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MERCOSUR.
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Resumen.

El Acuerdo Marco Interregional de Cooperacion MERCOSUR-Union Europea, de diciembre de 1995
(en vigor desde 1999), constituyo el puntapié¢ inicial de un dialogo que concluyo en el aiio 2000 con el
comienzo de las negociaciones para la creacion de una zona de libre comercio. A pesar del tiempo
transcurrido, de las numerosas reuniones del Comité de Negociacion Birregional, y de las constantes
declaraciones por parte de los voceros de ambos bloques a favor de la firma del tratado, hasta la fecha
no se ha podido concretar un acuerdo entre las partes en materia de liberalizacion comercial. El
proposito del presente trabajo es revisar el proceso de negociaciones entre los bloques y analizar las
estrategias sostenidas por las partes desde su lanzamiento hasta la actualidad en la mesa de
negociacion internacional. Busca comprender los avances y retrocesos en la negociacion MERCOSUR-
UE en el marco de las grandes tendencias y transformaciones que se presentan en la economia
mundial. La ponencia forma parte de un estudio mds amplio, desarrollado en el marco de La Secretaria
de Investigacion del Instituto Universitario Escuela Argentina de Negocios, que aporta una vision
integradora del tema de estudio y que aborda las variables domésticas y externas que han incidido e

inciden en dicho proceso a lo largo del tiempo.

Palabras clave: negociaciones internacionales, zona de libre comercio, integracion economica,

estrategias de negociacion.

1 Docente e investigadora la del Instituto Universitario Escuela Argentina de Negocios y de la Universidad Abierta Interamericana.
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Introduccion.

El acuerdo con la Union Europea (UE) constituye una de las posibles estrategias de insercion externa
del MERCOSUR en un contexto de importantes transformaciones en el plano de de las relaciones
comerciales internacionales. Los tltimos afios han sido testigos de iniciativas para la conformacion de
mega acuerdos regionales conformados por las economias mas importantes del mundo, que intensifican
la competencia por el acceso a los mercados globales y que reviven los cuestionamientos sobre la fuerza
y continuidad del esquema multilateral de la Organizacion Mundial de Comercio. Entre las principales
negociaciones en curso se encuentran el Acuerdo de Asociacion Transatlantica sobre Comercio e
Inversion (TTIP) entre Estados Unidos y la Union Europea; el Acuerdo de Asociacion Transpacifica®
(TPP) y el Acuerdo de Asociacion Economica Integral Regional® (RCEP). El contexto en que se
desarrollan, se caracteriza por escasos avances en OMC, un bajo dinamismo del comercio y la economia
mundial, consolidacién de cadenas globales de valor, y una creciente importancia de China y otros

paises emergentes en la economia internacional.

Las aceleradas transformaciones que se observan en el plano de la competencia econdémica global
conllevan a la necesidad creciente de consolidar una estrategia de vinculacion externa para el

MERCOSUR que comprenda lo cambios y dindmicas de la economia y el comercio mundial. En este

2 Negociado entre Australia, Brunei, Canadd, Chile, Estados Unidos, Japon, Malasia, México, Nueva Zelandia, Pert,
Singapur, Vietnam.

3 Australia, China, India, Japén, Nueva Zelandia, Republica de Corea y los 10 miembros de la ASEAN.
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aspecto comprender la evolucidn y el estado actual de las negociaciones MERCOSUR-Union Europea
(UE) resulta de una gran importancia tanto para nuestro pais como para el resto de los miembros del

bloque sudamericano.

El proposito del presente trabajo es revisar el proceso de negociaciones entre los bloques para la firma
de una zona de libre comercio y analizar las estrategias sostenidas por las partes desde su lanzamiento
hasta la actualidad en la mesa de negociacion internacional. El analisis se llevard a cabo principalmente
a partir de una descripcion historica. En efecto, tomando como referencia la evolucion cronoldgica de
los acontecimientos que conforman el proceso negociador, se busca comprender y explicar los hechos
pasados, cuyo desenlace condiciona el progreso presente (y futuro) de la negociacion. Las técnicas de
recogida de datos propios del enfoque son la observacion y andlisis de documentos. Se trabajard tanto en
base a fuentes documentales primarias, Acuerdos y Tratados suscriptos entre las partes y otros
documentos oficiales varios, (actas de reuniones, agendas de trabajo, etc.) como en base a fuentes
documentales secundarias (publicaciones especializadas en la tematica, articulos de actualidad de la

prensa nacional y extranjera, entre otros.)

El trabajo esta estructurado de la siguiente manera. En primer lugar se abordaran algunos elementos
conceptuales de las teorias sobre negociacion, especificamente de los enfoques integracionistas que nos
ayudan a identificar distintas estrategias llevadas a cabo por los actores en la mesa de negociacion
internacional y a comprender la 16gica del proceso. A continuacion se describiran las distintas etapas del
proceso de negociaciéon y las estrategias sostenidas por las partes en la mesa de negociacion
internacional. Ademas se revisaran las ofertas presentadas a fin de clarificar los nudos y puntos muertos
que han imposibilitado el avance hacia la firma del tratado de libre comercio. Por ultimo se presentaran

las conclusiones y se hara una breve reflexion sobre el estado actual del proceso.

Enfoques integradores y enfoques distributivos.
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La revision de la literatura sobre negociacion nos permite identificar distintas perspectivas tedricas entre
las cuales se encuentran los enfoques integradores y los distributivos. Los primeros proponen
multiplicar las ganancias a fin de que las dos partes obtengan beneficios. En cambio los segundos
parten del supuesto de que las negociaciones son transacciones de suma cero presentando una vision

competitiva de las negociaciones.

La negociacion basada en principios es una teoria de negociacion propia de la escuela integradora.
Roger Fisher y William Ury [CITATION Fis91 \n \t \l 11274 ] sefalan que la negociacion basada en
principios va mas all4 de las elecciones estratégicas limitadas de la negociacion distributiva. Definen a
la negociacion como un proceso cuya eficiencia depende de la manera en que los negociadores tratan los
cuatro elementos esenciales: intereses, personas, opciones y criterios. En un trabajo posterior, estos
cuatro pilares fueron reformulados en los "siete elementos" de la negociacion, que comprenden

intereses, relaciones, opciones, legitimidad, alternativas, compromisos y comunicacion.

Los autores afirman que el primer paso para las negociaciones basadas en principios es identificar los
intereses incluidos en una cuestion en contraposicion con ocuparse de las posiciones de las partes de la
negociacion. Las posiciones representan las posturas y los objetivos establecidos de las partes de la
negociacion y son el centro de la negociacion distributiva, mientras que los intereses son las razones
subyacentes que explican las posiciones de las personas. Los enfoques integradores sostienen que para
negociar eficazmente, los negociadores deben ir mas alld de las posiciones y deben intentar satisfacer los
verdaderos intereses subyacentes. Al hacer esto, los negociadores pueden abordar las cuestiones de
preocupacion mutua con mayor creatividad, comprension y flexibilidad. Los intereses pueden ser mas
dificiles de identificar que las posiciones y puede ser que no se digan o que estén ocultos detras de las
exigencias o las posiciones de una de las partes. Muchas veces es posible que las partes no hayan

definido cuidadosamente sus propios intereses subyacentes para un tema en particular.
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Las estrategias integradoras tratan de crear condiciones de ganancia mutua y recalcan la importancia de
intercambiar informacion entre las partes y de resolver los problemas en conjunto. Debido a que se hace
hincapi¢ en la resolucién de problemas, la cooperacion, la toma de decisiones conjuntas y las ganancias
mutuas, exige que los participantes trabajen conjuntamente para crear soluciones en las que todos ganen.
Implica revelar intereses, generar opciones y buscar coincidencias entre las partes. Los negociadores
pueden buscar formas de crear valor y desarrollar principios compartidos como base para la toma de

decisiones.

Una vez que las partes hayan comenzado a construir relaciones y a intercambiar informacion para lograr
una comprension mas clara de los intereses en juego, las partes deben analizar la tarea de generar
opciones. En las negociaciones, las opciones son soluciones posibles para un problema compartido por
dos o mas partes. En la negociacién integradora, las opciones representan las vias posibles para
satisfacer los intereses de ambas partes tanto como sea posible. Debido a que el proceso de identificar
opciones, o posibles soluciones al problema, promueve el pensamiento creativo y amplia las
capacidades de resolucion de problemas, es tan fundamental para el proceso de negociacion como

identificar los intereses subyacentes.

Tal como explican Alfredson y Cungu [CITATION AIfO8 \p 22 \n \t \l 11274 ] es posible que no
siempre sea sencillo entender los intereses de la otra parte. Una parte puede tener un motivo para querer
ocultar intencionalmente su interés subyacente sobre un tema en particular, o es posible que sus
intereses sean dificiles de descifrar simplemente porque son varios. Cuando las partes involucradas no
son personas, sino grupos, las complejidades aumentan atin mas. En estas situaciones, las partes pueden
tener que adivinar no sélo los intereses de los grupos sino también los intereses de cada uno de los

miembros. En las negociaciones entre la UE y el Mercosur intervienen una multiplicidad de actores que
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pueden tener intereses contrapuestos o hasta incluso excluyentes, por lo cual la identificacion de

intereses comunes o zonas de acuerdo resulta mas complicado.

Como se ha mencionado anteriormente las estrategias distributivas incluyen la suposicion de que las
negociaciones son transacciones de “suma cero”. Es decir que los negociadores ven las negociaciones
como competencias por una cantidad limitada o fija de algin beneficio que desean mutuamente, en las
que la ganancia de una persona constituye la pérdida de la otra persona. Le dan suma importancia a la
funcién del poder (entendido en muchos casos como posesion de fuerza) y enfatizan la adopcion de
Posiciones. El riesgo de la negociacion distributiva es que la insatisfaccion de una de las partes, pueda
vulnerar la estrategia a largo plazo, en la medida en que, el que menos beneficio obtiene tenderia a

perder la voluntad o capacidad para mantener el acuerdo negociado.

Al negociar en base a posiciones, los negociadores crean una situacion en la que un lado debe conceder
su demanda original para que las negociaciones tengan éxito. La negociacion de posiciones es la
negociacion en la que los dos lados quedan atrapados en posiciones incompatibles. De acuerdo con los
autores, esto puede llevar a un conflicto de voluntades y puntos muertos. Sostienen que cuando las
negociaciones se enfocan de esta manera, incluso atn si se logra llegar a un acuerdo, éste puede tener un
costo muy alto dado que al estar poco fundamentados, pueden resultar dificiles de implementar por

carecer de legitimidad.

Otros elementos importantes para la escuela integradora son los compromisos y la comunicacion. Con
respecto al primer elemento, explican Fisher y Ury [CITATION Fis91 \n \t \l 11274 ] una soluciéon
negociada s6lo es duradera si todas las partes cumplen con los compromisos que asumen. Por supuesto,
aquellos que no continian con sus promesas sufren una pérdida de integridad, estdn expuestos al
resentimiento de la otra parte y corren el riesgo de que su socio en las negociaciones (y posiblemente
otros fuera del trato, también, si se menciona su reputacion) rechazaran negociar con ellos en el futuro.
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Ninguna parte en una negociacion debe crear intencionalmente compromisos que no tratard de cumplir.
Durante el proceso de negociacion, las partes deben pensar cuidadosamente acerca del tipo de
compromisos que deben estar preparados para asumir. ;Son capaces de cumplirlos? ;Cudn amplios
deben ser los compromisos? Una forma de trabajar en la confianza es crear una estructura de

compromisos que pueda implementarse por etapas.

Las partes pueden estar mas dispuestas a hacer un trato con un oponente cuando hay una oportunidad de
demostrar que cada lado estd cumpliendo con sus compromisos durante el proceso. Alfredson y Cungu
(2008) se preguntan, una vez que se quiebra la confianza, ;como pueden hacer las partes para
recuperarla? Los gestos son una de las formas a través de la cual una parte que ha perdido integridad con
otra parte debido a acciones de mala fe en el pasado puede comenzar a compensar los agravios

anteriores.

Con respecto al segundo elemento, se argumentan que la negociacion sélo es posible a través de la
comunicacion. La buena comunicacion puede modificar actitudes, evitar o solucionar trabas y malos
entendidos y ayudar a mejorar las relaciones. Ademas, la buena comunicacion es esencial para transmitir
convincentemente el mensaje y para comprender por completo el mensaje de la otra parte. Asimismo,
los enfoques integradores recalcan la importancia de compartir informacion como medio de revelar
intereses y de ayudar a las partes a explorar problemas o amenazas comunes. Aun asi, con frecuencia los
negociadores ven obstaculizadas sus funciones por los errores o las ineficiencias comunicativas

comunes.
Negociaciones UE-Mercosur. Etapas y estrategias sostenidas por las partes.

El Acuerdo Marco Interregional de Cooperacion MERCOSUR-Union Europea, de diciembre de 1995

(en vigor desde 1999), constituyo el puntapié inicial de un didlogo que concluy6 en el afio 2000 con el
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comienzo de las negociaciones para la creacion de una zona de libre comercio’. A partir de ese
momento se pueden identificar tres grandes etapas en el proceso negociador. La primera etapa
comprende desde el punto inicial, afio 2000, hasta el 2004, momento en que éstas entran en un periodo
de claro estancamiento.

El periodo de estancamiento se extiende desde el 2004 a fines del 2009. A partir de octubre de 2004 no
se llevarian a cabo mas rondas de negociacion sino encuentros informales a nivel ministerial por lo cual
se realiza en el trabajo un repaso de la evolucion de los vinculos birregionales en este marco. La tltima
etapa abarca desde el relanzamiento formal en el 2010 a la actualidad. Se puede afirmar que esta tercera
etapa alin no se encuentra cerrada ya que las tratativas continuarian durante el corriente afio, habiéndose
anunciado la siguiente ronda del Comité de negociaciones Bi-regionales (CNB), para octubre en

Bruselas.

En la primera reunion del comité de negociaciones birregionales (Buenos Aires, 6 y 7 de abril de 2000)
se acordd desarrollar la negociaciéon comercial sobre la base tres principios generales: negociaciones
integrales y resultados equilibrados; la no exclusion de ningin sector (teniendo en cuenta las
sensibilidades de ciertos productos y servicios de conformidad con las reglas de la OMC); y el
compromiso unico (los resultados de las negociaciones deberian constituir un unico emprendimiento a

ser implementado por las Partes como un todo indivisible.)

En dicha reunion se acord6 la estructura y el contenido de negociacion de los grupos técnicos. Se
crearon tres grupos técnicos que se ocuparian de: el comercio de bienes; el comercio de servicios,
propiedad intelectual e inversiones; y por ultimo compras gubernamentales, competencia y solucion de
controversias. Los tres grupos técnicos se reunieron por primera vez en la segunda reunion del Comité

Birregional de Negociaciones, en la cual se llevd a cabo un intercambio de informacién sobre diversos

4 La zona de libre comercio, es aquella en la cual los paises eliminan directamente los obstdculos comerciales entre ellos, es
decir el arancel de importacion para todos los bienes es de 0%, pero manteniendo cada uno independencia en material de
politica comercial externa frente a terceros paises.
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temas como ser la Politica Agricola Comun de la UE y su proceso de ampliacion, la evolucion del

proceso de integracion del Mercosur y los acuerdos de asociacion con Chile y Bolivia.

En palabras de Bizzozero Revelez, (2001, pag.18) a partir de ese momento, en las reuniones siguientes
comenzaron a explicitarse las diferencias en diversos temas del &mbito comercial. Uno de los asuntos de
mayor envergadura se refirio a los objetivos y contenidos de la zona de libre comercio a crear. Ello llevo
a que en el inicio de las negociaciones arancelarias se encontraran dificultades para la definicion de la

metodologia a encarar.

A continuacion se presenta la cronologia de las principales reuniones llevadas a cabo durante la primera

etapa de negociacion y las posiciones tomadas por las partes.

En el primer CNB llevado a cabo en Buenos Aires, abril de 2000 se establecieron los Principios
generales y objetivos para las negociaciones comerciales, la estructura y contenido de los grupos
técnicos y se discutio sobre el método de la negociacion. El siguiente encuentro tuvo lugar en Bruselas
en junio de ese mismo afo. En dicha oportunidad se reunieron los tres grupos técnicos que realizaron
intercambios de informacion. EI MERCOSUR presentd una propuesta de objetivos especificos para
cada una de las areas de los tres grupos de trabajo, que no seria bien recibida por la contraparte europea.
De hecho en el IV CNB (Bruselas, marzo de 2001) la UE propuso intercambiar ofertas y presentar
textos sobre los diversos temas, sin determinar los objetivos especificos para cada uno ni establecer
reglas que guiaran la presentacion de las ofertas (matriz inica de negociacion). El argumento de la UE
era que todos los acuerdos regionales que habia negociado respetaban una matriz tnica, y que cualquier
cambio en dicha matriz seria rechazado en el esquema europeo ya que al tener multiples acuerdos no

podrian disefiar una normativa distinta para cada uno.
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Los métodos y modalidades constituirian las reglas del juego que establecerian las pautas para la
presentacion de las ofertas y se presentaba como uno de los puntos conflictivos durante la negociacion.
A partir de este momento la negociacion se convertiria en una negociacion de tipo distributiva y en base
a posiciones. Cabe recordar que al negociar en base a posiciones, los negociadores crean una situacion
en la que un lado debe conceder su demanda original para que las negociaciones tengan éxito, quedando

las partes atrapadas en posiciones incompatibles.

A pesar de no haberse logrado acuerdo sobre los métodos y modalidades, la Unién Europea presentd
unilateralmente una oferta una oferta arancelaria y textos de negociacion sobre bienes, servicios y
compras gubernamentales, en quinta a reuniéon del CNB (Montevideo julio 2001). La oferta europea
proponia la liberalizacion de lo “sustancial del comercio entre las partes” dentro de un periodo maximo
de 10 afios, condicionada a compromisos balanceados, acceso efectivo al mercado del MERCOSUR y a
un acuerdo en standstill y rollback® en materia arancelaria (BID-INTAL 2003, pag. 130). Contenia
cuatro categorias de desgravacion arancelaria en forma lineal para 0, 4, 7 y 10 afios. La desgravacion
abarcaba solamente los aranceles del tipo ad valorem y excluia derechos especificos, estacionales y
barreras cuantitativas. La posicion del MERCOSUR en este aspecto era que la desgravacion incluyera
todos los componentes arancelarios, Ad valorem, especificos, mixtos y cualquier otro gravamen de

efecto equivalente.

La liberalizacion de lo “sustancial del comercio” comprendia la cobertura de mas del 90% del comercio
histérico, en compatibilidad con lo dispuesto por la OMC para el establecimiento de las zonas de libre
comercio. Como explica Molle (Molle, 2008, p. 104) la UE podia llegar a ese porcentaje sin incluir la

liberalizacion de productos sensibles vinculados al sector agricola, que era los de mayor interés para el

5 Esto implica que ninguna parte puede incrementar sus aranceles para mejorar su posicion negociadora y que de hacerlo
deberia notificar y justificar dicha modificacion a la contraparte. Cualquier incremento de los aranceles se retrotraeria al nivel
mas bajo desde que se aplico el incremento, al menos hasta la puesta en vigencia del acuerdo.
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bloque sudamericano. Punto que se convertiria en uno de los peores nudos de la negociacion. La UE

propondria luego que estos fueron incluidos mediante cuotas.

En el siguiente CNB (VI, Bruselas, octubre de 2001) MERCOSUR presentd su propuesta de
liberalizacion del comercio de bienes y servicios y de Compras Gubernamentales, aceptando la posicién
de la UE respecto de los objetivos especificos, pero introdujo como condicionalidades horizontales a la
oferta el tema distorsiones y asimetrias. Por otro lado, cabe mencionar que en dicho encuentro las partes
coincidieron en que el futuro capitulo normativo sobre servicios estaria basado en los principios del
GATS. También se pusieron de acuerdo con respecto a algunos puntos en materia de compras
gubernamentales como ser la aceptacion a otorgar el principio de trato nacional a empresas de ambas

partes que participaran de licitaciones.

Tratamiento
Especial y

Diferenciado

Las Partes no

. Enaccesoa i i Ad valorem, i P i

mercadode | | .| especiicos, | | suIE}lg i';fs ;aanlas |

' bienes, senvicios, | :ﬁ.d inistrad | mixtosy cualguier | exportaciones o |

CONDICIONALIDADES: | establecimiento, | CETHISIACasbor || otro L o et
MERCOSUR ! compras L EP P “1 | gravamende | ; |

i - | i o o equivalenteenel

| publicasy L efecto | | comercio |

disciplinas i .| equivalente. . reciproco. |

| Otras Condicionalidades:

| Mecanismo de Industria naciente. Permitir “drawbsck” o de admision temporaria.

| Los productos 92l MERCCOSUR no estardn sujetos als aplicacicn del régimen de precios de entrada.
| Gistemade reconocimiznto mutue de certificacion de productos.
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El objetivo del bloque sudamericano era conformar una Zona de Libre Comercio sin exclusion de
productos, con la eliminaciéon de todas las barreras arancelarias y no arancelarias que impedian,
dificultaban o distorsionaban el acceso pleno a los mercados birregionales. Ofrecia a la UE la
desgravacion de los 9410 items arancelarios que componian la Nomenclatura Comin del MERCOSUR,
sin exclusion de ningin producto. Sin embargo dicha liberalizacion estaria vinculada a una serie de
medidas destinadas a eliminar todas las distorsiones y las trabas que afectaban las exportaciones del
MERCOSUR, tales como los subsidios a las exportaciones, las ayudas internas, los precios de entrada,
los picos arancelarios, y las restricciones que se generen por la utilizacion indebida de las normas
técnicas y de las medidas sanitarias y fitosanitarias. Los funcionarios comunitarios manifestaron que las

condicionalidades indicadas en la oferta constituian teméaticas que en su mayoria debian ser resueltas en

el ambito de la OMC (BID-INTAL 2003, pag. 131).

Por su parte, la UE también incluiria (en un momento posterior) una serie de condiciones que

acompafiarian la oferta del bloque, las cuales se resumen en el siguiente cuadro.

'Apegr';';i gigﬁjnres: Incluirlos sectares: Pautas de gg:]cgarcéﬁg:;
telecomunicacio- p:ans"?lél:aﬂr:s, Transparencia vinosy bebidas
nes,transporte I, ) espirituosas,
CONDICIONALIDADES. | | maritimo, postal y g:ts‘]i’f‘;férfe?égﬂffd Trato nacional quesos, jaman,
UE medioambiental P etc.
Cobertura: 90%.

BIEMES Mercosur renuncia 3 medidss antidumping, salvaguardiss v medidss compensatorizs.
Crebe remover las medidas sanitariss y fitosanitarias “injustficadas. Eliminacion de los

impuestes 3 la sxportscion. Libre circulscion de bienss dentro del Marcosur,
armoenizacion intra blegue en materia sanitaria y de obstaculos tecnicos al comercio.

2= |nstituto de Relaciones Internacionales

Universidad Nacional de La Plata Facultad de Ciencias Juridicas y Sociales
Calle 48 entre 6 y 7, 5° piso - Edificio de la Reforma - La Plata - Argentina Tel: (54 221) 4230628




VIlilCongreso de Relaciones Internacionales

En la reunion del VII CNB (Buenos Aires, abril de 2002) la UE propuso una agenda que excluy6 los
temas comerciales. Se abordaron temas de didlogo politico, cooperacion y la iniciativa sobre facilitacion
de negocios. Se analizaron medidas de facilitaciéon de negocios en materias aduaneras, de normas y
reglamentaciones técnicas, aspectos sanitarios y fitosanitarios y de comercio electronico. El

MERCOSUR, recalcé la importancia de acuerdos bilaterales en materia sanitaria y fitosanitaria.

A pesar de las escasas coincidencias observadas en la mesa de negociacion, en la Cumbre de Jefes de
Estado y Gobierno de América Latina y la UE que tuvo lugar en Madrid, durante el mes de mayo de
2002, se emitid6 un comunicado conjunto anunciando la intenciéon de dar un renovado impulso a las

negociaciones. Se suscribid también en dicho encuentro la “Iniciativa sobre facilitacion de negocios”.°

Siguiendo esta linea, en la reunion Ministerial desarrollada en julio de 2002, en Rio de Janeiro, se
establecié un plan de trabajo, con el objetivo de lograr un avance mediante un nuevo calendario de
reuniones del CNB entre noviembre de 2002 y mayo de 2003, con una reunion ministerial en el segundo
semestre de 2003, para realizar una evaluacion general de la situacion, y comenzar el periodo de
conclusion de las negociaciones. Sin embargo, en el VIII CNB (Brasilia, noviembre de 2002) se
concluyo la discusion del punto “métodos y modalidades para la negociacion de acceso al mercado de
bienes” sin acuerdo en reglas para formular las ofertas, que deberian intercambiarse en el mes de febrero
del afo siguiente. Los métodos y modalidades para negociar servicios tampoco fueron acordados. Las

discusiones de los grupos técnicos se focalizaron en los textos sobre estdndares, regulaciones técnicas,

6 Ver Declaracion Politica Compromiso De Madrid (2002) Parlamento Europeo, 8802/02 (Presse 133). Consulta web:
http://www.europarl.europa.eu
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procedimientos de conformidad, reglas de origen, propiedad intelectual, procedimientos aduaneros y

solucion de controversias.

Luego de dicha reunion, el MERCOSUR revisd su propuesta en materia arancelaria y present6 en la
fecha comprometida una nueva oferta con una importante ampliacion de la cobertura. Por el contrario, la

UE reitero la oferta que habia presentado en julio de 2001 (INTAL 2015, pag.11)

Tras el andlisis de las ofertas presentadas a principios del 2003 las partes coincidieron, en al IX reunion
del CNB’ (Bruselas en marzo de 2003), en la necesidad de revisarlas resultando estas, en materia de
bienes, claramente insuficientes para un avance real. La UE se mostraba reticente a negociar todo lo
referido a cereales y sus derivados (complejos cerealero y oleaginoso). Excluia productos como carnes,
lacteos, frutas y cereales, entre otros, que luego serian incluidos mediante cuotas. Como hemos
mencionado estos productos eran los de mayor interés para el Mercosur. Por otro lado, la cobertura

ofrecida por el MERCOSUR, cerca del 80%, era escasa para las pretensiones europeas.

En la reunion de junio de 2003 (X CNB, Asuncion) El MERCOSUR solicit6 a la UE una mejora de su
oferta en materia de productos agricolas para poder seguir avanzando en la negociacion, y en la
Ministerial de Bruselas, (noviembre de 2003) se pactd la presentacion de nuevas ofertas de desgravacion
arancelaria en abril del afio proximo. La UE se comprometi6 a ofrecer cuotas arancelarias a varios de los
productos excluidos de la negociacion. A cambio, el MERCOSUR haria una oferta en materia de

compras gubernamentales.

Luego de varias postergaciones, entre mayo y septiembre de 2004 las partes intercambiaron ofertas

mejoradas pero en ambos casos resultaron nuevamente exiguas con respecto a las expectativas de los

7 Ver comunicado “Ninth meeting of the European Union - Mercosur Bi-regional Negotiations Committee. Final
Conclusions”, marzo 2003. Consulta web: http://www.sice.oas.org
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bloques. El resultado final fue negativo, en efecto, del andlisis de las ofertas surge que la UE habia
prometido aumentar algunas cuotas como ser la de carne vacuna en julio, para luego en septiembre
volver a las cifras de mayo. Dichas cuotas podrian modificarse dependiendo de los resultados de las

negociaciones de la OMC.

CUPOS OFERTADOS POR LA UE POR PRODUCTOS Y DIFERENCIAS
CON EL PEDIDO DEL MERCOSUR

Cuota ofrecida 1%. Fase Valor
Producto N°® de Pedido Oferta cuota**
posic. mCcs* Total UE ¥ z
Tanalsdas| EdralTa Millones de Millones de

Euros Euros
Carne bovina fresca y 1 350.000 100.000 60.000 38 227,73 187,86
congelada
Camnes y despojos de aves 83 250.000 75.000 45000 2 90,78 39,02
frescas
Leche en polvo k1] 50.000 13.000 6.500 1,9 12,36 3,44
Manteca y materias grasas a8 20.000 4.000 2.000 1.8 357 2492
de leche
Quesos y requeson 37 60.000 20.000 10.000 58 58,08 11,92
Ajos 1 20.000 10.000 6.000 11 6,71 7.52
Trigo y morcajo o tranguillon 1 4.600.000 200.000 120.000 01 14,93 10,68
Maiz y Sorgo T 700.000 700.000 400.000 0,1 53,10 27,82
Arroz 24 300.000 40.000 26.000 0,5 13,79 10,03
Carne porcina 19 80.000 11.000 6.000 31 18,52 437
Bananas 1 60.000 30.000 30.000 06 18,83 19,28
Etanol 2 3.000.000  1.000.000 600.000 06 34430 67,82

Motas: * Pedido para las 2 fases; ** Estimada a 10 afios para primera fase.

Fuente INTAL.

Algo similar se observaba al analizar las posiciones incluidas para ser desgravadas de forma inmediata:
en la ultima oferta se incluian menos productos en esta lista, generando un desmejoramiento de la oferta
para el 16% de las importaciones europeas desde el MERCOSUR (INTAL, 2005, pag. 93) Como se
explica en el informe del INTAL (2005) en término de comercio, la oferta de la UE de bienes

desgravaba en forma inmediata al 58% de las exportaciones del MERCOSUR, el 35% a diez afios, el
15
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1,1% a través de preferencias fijas y el 5% a partir de cuotas ( las cuales incluian gran parte de los
bienes agricolas y alimentos). El bloque sudamericano ofrecia liberalizar en forma inmediata al 11% de
las importaciones europeas, el 61,3 % a 10 afios, y con preferencias y cuotas a cerca del 18% restante,

dejando fuera cerca del 10% de las importaciones de la UE.

También existian diferencias en materia de servicios, inversiones, compras gubernamentales, propiedad
intelectual, y en el tema reglas de origen en el que el bloque europeo argumentando que en los demas

acuerdos firmados imperaban sus propias reglas, no demostraba voluntad para flexibilizar su propuesta.

Podria decirse que las partes, aunque principalmente la UE, estarian llevando a cabo una estrategia de
regateo. Como explica Sabra (1999) se utiliza el regateo cuando existe un claro conflicto de intereses
entre ambas partes, que en esta negociacion estaria vinculado fundamentalmente a la liberalizacion de
los sectores sensibles en el comercio de bienes; y cuando hay un desequilibrio de poder en favor de una

de las partes, claramente en este caso a favor de la UE.

A pesar de las ofertas “mejoradas”, la principal traba de la negociacidén continuaba siendo la reticencia
de la UE para hacer una oferta atractiva en acceso a mercado para bienes agricolas, la negativa a aceptar
las asimetrias entre los bloques, sumada a la negativa de Brasil de hacer una oferta en materia de
inversiones, servicios y compras gubernamentales. Tal como hemos observado durante esta primera

etapa, los negociadores se habian enfrascado en una negociacion de posiciones.

Se resumen a continuacion los principales puntos de conflicto durante la primera etapa de la negociacion

que surgen de las ofertas presentadas por las partes.
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Posiciones UE- MEROCUSR

Puntos de conflicto

Posicion Mercosur

Posicion UE

Métodos y modalidades.

Definir objetivos especificos para
cada uno delos temas incluso para
meétodosy modalidades.

Intercambiar ofertas y presentar
textos sobre los diversos temas, sin
determinar los objetivos especificos

para cada uno ni establecerreglas
que guiaran la presentacion de las
ofertas. Base estandarizada de
negociacién.*

Alcance de la zona de libre
comercio.

Ofrece 80% de las importaciones de
ese momento..

Mas del 90% del comerciohistérico.

Subsidios a la exportacién
y las ayudas internas

Reclama eliminacion de subsidios y
ayudas internas o mecanismos de
compensacion.

Negativa a eliminacion de subsidios
y ayudas internas.

Asimetrias / Trato Especial
y Diferenciado.

Reclama mecanismos para
compensar las asimetrias mediante
un trato especial y diferenciado.

Excluye elementos de trato
diferencial y especial. Reclamaba
trato reciproco estricto.

Acceso a mercado.

Reclamo mayor acceso a mercado
en bienes agricolas. Ampliacién de
cuotas. Los productos excluidos de
la ofertade la UE eran los de mayor
interés para el Mercosur. Estos
praductos entrarian a la UE bajo el
sistema de cuotas

Reticencia para hacer una oferta
atractiva en accesoa mercado para
bienes agricolas. La ampliacién de

las cuotas dependia del resultado de
las rondas de la OMC.

A partil del 2004 las negociaciones entrarian en un periodo de estancamiento. Si bien éste estaba
vinculado a diferentes factores, resulta de enorme importancia reconocer las diferencias en materia de
compromisos de liberalizacion presentadas. Desde la perspectiva del MERCOSUR, el desequilibrio

entre las ofertas hacia impedia continuar la negociacion.

En palabras de Molle (2008, pag.115), las ofertas presentadas en septiembre de 2004 mostraban un
marcado desequilibrio a favor de la parte europea, porque la cobertura de bienes que se desgrava en la
negociacion era mayor en la oferta del Mercosur y porque los aranceles promedio resultantes eran
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mayores en la oferta de la UE que los del bloque sudamericano. Este resultado puede denominarse
segun la autora, un trato especial y diferenciado de parte del Mercosur hacia la UE. Esencialmente, la
propuesta europea presentaba importantes asimetrias entre lo que ofrecia y demandaba. Mientras
requeria una apertura completa en bienes industriales, servicios y compras gubernamentales y
compromisos adicionales a los multilaterales en indicaciones geograficas y propiedad intelectual, solo
incluia cuotas moderadas libre de aranceles para los productos agricolas de mayor importancia para el
Mercosur. La Union Europea, ademds, condicionaba la negociaciéon a la terminacion de las

negociaciones de la Ronda de Doha de la Organizacion Mundial del Comercio.

Como explican Castro y Rozemberg (2013, pag. 25), este esquema de demandas claramente entraba en
conflicto con los equilibrios de economia politica dentro de cada bloque regional y generaba resistencias
de grupos de interés organizados. Para la UE las dificultades mayores se asocian al sector agricola
mientras que para el MERCOSUR a la competencia de productos industriales europeos o a productos

agricolas subsidiados.

Las demandas del MERCOSUR chocaban directamente con el poderoso lobby agrario de la UE, sobre
todo en Francia y en algunos paises del este europeo como Polonia. A su vez, los reclamos europeos se
enfrentaban con la resistencia de la influyente industria automotriz y, en general, del polo industrial de
San Pablo en Brasil. Asimismo, la orientacién mas proteccionista de los gobiernos del MERCOSUR a
partir de 2004, dificult6é acordar un intercambio de ofertas politicamente viable. Los condicionamientos
en el plano domestico dificultaban la ampliacion de las propuestas en ambas partes. Segin Mateo (2006,
pag. 88) la ampliacion europea también influy6é negativamente en la negociacion con el Cono Sur. El
especialista se preguntaba si era una mera coincidencia que se suspendieran las negociaciones formales
en la época en que se hizo efectiva la incorporacion de los diez nuevos Estados Miembros, en mayo de

2004.
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Periodo de Estancamiento.

Las diferencias entre los dos bloques, y la mutua insatisfaccion respecto de las ofertas y cronogramas de
desgravacion, impidieron cerrar el acuerdo. Desde aquél entonces, las negociaciones entraron en un
largo impasse. El Mercosur habia admitido que la Comision Europea reservara los temas vinculados a
los subsidios y a la Politica Agricola Comtin para las negociaciones en el marco de la OMC. Ademas
habia aceptado que en materia de acceso a mercado, los productos agricolas sensibles de la UE no
tuvieran cronogramas de desgravacion asignados sino concesiones mediante cuotas. A cambio
reclamaba que la Comision admitiera que la imposibilidad de la UE de ofrecer concesiones en materia
de comercio agricola y agroindustrial (por resistencias en el plano domestico), imponia un limite al

alcance que pudiera tener el acuerdo.

A mediados del 2006 también se suspendieron las negociaciones de la Ronda de Doha. Las profundas
diferencias existentes entre los miembros de la OMC no dieron espacio a la continuacion de las
negociaciones (Mufioz & Lépez, 2007, pag. 3) A pesar de la suspension a nivel multilateral, el bloque
europeo sostenia que el medio principal y sustancial para conseguir sus objetivos seguia siendo el
sistema de la OMC y por tal motivo mantenia fuertemente su compromiso con el mismo. La estrategia
Europa Global, lanzada en octubre de 2006® mantenia esta posicion y manifestaba que era una prioridad

para la Comision trabajar a fin de reiniciarlas.

En mayo del 2007 la Comision Europea emitié un nuevo comunicado al Parlamento y al Consejo, en el
cual anunciaba el inicio de una asociacion estratégica con Brasil. Reconocia el importante papel de
Brasil en el panorama global y lo revelaba como un interlocutor clave para la UE. Afirmaba la Comision

en el comunicado, que habia llegado el momento de considerar ese pais como socio estratégico e

8 Ver documento: Comunicacion de la comision al consejo, al parlamento europeo, al comité econémico y social europeo y al
comité de las regiones, “UNA EUROPA GLOBAL: COMPETIR EN EL MUNDO”, Comisién de las comunidades europeas,
Bruselas, 4.10.2006. Consulta web: http://eurlex.europa.eu/LexUriServ/LexUriServ.do?uri=COM:2006:0567:FIN:es:PDF
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importante actor econdomico y lider regional latinoamericano. Anunci6 también que la primera Cumbre
UE-Brasil, tendria lugar en Lisboa en julio de 2007 y que ésta marcaria un momento critico en las
relaciones entre ambos. “La asociacion estratégica propuesta entre Brasil y la UE deberia ayudar a
Brasil en el ejercicio de un liderazgo positivo a nivel mundial y regional y a entablar dialogo con la UE,
un didlogo global, estratégico, sustancial y abierto, tanto bilateralmente como en foros multilaterales y

regionales’.”

En este contexto la Comisién Europea supo aprovechar la oportunidad para presionar a los miembros
del Mercosur que no estaban dispuestos a ceder a los reclamos europeos, especialmente Argentina,
mediante la busqueda del apoyo brasilero. La alianza con Brasil puede ser vista como una téactica de la
UE para alterar las restricciones domésticas de la contraparte. Es decir que habiendo comprendido el
bloque europeo el interés estratégico de Brasil en la asociacién birregional, dada su aspiracion de
proyeccion internacional, conduciria acciones de todo tipo para buscar su apoyo y persuadirlo de
fortalecer los lazos con la UE. Para lograrlo la UE realizaria “pagos secundarios”, lo cual es lo mismo
que ofrecerle beneficios como por ejemplo “ayudarle en el ejercicio de un liderazgo positivo a nivel
mundial y regional”, tal cual surge del comunicado emitido por la CE, oportunamente mencionado, o
“responder juntos a los retos mundiales” que incluia la accion conjunta en los foros internacionales para

pulsar la reforma del Consejo de Seguridad de la ONU, entre otros.

La téctica de la UE buscaba persuadir al sector doméstico brasilero de la necesidad de llegar a un
acuerdo y de los beneficios de la alianza estratégica para el pais. Esto incrementaria las expectativas de
cerrar un acuerdo, a la vez que generaria presion a los otros miembros del bloque que podrian temer la
posibilidad de quedar fuera. La tactica fue potenciada por los medios de prensa internacionales que

comenzaron a difundir la idea un acuerdo a “dos velocidades”. Si bien el gobierno de Brasil desmintio

9 Comision de las Comunidades Europeas: Comunicacion de la Comision al Parlamento europeo y al Consejo, “Hacia una
Asociacion Estratégica UE-Brasil”, Bruselas, 30.5.2007, COM. (2007) 281 final.
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en todo momento dicha posibilidad, el sector doméstico brasilero lo apoyaba y esto genero6 sin ninguna
duda suspicacias a nivel intrabloque, disminuyendo atin mas su poder de negociacion. El desencuentro

entre los miembros del Mercosur claramente debilité su posicion negociadora.

El acercamiento generaba tension entre los paises del Mercosur, que comenzaban a temer la posibilidad
de que Brasil pudiera actuar unilateralmente, y a su vez generaba presion dentro del bloque y entre los
distintos grupos sociales. En Argentina afloraban las percepciones acerca del interés de Brasil por
utilizar al MERCOSUR como un elemento de una politica de poder y como instrumento de su propia

politica mundial, lo que ha creado tensiones y diferencias entre ambos (INTAL, 2015, pag.22)

Retomando las tratativas birregionales, en el contexto de la V Cumbre América Latina, el Caribe y la
Union Europea celebrada los dias 15 al 17 de mayo de 2008 se manifestd, en concordancia con la
estrategia lanzada en el 2006, que la concrecion de un tratado entre los bloques se encontraba supeditado
al avance de las negociaciones de la Ronda Doha. En el marco de la Cumbre de Lima se celebr6 a su
vez una “minicumbre” entre los representantes del Mercosur y de la UE con el objeto de evaluar el
estado de las negociaciones e impulsar la concreciéon de un acuerdo comercial birregional. Durante la
reunion los representantes de ambas partes reiteraron su intencién de cerrar un acuerdo “ambicioso y
equilibrado”, pero no lograron avances concretos ya que las diferencias en cuanto a la liberalizacion de

los productos agricolas e industriales no habian sido superadas.

En la préctica las negociaciones no se retomarian a la brevedad, quedando a la espera de las definiciones
en la Ronda Doha. La historia de la negociacion entre la Unién Europea y el MERCOSUR es muy
dificil de explicar sin referirla al curso de las negociaciones multilaterales, a cuya sombra se ha llevado
a cabo. Probablemente, el impulso inicial estuvo también dado por la negociacion del ALCA, que alentd
a la UE a buscar un equilibrio ante el eventual progreso de esa iniciativa de Estados Unidos, cerrada al
continente americano. El abandono del ALCA probablemente haya contribuido a debilitar el interés de
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la UE por concluir un acuerdo a corto plazo y aumentado la implicancia del resultado multilateral en el

ofrecimiento de concesiones adicionales al MERCOSUR (Molle, 2008, pag.100).

Otro factor que, ademas de las negociaciones en el marco de la OMC, influyo en las conversaciones
birregionales, fue estallido de la crisis econdmica y financiera internacional. Entre el segundo semestre
de 2008 y el primero de 2009, la crisis financiera se profundizé y se transform6 en una recesion de la
economia mundial. El contexto de la crisis dejaba ver el peso de china en la economia mundial'’ y
particularmente en América del Sur, ya que la salida de la misma para estos paises dependia en gran
medida de la continuacion del crecimiento del gigante asidtico. Desde la irrupcion de la crisis, las
corrientes comerciales de la region experimentaron caidas sustanciales y generalizadas, sin importar el
destino o el origen. Solo China presentaba una demanda sostenida de productos basicos, lo que habia

permitido hacer contrapeso a la situacion adversa que estd afrontando el comercio exterior regional.

Por otro lado, la coyuntura econdémica habia desencadenado brotes proteccionistas tanto en paises
desarrollados como en desarrollo, que comenzaron a aplicar medidas restrictivas al comercio para
intentar contener el impacto de la crisis mundial sobre sus economias. Entre ellas cabe destacar alzas
arancelarias; derechos antidumping; barreras no arancelarias, como licencias de importacién y
estandares técnicos mas estrictos; subsidios a sectores como la banca, la industria automotriz y la
agricultura; practicas discriminatorias en materia de contratacion publica, y restricciones a la
inmigracion o al empleo de trabajadores extranjeros. Lo anterior ponia de relieve la necesidad de
concluir las negociaciones de la Ronda de Doha a nivel multilateral, o lograr acuerdos bilaterales que

atenuaran los efectos proteccionistas.

10 China era la tercera economia mas importante y el segundo exportador mundial; consumia aproximadamente una cuarta parte
de la oferta de acero, aluminio, cobre y hierro, y una tercera parte de la oferta petrolera anual del mundo. Ademas, era el centro
gravitacional del sector industrial mundial. Con sus enormes inversiones en educacion, infraestructura e innovacion, estaba
convirtiendo en uno de los competidores mas fuertes a nivel global.
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El Relanzamiento.

La paralisis a Ronda de Doha y los brotes proteccionistas consecuencia de la crisis internacional
llevarian al MERCOSUR a buscar nuevos acuerdos bilaterales, que implicaran mejoras en las
condiciones de acceso a mercados para los paises de la region. Desde la perspectiva europea, en un
contexto de agravamiento de la situacidon econdmica con una creciente devaluacion del euro, la
perspectiva de ganar preferencias comerciales en los mercados de los paises del Mercosur,
especialmente en el mercado brasilefio, era muy atractiva para la industria europea. Ademads los
recientes buenos resultados de las inversiones directas europeas en la region habian contribuido, en

muchos casos, a compensar las pérdidas en el mercado europeo (INTAL, 2011, pag. 138).

Es asi como el riesgo de que las reglas del sistema multilateral del comercio internacional se tornaran
relativamente obsoletas y los profundos cambios que se estaban dando en el comercio mundial,
condujeron a un nuevo impulso politico para reanudar las negociaciones birregionales. La Comision
Europea comunico su decision de volver a la mesa de negociacion el 4 de mayo de 2010". En respuesta,
el MERCOSUR reiter6 su voluntad de avanzar para concretar un acuerdo de asociacion siempre que se

abordara apropiadamente las asimetrias de desarrollo entre las dos regiones.

Por el lado del Mercosur, las aspiraciones mas importantes se seguian centrando en mejorar el acceso al
mercado europeo para los productos agricolas y agricolas procesados, a través de la reduccion de
aranceles y el aumento de las cuotas en algunos sectores. El mayor reclamo de la UE seguia siendo el
pedido de apertura en cuanto a bienes industriales, pero también se extendia a servicios, compras

gubernamentales y demandas en materia de propiedad intelectual e inversiones.

11 Ver Comunicado de Prensa, Comision FEuropea, 04 de mayo de 2010, consulta web:
http://www.sice.oas.org/TPD/MER_EU/negotiations/EU_relaunch_052010_e.pdf
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El anuncio de la CE tuvo criticas dentro del bloque europeo. Una serie de paises encabezados por
Francia, entre los que se encontraban Irlanda, Grecia, Hungria, Austria, Luxemburgo, Polonia y
Finlandia, presentaron un documento ante el Consejo de la Unién Europea, en donde manifestaron que

el anuncio realizado era una sefial negativa para la agricultura europea.

A pesar de dichos reclamos se reactivaron nuevamente las negociaciones birregionales que fueron
relanzadas formalmente en la VI Cumbre UE-ALC realizada en Madrid en el mes de mayo. En palabras
de Felix Pena (2010) tres factores podrian explicar el que estas negociaciones se reanudaran tras tan
prolongado estancamiento. Uno era el hecho que los gobiernos de Argentina y Espafa habian
desarrollado una intensa accion politica y diplomatica orientada a lograr ese resultado. Otro era la idea
generalizada de que la Ronda de Doha no ofrecia perspectivas de concluirse en un plazo corto lo cual
estimularia a muchos paises e incluso a la UE, a procurar intensificar el desarrollo de su propia red de
acuerdos comerciales preferenciales. Y el tercero era la percepcion de que en el contexto de una
profunda transformacion del mapa de la competencia econdmica global y de una crisis financiera que no
parecia haber producido aun todos sus efectos, el protagonismo econémico de China seguiria planteando

desafios a las economias y empresas de Europa y de América Latina.

La proyeccion de ese entonces de la CEPAL indicaba que China tenderia a desplazar a la Union Europea
como segundo principal proveedor de importaciones para América Latina y el Caribe. En esta dindmica
comercial, China desempefiaba un papel cada vez mas relevante. Esta tendencia podria rezagarse en
funcién del dinamismo que aportara el comercio bilateral en funcion de los acuerdos de asociacion de la
Unién Europea con Centroamérica, el Caribe, la Comunidad Andina y, eventualmente, el MERCOSUR
(CEPAL, 2010). Tomando en cuenta lo anterior se podria comenzar a pensar que la presencia creciente
de China en la regién habria sido uno de los factores principales para la decision de la Comision
Europea de relanzar las negociaciones con el Mercosur, a pesar de la presion recibida en el frente
interno por parte de los sectores que se oponian al mismo.
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Regresando al proceso negociador y siguiendo lo anunciado en la Cumbre de Madrid, entre el 29 de
junio y el 02 de julio de 2010 se realizo la primera ronda formal de negociaciones del acuerdo

(formalmente fue la XVI reunion del Comité de Negociaciones Birregionales).

En la cumbre del Mercosur que desarrollé en Montevideo en el mes julio de 2013, Rouseff manifesto la
importancia de acelerar las negociaciones comerciales del bloque, incluyendo aquellas con la Union
Europea, apuntando a construir “una nueva agenda de insercion” global que reflejara el potencial de la
union aduanera sudamericana. En Brasil el sector privado se encontraba presionando al gobierno para
que iniciara conversaciones con las economias mas dindmicas del mundo, ante el riesgo de quedar fuera
del nuevo mapa de relaciones comerciales que se estaba configurando con la negociacion de los nuevos
Mega Acuerdos Regionales. A partir de este momento las negociaciones con la UE avanzarian
principalmente por el impulso de Brasil, acompafiado de los otros dos paises del bloque. Cabe recordar

que Venezuela no participaba en las negociaciones con la UE dada su reciente incorporacion.

El anuncio de negociaciones entre Estados Unidos y la UE para firmar un mega acuerdo de libre
comercio transatldntico, sumado a la proxima pérdida de las preferencias comerciales de Brasil con
Europa dada la suspension de las mismas en el SGP, que podria implicar pérdida de mercados,

constituian dos factores de gran preocupacion para el sector privado brasilero.

Desde julio de 2010 se realizaron varias rondas de negociaciones. Sin embargo en ninguna de estas hubo
avances reales en materia de acceso a mercado ni se logroé concretar ninglin intercambio de ofertas hasta
el afio 2016, aunque si se lograron algunos avances en materia de textos regulatorios y normativos. La
buena predisposicion demostrada por las partes para el logro de los objetivos de Madrid en la etapa de

lanzamiento no logré mantenerse en el tiempo. Los periodos de estancamiento en las negociaciones
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generaron una gran incertidumbre sobre las reales posibilidades de concretar una Asociacion

Interregional.

Las promesas de los grandes beneficios derivados del aprovechamiento de ventajas comparativas que
traeria el acuerdo para ambos bloques no habian resultado suficientes para soslayar las resistencias de
los grupos de interés organizados al avance de la negociacion. Roberto Bouzas (2004, pag.133) explica
que la complejidad de las negociaciones UE-MERCOSUR se derivaban principalmente de la
sensibilidad de ambas agendas, de los limitados poderes discrecionales de los negociadores de ambos
bloques, y de las restricciones ocasionadas por factores estructurales y de corto plazo. Los problemas de
las economias europeas como la propia dinamica de los paises del Mercosur, reducian las posibilidades

de concluir un acuerdo en el corto plazo.

El primer intercambio de ofertas tras el lanzamiento se llevaria a cabo recién en el mes de mayo de
2016. Ante un escenario politico diferente en los paises del bloque sudamericano, vinculado a la
asuncion del nuevo presidente en Argentina y los disturbios internos por la destitucion de Rousseff en
Brasil. Ademas de tensiones internas en el bloque por la propuesta de suspension de Venezuela, y un
panorama econdmico delicado en los dos principales socios comerciales, Argentina y Brasil. La noticia
de la asuncion del nuevo presidente Argentino, tal como se ha publicado en numerosos medios de
comunicacion, habria sido bien recibida por los funcionarios europeos. Malmstrom reconocio6 el martes
05 de abril en un debate en el Parlamento Europeo que “este progreso en la negociaciones se produce al
calor del giro que hemos visto en los cuatro paises del Mercosur ultimamente, en especial con la

llegada a la presidencia argentina de Mauricio Macri”"”

Con respecto a las nuevas ofertas presentadas, si bien estas no han sido divulgadas oficialmente, segun

lo publicado por el Instituto de Negociaciones Agricolas Internacionales (INAI) en el Boletin del N°

12 EFE, 11 de Mayo de 2016, consulta web: http://euroefe.curactiv.es
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153, el dia 13 de junio del presente, el Ministro de Agroindustria argentino, Ricardo Buryaile, en el
marco de un encuentro con representantes de camaras exportadoras, menciono algunos datos relevantes
vinculados al intercambio de ofertas, pero aln no se han dado a conocer publicamente los listados

completos de productos.

Segtin lo informado, la cobertura de la oferta (porcentaje de productos que se ofrecen con desgravacion
total, es decir, alcanzan arancel 0% en determinado plazo) de la UE seria del 89,2% y la del Mercosur de
87%. Mientras la oferta europea plantearia cuatro categorias de desgravacion de bienes: inmediata, a 4,
8 y 10 afios; el Mercosur ofreceria seis: inmediata, a 4, 8, 10, 12 y 15 afios. La UE demandaria algunas
cuestiones (histdricas) al Mercosur, como la eliminacion de los derechos de exportacion, licencias a
importaciones, entre otras. No obstante, segin el INAI, la nueva propuesta europea no pareceria ser muy
ambiciosa ya que en algunos casos resultaria mas conservadora incluso que la ultima oferta
intercambiada en 2004, pero el argumento citado por ambos bloques ha sido que se trata de un piso para

iniciar las negociaciones.

Al respecto, cabe senalar que la UE ofrece sin desgravacion total una serie de productos agroindustriales
de gran interés para Mercosur. Entre ellos, se destaca el ofrecimiento de cuotas o contingentes
arancelarios (cantidades méaximas de bienes que se ofrecen con desgravacion) para productos como
carne aviar y ovina, productos porcinos, algunos lacteos, ciertos cereales, aziicar procesada y cereales
procesados. A diferencia de lo presentado en 2004, no se ofrecieron cuotas para carne bovina ni etanol.
Esto no implica necesariamente que estén excluidos de la oferta europea, sino que la UE se reserva para
definir a futuro la categoria que otorgara pero. Como puede observarse persisten las diferencias en el
sector de la agroindustria. Una vez mads, las partes no han flexibilizado de forma significativa sus
posiciones dificultando el avance en la concrecion de la negociacion. La flexibilizacion en la oferta de la

UE sigue resultando insuficiente para el MERCOSUR.
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Los dias 22 y 23 de junio de 2016 se reunieron en Montevideo delegados del MERCOSUR y la UE para
de dar continuidad a las negociaciones. En tal sentido, definieron la fecha para un encuentro del Comité

de Negociaciones Birregionales, en el mes de octubre en Bruselas.
Conclusiones:

Tal como se ha observado a lo largo del trabajo, el mantenimiento con firmeza durante todo el proceso
de negociacion de las posiciones iniciales en ambas partes, convirtid a ésta en una especie juego de
suma cero, creando una situacion en la que un lado debia conceder su demanda original para que las
negociaciones prosiguieran, lo cual condujo a que ambas partes quedaran atrapadas en posiciones
incompatibles y puntos muertos, caracteristicos de un esquema distributivo y no integrativo. Ninguna de
las partes logrd, dado los constrefiimientos internos, flexibilizar sustantivamente las propuestas en miras
de lograr el acuerdo. De hecho en numerosas oportunidades, ni siquiera lograron cumplir sus
compromisos de presentar nuevas ofertas mejoradas luego de las intercambiadas en 2004, concretandose

esto recién en el afio 2016.

Tras el analisis de las ofertas presentadas durante la primera etapa, se puede concluir que ninguna de las
partes supo canalizar eficientemente las demandas de los grupos de interés en el plano doméstico, como
ser el sector productivo de bienes primarios o industriales, que en ambos bloques terminaron influyendo
en las decisiones de los equipos de negociacién para que no dieran mayores concesiones que las
propuestas originarias. En lugar de emplear el tiempo para atacar las posiciones de la otra parte, los
negociadores podrian haber concentrado sus energias en el andlisis y en la resolucion conjunta de los
problemas inherentes a los contenidos de la negociacion, lo cual hubiera implicado una oportunidad
mayor de formular un acuerdo que todas las partes consideraran legitimo y por ende pudiera perdurar en
el tiempo. Lejos de llevar a cabo una negociacion basada en principios, identificando los intereses y
abordando cuestiones de preocupacion mutua con mayor creatividad, las partes se aferraron a posiciones
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rigidas e incompatibles alejando la posibilidad de crear condiciones de ganancia mutua y generar
opciones que representan las vias posibles para satisfacer los intereses de ambas partes tanto como sea

posible.

Los factores externos que incidieron en las negociaciones estuvieron relacionados a la supeditacion de
¢éstas a lo que se acordara a nivel multilateral en la OMC; a la reconfiguracion de fuerzas a nivel
mundial que implicoé profundos cambios en el escenario, principalmente por el ascenso de China como
potencia global; y a los efectos de la crisis financiera y econdémica internacional que consolid6 la
oposicion en el plano doméstico. Estos factores explican los diversos niveles de prioridad que cada

parte le fue otorgado al acuerdo durante las distintas etapas de la negociacion analizadas.

Luego del periodo de estancamiento, las nuevas dinamicas iniciadas por los diferentes mega acuerdos de

comercio € inversiones que comenzaban a negociarse en diversos ambitos internacionales junto a la

emergencia de la Alianza del Pacifico en América Latina, y los acontecimientos politicos dentro del
MERCOSUR despertarian del letargo al prolongado proceso de negociacion birregional, logrando un
nuevo intercambio de ofertas. Sin embargo tal como hemos mencionado, descontando algunas pequena
flexibilizacion, estas no se han modificado sustancialmente, con lo cual siguen siendo insuficientes para
lograr cerrar el acuerdo. Podria afirmarse que practicamente, las partes siguen manteniendo sus
posiciones originales. En estos términos alguien tendria que ceder. El riesgo de esto seria, tal como
sucede en las negociaciones de tipo distributivas, que la insatisfaccion de una de las partes, pueda
vulnerar la estrategia a largo plazo, en la medida en que, el que menos beneficio obtiene tenderia a

perder la voluntad o capacidad para mantener el acuerdo negociado.

Habra que esperar a los resultados de los proximos acontecimientos para concluir si realmente puede
concretarse en un corto plazo la firma del TLC entre ambas regiones. Esto dependera de las estrategias
que apliquen de ahora en mas los negociadores tanto en la mesa de negociacion internacional como las
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mesas del ambito doméstico. Si la dinamica de la negociacion continua tal como se ha desarrollado
hasta el momento serd dificil llegar a un acuerdo, por lo menos del tipo integrador, dado que los factores

internos y estructurales no se han alterado.
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