceso preferencial y enviados directamente a
USA, y para ello se consideraran solamente aquellos en el cual el valor agregado
nacional sea al menos del 35%, pudiéndose considerar procesos productivos en
cualquiera de los otros paises beneficiarios para completar ese 35% minimo.

Este beneficio no sefiala topes a los volimenes de importacion, pero si deja la
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posibilidad de eliminarlo cuando el creciente comercio afecte o cause dafo a la
industrial local norteamericana. Para que una empresa perteneciente a la ICC
pueda acogerse al beneficio del programa, debe presentar el certificado de origen
y la declaracién del exportador que administra el Ministerio de Comercio Exterior.
(Zambrana ,1997: p 77)

Es importante considerar que ésta no es un tratado comercial sino una
concesion unilateral, por lo que podria ser retirada en cualquier momento en
detrimento de los intereses de los paises beneficiarios, sin que medie justificacion
alguna. Este beneficio en un principio tenia una vigencia de doce afios —hasta el
2005-, sin embargo en 1990 el Presidente Bush extiende indefinidamente el
beneficio, lo que permite una mayor estabilidad para los exportadores actuales y

los futuros inversionistas.

A pesar de que dicha Iniciativa restringia las preferencias a ciertos
productos, en el afio de 1998 y dados los multiples problemas econémicos de esta
zona, se implementa una ampliacién de los beneficios de la ICC, permitiendo
incluir los productos que estaban excluidos anteriormente, y otorgandoles los
mismos beneficios de acceso a mercado contemplados en el NAFTA, pero
teniendo que cumplir con los mismos procedimientos aduaneros de acceso
contemplados en dicho Tratado. (COMEX, 2000: p 384-388)

4.4. Origenes del CAFTA

El interés inicial de suscribir un acuerdo de libre comercio con EEUU, surge
de los paises centroamericanos desde el afio de 1991, debido principalmente al
temor de desplazamiento comercial que podria traer la conformacion del NAFTA

en el Norte del continente.
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Sin embargo, no es sino hasta Abril del 2001 cuando los ministros de
comercio de Centroamérica se retnen para explorar la posibilidad de llevar a cabo
un acuerdo comercial con el pais del norte.  Aprovechando la IX Reunion del
Comité de Negociaciones Comerciales del ALCA, en Septiembre del 2001, los
gobiernos de Centroamérica y Estados Unidos emiten una declaracién conjunta
donde acuerdan el compromiso de la viabilidad del comercio bilateral y para ello
dan inicio a una serie de seis talleres técnicos para intercambiar informacion
comercial e iniciar la fase exploratoria de la negociacion, la cual seria la base de la

planificacion y estructuracion de las negociaciones. (2004,COMEX No 7,p 2).

En Enero del 2002, George W. Bush anuncio oficialmente su intencion de
suscribir un TLC con los paises centroamericanos, y en Agosto de ese mismo afo
el Congreso Norteamericano aprueba la “Autoridad de Promocion Comercial”, que
es el otorgamiento de poderes constitucionales al Presidente para negociar el
acuerdo comercial.  Para el 3 de Octubre se notifica oficialmente por parte de los
Estados Unidos a los cinco paises de Centroamérica la intencidon de iniciar las
negociaciones comerciales. Finalmente en Enero del 2003, los ministros de
comercio de todos los paises se reunen en Washington para hacer el lanzamiento
formal y establecer la estructura del proceso de negociacion y acordar terminar la
misma a finales del 2003. (COMEX no 7-p 4).

Para iniciar el proceso de negociacion, se estructuré un plan de reuniones
previas de coordinacion bajo la modalidad de talleres técnicos, con el objetivo de
discutir los aspectos generales previos de andlisis y analizar las posibles trabas e

inconvenientes que se podrian presentar en el proceso de Negociacion comercial.

El cuadro que se presenta a continuacion, detalla lo anteriormente

expuesto:
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FASE EXPLORATORIA DE REUNIONES PREVIAS AL CAFTA

Fechay lugar

Temas tratados

27 de Noviembre del 2001

San Salvador, El Salvador

Desarrollo de politicas comerciales,

de

intergubernamentales, el rol legislativo en la

coordinacién politicas

aprobacion de TLC y los mecanismos de

consulta y diadlogo con la sociedad civil.

25y 26 de Febrero del 2002

Washington  D.C., Estados

Unidos

Acceso a mercados

18 y 19 de Abril del 2002
San José, Costa Rica

Servicios, compras del sector publico y

medidas sanitarias y fitosanitarias

22 y 23 de Mayo del 2002

Ciudad Antigua, Guatemala

Inversion, medio ambiente, derechos laborales

y cooperacion.

10 y 11 de Junio del 2002

Facilitacion de comercio, comercio electrénico,

Washington  D.C., Estados | cooperacion

Unidos

16 de Septiembre del 2002 Propiedad intelectual y cooperacion.
Washington, D.C., Estados

Unidos

Cuadro #4. fuente: COMEX 2004. no.1, p 3

4.5.

Relaciones comerciales entre Costa Ricay EEUU

El intercambio comercial entre ambos paises ha representado desde hace
mas de cuatro décadas, la economia
En

significativamente la diversificacion de la oferta exportable y el volumen de

una relevancia significativa para

costarricense. los dltimos veinte anos, C.R ha venido aumentando
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intercambio comercial internacional. Los subsidios a las exportaciones locales y

la ICC han contribuido notablemente a este proceso.

Las relaciones comerciales entre estos dos paises historicamente han sido
determinantes para Costa Rica, llegando actualmente a representar mas del 50%
de exportaciones e importaciones totales, que se aprecian seguidamente:

Costa Rica: Porcentaje de
Exportaciones Totales por Destino
1982-2003

60 %

50% ]

40% OEstados Unidos
mC entroamérica
[dJLos demas

20% OJUniéon Europea

30% -

10%

0%

1982 1996 1999 2003

Gréfico No.1: Fuente www/comex/estadisticas/exportaciones/htm (Julio 17,2004)

Analizando la ilustracion anterior sobre el destino de las exportaciones
costarricenses, se puede apreciar como ya para el afio 1982, EEUU representa el
35% de las exportaciones totales por destino. Obsérvese que los demas paises, -
incluyendo Europa- representan un 52% del mercado y Centroamérica apenas
con el 13%. Esto significa que para estos afios EEUU ya era el principal destino
comercial. Este dato todavia no refleja los beneficios de la ICC, los cuales

permiten un “despegue” considerable de las exportaciones hacia ese “pais del
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Norte” a partir de 1983, y lo consolida como el principal mercado comercial para
Costa Rica.

Para el afio 1996, se observa un cambio significativo en los destinos de las
exportaciones. EEUU, ya era el principal destino con un 44%, producto
principalmente de la implementacion de la ICC; posteriormente le sigue
Centroamérica con el 30%; los demas con el 19% y aparece ya la Union Europea

como bloque comercial unificado con el 7%.

En el afio 1999, se observa a EEUU con el 51% del total, lo que significa la
mayoria de las exportaciones con respecto al resto del total de los destinos
totales; el segundo lugar lo tiene la Unién Europea con 21%; los demas con un
19%; y Centroamérica desciende al 8%. Esta tendencia se ha mantenido durante
los ultimos afios y muestra la importancia comercial estratégica del mercado

norteamericano para C.R..

En el afio 2003 se tiene una disminucidon minima de las exportaciones a
EEUU del 47%, Centroamérica sube a 12% y la Union Europea baja del 21% a
18%; los demas suben a un 23%; por lo que se puede apreciar para este afio un
aumento de la diversificacion de los destinos internacionales, producto de la
proliferacion de negocios dedicados a las exportaciones y el creciente aumento de
relaciones comerciales con otros paises, que anteriormente no eran tan
importantes a nivel de mercado. EI elemento principal a tomar en cuenta en estos
datos estadisticos, es el enorme porcentaje dirigido al mercado estadounidense
durante las Ultimas dos décadas, y que cada dia se ha venido fortaleciendo con
las inversiones del capital norteamericano y el aumento de destinos a lo interno de
EEUU. La firma de un TLC con esa nhacion podria consolidar aun mas la

posibilidad de un mayor intercambio comercial futuro.
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Otro dato estadistico a considerar, para ilustrar la relacion comercial
existente entre los dos paises y poder apreciar mejor la magnitud de las
diferencias del intercambio de bienes, es la balanza comercial de pagos, en donde
se muestra a continuacion un grafico que detalla los datos estadisticos por afio
desde 1990 al 2002, en donde se percibe una creciente tendencia negativa para
C.R., lo que significa que el volumen de ventas (exportaciones) totales en dolares,

es mayoritariamente menor que las compras (importaciones) totales.

Costa Rica: Balanza Comercial con Estados Unidos 1990 - 2003

5,000

4,000

Sttt I

-2,000

Millones de dolares

1990 | 1991 | 1992 | 1993 | 1994 | 1995 | 1996 | 1997 | 1998 | 1999 | 2000 | 2001 | 2002 | 2003
O Exportaciones | 666 775 887 979 | 1,297 | 1,537 | 1,864 | 2,193 | 2,688 | 3,622 | 3,220 | 2,662 | 2,811 | 2,996
B Importaciones | 822 805 | 1,089 | 1,258 | 1,629 | 2,258 | 2,291 | 2,571 | 3,484 | 3,607 | 3,417 | 3,553 | 3,827 | 3,899
O Saldo -156 | -30 -202 | -279 | -332 | -721 | -427 | -378 | -796 15 -197 | -891 | -1,016 | -903

Grafico No. 2: Fuente COMEX, con base en datos de PROCOMER Y BCCR

La balanza comercial nos muestra como Unicamente en 1999 C.R. refleja
nameros positivos de $15 millones. Esto se da principalmente por la llegada
de empresas de alta tecnologia como INTEL promovidas por el Gobierno en
ejercicio, las cuales logran hacer una variacion significativa en la estructura de la
oferta exportable costarricense, pasando a ser los componentes electronicos uno
de los principales productos de exportacion y la mano de obra calificada el
principal valor agregado nacional. A pesar de esta inversion ocurrida durante los

altimos afos, el aumento sostenido de la balanza comercial negativa a partir del
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afio 2000, ha continuado aumentando significativamente, lo que refleja la
dimension y el poder comercial de EEUU ante un pais como Costa Rica. Esto
implica contar con un mayor poder comercial comparativo a la hora de sentarse en

la mesa de negociaciones.

Refiriéndonos concretamente a la parte agricola, cabe mencionar que

desde 1995 hasta el 2002, la balanza comercial es positiva para Costa Rica:

Costa Rica: Balanza Agricola con Estados Unidos 1995 - 2002
900.0 ~
800.0 i — __
Mi 700.0 3 )
llo e
ne 600.0 J—:: : :
S s 15 i i =
de 5000 +—:: s i i i 7
u I i i N s
400.0 —+:: I -: . — —
S i o 1: i i %
$ 3000 i x $ o %—
2000 ¥ $ Hah 75
1000 |4i §E i /I %7
0.0 L . v N Al s r) o
1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002
3 Exportaciones 672.6 710.1 751.8 854.9 828.5 777.6 732.0 694.8
Importaciones 191.1 285.9 216.4 259.8 213.2 220.0 232.3 264.2
@ Saldo 481.5 424.2 535.4 595.1 615.3 557.6 499.7 430.6

Gréfico No.3. Fuente: COMEX 2003.

Los saldos positivos son significativos para Costa Rica, llegando a
representar durante estos ocho afios un promedio de $517 millones, lo que
significa una importante superioridad en el campo agricola en lo que respecta al
intercambio comercial y al desarrollo de las estrategias del sector. Sin embargo a
la hora de analizar los productos que exportamos en este campo, y los que
importamos se observa un aspecto relevante que detallaremos en el siguiente

gréfico referente a las exportaciones:
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Costa Rica: Principales Productos Agricolas
Exportados a Estados Unidos 2002

Jaleas y Bananos, 33%6

Mermeladas,
29%%06

Pifas, 14206
Plantas Vivas,
29506

Otras raices y ;
tubérculos, 3%6 Cafe, 12206
Los demas,

18%6

Yuca, 326

Jugo de
Naranja, 5260

Flores y Melones, 5260

capullos, 326

Grafico No 4. Fuente: COMEX, 2003. P 5

Como se puede apreciar en el grafico anterior, los tres principales productos

para Costa Rica son el banano con 33%, Pifias con 14% y el café con un 12%, lo

que representa principalmente productos tipo postres, los cuales tienden a ser

mas variables en el mercado debido a su facil sustitucién en la dieta.

Por otra parte y analizando los productos importados se presenta el

siguiente grafico, sobre los principales productos de origen estadounidense y con

destino hacia C.R., en donde se perciben diferencias significativas con respecto a

las necesidades del producto norteamericano en nuestra dieta basica diaria y que

anteriormente en su mayoria se producian a lo interno, y en la actualidad se

sustituyen a través del intercambio comercial.
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Costa Rica: Principales Productos Agricolas
Importados desde Estados Unidos 2002

Frijoles de

Soya, 21%

Maiz, 22% Trigo, 12%

Panes y
galletas, 1%
Los demas,

Manzanas, 1% 27%

Arroz, 5% demas
Uvas, 1% Alimentos para preparaciones
animales, 3% alimenticias, 7%

Gréfico No. 5. Fuente: COMEX 2003:P 5

En el grafico anterior, se puede observar cémo el maiz con 22%, el frijol de
soya 21% vy el trigo con el 12%, son los principales productos importados. La
principal diferencia respecto a lo que se importa es que estos productos
representan alimentos vitales en nuestro consumo diario (carbohidratos), por lo
gue es mas determinante y significativo el intercambio comercial para Costa Rica.
Esto tiene una relevancia determinante en las negociaciones comerciales, debido
a que en las mesas de negociacion se manejan estos aspectos como estratégicos,
conociendo la interdependencia o no en algunos productos, con los cuales se
pueden obtener concesiones u obstrucciones para la negociacién dependiendo del

estado de las mismas y las opciones viables.

Todos estos datos estadisticos, confirman la importancia estratégica de
consolidar un acuerdo comercial con EEUU, que permitiria consolidar y poder
satisfacer los intereses econdmicos y sociales de los sectores agropecuarios
costarricenses. Adicionalmente no se debe de olvidar la gran asimetria que
presentan estos dos paises en sus indicadores macroeconémicos principales y

gue tienen una repercusion directa en el intercambio comercial.(ver anexo No.4)
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CAPITULO V

Caracterizacion de los Actores Agropecuarios

Los sectores agropecuarios sensibles costarricenses tienen diversas
caracteristicas que son importantes considerar tanto en su antigtiedad; volumen
de la actividad econdmica; niveles de organizacion; y potencial de movilizacion
segun empleos directos. Estos factores determinan el posible poder de influencia

y movilizacion que tiene cada sector a la hora de buscar satisfacer sus intereses.

5.1. Sector Bovino: Corporacion Ganadera (CORFOGA)*

CORFOGA fue fundada en el mes de Octubre de 1998, y su misién consiste
en ser la institucion representativa y lider del sector productivo bovino en Costa
Rica, reconocida nacional e internacionalmente, que fomenta el desarrollo y la
insercion exitosa de la actividad en el mercado global, impulsando una vision
integrada del sector, con énfasis en valor agregado y sostenibilidad, desde la

produccion hasta el consumidor.

Su vision es fomentar el desarrollo, la modernizacion y el incremento de la
productividad del sector carnico bovino en C.R., empleando los recursos intensa y
racionalmente dentro del concepto de sostenibilidad, buscando el bienestar del
empresario ganadero, otros participantes del sector y del consumidor.

No tiene afiliados directos. Opera con base en 3 representaciones que a su
vez agrupan a las diferentes Camaras Ganaderas que son: Federacién de
Criadores de Ganado; Federacion de Camaras de Ganaderos de Guanacaste;

Federacion de Camaras de Ganaderos de Costa Rica.

! Con base en informacién obtenida en www.corfoga.org (2004, Agosto 25)


http://www.corfoga.org/
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En la mano de obra directa no se tienen datos exactos, y lo Unico que se
registra al respecto es el censo generado por el sector en el 2002 de 40.000
ganaderos propietarios de sus fincas.

Segun el MAG, aport6 el 0.53% del PIB en el 2002 (2003, p 7)

5.2. Sector Papero y Cebollero: Corporacién Horticola Nacional?

Fue fundada el 15 de Octubre de 1996, y su mision es el “establecer un
régimen equitativo en las relaciones de produccion, industrializacién, mercadeo y
asistencia técnica y financiera entre productores, semillaristas, comercializadores
e industrializadores de productos horticolas”.  Han definido su vision como “Ser

la organizacion agroempresarial en pro del desarrollo y fortalecimiento del sector

horticola nacional.”

Cuenta con aproximadamente 1030 personas fisicas y 35 organizaciones; y
la mano de obra directa sector papero es de aproximadamente 75.800 empleos.

La mano de obra directa aproximada del sector cebollero es de 43.900 empleos.

Segun el MAG, aport6 el 0.0014% del PIB en el 2002 (2003, p 7)

5.3. Sector Lechero: Camara Nacional de Productores de Leche®

Su fecha de fundacion data del 2 de Diciembre de 1965, y su mision es

“defender y promover el desarrollo integral del sector lacteo costarricense”. Su

Z informacién suministrada por Geovanni Masis (2004, Agosto)
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vision de define como “Ser la organizacion que lidera el sector lacteo costarricense
mediante la promocién de la integracion, la consolidacién y el crecimiento, asi

como de bienestar de sus asociados.”

Cuenta con una cantidad aproximada de afiliados de 800 asociados
productores. Adicionalmente tiene los siguientes asociados industriales:
Coopeleche R.L., Coopecoronado R.L., Coopebrisas R.L., Cooperativa de
Productores de Leche R.L. (Dos Pinos), Productores de Monteverde S.A., Inlatec
S.A., Blanco y Negro S.A..

Genera empleos directos a 3,748 personas, que representan el 10.26% de
la industria alimentaria, un 2.75% de la industria total y el 0.40% del empleo total

de la economia.

Segun el MAG, aport6 el 1.04% del PIB en el 2002 (2003, p 7)

5.4. Sector Porcino: CaAmara de Porcicultores de Costa Rica*

Su fecha de fundacion fue en el mes de Febrero de 1990, y tiene como
objetivo el “Defender los intereses de la actividad porcicola y de los productores de
cerdo del pais”. Posee una cantidad de afiliados de 12.500 productores, que

generan un aproximado de empleos directos a 50.000 personas.

Segun el MAG, aport6 el 0.18% del PIB en el 2002 (2003, p 7)

% Informacion obtenida en www.cnproleche.org (2004, Agosto 25)


http://www.cnproleche.org/
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5.5. Sector Avicola; Camara Nacional de Avicultores de Costa Rica’®

La fecha de fundaciéon data del 19 de Mayo de 1971, y su objetivo
organizacional es “fomentar la armonia, cooperacién y unién entre los agremiados
del sector avicola y de las personas relacionadas con el mismo, la difusién de
valores éticos y morales y la defensa de los intereses de los asociados. Cuenta
con una cantidad de afiliados de 430 y genera empleos directos de alrededor de

8.500 empleos.

Segun el MAG, aport6 el 0.37% del PIB en el 2002 (2003, p 7)

5.6. Sector Arrocero: Corporacién Arrocera (CONARROZ)®

Su fecha de fundacién data del 14 de Junio del 2002, y tiene como objetivo
el “establecer un régimen de relaciones entre productores y agroindustriales de
arroz, que garantice la participacion racional y equitativa de ambos sectores en
esta actividad econdmica y ademas, fomente los niveles de competitividad y el
desarrollo de la actividad arrocera. Dicha Corporacién tendra bajo su
responsabilidad la proteccién y promocién de la actividad arrocera nacional, en
forma integral: produccion agricola, proceso agroindustrial, comercio local,
exportaciones e importaciones.  Generan un aproximado de empleos directos a

65.000 personas.

Segun el MAG, aport6 el 0.20% del PIB en el 2002 (2003, p 7)

* Entrevista con Ing. Ana Maria Conejo (2004, Agosto)

S Entrevista con el Ing. Alejandro Hernandez (2004, Agosto)

® Entrevista con el Lic. Renzo Céspedes (2004, Agosto) e informacién obtenida de la Ley No.8285 de
creacion de la Corporacion Arrocera 'y en campo pagado de La Nacién 27/02/04, p 192
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Considerando la informacién anterior, se puede apreciar la diversidad de
caracteristicas de cada uno de los sectores agropecuarios sensibles, en donde es
importante mencionar aspectos como la generacion de empleos directos y el
impacto social que generan sectores como el Horticola con un total aproximado de
120.000 personas en los productos de papa y cebolla, sin considerar a los
productores de otras hortalizas que pertenecen al mismo sector. Este elemento
segun el Presidente de la Corporacion Horticola, fue uno de los mayores factores
de presion que contribuyd a inclinar la balanza respecto a otros sectores con
mayor poder econdmico, para que finalmente el Gobierno decidiera apoyar la
exclusién de estos dos productos de la negociacién del CAFTA y proteger la
estabilidad social que representa el sector en contra de otros mas poderosos

econdmicamente.

Para analizar la capacidad econdmica de cada sector en la produccion

nacional, se tiene el siguiente gréafico sobre el PIB del sector agropecuario:

Relacién Porcentual Sectores vrs PIB Sector
Agropecuario 2002
01,29%

m0,01% 05,27%

0 2,01% W 1,83% O Sector Arrocero
B Sector Papero
O 3,65% O Sector Cebollero
O Sector Bovino

W 10,27% Bl Sector Porcino
O Sector Avicola
B Sector Lacteo

O Los demas

0 75,67%

Grafico No.6. Fuente: Ministerio de Agricultura con datos del BCCR.
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En esta ilustracion, se muestra como el sector lacteo tiene un mayor
impacto sobre la economia costarricense respecto a los otros sectores con un
10.27% del PIB agropecuario, duplicando al sector bovino con un 5.27%,
triplicando y cuadruplicando inclusive a los demas sectores. Este mismo dato del
sector lechero, representa el 1.04% del PIB nacional, lo que deduce la importancia

relativa del sector en la produccién nacional bruta.

Adicionalmente a todos los sectores investigados, a pesar de que algunos
tienen corta edad de haberse fundado, poseen dentro de sus miembros de junta
directiva y dentro de su cuerpo administrativo, elementos de gran experiencia a
nivel de negociaciones comerciales, e incluso en organizaciones como la
Corporacion Ganadera y la Corporacién Arrocera Nacional de reciente fundacion,
preceden a anteriores organizaciones que ejercian intereses similares de

agrupacion gremial en el sector.

El volumen de actividad econdémica, determina muchas veces la capacidad
gue tienen los sectores, para capacitar a su personal, agremiados, y brindar
servicios adicionales de asistencia técnica y asesoria productiva con base en los
altimos avances tecnologicos del sector. Esto permite sin duda liderar procesos
de negociacion y comercializacion tanto a nivel nacional como regional, lo que da

mayores probabilidades de satisfacer los intereses del sector.
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CAPITULO VI

Organizacion y Desarrollo del Proceso de Negociaciéon del CAFTA

Segun Santamaria -negociadora de COMEX en Acceso a Mercados-, en el
inicio del proceso de negociacion se busca crear una integracion previa de
intereses de todos los sectores, a través de un proceso amplio de consulta en la
cual desde el inicio presenta una enorme complejidad para negociar todas las
partidas arancelarias, en cada uno de los bienes y servicios que contiene el
Acuerdo. El proceso incluy6 la consulta a 49 asociaciones gremiales que
representaban a cada uno de los sectores productivos involucrados, y a cien
grandes empresas en diferentes areas productivas. Para ello se citd y organizé
un cronograma de trabajo para el analisis y se estructuré por grupos de interés.
Se plantearon ante ellos los objetivos de negociacion de COMEX respecto al
CAFTA. Para este momento EEUU, plantea que no habra exclusiones del TLC,
por lo que los sectores econdmicos definen sus posiciones por escrito para su
consideracion, haciéndose una seleccion de todas las partidas arancelarias de los

productos sensibles, para buscar negociar en forma especifica cada uno de ellos.

Pero, ¢quién es la otra parte negociadora?. Al respecto, el Director
Ejecutivo de CORFOGA, menciona que se estd negociando con un pais, que
cuenta con una enorme influencia tanto econémica como politica en la region,
lo que implica una desventaja en la negociacion ante el gran significado para
Centroamérica y la poca relevancia econdmica que tiene para ellos. Ademas
los politicos norteamericanos son nombrados en el senado por sectores
econoémicos, por lo que éstos llegan al poder para proteger politicamente a los
sectores que los llevaron al poder en esa Nacion.

Para llevar a cabo el proceso de negociacion, se establecieron rondas bajo

la modalidad de cuarto adjunto en donde los sectores econdémicos privados de
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cada pais estaban presentes para cualquier consulta del Gobierno representante y

estar al “tanto” de los avances de la negociacion sin intervenir directamente en

esta.

6.1.

Estructura del CAFTA

La organizacion, para discutir cada uno de los capitulos y aspectos diversos

del CAFTA, fue con base en un grupo de jefes de negociacién principales -uno

por cada pais-, los cuales a su vez dirigen subgrupos de negociacién organizados

para discutir los siguientes temas:

Grupos de Negociacion del CAFTA

Acceso a Mercados

Bienes, medidas sanitarias y fitosanitarias;
obstaculos técnicos al comercio; reglas de origen;
procedimientos aduaneros; facilitacion del comercio;

salvaguardias.

Servicios e Inversion

Inversion; servicios; entrada temporal; comercio

electronico.
Solucion de Diferencias vy | Solucion de controversias y transparencias;
Asuntos Institucionales disposiciones institucionales.
Propiedad Intelectual y | Compras del sector publico; propiedad intelectual.
Compras del Sector Publico
Ambiental y Laboral Ambiental y laboral.
Comité de Cooperaciéon Materializar proyectos concretos de cooperacion.
Medidas Sanitarias y | Promover el conocimiento mutuo de los sistemas y

Fitosanitarias relacionadas con

el Comercio Agricola.

procedimientos sanitarios y fitosanitarios.

Cuadro No.5.Fuente: COMEX.2004 Vol. 3. p 2
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Estos grupos de trabajo cubririan sus temas a través de nueve rondas de
negociacion a realizarse durante el afio 2003, estableciéndose también entre cada
una de las rondas —cuando fuese necesario- minirondas previas para afinar
detalles antes de la préxima ronda y establecer preacuerdos que agilizaran el
proceso. Para este momento, se tenia la certeza que la negociacion se cerraria
para Diciembre del 2003, sin considerar la posibilidad de que se extendiera a una

ronda extraordinaria.

A continuacion se detalla la programacion de las nueve rondas de negociacion:

Calendario de Rondas de Negociacion del CAFTA

I. Ronda 27 - 31 Enero (San José, C.R)) 2003
II. Ronda 24 — 28 Febrero (Cincinatti, EEUUV) 2003
[ll. Ronda 31 Marzo — 4 Abril (San Salvador, E.S) 2003
IV. Ronda 12 - 16 Mayo (Guatemala, Guat) 2003
V. Ronda 16 — 20 Junio (Tegucigalpa, Hond) 2003
VI. Ronda 28 Julio — 1 Agosto (New Orleans, EEUU) 2003
VIl.Ronda 15-19 Septiembre  (Managua, Nic) 2003
VIll.Ronda 20 — 24 Octubre (Houston, EEUU) 2003
IX. Ronda 8 —-12 Diciembre (Washinton, EEUU) 2003

Cuadro No.6.Fuente: COMEX.2004 Vol. 3. (p 2-3)

El texto del Tratado estd conformado por 22 capitulos. Para la definicion
estructural de estos, se utilizaron los textos bésicos del TLC entre EEUU y Chile.
El proceso de elaboracion consisti6 en revisar ese Acuerdo e ir modificando el
documento, segun las condiciones particulares de la negociacion entre

Centroamérica y EEUU.



45

Los nimeros y nombres de los capitulos que constituyen el CAFTA, fueron
definidos de la siguiente forma:

Capitulo I: Disposiciones iniciales

Capitulo II: Definiciones generales

Capitulo llI: Trato nacional y acceso de bienes al mercado

Capitulo IV: Régimen de origen y procedimientos aduaneros para la

administracion del régimen de origen

Capitulo V: Administracion aduanera y facilitacion del comercio
Capitulo VI: Medidas sanitarias y fitosanitarias
Capitulo VII: Obstaculos técnicos al comercio
Capitulo VIII: Defensa comercial

Capitulo IX: Contratacion publica

Capitulo X: Inversiones

Capitulo XI: Comercio transfronterizo de servicios
Capitulo XII: Servicios financieros

Capitulo XIII: Telecomunicaciones

Capitulo XIV: Comercio electronico

Capitulo XV: Derechos de propiedad intelectual
Capitulo XVI: Laboral

Capitulo XVII: Ambiental

Capitulo XVIII: Transparencia

Capitulo XIX: Administracion del tratado

Capitulo XX: Solucién de controversias

Capitulo XXI: Excepciones

Capitulo XXII: Disposiciones finales

(COMEX 2004, p 2)
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6.2. Las Rondas de Negociacion

El proceso de las nueve rondas y una extraordinaria, fue bautizado por los
negociadores como “ruta critica”. Se puede definir a una ronda de negociacién
como “un ciclo de negociaciones cuyo deber consiste en discutir las posiciones de
las partes y acordar en un plazo determinado, un convenio que contemple los

intereses de los participantes” (Bermudez,2003:p 3)

6.2.1. Primera a sexta ronda’

Desde la primera hasta la sexta ronda, los temas agropecuarios sensibles
no fueron abarcados directamente en la mesa de negociacién, mas bien sus
discusiones principales se dieron a nivel privado entre los sectores econémicos de
los paises involucrados en la negociacion, en donde se buscaba llegar a un pre-
acuerdo para facilitar la discusibn en la mesa de negociacion oficial.
Principalmente, el hecho de dejarlos para el final se debe a que los temas mas
sensibles o con dificultades considerables para llegar a un acuerdo van quedando
para el final del proceso, y la parte agropecuaria era de los sectores mas criticos
en la negociacion. Esto significa que se van negociando primero los puntos que
son menos sensibles y se dejan los dificiles o altamente sensibles para el final.
(Santamaria,2004)

a) Primera Ronda: Es el encuentro inicial en las negociaciones, y en esta etapa
se produjo un intercambio de informacién comercial de los paises sobre los
acuerdos comerciales anteriormente celebrados, sobre andlisis diversos,
legislacién y estadisticas comerciales de cada uno de los paises. Los paises
centroamericanos explicaron los alcances y la estructura de los acuerdos

comerciales con Chile, México y Canada, y por otra parte Estados Unidos hizo

7 Con base en reconstruccion cronolégica a partir de periddicos, paginas web y entrevistas.
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énfasis en el TLC celebrado con Chile, el cual fue el ultimo acuerdo celebrado por
los Norteamericanos y lo propusieron como marco base para el CAFTA.

b) Segunda Ronda: Adicionalmente de que se continda con el intercambio basico
de informacién, Estados Unidos presenta el 85% de las propuestas en las areas
de trato nacional, textiles, obstaculos técnicos al comercio, medidas sanitarias y
fitosanitarias, administracion aduanera, reglas de origen, servicios, inversion,
comercio electrénico, compras del sector publico, propiedad intelectual, solucién
de controversias, servicios financieros, disposiciones institucionales y ambiente,
en donde principalmente solicita apertura comercial inmediata. Sobre la base de
las propuestas presentadas, Centroamérica expreso algunas reacciones iniciales
y solicit6 una serie de aclaraciones respectivas con el objeto de preparar
propuestas y contrapropuestas (opciones) de texto a ser presentados en la tercera
ronda del proceso. (www.comex.go.cr/negociaciones/usa/rondas/lironda/informe
(Septiembre 12-2004))

c) Tercera Ronda: Centroamérica presentd propuestas y contrapropuestas de
negociacion a Estados Unidos. Sobre la base de las propuestas
presentadas, Estados Unidos expreso algunas reacciones iniciales y solicitd una
serie de aclaraciones respectivas con el objeto de que ambas partes cuenten con
todos los elementos de juicio para la discusion a llevarse a cabo durante la cuarta
ronda. (www.comex.go.cr/negociaciones/usa/rondas/llironda/informe) (Septiembre
12-2004))

A partir de esta etapa del proceso se elabora un primer borrador de
negociacion, incluyendo todos los aspectos y elementos considerados como

objeciones al borrador (corchetes), los cuales a través del proceso de negociaciéon


http://www.comex.go.cr/negociaciones/usa/rondas/IIronda/informe
http://www.comex.go.cr/negociaciones/usa/rondas/IIIronda/informe
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se busca ir encontrando posiciones comunes en esos aspectos para ir llegando a

acuerdos parciales. (Bermudez, 2003:p 3)

d) Cuarta Ronda: Se presentaron las ofertas de acceso a mercado (programa de
desgravacion arancelaria y reglas especificas de origen). En esta etapa
Unicamente se estudiaron las ofertas de la contraparte para determinar si
estaban o no de acuerdo. Tanto Centroamérica como EEUU hacen sus
respectivas ofertas de acceso en el area de bienes, incorporando tanto la
presentacion de una primera oferta en materia de desgravacion arancelaria como
la presentacion de la primera oferta en reglas de origen especificas para casi la
totalidad de los capitulos del universo arancelario. Centroamérica presento
propuestas y contrapropuestas sobre las diversas areas de negociacion tales
como salvaguardias generales, textiles, algunos temas de propiedad intelectual y
entrada temporal de personas de negocios. EEUU present6 su propuesta en el
area laboral y un replanteamiento de su oferta original en el tema del otorgamiento
de trato nacional a otras naciones externas al Acuerdo comercial del CAFTA.

(www.comex.go.cr/negociaciones/usa/rondas/IVronda/informe)(Sept-13 2004))

e) Quinta Ronda: Los equipos negociadores, sostuvieron discusion sobre la base
de la segunda oferta de acceso a mercados intercambiada previamente en el area
de bienes. Asimismo, discutieron las ofertas en materia de reglas de origen
especificas, incluyendo las del sector textil.

Centroamérica presentd contrapropuestas en los temas laboral y
ambiental, para responder a las propuestas planteadas por EEUU en la cuarta
ronda, asi como en el tema de los derechos de propiedad intelectual. Los paises
realizaron una revision de medio periodo sobre los avances alcanzados en el

campo de cooperacion, con el fin de programar su trabajo de los préximos


http://www.comex.go.cr/negociaciones/usa/rondas/IIIronda /informe
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meses. (Www.comex.go.cr/negociaciones/usa/rondas/Vronda/informe) (Sept 13-
2004))

Referente a la posicidon agropecuaria de acceso a mercado, EEUU solicita el
ingreso inmediato de varios productos, entre ellos carnes, vegetales, lacteos,
partes de pollo, quesos, hortalizas y alimentos para animales, productos

sumamente sensibles para Costa Rica. (Gutiérrez, 2003,p 7A)

En resumen, durante las primeras seis rondas se comenzo a sentir por parte
de los productores agropecuarios nacionales, oposicion total ante el CAFTA,
debido a que los Estados Unidos definen estratégicamente como condicion inicial,
no poner objeciones sobre la mesa negociadora en el tema de los subsidios a sus
agricultores y que la base de la posicidon centroamericana no debia fundamentarse
en dicho elemento. Ante esta situacion los sectores agropecuarios sensibles
solicitan la exclusion de sus productos, debido principalmente al subsidio
estadounidense a sus productores agricolas, que demandaban adicionalmente el
acceso libre inmediato al mercado costarricense.  Este aspecto, sefala que los
sectores agricolas costarricenses se encontraban en clara desventaja competitiva,
por lo que solicitan al Gobierno una posicion firme en este sentido de los
productos como la carne de pollo, carne de cerdo, carne bovina, productos
lacteos, papa, cebolla y el arroz. EEUU manifiesta su poder a través de la
presion politica ejercida e intento inicial de imponer sus condiciones para celebrar

el Acuerdo Comercial.

6.2.2. Séptima Ronda

A partir de este momento, se intensifican las discusiones en torno a los

temas sensibles, en donde el acceso a mercado representa el principal punto.


http://www.comex.go.cr/negociaciones/usa/rondas/IIIronda /informe
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Para ello se definen 4 canastas (plazos en afios) de desgravacion, los
cuales marcan la discusion base sobre donde ubicar a cada producto y por lo tanto
definir opciones alternativas a la posicion inicial generalizada de exclusion del
CAFTA.

Plazos de Desgravacion Previos Definidos para el CAFTA

Canasta tipo A: Acceso Inmediato Acceso inmediato
Canasta tipo B: Mediano Plazo Cinco afios
Canasta tipo C: Largo Plazo Diez afios

Canasta tipo D: Tratamiento especial. Se pueden | Doce afios en adelante
negociar desgravacion, cuotas o contingentes
Cuadro No. 7. Fuente: Bermudez,2003. P 34

Esta ronda se caracterizd por un avance importante en el tema de acceso a
mercados y se comienza a abordar mas directamente los temas agropecuarios.
En este sentido Centroamérica busca unificar su posicion mediante un sistema de
cuotas de acceso a mercado en la mayoria de productos sensibles, por lo que la
region ofrece solo apertura en cuotas y restriccion de las importaciones de
Estados Unidos.

Por otra parte no se abarcaron hasta esta fecha en forma directa, los
productos sensibles para la regiébn como el arroz, frijoles, carne de res, cerdo,
pollo y cerdo, maiz amarillo y blanco, sorgo, azlcar, mani, papa, cebolla, papa
prefrita, lacteos y otros. Otro de los avances se dan en el capitulo de las
salvaguardias generales —aranceles extras que se cobrarian en caso de
comprobarse un dafio concreto a un sector-, donde principalmente se define un

plazo de aplicacion de cuatro afios, con periodo de transicion.(Villalobos,2003:p 6)
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Durante esta ronda, los sectores agropecuarios comienzan a manifestar
publicamente sus posiciones. Tal es el caso de los paperos y cebolleros
representados por la Corporacion Horticola Nacional que reiteran su posicion de
quedar fuera de los cuatro plazos de desgravacion planteados, en donde su
Presidente Ejecutivo manifiesta que “Estos dos cultivos son muy sensibles, pues
Estados Unidos otorga a sus productores mas de $100 millones en subsidios y

contra eso, no podemos competir en estos momentos”. (Arrieta. 2003: p 4).

Otras manifestaciones, las expreso el sector lacteo con su Representante
Empresarial Centroamericano para las negociaciones, Marco Vinicio Ruiz el cual
menciona que “nuestros productores lacteos no tienen miedo a enfrentarse con
sus similares estadounidenses pero si existe un gran temor de enfrentarse al

Departamento del Tesoro de los Estados Unidos” (Gonzalez,2003:p 20)

Aunque se sigue expresando por parte de los sectores la problematica del
subsidio al agricultor estadounidense, como razon fundamental para excluir sus
productos, segun Santamaria en esta etapa se conoce extraoficialmente que
EEUU abriria la posibilidad de excluir un producto del CAFTA, en otras palabras
de brindar una alternativa de exclusion para algun sector o producto, que en un
inicio no era viable para ninguno. Ante esta situacién, se comienzan a
destacarse las manifestaciones publicas de los sectores para ejercer presion
politica y defender sus intereses a través de “campos pagados”, charlas o foros
universitarios o comunales y declaraciones cotidianas noticiosas en la prensa
nacional, en busca del apoyo al sector y de responsabilizar al Gobierno en caso de
no satisfacer sus demandas, que se hacen mas frecuentes e intensas. Por otra
parte los sectores agropecuarios sensibles empiezan a plantear opciones alternas
a la posicion inicial de exclusion del Acuerdo, en donde las cAmaras empresariales

intensifican el cabildeo politico para buscar satisfacer sus intereses de la mejor
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forma tratando de ubicar sus productos y/o partidas arancelarias, en las canastas

de desgravacion con mas afios de proteccion.

6.2.3. Octava Ronda

Para el inicio de la octava ronda de negociaciones, se comienzan a
manifestar maniobras politicas para la negociacion, sobre todo por parte de EEUU,
presionando a Costa Rica ante la negativa nacional de poner sobre la mesa de
negociaciones a las telecomunicaciones y seguros. Previo al inicio de esta
Ronda, Robert Zoellick, Representante comercial de EEUU en el CAFTA, visité a
los paises centroamericanos y concretamente a Costa Rica con la intencion de
dejar clara su posicion a pesar de que personalmente manifestd de que “Yo no
presiono, yo negocio” y enfatiza en que seria capaz de “llevar al Congreso
estadounidense un acuerdo con cuatro "exceptuando a Costa Rica”, de ser
necesario en caso de no estar dispuesto a ceder en ciertos aspectos. (Bermudez
2003, p 14). A través de estas manifestaciones, se puede apreciar como EEUU
le deja claro a C.R. que posee un MAAN claro y contundente, en caso de que
existan objeciones significativas de no discutirse todos los temas planteados
desde el inicio, incluyendo a las telecomunicaciones y seguros, que en un principio

eran considerados por Costa Rica, como posiciones no negociables en el TLC.

En materia agropecuaria, los sectores productivos siguieron manifestando su
preocupacion por los productos sensibles, los cuales preocupan por la posibilidad
de ser uno de los sacrificados a la hora de las concesiones de tipo politico en la
parte final del proceso sobre todo considerando las presiones de apertura de
mercado de los monopolios estatales. Por otra parte, la postura norteamericana
se mantiene inflexible respecto a los subsidios, por lo que la solicitud de exclusion

bajo esa premisa no es aceptada en la negociacion. (Arrieta,2003: p 12)
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En la parte agricola se lograron avances Unicamente en la mesa de acceso a
mercado, en que se logré consolidar parte de los beneficios actuales de la ICC,
garantizando con esto el libre acceso a EEUU, en varios productos sobre todo
industriales y de origen pesquero. A nivel agropecuario, se avanza en la
discusion de la salvaguardia especial agricola, evaluandose los mecanismos y
periodos de aplicacioén, tanto por volumen y precio, lo que permitira para el futuro

proximo ir definiendo la lista de productos que estarian en cada una.

6.2.4. Novena Ronda

Segun la programacion previamente disefiada, la novena ronda seria el
altimo encuentro para completar la negociacion. Es importante mencionar que
para lograr avanzar y cerrar los temas pendientes, se celebr6 una minironda
agricola en Washington previa a la ronda final, donde se buscé llegar a consenso
en temas como plazos de desgravacion y salvaguardias. El principal logro para
el sector agricola a nivel global costarricense fue el obtener el libre acceso al jugo
de naranja y puré de banano, los cuales se consideraban productos secuestrados,
debido a que estos productos gozaban ya de libre acceso a través de la ICC. Sin
embargo, para los sectores agropecuarios sensibles no significaba la satisfaccion
de ningun interés, aunque a nivel politico era una buena obtencion en el sentido
de satisfaccion de posiciones previas al TLC, lo que aumentaba los margenes de
maniobra politica del Gobierno de Costa Rica, consiguiendo finalmente ampliar a

una ronda extraordinaria a nivel bilateral con EEUU.

Para principios de Diciembre del 2003, las presiones politicas y sociales por
parte de los sectores productivos y la Asamblea Legislativa al equipo negociador,
no se hacian esperar, mostrando una gran preocupacion de que se dieran
concesiones en las cuales se pusiera en peligro la estabilidad del sector. La

parte agropecuaria, los textiles, junto con las telecomunicaciones y seguros se
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guedan para esta ultima etapa de negociacion y por parte de EEUU, el azlcar y
los lacteos serian los productos de concesion. (Gutiérrez 2003, Nov 18:p 7)

Uno de los sectores que pidié negociar separado del resto de Centroamérica
fue el de pollo, los cuales aceptan una cuota del 5% de la produccién nacional, lo
que segun los productores locales podria reducir los precios y por lo tanto bajar los
margenes de ganancias. En efecto, Alejandro Hernandez, Presidente de la
Camara Nacional de Avicultura Costarricense sefiala que esta cuota significaria
una entrada de 3.900 toneladas de pollo anuales con exoneracion, pero que
cuando se incluyeron las deméas partes del producto: muslos, pechugas, y
menudos podria estar ingresando una cantidad mayor, lo cual frenaria al mercado.
El reto principal del sector es el establecimiento de un contingente arancelario
para los productos sensibles y la imposicion de una salvaguardia especial
agricola, no solo en volumen sino en precio para proteccion de los sectores mas

desprotegidos ante los subsidios (Gutiérrez,2003 Nov 29: p 7)

El sector porcicultor mostré6 avances importantes, en donde se manejé un
acceso al mercado costarricense aceptable en este punto de la negociacion,
donde incluso EEUU propuso permitir el acceso de 200 toneladas métricas de
carne en las partes sensibles (paletas, jamones, chuletas y costillas), que
constituyen una apertura atractiva de nuestro mercado y no pone en riesgo la

produccién nacional (Gonzéalez,2003- Dic 04)

La novena ronda representd principalmente negociaciones en acceso a
mercados, propiedad intelectual, agropecuarios, telecomunicaciones, seguros,
textiles, medio ambiente y laboral. De lo cual podemos sefialar que en el sector
agropecuario en forma general el pulso se da sobre los productos que EEUU
quiere vender a la region. Mas especificamente en el pollo, la situacion se

agudiza, porgue el resto del istmo ya aceptd la propuesta, y el sector costarricense
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solicita cantidades y plazos de desgravacion diferentes, argumentando un igual
trato porcentual de las concesiones dadas por EEUU al CA4  En el caso del
Cerdo, se enfrenta la dificultad de topar con gran competencia, que podria
desplazar facilmente la produccién nacional e inundar tanto en cortes finos como
en la materia prima para las empresas embutidoras nacionales. Para la leche,
EEUU podria inundar el mercado a menor precio porque goza de subsidios fuertes
en este sector y una oferta exportable considerable. En Carne bovina, el sector
tico aceptaria la llegada de algunos cortes finos desde EEUU, sin aceptar que se
incluyan los cortes “populares”, que son el mercado que realmente le interesa
proteger al sector.  El sector horticola con la Papa y Cebolla como productos
sensibles, sefialan basicamente que EEUU las vende a bajo precio debido a los
subsidios, por lo que esto podria dejar por fuera de competencia a los productores
locales. (Brenes, L.2003: p 10A)

Al finalizar la novena ronda, aunque se avanzO en todo el sector
agropecuario, unicamente los productos lacteos fueron los que lograron cerrar
negociacion, en donde principalmente se establece un plazo de 20 afios a la leche
y sus derivados de Estados Unidos para que ingresen con arancel cero. Cada
afo podran entrar a C.R. con esa preferencia 1.050 toneladas métricas y el resto
debera pagar el 65% de impuesto actual. Adicionalmente los primeros 10 afios
del TLC ese arancel se mantendré igual como el periodo de gracia y a partir del
décimo iniciara la reduccion de forma lineal de 6.5% cada afio. (Alvarado, E. 2003:
p 10A)

6.2.5. Ronda Extraordinaria
A diferencia del resto de Centroamérica que cerré sus negociaciones en la

novena ronda, Costa Rica obligd estratégicamente a efectuar una ronda

extraordinaria, que se programo para Enero 19 del 2004. En esta Ultima ronda
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fue donde -a excepcion del sector lacteo que se mantuvo unido con el resto de
Centroamérica y firmo6 con ellos en la novena ronda-, se cerraron finalmente los
acuerdos en todos los productos agropecuarios sensibles. Costa Rica se mostro
firme en algunas posiciones lo que obligé a la extension del proceso, de las cuales
en el campo agropecuario Unicamente la papa y la cebolla consiguieron mantener
la posicion original de exclusion total, otros productos lograron obtener opciones
intermedias como mayores plazos, menores cuotas de acceso y otros también no
satisficieron en lo minimo los objetivos de negociacién y por lo tanto la satisfaccion

de sus intereses.

En efecto, en esta Ultima etapa los sectores como el porcino, el arrocero y el
bovino no avalaron las decisiones finales del acuerdo celebradas por COMEX y
EEUU, lo que hace que el conflicto se mantenga latente e incluso la defensa de
los intereses del sector se pueden hacer manifiestos y reiterar la oposicion a la

aprobacion final en la Asamblea Legislativa.

Los acuerdos logrados respecto a los sectores sensibles agropecuarios
fueron muy variados (Ver resumen en el anexo No.5) en donde se logran plazos
de desgravaciéon maximos de veinte afios, con aflos de gracia de hasta diez afios
y con acceso inmediato libre al mercado norteamericano de algunas partidas
arancelarias, que reflejan la gran variedad de resultados obtenidos que a la postre
reflejardn multiples niveles de satisfaccion de intereses, en cada sector

agropecuario costarricense.
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CAPITULO VII

Posiciones, Intereses, Opciones, Alternativas y Estrategias de Negociacion®

El presente capitulo describe y analiza los aspectos principales del proceso
de negociacion del CAFTA, sustentado en los referentes tedricos del Modelo de
Negociacion Colaborativa de la Escuela de Harvard. El mismo pretende con
base en las entrevistas realizadas a cada uno de los representantes de los
sectores agropecuarios investigados y el Ministerio de Comercio Exterior, conocer
cuales fueron las posiciones, intereses, opciones, alternativas y estrategias

utilizadas durante la negociacion para la satisfaccion de sus intereses.

7.1. Posiciones

Uno de los aspectos en el cual los sectores agropecuarios sensibles
costarricenses manejaron un mismo discurso, fue respecto a la posicién que
asumieron al inicio del proceso, los sectores ganadero, porcino, avicola,
papero, cebollero, arrocero y lacteo, que solicitaban “la exclusion total de los
productos agropecuarios sensibles en el Tratado de Libre Comercio con
los Estados Unidos de América”. Esto se conoci6 como posicién de
exclusion del CAFTA, en donde no se lanzaron sus intereses a la mesa desde
el inicio de forma abierta, sino que posicionaron la negociacién para hacer valer
una posicion de fuerza que les diera una situacion de fortaleza relativa mayor
que al resto de los actores de la negociacion, especialmente los no agricolas
cuyo argumento de justificacion se basa principalmente en que EEUU, es un
pais que cada afio utiliza una gran cantidad de millones de ddlares en subsidios
a sus sectores agricolas, lo que les permite reducir los costos de produccion,
que se traducen en la capacidad de sus productores de poder colocar sus

bienes en el mercado internacional a un precio menor. Los entrevistados

8 Por considerarse informacion confidencial para las Organizaciones entrevistadas, se omite informacion
considerada por los entrevistados como clave dentro de su estrategia empresarial.



58

argumentan que esto podria repercutir en pérdidas significativas del sector y
mas especificamente en la quiebra de los productores de menor capacidad
competitiva y causar efectos irreversibles de debilitamiento econdémico del

sector.

Santamaria (2003), sefial6 que ellos conocian con antelacién cuales
serian las posiciones iniciales de los sectores agropecuarios, respecto a la
solicitud de exclusion. En este tipo de negociaciones es normal que los
sectores sensibles “endurezcan” la posicidon al inicio y posterior a esta ir
modificando opciones para satisfacer sus intereses proteccionistas. Ante
esto, para precisar la posicion Gubernamental ante EEUU se buscé definirla
previamente con cada gremio, sabiendo que la sensibilidad seria en algunas
partidas arancelarias y no en todo el sector como se planteaba al inicio. Esto
se definié sentandose uno a uno y evaluando en cada partida arancelaria la
sensibilidad de estas, para definir la posicion, negociar y ceder en aquellas que
no eran tan sensibles ante la competencia del mercado norteamericano como

inicialmente se planteaba.

En el aspecto politico de la negociacion, todas las posiciones iniciales de
exclusion fueron manifestadas a través de documentos oficiales enviados con
antelacion al proceso de negociacion y en reuniones particulares celebradas
con COMEX y demés autoridades del Poder Ejecutivo y Legislativo, que tenian
como objetivo buscar el respaldo y ejercer presion sobre las autoridades
oficiales negociadoras. Afirman los entrevistados que sus posiciones eran
fundamentadas en aspectos técnicos con datos estadisticos de investigacion
del mercado estadounidense, centroamericano y local, en donde se
determinaba con precision la sensibilidad y la capacidad de competencia

internacional del sector, las fortalezas y carencias ante la eventual
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competencia. Esto sin duda le daba a la posicién inicial un mayor poder de
justificacion ante las autoridades politicas competentes.

En efecto, el Presidente de la Corporacion Horticola justifica la posicidon
respecto a la exclusién de la papa y cebolla sefialando que estos sectores
representan una gran cantidad de horticultores nacionales y ya se habian dado
concesiones en el TLC con CANADA, por lo que una nueva apertura a otro
mercado como EEUU, tendria consecuencias socioecondmicas considerables
en nuestro pais. Adicionalmente las papas frescas, congeladas, prefritas
congeladas y las cebollas en general se encuentran altamente favorecidas por
los esquemas generales de ayuda interna del Gobierno estadounidense a los
sectores productivos. Esto provoca fuertes distorsiones al comercio
internacional de estos productos como resultado directo de los subsidios que
los paises desarrollados aplican a nivel mundial. Similar argumento

manifestaron los restantes sectores investigados.

Es importante considerar adicionalmente el alto nivel organizativo de los
sectores a través de camaras empresariales, en donde se definieron
comisiones investigadoras del CAFTA, con equipos multidisciplinarios para el
anadlisis y la toma de decisiones por parte de las juntas directivas.
Adicionalmente la Camara Nacional de Agricultura y Agroindustria jugdé un
papel importante como organizacion que brindaba asistencia técnica y soporte
a todos los sectores agropecuarios en el area de negociacion y demas
aspectos del proceso, que sin duda contribuyé a solidificar las posiciones del

sector agricola ante el TLC y asesorar sobre aspectos técnicos de negociacion.

Considerando los fundamentos técnicos y la experiencia que han venido
acumulando en acuerdos bilaterales celebrados por Costa Rica durante los

ultimos 13 afios, las posiciones de los sectores investigados se definieron a lo
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interno de las juntas directivas, considerando que la mayoria de sus miembros
se han mantenido en sus puestos, por varios afos. Esto les ha permitido
adquirir gran experiencia en negociaciéon comercial y en los aspectos técnicos
del sector, lo que legitima en alguna medida la confianza de los miembros de
base de los sectores productivos en sus representantes, lo cuales basicamente
se dirigen hacia las bases no para consultar la definicion de la posicién y/o
estrategias de negociacion, sino mas bien para comunicar las acciones a seguir

por el sector y posibles opciones que se manejaran dentro del acuerdo.

7.2 Intereses

Los intereses de cada uno de los sectores agropecuarios son variados e
inclusive muchos no fueron expuestos directamente por los entrevistados, por

lo que a nivel general podriamos sintetizarlos en los siguientes:

e Respetar o mantener los principios de asimetria existente entre los dos
paises en cada sector.

e Proteger la sensibilidad del sector y sus productores.

e Proteger a los productores nacionales de la competencia desleal externa
subvencionada por los subsidios otorgados por EEUU a sus productores.

e Mejorar la imagen como grupo empresarial homogéneo y organizado
ante el Gobierno.

e Consolidar el libre el acceso al mercado estadounidense de los
productos nacionales, a través de la flexibilizacion de las barreras
arancelarias y no arancelarias.

e Asegurar la subsistencia del sector productivo y sus productores actuales
ante la competencia externa.

e Lograr apoyo estatal en proyectos de modernizacibn o agendas

alternativas para fortalecimiento del sector a mediano y largo plazo.
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e Consolidar y ampliar los beneficios de la ICC.

Estos intereses fueron expresados y discutidos en el TLC, incluso eran
parte de las justificaciones de posicién, sin embargo es evidente que dentro del
proceso de negociacion comercial a EEUU no le convenia escuchar los
intereses de la parte centroamericana de forma amplia, por lo que segun los
entrevistados se plantea en el inicio y durante el proceso un estilo de

negociacién por posiciones.

7.3. Opciones

Segun Santamaria, COMEX era consciente de que la posicion inicial de
los sectores era una cuestion de realidad y que EEUU no aceptaria la
exclusiéon total de un producto, por lo que se trabajé inmediatamente en
definirle a cada sector que establecieran una segunda mejor opcion, para tratar

de negociarla.

En este sentido desde el inicio, el Gobierno planteé la necesidad a cada
sector de tratar de obtener una opcion viable que no fuera la exclusion.
Aspectos como el permitir accesos de cuotas en toneladas métricas por afio;
someterse a plazos de desgravacion de mediano y largo plazo para los
productos; buscar la flexibilizacion de las barreras no arancelarias
estadounidenses para lograr establecer un acuerdo en firme durante las 8
primeras rondas y no llegar hasta la ultima ronda en donde se corre el riesgo de
someterla a decision politica. Esto sin duda podria afectar aun mas la
sensibilidad del sector, en donde muchas veces la técnica del quid pro quo -“yo
te doy esto y tu me das algo a cambio” busca que las partes intercambien
opciones que satisfagan de forma similar los intereses que se consideren de

igual nivel de importancia y estos se hacen a cambio de sacrificar otros
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sectores. COMEX debe de priorizar esto en un segundo nivel, no
considerando solo la sensibilidad econdmica del sector, sino también la
sensibilidad social para el pais. Sin embargo los sectores agropecuarios,
sabiendo de que EEUU estaria dispuesto a ceder en excluir a un sector “se la

jugaron” hasta la ronda extraordinaria para tratar de buscar la exclusion.

Adicionalmente dentro de cada sector, las opciones se centraron
principalmente en el acceso a mercados. La variacion sobre cuotas de acceso
y demdas opciones complementarias ocurrieron principalmente entre la sexta
ronda y la ronda extraordinaria, sin embargo no fue sino hasta el final en donde
se pusieron en la mesa otras opciones respecto a cuotas y plazos de
desgravacién y exclusiones. Dentro del acuerdo se enfatizaron en cuotas de
toneladas métricas de acceso a mercado por afios, plazos de desgravaciéon
arancelaria; aflos de gracia, salvaguardias por peso y/o por volumen para
proteger el sector y clausulas de revision en la parte final de los plazos
establecidos para llegar al libre comercio entre otras cosas. Dentro de este
marco de negociacion, los Unicos sectores que manejaron opciones conjuntas
con el resto de Centroamérica fueron el sector lacteo y bovino, los cuales
lograron una mayor simetria en sus intereses con la regién y en adicion

lograron liderar a nivel centroamericano las posiciones ante el CAFTA.

Las concesiones dadas por parte de los sectores fueron de varios tipos,
pero sobre todo a nivel de cuotas de acceso a mercado en una o varias
partidas arancelarias del producto y otros en afios de desgravacion arancelaria
y vigencia de proteccion arancelaria temporal para el libre comercio. EEUU,
por su parte brindé acceso inmediato libre de aranceles en muchas partidas
arancelarias de cada uno de los sectores pero hasta el final de la negociacion.
Sin embargo, considerando la gran magnitud del mercado norteamericano,
Centroamérica no representa una relevancia significativa, por lo que ellos —

segun lo manifestado por los entrevistados- logran proteger y mantener intactos
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los intereses primordiales de sus productores. Evidentemente al estar
inmersos dentro de las negociaciones y al tener por parte de EEUU, la negativa
de exclusiéon de productos y sus derivados, se tuvo que ceder en las posiciones
iniciales, poniendo énfasis en cuotas de acceso dentro de un plazo no mayor a
20 afos y estableciendo el libre intercambio comercial posterior a ese plazo,

para sectores como el porcino, arrocero, lacteo y bovino.

7.3.1 Sector Lacteo: En el caso de la leche y teniendo presente ademas que
la cantidad de productos a negociar (contingente arancelario) en el sector era
de veinticinco, y existian productos que adicionalmente al consumo se usan
como materia prima “commodities” para otros alimentos como la mantequilla,
leche en polvo, el queso, en donde el sector manejé opciones de ceder en
partidas arancelarias como la leche en polvo que no representa mayor
ganancia para el sector lechero costarricense y en aspectos como los plazos de
desgravacion para la entrada en vigencia del libre comercio que bajo de 25 a
20 afos y el periodo de gracia bajo de 15 a 10 afios. Sobre estos aspectos se

manejaron las principales opciones dentro del sector para firmar el CAFTA.

7.3.2. Sector Horticola (Papa y Cebolla): Las opciones se concentraron en
propuestas y contrapropuestas para colocar la gran diversidad de productos del
sector en los 4 plazos (canastas) de desgravaciéon planteados en la negociacién
y ceder en acceso a mercado en algunos vegetales a cambio de restringir el
acceso en papa y cebolla. Se logro establecer la proteccion de éstos
logrando mantenerla incluso posterior los veinte afios para la aplicacion del
libre comercio entre ambas naciones.  Segun el Presidente de la Corporacion
Horticola, este sector fue uno de los pocos que logré una opcion favorable,
consiguiendo un acceso de cuota minima de papas y cebollas al mercado
costarricense por parte de EEUU de 300 toneladas métricas, que representan

respectivamente el 0,3% y 1% de la produccidon nacional respectivamente y
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aseguran el libre acceso a EEUU. En este caso, el sector horticola buscaba
asegurar adicionalmente la exportacion a EEUU de productos como los
minivegetales, chayote y zanahorias entre otros, por lo que al tener la
representacion de varios productos, lograron ceder en algunos a cambio de
concesiones en papa y cebolla que eran considerados —segun el estudio previo
de mercado- los productos sensibles del sector.

7.3.3. Sector Avicola: Segun el Director Ejecutivo de la Camara Nacional de
Avicultores de Costa Rica, las opciones se manejaron de acuerdo a las
circunstancias del proceso. Al empezar con una posicion unificada
centroamericana, las condiciones que negociaban EEUU con los otros paises
centroamericanos deberian darse a Costa Rica (plazos de desgravacion,
porcentaje arancelario, etc). Se habia definido como tope maximo a COMEX
para la negociacion 1.200 toneladas métricas como inicio de cuota que
representan el 0.4% de la produccion nacional y cualquier otra cuota por
encima de ésta, se deberia consultar a la CaAmara. Las variaciones giraron en
torno al porcentaje anual de incremento de la cuota y los afios de proyeccion de
aumento de la cuota. Por ejemplo en la etapa final se definié 300 t.m con un
10% de incremento anual de la cuota hasta el afio 17. Al final se logro redefinir
otra opcion mejor para el sector al lograr permitir un acceso al mercado
costarricense de 330 toneladas métricas que representa Unicamente el 0.4% de
la produccion nacional, con aumento fijo de 30 t.m anuales hasta el 19, que en
total seria de 810 toneladas métricas, sin apertura comercial posterior, y
logrando el libre acceso al mercado estadounidense. Parte de los logros se
debieron a concesiones que EEUU brindé primeramente al CA4 y luego se
tuvieron que mantener para Costa Rica. Las cuotas por pais fueron
diferentes, segun la capacidad de cada uno, pero lo que se mantuvo para todos
fueron los porcentajes de cuota segun la produccion nacional y el arancel de

ingreso permitido por pais.
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7.3.4. Sector Bovino: Las opciones manejadas variaron segun los
acontecimientos de las rondas de negociaciones, en donde EEUU al inicio
manifesté un acuerdo para colocar la carne bovina en la canasta D (mayor
plazo de desgravacién no definido en afios en ese momento), que queria decir
producto sensible, sin embargo para la cuarta ronda vari6 totalmente
solicitando colocarlos en la canasta A (acceso inmediato), por lo que las
posiciones se volvieron extremas en donde Centroamérica pedia exclusion y

EEUU solicitaba acceso inmediato.

Posterior a la cuarta ronda el sector bovino emite un comunicado
(Corfoga, Abril 2004) sobre la nueva opcidén, en donde se establece una
intermedia y se busca sobre todo proteger el mercado estableciendo cuotas de
5000 TM a EEUU, con taza de crecimiento del 5% anual en carnes de alta
calidad “prime and choice”; y mantener los contingentes. El 14 de Junio del
2004, la Junta Directiva modifica la posicion nuevamente y la flexibiliza
especificamente en carnes finas “prime y choice” , solicitando la exclusion de lo
que se conoce como carnes populares. El 14 de Julio varia nuevamente su
posicion, flexibilizando el acceso inmediato de este tipo de carnes con cuota fija
para EEUU, y aceptando por primera vez el libre comercio para ambas
naciones de animales vivos. El 18 de Agosto modifican por dltima vez su
posicion con base en analisis y proyecciones hechas por el sector en donde se
busca aclarar mas en las partidas arancelarias lo que se venia planteando en
acuerdos anteriores. Se concede desgravacion en canales y medias canales
pero con salvaguardia especial agricola, que controlara el ingreso de
importaciéon en este rubro. Lo méas importante del acuerdo es que se

mantenia la exclusion de todas las carnes tipificadas como populares.
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Para esta fecha la Corporaciéon Ganadera, notifica que esta seré la tltima
variacion que haran de la posicion y cualquier variacion a esta si consulta
previa al sector por parte de COMEX, quedara bajo responsabilidad de ellos.
A partir de Agosto, EEUU buscé presionar basicamente para apertura de
carnes populares que era el principal interés de proteccién del mercado
costarricense, y lo que se hizo fue flexibilizar algunas posiciones anteriores en
las partidas menos sensibles con el propésito de que la comision tuviera un
mayor margen de negociacion con COMEX. Para el 24 de Noviembre, el
Ministro de COMEX vy la Jefe de la Negociacion, comunican a CORFOGA, que
es inevitable impedir la desgravacién en todas las partidas arancelarias de
carne bovina y que proponen 20 afios como plazo de desgravacion solicitando
el apoyo del sector. Sin embargo el sector ratifica que no apoyard esta
decision y queda bajo la responsabilidad de COMEX las decisiones finales del
acuerdo. Finalmente para la novena ronda -en estas alturas todavia no se
sabia que habria una ronda extraordinaria- con la decision del Ministro de
apertura en todas las partidas arancelarias, el sector busca lograr el mayor
plazo de desgravacion minimo de 18 afios, sin embargo finalmente se
negociaron 15 afios como tope maximo para entrar en vigencia el libre

comercio.

7.3.5. Sector Arrocero: Segun el Asesor de Negociaciones Comerciales de la
Corporacion Arrocera Nacional, se buscé como opcién Unica hasta el final el
mantener la posicion de exclusion y en la ronda extraordinaria se manejaron
opciones alternas respecto a cuotas de diversas de toneladas métricas por afio
para el arroz en granza y pilado. Adicionalmente se busc6 ampliar el plazo
de desgravacion de 18 a 20 afios como una opcién de mayores afios de
proteccion al sector. La cuota inicial libre de 50.000 t.m para granza, con un 2%
de crecimiento anual, y 5000 t.m. para el arroz pilado. Un aspecto importante fue

el aumentar el periodo de proteccién o afios de gracia para entrar en vigencia la
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desgravacion al maximo posible, consiguiéndose 10 afios de tope para iniciar la

desgravacion.

7.3.6. Sector Porcino: Las opciones manejadas segun su Directora Ejecutiva,
eran muy limitadas. Se establece como primera opcién un tope minimo aceptable
para el primer afio de entrada en vigencia del Acuerdo de 260 toneladas métricas
de cuota libre con desgravacion sobre las cuotas con crecimiento anual del 5%.
La opcidbn maxima era no sobrepasar la meta lograda con Canada de cuota libre
inicial de 525 t.m con crecimiento anual del 5% sobre la cuota. La opcion
acordada por el Gobierno y que no fue avalada por el sector se definié en cuota
libre inicial de 1000 tm con un crecimiento anual de 100 tm en los primeros cinco
afnos, 125 tm del afio seis al diez y 150tm del afio 11 al 14. Durante los seis
primeros no se desgrava. Adicionalmente se establece una opcion de libre
acceso al mercado nacional para despojos comestibles y tocino.

7.4. Alternativas (MAAN)

Los procesos de negociacion con paises desarrollados, son una tarea
dificil de conciliacion de intereses, debido al gran poderio comercial que
representa en este caso EEUU ante Costa Rica. Adicionalmente se debe
considerar la gran dependencia de nuestra economia del mercado e inversion
estadounidense, lo que implica una desventaja en la relacién de poder entre
ambos. Sobre esta base generalmente se entra en la negociacion en donde
EEUU, condiciona inmediatamente cualquier tipo de cuestionamientos sobre los
subsidios brindados a sus productores y asume una posicion rigida de negarse

a permitir exclusiones de productos sensibles a Centroamérica.

Esta condicidén deja primeramente al Gobierno de Costa Rica y después

a los sectores agricolas sensibles sin una Mejor Alternativa al Acuerdo
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Negociado. El mantener una posicion inflexible por parte de algun sector,
implicaba Unicamente una posicion rigida de inicio, debido a que en caso de
alguna negativa, el Gobierno negociaria con cada uno de los sectores aun sin
el consentimiento de estos. Se debe aclarar que aunque los sectores papero
y cebollero obtuvieron resultados proteccionistas, esto fue producto de
flexibilizar posiciones en otros productos horticolas, o sea de aplicar la técnica
del “quid pro quo”, en donde las partes intercambian opciones para satisfacer
intereses con niveles relativamente iguales de importancia y no de salirse de la
negociacion cuando se considere que los resultados son mejores si se retira de

ésta, como lo plantea a nivel te6rico el MAAN.

7.5. Estrategias

Las estrategias de negociacion marcaron desde el inicio por parte de
cada uno de los sectores, una tendencia centrada Unicamente en satisfacer sus
propios intereses sin importarle los resultados de los demas. Por lo que segun
la Negociadora de Acceso a Mercados de COMEX en el CAFTA, no se percibio
la existencia de alianzas entre ellos para fortalecer sus posiciones iniciales o

mejores opciones.

Las estrategias a nivel general, buscaban primeramente proyectar una
imagen fuerte y cerrada en las negociaciones ante una posicién de exclusion
del CAFTA. Se puede percibir dentro de su fase inicial de negociacion el
“endurecimiento” de la posicion inicial y de alli en adelante manejar posibles
opciones favorables para sus sectores dentro de la negociacion. Es
importante considerar que los sectores eran consientes de que sus peticiones
iniciales no podian ser satisfechas en su Punto de Acuerdo Preferido, elemento
que sin duda lograria ejercer presion sobre el Gobierno para lograr el mayor

beneficio posible. En este sentido, no se lanzaron en un inicio sus intereses de
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forma abierta a la mesa de negociaciones, sino que posicionaron la negociacion
para hacer valer una mayor fuerza relativa que el resto de los sectores que no

pertenecen al sector agricola.

A continuacion se describen las principales estrategias por sector:

7.5.1 El sector lacteo: buscdé mantener una posicion unificada con el resto de
Centroamérica, a pesar de que C.R. es el Gnico pais con caracteristicas en su
produccién de exportador, los demas son importadores y la importancia
estratégica de la region como mercado meta, definid la estrategia a seguir.
Esta caracteristica, implicaba un sentido importante y determinante para el
sector lechero costarricense, el cual sefiala que Centroamérica representa un
consumo muy importante por el posicionamiento de marca que se tiene en la
actualidad desde hace varios afios, por lo que se debia proteger la region para
conservar el mismo. El hecho de pensar apartarse de la posicion
centroamericana, podria haber abierto la oportunidad de una competencia mas
fuerte de los productos de EEUU, al poder estos negociar sin la fiscalizacién de
los intereses propios costarricenses. Adicionalmente el mercado
estadounidense, por las complicaciones que existen en las barreras no
arancelarias (fito y zoosanitarias), aunque se logre avanzar en la eliminacién de
barreras arancelarias, este mercado no representa mayor interés como meta de
exportaciones futuras. Cada vez se hace mas dificil lograr eliminar las trabas
no arancelarias, que son opciones alternas que maneja EEUU, en las
relaciones comerciales para impedir la libore competencia. El resultado de esta
estrategia dio sus frutos (aunque no en un 100%), al ser los Unicos que
lograron firmar en conjunto con Centroamérica, dentro de los plazos

establecidos previamente.
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7.5.2. El sector avicola: definié una estrategia en dos etapas: Primero manejé
una posicion conjunta con los otros 4 paises a través de la Federacion de
Avicultores de Centroamérica y el Caribe; posteriormente se separd del CA4 y
negocio solo en el final. Esto se dio basicamente porque en el CA4, existen
intereses en comun que no se comparten con C.R.. Guatemala maneja y
controla los intereses de los otros tres paises y tiene inversiones propias en
estos, lo que podria perjudicar al sector avicola costarricense. Adicionalmente
esto permitid conocer los movimientos previos que hicieron en la negociacion
para posteriormente aprovecharse de esta informacion y solicitar un igual trato.
Una de las formas de enterarse de los movimientos a lo interno era a travées de
las tipicas pero muy efectivas reuniones informales durante las rondas fuera de
las horas de negociacién, en donde a través de las clasicas conversaciones de
amigos lograban medir y conocer los ultimos “movimientos del ajedrez”
realizados. Uno de los aspectos que se pueden rescatar al respecto en el
sector avicola, fue que EEUU en un principio queria que se bajaran los
aranceles de acceso a mercado de 150%, sin embargo el CA4 lo definié en
164%, por lo que no pudieron acceder a bajar el de Costa Rica, adicionalmente
accedieron a bajar un 27% de 28.800 toneladas métricas de cuota de acceso
del CA4 por EEUU, por lo que Costa Rica exigié el mismo trato de bajar 27% la

cuota definida quedando finalmente en 330 toneladas métricas.

7.5.3 ElI sector horticola (papa y cebolla): segun el Presidente de la
Corporacion Horticola Nacional, se manej0 desde el inicio una posicion
separada con los otros paises, principalmente porque dicho sector en
Centroamérica no se encuentra muy organizado. La estrategia consistié en
una fuerte presion al gobierno, fundamentados en las concesiones otorgadas
en el TLC con Canada en papa y cebolla. Dichas concesiones ejercieron una
presion politica fuerte para defender y proteger el sector. ElI mismo tenia la

ventaja que representaba varios productos horticolas los cuales podrian
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cederse en algunos que no representaban peligros mayores e inflexibilizarse en
los productos sensibles como la papa y cebolla, por supuesto la posicién al
inicio era muy fuerte en el sentido de no ceder en nada, pero eran claros en
saber de que se darian las concesiones como parte del proceso de “estira y
encoge” normales en la negociacién. Se cedié Unicamente en los productos
qgue no representaban un peligro de competencia, por lo que se definieron topes
arancelarios y plazos maximos aceptables para el sector.  Adicionalmente a
nivel técnico se buscaba asegurar mecanismos de proteccién legal como:
Procedimiento &gil de aplicacion de derechos compensatorios dentro del marco
normativo del TLC por uso de subsidios; e Incorporar una salvaguarda especial
agricola (por precio y volumen) de aplicacion automatica, como marco
normativo de proteccidon arancelaria. El mayor peligro histérico no lo ha
representado la horticultura norteamericana, debido a que no manejan
intereses en la colocacién de productos perecederos y su fortaleza agricola son
los granos. La competencia mas bien para Costa Rica es el CA4 y hacia este

sector debe ir la estrategia competitiva del sector.

7.5.4. El sector porcino: Fue posiblemente el sector menos influyente de los
investigados a nivel organizacional durante el proceso. Este sector establece
en primera instancia la necesidad estratégica de estar presente durante todo el
proceso debido a que los embutidores estaban involucrados en la negociacion y
tenian intereses diferentes del sector productivo. Los embutidores apoyaban
desde el inicio una posicion de apertura del sector, y ellos estaban presentes
en el cuarto adjunto de la negociacibn como parte interesada del sector
porcino, los cuales utilizan la carne de cerdo como materia prima en sus
producciones, y buscan tener mayor probabilidad de abastecimiento externo de
su materia prima, esto por supuesto debilitaba mas al sector y posiblemente
influy6 en el resultado final. Las opciones a lo interno no eran muy

numerosas y mas bien se concentr6 en definir un tope de cuota minima
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aceptable de 260 toneladas métricas y defenderla hasta el final. Incluso
existieron tacticas de ejercer presién a partir de la séptima ronda, a través de
amenazar con movilizar sus bases en las calles en caso de no considerar las
solicitudes principales del sector en la negociaciéon por parte de COMEX. Esto
se hizo a sabiendas de la falta de capacidad de movilizacién del sector para
organizar alguna manifestacion, sin embargo estratégicamente no se podia
excluir de la negociacion debido a que éstos negociarian solamente con los
embutidores en el cuarto adjunto y esto podia perjudicar ain mas el resultado

de la misma.

7.5.5. El sector Bovino: Manej6é una estrategia de posicion unificada con
otros cuatro paises centroamericanos, principalmente por el papel de liderazgo
gue ejerci6 en este nivel, considerando que los intereses del area eran
diferentes a los costarricenses, por lo que se tenia la certeza de que al final del
proceso se negociaria en forma separada con el CA4. El principal elemento a
nivel estratégico de este sector, fue el buscar proteger la penetracion de carnes
populares extranjeras en el mercado nacional y la flexibilizacion a lo interno del
acceso en cortes finos tipo “premium”, como opcién de intercambio que se
considerd no afectaran la produccion nacional y mas bien complementarian la
demanda hotelera y de restaurantes finos. Para esto se establecieron varios
niveles de coordinacién con la Asamblea Legislativa y COMEX, incluso
invitando al Ministro a sesiones de Junta Directiva para discutir aspectos

relevantes durante el proceso de negociacion.

7.5.6 Sector Arrocero: Se enfatiz6 en buscar defender al sector de la
penetracion del arroz estadounidense. Para esto se disefio una estrategia en
cuatro niveles: El primero a nivel externo a través de la Federacion
Centroamericana del Arroz, en donde se buscé acercarse a las dos principales

federaciones que agrupan a los productores de arroz estadounidenses vy
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establecer un pre-acuerdo de exclusion. El segundo nivel fue el ambito
politico nacional, en donde se busca establecer un dialogo permanente y
ejercer presion politica en todos los niveles institucionales del Estado para
hacer conciencia de la importancia estratégica alimentaria de no depender del
arroz de un pais que consume alrededor de 54 kilogramos percapita por afio,
que involucra a 65.000 personas en empleos y maneja salarios anuales de
veinte mil millones de colones. El tercero fue a nivel de divulgacion publica
para crear conciencia sobre lo que se estaba negociando y los peligros que
representan para el sector en particular. El cuarto fue a nivel técnico en donde
se decide ceder en la posicion inicial hasta el final, definiendo como prioridad la
no desgravacion fuera del contingente de toneladas métricas que se defina
como cuotas de acceso al mercado costarricense, hasta que EEUU no elimine

los subsidios a sus productores.

7.7 Nivel de Satisfaccion de los Intereses con los Resultados

Por otra parte respecto a la percepcién de los niveles de satisfaccion de
los resultados obtenidos en el CAFTA, por los sectores sensibles agropecuarios
costarricenses tenemos variaciones considerables que van desde un 100% de
satisfaccion en las sectores avicola, papero y cebollero, como niveles minimos
de un 0% de satisfaccion en el sector porcino. El siguiente grafico ilustrado
con figuras de cada sector, nos muestra una comparacién de los niveles de
satisfaccion percibidos por los sectores agropecuarios y COMEX en donde se
puede percibir las diferencias de criterio en este aspecto. Los que muestran
una unica figura del sector en el grafico, implican que se tiene una misma

percepcién del nivel de satisfaccion.

A continuacion se presentan los datos, que identifican la percepcion de

satisfaccion desde las dos perspectivas de la negociacién antes citadas.
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Percepcion del Nivel de Satisfaccion de Intereses
del Sector Agropecuario y COMEX
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Respecto al sector agropecuario tenemos indicadores bajos como el 0%
en el sector porcino y 50% del sector bovino; niveles intermedios de
satisfaccion en el sector lechero con un 70% y un 80% el sector arrocero; los
Gnicos sectores que alcanzaron un nivel maximo de satisfaccion con un 100%
fueron el sector papero, cebollero y avicola. Esto permite considerar el nivel de
alcance de los objetivos de la negociacion planteados previamente; como
afectard en un futuro a cada uno de los sectores bajo su perspectiva; y el nivel
de expectativas a futuro de proyeccion del sector cuando el mismo se ponga en

ejecucion.

Comparandolo con lo que percibe Santamaria de COMEX, respecto al
nivel de satisfaccion de éstos, tenemos los siguientes datos: En el sector
Bovino existe una variacion del 10%, en donde el sector sefiala un 50% contra

un 60% de percepcion de satisfaccion por COMEX. El sector avicola muestra
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contrariamente una percepcion mayor méaxima del 100% contra un 80% de
COMEX, esto permite incluso deducir que la informacion entre ambos no fue
claramente expuesta y que los topes maximos aceptables reales para el sector
no fueron comunicados directamente como parte de su estrategia de
negociacién de los sectores ante el Gobierno. El sector arrocero si resultd
coincidente con un 80% de satisfaccion para ambos, al igual que los sectores
papero y cebollero que fueron excluidos por lo que sin duda se conocia de
antemano la satisfacciéon del 100%, que era lo que todos los sectores sensibles
esperaban para el final de la negociacion y que al final se logré solo para dos
sectores. El sector lechero muestra una diferencia significativa de 30 puntos
porcentuales, lo que refleja un 70% de parte del sector agropecuario contra un
100% por COMEX. Por ultimo en el sector porcino, es donde la diferencia es
altamente polarizada con un 70% de diferencia. EI sector porcino menciona un
0% de satisfaccion, mientras que COMEX considera un 70%. En este sentido
debemos recordar que este sector habia definido como tope maximo aceptable
de cuota inicial de acceso a C.R. de 500 toneladas métricas y se acordaron
1000 toneladas.

Los resultados muestran la diversidad existente en la percepcion de la
satisfaccion de intereses entre el ente oficial negociador del Gobierno y los
sectores privados. Se debe tener presente que en las negociaciones de tipo
comercial con otro pais, el Gobierno debe ser el que busque el punto de
equilibrio a nivel concesiones en toda la produccion nacional. Es mediador y
negociador al mismo tiempo, en donde busca en principio satisfacer a plenitud
los intereses de todos los sectores privados involucrados. Siempre existiran
sectores mas sacrificados en el proceso, en donde se debe ceder por unos a
cambio de otros sectores, que se consideren claves no solo para la economia

sino también para la estabilidad social.
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VIIl. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

8.1. Conclusiones

Con base en la anterior investigacion realizada, el principal aporte de
ésta al area del comportamiento organizacional, consisti6 precisamente en
conocer y comprender la logica de las principales acciones llevadas a cabo por
los grupos econdémicos -sectores agropecuarios sensibles costarricenses-, en el
campo de las negociaciones comerciales de un TLC. Precisamente se pudo
conocer como los diversos grupos agropecuarios, asi como el Estado
costarricense representado por COMEX, reaccionaban, interactuaban e
implementaban acciones a nivel de posiciones, opciones, alternativas y
estrategias de negociacion durante el proceso de negociacion, para defender

Sus intereses e imponerse con sus argumentos ante el ente oficial.

Este tipo de acciones permiten conocer la naturaleza del comportamiento
de las organizaciones en un entorno de negociaciéon comercial que se ejecut6
en tres diferentes niveles de negociacién: El primero fue la negociaciéon a lo
interno de los sectores para definir su posicién, intereses y estrategias ante el
proceso; el segundo consisti6 en la negociacibn entre los sectores
agropecuarios y el Gobierno -que ejerce un papel de intermediario y negociador
al mismo tiempo- de los intereses de cada uno de los sectores econdémicos, en
donde cada sector queria que fuera el mas considerado a nivel de proteccion
comercial; y el tercer nivel se dio entre los gobiernos de Costa Rica y los
Estados Unidos de América en donde cada uno, representaba a sus sectores
econdmicos y procuraba buscar un equilibrio general de la satisfaccién de los
intereses de todos sus productores locales, ante la posible competencia
externa que se daria al poner en vigencia el Tratado Comercial.
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Por otra parte, la negociacion del CAFTA han representado no solo para
COMEX, sino también para los sectores agropecuarios sensibles el mayor reto
comercial, en donde en caso de ratificarse el TLC, los resultados obtenidos sin
duda tendran impactos econdémicos, sociales y politicos considerables en el
mediano y largo plazo. El hecho de firmar un TLC con Estados Unidos,
implic6 haber negociado con alguien de mayor poder politico, que buscé
imponer sus exigencias -—planteadas antes de empezar las rondas- a
Centroamérica, por lo que limité considerablemente los margenes de maniobra
en la mesa de negociacion. Por lo que queda evidenciado que el aspecto
colaborativo no se dio en las nueve rondas programadas inicialmente.
Solamente en la ronda extraordinaria, se mostraron actitudes flexibles para los
productos como la papa y la cebolla. En el caso del sector avicola, lo que
produjo un resultado positivo fue el manejo de su estrategia, que le permitio
obtener los resultados deseados, sin permitir incluso percatarse a la otra parte

de que los topes de sensibilidad estaban por encima de lo acordado.

En un proceso de negociacion comercial de este tipo, en donde se
involucran a tantas partes interesadas, la investigacion nos permiti6 deducir
que en el inicio se da una negociacion posicional poco colaborativa, en donde
se trata de imponer la posicién de fuerza entre los paises, para posteriormente
entrar en una fase mas intensa de intercambios mutuos (quid pro quios), en
donde los productos méas sensibles se quedan para el final del proceso, y los
representantes del sector, se arriesgan a que los acuerdos finales pasen del
plano técnico al plano politico, que podrian arrojar resultados mas perjudiciales,
0 en su defecto conseguir el objetivo inicial planteado. De alli, que la
relevancia socioecondémica del sector productivo en el pais, su organizaciéon y
la experiencia en negociaciones comerciales de sus representantes, implican la
posibilidad de obtener una mayor “porcién del queque a repartir entre todos”, es

decir una mayor satisfacciéon de sus intereses sin preocuparse por lo que
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obtengan los deméas. A través de la investigacidon, no se evidencié alianzas

estratégicas entre sectores para fortalecer sus posiciones y satisfacer sus

intereses.

8.1.1. Posiciones

1.

2.

Desde el inicio siempre se buscO por parte de los sectores negociar por
posicion, en donde cada sector agropecuario busco satisfacer unicamente
los intereses de su sector sin interesarse por buscar la satisfaccion de las
otras partes. Esto implica la posible permanencia de conflictos latentes
gue se pueden manifestar en un futuro proximo, que podrian traer mayores

diferencias y consecuencias para los sectores econdmicos costarricenses.

A nivel comercial la definicion de la posicién al inicio de la negociacion, se
consider6 como determinante para conseguir la “mayor tajada del pastel”
llamada CAFTA. EIl hecho mantener posiciones rigidas e inflexibles en la
primera etapa de la negociacion les produjo en la mayoria de los casos, la

satisfaccion de sus intereses.

Las posiciones iniciales fueron sustentadas con estudios rigurosos de
mercado y de la capacidad productiva del sector, con los cuales el peso de
la justificacion de la posicion adquiere una mayor relevancia ante el

Gobierno y la Opinion publica.

Qued6 evidenciado en esta investigacion que los sectores son consientes
plenamente de que se debe pedir méas al inicio -exclusion del sector- para
obtener lo que solicitan —plazos de desgravacion aceptables para ellos y
contingentes arancelarios que no afecten la competitividad y los precios de

los productos, etc- y de esta forma satisfacer sus intereses individuales.
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5. El poder satisfacer todas las posiciones para COMEX, se torna muchas
veces dificil, sabiendo que los productos sensibles son parte del “estira y
encoge” final en donde las concesiones y flexibilidades depende de lo que
esté en juego en cada sector econdmico y las presiones politicas a nivel del
Gobierno de EEUU.

6. COMEX intentd defender las posiciones de los sectores agropecuarios
sensibles costarricenses a través del esfuerzo de integrarlos mas alla del
sector especifico, tratando de ponerlos en concordancia con los sectores no
agricolas, por lo que era practicamente imposible satisfacer todas las
peticiones iniciales y peor aun con satisfacer los intereses de EEUU que
eran mas dificiles de conciliar en este proceso. Esto hizo que COMEX
ejerciera un doble papel en el proceso, tanto de negociador a nivel externo,

como mediador o conciliador posiciones rigidas internas.

8.1.2. Intereses

1. Los intereses manejados durante la negociacion por parte de cada uno de
los sectores sensibles agropecuarios costarricenses, reflejaron la necesidad
prioritaria de proteger al sector de la competencia externa durante plazos
amplios de desgravacion y periodos de gracia para entrar en vigencia los

contingentes arancelarios pactados.

2. Los sectores buscaron a través de estrategias de comunicacién tanto con
COMEX y la Asamblea Legislativa como con la opinién publica, defender
sus intereses que les permitieran el fortalecimiento del sector ante las
negociaciones y obtener los resultados que satisficieran de mejor forma sus

objetivos de negociacion.
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3. El término intereses, no fue percibido adecuadamente por los entrevistados,
esto significa que no se manejaba en forma clara el significado de la
palabra interés en el area de negociaciones, lo que nos permite deducir que
todavia permanece en nuestra cultura las negociaciones clasicas de tipo
mercantil, que se conoce como regateo en donde la relacion con la otra
parte es de ganar-perder y no se parte de la blusqueda de satisfaccion
mutua de los intereses desde el inicio. Esto limité la informacion al

respecto, por parte de los entrevistados.

4. Aunque los representantes de las camaras agropecuarias entrevistadas
conocen sobre aspectos claves de las negociaciones y Sus procesos,
basados en la gran experiencia acumulada durante varios afos en
negociaciones comerciales y por lo tanto en el manejo de las opciones, la
comunicacion y las presiones politicas, necesitan profundizar
conocimientos y manejo de elementos teodricos y practicos sobre
negociaciones con base en la satisfaccion mutua de intereses. Esto podria
permitir en futuros acuerdos, un mejor manejo y satisfaccién de las partes

involucradas en una negociacion comercial.

8.1.3. Opciones

1. Las opciones manejadas durante el proceso de negociacion evidenciaron
basicamente, el manejo de plazos mas amplios de desgravacion; cuotas
menores de toneladas métricas de ingreso de productos al mercado
nacional; la implementacién de la salvaguardia especial agricola, no
solamente por volumen, sino también por precio; el establecimiento de una
agenda paralela con el gobierno para fortalecer el sector ante la

competencia externa; y otros aspectos relevantes de caracter general.
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2. Es importante mencionar, que la mayoria de los entrevistados no
suministraron cuales eran sus puntos maximos de retroceso que estaban
dispuestos a negociar como opcion final, lo que refleja lo precavidos que
fueron a la hora de manejar estos temas informativos ante personas
externas a la organizacion, tanto a nivel de la prensa como en una
investigacion de tipo académico. Esto podria ser también una reserva
informativa, como aspecto estratégico dentro de la negociacion del CAFTA,
que la fecha de elaboracion de esta investigacién, no han sido ratificados

por la Asamblea Legislativa.

3. Las opciones planteadas ante COMEX variaron dependiendo de la
coyuntura, sin embargo queddé en evidencia que estas no fueron adoptadas
en su totalidad y al final el Gobierno tomé decisiones sin considerar las
opciones finales planteadas por los sectores agricolas finales involucrados
en la negociacion, estableciendo acuerdos sin el consentimiento de algunos
gremios. Los sectores que no avalaron en forma plena acuerdo final
fueron: EI sector porcino, bovino, arrocero y lechero, para un total del 57%,
de los sectores entrevistados.

8.1.4. Mejor Alternativa al Acuerdo Negociado

1. Por la magnitud en primera instancia de la otra parte negociadora (EEUU) y
lo determinante para Costa Rica de no quedar excluida de esta negociacion
y poner en peligro la estabilidad econémica del pais, la Mejor Alternativa al
Acuerdo Negociado nunca existié debido a que por una parte EEUU, puso
como requisito o amenaza inicial la no solicitud de exclusiones previas en la
negociacion, lo que implicaba para COMEX tener que negociar aun sin el
consentimiento del sector productivo costarricense. Esta situacién obligé a

los sectores econdémicos, a mantenerse presentes en el cuarto adjunto de
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las rondas hasta el final, aunque en algunos casos no fuera conveniente
para ellos, pero “era mejor segun sus declaraciones estar presente antes

gue no estarlo*.

2. Los sectores papero y cebollero, lograron la exclusién, pero a cambio de
ceder en otros productos del sector horticola, en donde a través de la
Corporacion Horticola Nacional se negocio todas las partidas arancelarias y
productos, por lo que en estos productos no existi6 MAAN y se vieron
obligados a estar presentes bajo la consigna de defender hasta la ultima

instancia los intereses del sector, para conseguir su exclusion.

8.1.5. Estrategias

En términos generales, cada uno de los sectores definieron su estrategia
segun la circunstancia de cada uno, las fortalezas y debilidades del sector tanto
en el mercado nacional como externo; las fortalezas de la otra parte

negociadora y los retos competitivos del mercado Centroamericano.

Las estrategias usadas segun la opinion de los entrevistados lograron
satisfacer los intereses de cada uno de los sectores, en donde podemos

sefialar las siguientes:

1. Todos los grupos o sectores economicos estudiados fundamentaron y
justificaron su posicién inicial estratégica con base en estudios de mercado
y de capacidad productiva tanto del mercado estadounidense como del
costarricense, por lo que tenian bases cientificas ante el Gobierno para ser

consideradas.
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Muchos de los sectores econémicos costarricenses, fueron los que lideraron
la posicion del sector a nivel general centroamericano, fundamentado en la
mayor experiencia comparativa en negociaciones comerciales de Costa
Rica en comparacion con el CA4. Esto permitié consolidar sus intereses y

marcar pautas en las negociaciones de la regién como un todo.

Se buscO en primera instancia un fuerte cabildeo politico en todas las
instancias de la opinién publica e instituciones que representan el poder,

para conseguir el respectivo apoyo de la posicion del sector.

Al no existir alguna mejor alternativa al acuerdo negociado (MAAN), se
determind la necesidad prioritaria de no salirse de las negociaciones,
aunque se uso6 la amenaza —en algunos casos- para buscar apoyo politico

en la mesa de negociaciones por parte de COMEX.

La amenaza se suele utilizar algunas veces como ultimo recurso, para
lograr que los intereses sean satisfechos en alguna medida en la

negociacion.

El hecho de negociar con los otros cuatro paises como bloque, traeria
intereses divergentes que defender. Por lo tanto las diferencias a lo
interno de Centroamérica tendrian como consecuencia una separacion
durante el proceso de Costa Rica con respecto a los demas paises. A
excepcion del sector lechero y bovino, todos los sectores investigados
negociaron su acuerdo final desintegrados del resto de la region. Esto
segun las manifestaciones de los entrevistados estaba previsto y era parte

de las acciones planificadas sobre todo en el cierre de las negociaciones.
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Los medios de comunicacién fueron determinantes a nivel estratégico para
presionar durante el proceso de las rondas de negociacion al Poder
Ejecutivo y buscar representar adecuadamente los intereses. Sin embargo
al final basicamente generaron conocimiento a la opinidn publica, sin tener

un impacto considerable en las decisiones finales de COMEX.

Los detalles en una negociacion de este tipo cuentan y pueden determinar
el éxito del proceso. La camaraderia y amistad con representantes del
sector de los otros paises centroamericanos, logré surtir efecto en algunos
sectores para obtener informacién valiosa para sustentar la posicién dentro
de las rondas de negociaciéon y lograr sacar ventaja de ésta a la hora de

exigir un igual trato.

Se pudo determinar, que en este tipo de negociacion cada sector y pais,
lucha por “sacarle la mayor tajada al pastel”, lo que implica “llevarse en
banda” a cualquiera con tal de cumplir con los objetivos. Indudablemente
los objetivos a corto plazo seran satisfechos adecuadamente, pero algunas
diferencias quedaran latentes en el TLC, pudiendo en un futuro surgir y ser
un “punto muy fuerte” de divergencia entre las partes, que haga surgir el

conflicto.

No se evidenci6é la unién entre sectores para fortalecer sus posiciones y

opciones en el CAFTA y buscar conseguir sus objetivos.

La estrategia utilizada por COMEX de no firmar con el CA4, permitio
obtener mayores ventajas comparativas con respecto a Centroamérica (ver
anexo no. 6), sin embargo la situacion de cada pais varia y se parte de la
premisa de que cuando un pais firma el Acuerdo, esta satisfecho con los

términos negociados y sus intereses. Sin embargo el hecho de negociar
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ante uno de los paises comercialmente mas poderosos del mundo, no
impidi6 al Gobierno de Costa Rica de manejar los momentos de presién
ejercidos por EEUU, de forma satisfactoria para los sectores agropecuarios

sensibles costarricenses.

La unién y organizacion a lo interno de un sector, determina el éxito de la
consecucion de los objetivos en una negociacion de este tipo, debido a que
estos deben no solo aparentar se fuertes sino demostrarlo, a través de los
comunicados de prensa, debates o entrevistas con la prensa, presion

politica u otro medio de influencia que se utilice.

Los sectores agropecuarios sensibles conocian que EEUU, estaria
dispuesto a ceder en excluir en al menos un producto, por lo que todos los
sectores con base en la posicion inicial de exclusion, buscaban conseguir el
objetivo inicial de quedarse para el final de la negociacién, y “ser el elegido”
de obtener la exclusién. Al final el Gobierno se decidi6 basicamente por el
impacto social antes que el econémico y optaron por negociar exclusion de
los sectores papero y cebollero representados por la Corporacién Horticola

Nacional.

Recomendaciones

El Gobierno de Costa Rica, a través de COMEX segun la mayoria de los
sectores investigados, logro realizar una buena labor como representante en
la negociacion de los sectores agricolas sensibles, sin embargo se debe de
buscar mayor transparencia en la comunicacion con los sectores en el “dia a

dia” de las negociaciones, y por lo tanto considerar de mayor forma a los
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sectores econdémicos a la hora de que el Gobierno planee su estrategia
global de un TLC.

Fortalecer aln mas el nivel de organizacién y coordinacion a lo interno de
las cAmaras empresariales u otros érganos representantes de los sectores
econOmicos para buscar tener mayor impacto y fortaleza en las

negociaciones.

A pesar de que la mayoria de las personas que representaron a los sectores
econOmicos en las negociaciones han tenido experiencias previas en los
TLC y que tuvieron asesores en el campo de las negociaciones comerciales,
se debe de profundizar aun mas en el area de las negociaciones, sobre todo
bajo la perspectiva de ganar-ganar en vez de ganar-perder que es lo que
prevalece en las negociaciones de tipo comercial en donde cada sector se

preocupa unicamente por satisfacer sus intereses.

En caso de ser ratificado el CAFTA por la Asamblea Legislativa, quedd
evidenciado que la mayoria de los intereses no fueron satisfechos
plenamente. Lo Unico que se pudo asegurar en el TLC, fue protecciéon a
los sectores por medianos o largos plazos, por lo que es evidente que el
conflicto pueda haber quedado de forma latente en dicho Acuerdo
Comercial.  Es importante por lo tanto la elaboracion e implementacion de
agendas alternativas por sector, para buscar fortalecer el mismo en un
mediano plazo y buscar minimizar o disminuir la posibilidad de que un
conflicto por esta causa se manifieste produciendo alguna crisis econémica
y social. Para ello se necesita desarrollar planes de trabajo y aprobacion
de proyectos y leyes de “cara” a la competencia y la busqueda de eficiencia

del sector.
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5. Las negociaciones comerciales y la posible ratificaciéon por la Asamblea
Legislativa del CAFTA, son unicamente la primera parte del proceso, por lo
que se debe de poner un mayor énfasis por parte de las autoridades
estatales y los sectores agropecuarios en la fiscalizacion posterior del
cumplimiento de los acuerdos (administracion del Tratado), para verificar
que se cumplan los compromisos firmados. Se debe buscar contar con
esquemas constituidos de control aduanero, reglamentos obligatorios de
acceso a mercado y mecanismos de control comercial. Esto representa
uno de los mayores problemas en la actualidad al no respetarse las
normativas y producirse muchas veces triangulaciones comerciales y otras

violaciones de los Acuerdos firmados.

6. Aunque Costa Rica tiene méas de 10 afios de negociar acuerdos bilaterales
de comercio y las tendencias internacionales sefalan la necesidad de
buscar apertura comercial, los paises desarrollados como el caso de EEUU,
son los que en la realidad obstaculizan el libre comercio, por lo que se hace
necesario para nuestras autoridades politicas desarrollar la “malicia
indigena”, y poder disefiar barreras técnicas arancelarias como las que
utilizan actualmente EEUU, y México que permitan tener mecanismos
alternos de defensa comercial que puedan contribuir a proteger a los

sectores en casos en que Sse necesite proteccion no arancelaria.

7. A pesar de que los representantes gremiales entrevistados en la
investigacibn han tenido wuna vasta experiencia en negociaciones
comerciales, es necesario complementar la misma con preparacion
académica especifica en este campo, debido principalmente a que ellos son
expertos técnicos en sus areas y podrian alun mas mejorar sus habilidades
negociadoras y poder satisfacer mejor los intereses de los sectores que

representan.
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ANEXO No. 1

Entrevista a Sectores Agropecuarios sobre el CAFTA

Fecha entrevista: / / 2004

A. Datos personales

® Nombre del Entrevistado:
o

)

Empresa o Institucion :

Puesto que ocupa:

B. Datos sobre el sector agricola en la negociacion CAFTA

1- Cuantos y Quien(es) fue(ron) el(los) representante(s) en la negociacién ?
Cantidad:

Nombre: Cargo:
Nombre: Cargo:
Nombre: Cargo:

2- Cémo lo(s) seleccionaron?

(A) Votacion (Asamblea) (B) Organo Rector (C) Otro

3- Cual es la profesion de los negociadores?

(A) Abogado__ (B) Administrador___ (C) Ingeniero (D) Médico

(E) Ciencias Soc ____ (F) Educador____ (G) Agricultor (H) Ganadero (I) Otro____



4- Tenian algun 6rgano consultivo o asesor, para la negociacion?

Si No (pase a la pregunta No. 5)

5- Cémo operaba?

6- Cual era la periodicidad con que se reunia el grupo asesor?
(A) semanalmente (B)Quincenalmente (C)Mensualmente  (D)Antes/

Rondas (F) Cuando se solicitaban (G) Otro especifique

C. Posiciones e Intereses

7- Cual fue la posicidén que ustedes presentaron al gobierno para el CAFTA?
Justifique.

8- Porqué o con qué propdsito se asumio esa posicion (intereses)?

9- Cual fue el mecanismo utilizado, para definir la posicién del sector al inicio del

proceso de negociacion?




10- Durante la negociacién, existié alguna concesiéon que ustedes hicieran, para
satisfacer sus intereses? Si No (pase a la pregunta No.8)

Cuéles:

Cuando:

Porqué:

C. Opciones / Alternativas

11- Cuales fueron las opciones que tuvieron en las negociaciones?

12- Cuales fueron las alternativas que ustedes tenian al acuerdo negociado?

D. Evolucién del proceso de negociacion.

13- Cdmo lograron unificar a nivel interno los intereses del sector?  Explique.

14- Existié variacidon de las posiciones durante las rondas. Si No

(pase ala Nol5)
Porqué:

Cuando:




D. Estrategias de negociacion

15-  Que tipo de acciones llevaron a cabo para apoyar la posicion que ustedes

llevaron ante el Gobierno? (marque con “x”)
(A) Comunicados prensa (B) Boletines/publicaciones  (C) Manifestaciones
(D) Volantes (E) Debates/entrevistas (F) Otros

16- Cuales fueron las estrategias generales utilizadas durante la negociacion

por parte de ustedes?

17-  Segun su criterio, el Gobierno representé adecuadamente sus intereses
ante los Estados Unidos? Si No Explique

18- De acuerdo a la experiencia vivida por ustedes en esta negociacién, que
aspectos considera usted, se deberian mejorar en futuras negociaciones

comerciales, para satisfacer adecuadamente sus intereses? explique

19- Segun usted y en una escala del 1 al 10, en que nivel considera que se

lograron satisfacer los intereses de su sector? (marque con “X”

(1) (2) (3) (4) (5) (6) (7) (8) (9) (10)
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ANEXO No. 2

Guia de Entrevista para COMEX sobre el CAFTA

La presente Guia de entrevista tiene como finalidad conocer la percepcién de
COMEX, sobre las posiciones e intereses, opciones, alternativas y estrategias de
los sectores agropecuarios costarricenses mas sensibles ante el CAFTA.
Fechaentrevista: _ / /2004

A. Datos personales

Nombre del Entrevistado:

Puesto que ocupa: Negociadora Especialista en Acceso a Mercados.

A. Posiciones e Intereses
1- Cual fue el mecanismo utilizado, para definir la posicion del Gobierno en cada

producto/sector, al inicio del proceso de negociacion?

2- Cual fue la posicion de COMEX con los sectores agropecuarios, que solicitaron
exclusion del CAFTA?

Justifique.

3- Porqué o con qué propdésito se asumid esa posicion (intereses)?
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4- Existieron segun su criterio, algun tipo de alianzas entre sectores(camaras),

para consolidar la posiciébn ante COMEX? Si___ Expligue No ___ (sgte preg)

5- Segun su criterio y considerando una escala del 1 al 10, cuanto cree usted que
se lograron satisfacer los intereses de cada uno de los sectores?
Lechero___, Avicola , Porcino , Bovino , Arrocero , Papero ,

Cebollero )

B. Opciones / Alternativas

5- Cuales sectores agropecuarios aceptaron, las opciones planteadas por COMEX

ante Estados Unidos en el proceso de negociacion (contrapropuestas).

6- Cudl era el MAAN de los sectores agropecuarios?
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C. Estrategias de negociacion

7- Segun su percepcion, cuales fueron las estrategias generales utilizadas por

cada uno de los sectores para lograr satisfacer sus intereses durante el proceso

de negociacion?

8- Segun su criterio, el Gobierno representé adecuadamente los intereses de los

sectores agropecuarios ante el CAFTA? Si No Explique

9- De acuerdo a la experiencia vivida por COMEX en esta negociacion, que
aspectos considera, se deberian mejorar en futuras negociaciones comerciales,

para satisfacer adecuadamente los intereses de los sectores? explique




ANEXO No.3

Lista de Negociadores y Asesores de los sectores Agropecuarios

Sector

en el CAFTA

Representantes Neg.

Cargo

Camara Nacional
de Avicultura
Costarricense

1.Ing. Alejandro Hernandez
2.Ing. Antonio Echeverria
3. Lic. Francisco Arias

Director Ejecutivo
Presidente Junta Directiva
Director Junta Directiva
Apellido Lopez (Asesor C.A)

Corporacion

Sr. Geovanny Masis

Presidente Junta Directiva

Horticola Sr. Carlos Zamora Vicepres. Junta Directiva
Nacional Maritza Cordero Asesora
Camara Carlos Vargas Presidente Junta Directiva

Costarricense de
Productores de

Leche

Erick Montero
Leonardo Luconi
Adriana Badilla

Director Ejecutivo
Miembro Junta Directiva

Asesora

Camara de
Porcicultores de
Costa Rica

Lic. Luis Renato Alvarado
Ing. Ana Maria Conejo
Maritza Cordero

Presidente Junta Directiva
Directora Ejecutiva
Asesora

Corporacion

Arrocera Nacional

Agustin Navarro
Emilio Rodriguez
Francisco Rodriguez
Rodolfo Soto

Renzo Céspedes

Presidente Junta Directiva
Directivo
Directivo
Directivo

Asesor

Corporacion de
Ganadera

Ronny Chaves
Freddy Sibaja
Diego Obando

Erick Quirds

Presidente Junta Directiva
Directivo
Directivo

Asesor / Director Ejecutivo




ANEXO No. 4

Principales Indicadores Econdémicos de Costa Ricay

Estados Unidos, 2003

Indicador Econémico Costa Rica | Estados Unidos | Dif/ respecto a
C.R.
PIB 2003 (millones US$) | 17458 | 10.985.500 -10.968.042
Tasa de crecimiento del 5.6% 3.1% 2 504
PIB real 2002/2003
Poblacion (millones) 41 290.8 286.7
PIB per capita 2003 (US $) 4271 36.100 -31.829
Inflacion 9.87% 2.3% 7.57%
Tasa de Empleo 6.7% 5.7% 1%

Fuente: Comex, 2004. Documento Explicativo Final del CAFTA.




ANEXO No. 5

Resumen del Acuerdo Final entre EEUU y COSTA RICA

Producto

ARROZ

CARNE
AVICOLA

CARNE
BOBINA

CARNE
PORCINA

CEBOLLA
Y PAPA

LECHE

Acceso de EEUU a CR
Cuota libre de 50mil para granza,
con un 2% de crecimiento, y 5000
para pilado, con crecimiento del 5%.
Desgravacion del arancel a 20 afios.
Durante los diez primeros no se
desgrava, entre el afio 11 y 15 se
desgrava un 40% y del afo 16 en
adelante el 60%.

Cuota libre de 330 con crecimiento
de 30 T.M anuales, hasta el afio 19
para llegar a 810 T.M.

Desgravacion en 15 afios. En los
primeros cinco no hay desgravacion.
Volumen de activacion de la
salvaguardia: 150 con crecimiento
del 10% anual. Libre acceso para
cortes finos

Cuota libre de 1000 T.M con un
crecimiento de 100 T.M en los
primeros cinco afos, 125 del afio
seis al diez y 150 del 11 al 14.
Desgravacion de 15 afios. Durante
los seis primeros no se desgrava.
Libore acceso para  despojos
comestibles y tocino

Exclusion

Cuota libre leche liquida y en polvo,
guesos, helados y yogur, entre otros.
Desgravacion arancelaria a 20 afos,
durante los diez primeros no hay
desgravacion, entre el 11y 15 se
desgrava un 40% y del 16 en
adelante un 60%.

Acceso Tico a USA

Libre comercio

Libre comercio

Cuota libre de 10.300 con

un 5% de crecimiento
anual. Desgravacion en
15 afios.

Libre comercio

Libre comercio

Cuota libre para leche
liquida, en polvo, quesos,
helados y yogur entre otros.
Desgravacion arancelaria a
20 afios.

Xi

Fuente: Segura W, 2003, Enero 25, p 5.(con modificaciones al texto original sugeridas
por los entrevistados de los sectores agropecuarios)
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ANEXO No. 6

Resumen Comparativo de Acceso a Mercado por EEUU a Costa

Ricay el CA4
Producto Acceso de EEUU a CR CA 4
Cuota libre de 50mil T.M. para
granza, con un 2% de crecimiento, y
5000 T.M. para pilado, con Cuotas de libre acceso que
crecimiento del 5%. Desgravacion van de los 60.000 ton a las

ARROZ del arancel a 20 afios. Durante los 150.000.
diez primeros no se desgrava, entre Desgravacion en 18 afios.
el aflo 11 y 15 se desgrava un 40% y
del afio 16 en adelante el 60%.

CARNE Cuota libre de 330 con crecmllento Cuota de 26.000 T.M entre
de 30 T.M anuales, hasta el afio 19 ;

AVICOLA los cuatro paises

para llegar a 810 T.M, finales.

Desgravacion en 15 afios. En los
primeros cinco no hay desgravacion.
CARNE Volumen de activacion de la
BOBINA salvaguardia: 150 con crecimiento
del 10% anual. Libre acceso para
cortes finos
Cuota libre de 1000 T.M con un
crecimiento de 100 T.M en los Cuotas libres de:
primeros cinco afos, 125 del afio 1.000 T.M a Nicaragua
CARNE seis al diez y 150 del 11 al 14. 1.300 T.M a Honduras
PORCINA Desgravacion de 15 afios. Durante 1.700 T.M a El Salvador
los seis primeros no se desgrava. 3.900 T.M a Guatemala
Libre acceso para  despojos
comestibles y tocino

No hay datos disponibles

$IIED|:D’A%IALA Exclusién Libre Comercio
Cuota libre leche liquida y en polvo,
guesos, helados y yogur, entre otros.
Desgravacion arancelaria a 20 afos,
LECHE durante los diez primeros no hay Igual que Costa Rica
desgravacion, entre el 11y 15 se
desgrava un 40% y del 16 en
adelante un 60%.
Fuente: Segura W,2003, Enero 25, p 5, Enero 27,p4. (con modificaciones sugeridas por los
entrevistados de los sectores agropecuarios) y Arce S, 2003, Enero 27, p 5.
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