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RESUMEN

El presente estudio de caso indaga sobre la relevancia de los factores politicos en la
negociacién de tratados de libre comercio (TLC) entre paises desarrollados y paises en
desarrollo, tomando como referencia la experiencia del TLC entre Chile y Estados Unidos.

El estudio fue desarrollado desde la perspectiva de Chile, a partir de una metodologia de
caracter descriptivo y analitico, tomando como fuente de informacién una serie de entrevistas a
expertos en la materia y a actores relevantes que participaron en el proceso de negociacion.

Se contextualizaron las circunstancias bajo las que se negoci6 el Tratado para lograr una mejor
comprension del proceso, con esta finalidad se elabord una resefia de la politica comercial
chilena a partir de los afios 40. Chile dej6 de ser una economia con un modelo de sustitucion de
importaciones, para convertirse en una de las economias mas abiertas y con mayor nimero de
TLCs en la regién. En los afios 90 cuando inician las intenciones de negociacién del Tratado,
Chile pasaba por un periodo de transicién politica retornando la democracia luego de 17 afios
de gobierno militar, periodo en el que se dieron una serie de cambios en la economia chilena.

A partir del modelo de Negociacién de Doble Nivel de Putnam, se explico la interaccion que se
da entre las distintas partes involucradas en la negociacion de un tratado de libre comercio, el
modelo plantea que este tipo de acuerdo es el resultado de dos negociaciones paralelas, una
con los grupos de interés a lo interno del pais (Nivel I) y la otra a nivel internacional con la
contraparte (Nivel II).

Entre los hallazgos obtenidos, destacan las percepciones de los entrevistados acerca de las
expectativas que tenia Chile ante la negociacion del tratado con Estados Unidos. De esto se
puede decir, que si bien obtener ventajas comerciales era un tema que estaba presente, no era
el dnico. También se pretendian obtener otro tipo de resultados detectdndose 4 efectos
principales que se esperaban del acuerdo: 1) EI TLC mantendria el modelo econémico liberal
gue se venia desarrollando en el pais; 2) este acuerdo podria ayudar a la reinsercion de Chile
en la arena internacional luego del periodo de dictadura en el que estuvo aislado en materia
politica; 3) se perseguian certezas juridicas consideradas necesarias para la proteccion de un
pais pequefio y en desarrollo ante posibles arbitrariedades de un pais desarrollado en temas
como el comercial; y 4) éste simbolizaria un sello de calidad que certificara a Chile como un
pais confiable.

Finalmente, a través del estudio se lograron develar y analizar elementos politicos y simbélicos
gue ayudan a comprender la naturaleza de la negociacién de un TLC como un tema complejo
gue va mas alld de contemplar sélo aspectos comerciales. Cabe destacar ademds, que el
proceso de negociacion dejé siganificativos aprendizajes institucionales para el pais,
alcanzando profundos conocimientos sobre la situacion chilena en los temas tratados y siendo
una importante preparacion para seguir adelante con otros acuerdos de la misma indole.



AGRADECIMIENTOS

Agradezco la oportunidad que me brindd la Agencia de Cooperacién Internacional de Chile

(AGCI), para la realizacion de mis estudios de maestria.

Doy a gracias a mi familia y amigos por apoyarme a lo largo de esta maestria, en especial a mi

madre Maria del Socorro Herrera por estar presente en todo momento.

Agradezco a la comision de mi estudio de caso por su asesoria, especialmente a la profesora
Dorotea Lépez, quien fue pilar fundamental en este proceso. De igual forma quiero agradecer a
Maria Angélica Pavez, Carmen Herrera y Alfonso Rojas, por la paciencia y apoyo que brindaron

y a todos aquellos que aportaron a la realizacién de este estudio de caso.



INDICE

INTRODUCCION AL ESTUDIO DE CASO

Introduccion

Justificacion

Objetivos

e

Metodologia

CAPITULO I. POLITICA COMERCIAL

1. Politica comercial. Aspectos generales
2. Tratado de Libre Comercio (TLC). Instrumento de politica comercial
3. Proceso de negociacion de Tratados de Libre Comercio.

Modelo de Negociacién de Doble Nivel de Putnam

4. Politica comercial chilena como estrategia para el desarrollo

CAPITULO II. TRATADO DE LIBRE COMERCIO CHILE — ESTADOS UNIDOS

1. Contexto general y expectativas de la negociacién del TLC
1.1 Contexto politico de Chile bajo el que inicia el proceso de apertura bilateral

1.2 Expectativas de la negociacion del tratado

2. Negociaciones en Chile. Componente institucional

3. Proceso de negociacién y aprobacion del TLC entre Chile y Estados Unidos
3.1 Etapa previa a las negociaciones formales

3.2 Proceso de negociacion previa aprobacion del Fast Track

3.3 Fase final del proceso de negociacién. Fast Track aprobado

3.4 Particularidades del proceso de negociacion

4. Resultados de la negociacion
4.1 Percepcidn general sobre los resultados del tratado
4.2 Costos y beneficios

4.3 Aprendizajes

© 00 N O

10

10
11

12
16

19

21
21
22

27

29
29
30
32
34

38
38
39
41



CAPITULO Ill. CONCLUSIONES

REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

ANEXOS

Anexo 1. Acronimos

Anexo 2. Autoridad de promocion de comercio (TPA antes Fast Track)

Anexo 3. Estructura del TLC Chile- Estados Unidos

Anexo 4. Evolucion de aranceles en Chile de 1973-2006

Anexo 5. Operacionalizacién de variables

Anexo 6. Actores entrevistados

Anexo 7. Organigrama Direccion General de Relaciones Econdmicas Internacionales
(DIRECON)

Anexo 8. Organigrama de la Direcciéon de Asuntos Economicos Bilaterales de la DIRECON

Anexo 9. Exportaciones e importaciones de Chile a Estados Unidos a partir de 1994

GRAFICAS

Gréfica 1. Modelo de doble nivel de Putnam

Gréfica 2. Estructura del capitulo Il

Gréfica 3. Linea del tiempo del TLC Chile—Estados Unidos
Gréfica 4. Modelo de Putnam en el TLC Chile- Estados Unidos

43

45

49
50
51
56
57
59

60
61
62

13
19
20
38



INTRODUCCION AL ESTUDIO DE CASO

1. INTRODUCCION

A través del presente Estudio de Caso se persigue analizar de qué manera los factores politicos
inciden para negociar tratados de libre comercio entre paises desarrollados y paises en
desarrollo, dado el contexto actual de globalizacion, en el cual durante los dltimos afios los
acuerdos comerciales bilaterales se han convertido en un elemento destacado del sistema

internacional de comercio.

Se estudiara como caso la Negociacién del Tratado de Libre Comercio entre Chile y Estados
Unidos, desde una mirada chilena. Esto a través de revision bibliografica y entrevistas a actores
claves en la negociacion de dicho tratado y expertos en la materia. A partir de esto se espera
identificar los factores politicos que influyen para la negociacion de los TLCs, rescatando los

mas relevantes.

Diversa literatura ha destacado los efectos positivos y negativos que tiene el proceso de
apertura a través de la suscripcion de acuerdos bilaterales, desde un punto de vista econémico.
No obstante, ha sido menor la atencion que han recibido las caracteristicas politicas que se

desarrollan antes, durante y después de las negociaciones.

Si bien EEUU es actualmente el segundo socio comercial de Chile, éste ocupa el lugar 31 para
Estados Unidos, segun la Comision de Comercio Internacional (2010) de este pais. Lo anterior
sugiere que al menos para EE.UU no solo se evaluaron los efectos del TLC en términos de un
mayor comercio, sino también de lo que implicaba el acuerdo con Chile desde el punto de vista

politico para la region de América Latina.

La presente investigacion pretende extraer lecciones que aporten al andlisis sobre los efectos
de las negociaciones bilaterales del ambito del comercio entre paises con economias pequefias

y paises desarrollados.



2. JUSTIFICACION

Dado el fendmeno de globalizacion, caracterizado por los intercambios econdémicos
internacionales como sefiala Allard (2010), los Acuerdos de Libre Comercio (ALC) han
proliferado significativamente desde 1990. La Organizacion Mundial del Comercio indica, que
hasta julio del 2010 se habian notificado unos 474 Acuerdos Comerciales Regionales (ACR), de

los cuales el 90% se trataban de Acuerdos de Libre Comercio y Acuerdos de Alcance Parcial.

Las negociaciones comerciales actuales se relacionan con la armonizacion de politicas y de
instituciones para eliminar otros elementos que generan una segmentacion de mercados.
Actualmente se reconoce que la integracién comercial va mas alla del comercio de bienes y
servicios. Implica la adopcién de reglas comunes de conducta entre paises y también ciertos
acuerdos respecto de politicas segun afirma Meller (1998). Por otro lado, cabe sefialar lo que
dice Baldwin (1993) citado por Meller (1998), quien considera que los objetivos politicos a
veces son mas importantes que los econdémicos para la formacion de un ALC o de un bloque

comercial.

El aspecto politico que sefiala Baldwin no ha sido mayormente difundido. El analisis que
comunmente prevalece para los tratados de libre comercio, se basa en aspectos econémicos y
se deja relegada la influencia politica detrds de las negociaciones de éstos. A partir de esta
afirmacion, se sostiene una percepcion generalizada que los TLCs tratan sélo sobre

desgravaciones arancelarias y poco se conocen los demas temas que contienen.

Lamy (2006) expresa que a menudo lo que lleva a los paises a participar en acuerdos
comerciales regionales son consideraciones politicas o geoestratégicas de corto plazo, y opina
gue generalmente los paises en desarrollo al negociar con paises desarrollados esperan

obtener beneficios preferenciales exclusivos.

Lamy planteé que los acuerdos comerciales preferenciales también pueden conducir a la
creacion de alianzas politicas, en las que el precio que los paises en desarrollo deben pagar por
firmar un acuerdo comercial regional con un pais desarrollado, es su apoyo a la posicion

general de ese pais en la OMC o en otros foros en materia de politica.



3. OBJETIVOS
> General:
Determinar la relevancia de los factores politicos para la negociacién de Tratados de
Libre Comercio (TLC) entre paises desarrollados y paises en desarrollo, tomando como
referencia la experiencia Chile-Estados Unidos.

» Especificos:

Describir los Tratados de Libre Comercio como instrumento de politica comercial, asi

como el proceso de negociacion de los mismos.

Analizar la influencia de factores politicos para la negociacién de los TLCs.

Identificar los principales aprendizajes del proceso de negociacién del TLC entre Chile y

Estados Unidos.



4. METODOLOGIA

El presente Estudio es de caracter descriptivo y analitico. Se estudia el rol que los factores
politicos juegan para la negociacion de Tratados de Libre Comercio, ubicdndose bajo el
contexto del comercio internacional. Para responder a esta interrogante se estudiara como caso

el Tratado de Libre Comercio entre Chile y Estados Unidos.

La hipodtesis del presente Estudio de Caso es:
Las negociaciones de tratados de libre comercio entre paises desarrollados y paises en
desarrollo se pueden dar motivadas mas por factores politicos, que por factores

comerciales.

La primera etapa del proceso metodolégico implicé la indagacion de fuentes secundarias.
Asimismo para la elaboracion del marco tedérico se realizé una exhaustiva revisién bibliogréfica.
Se seleccionaron y analizaron articulos, revistas, estudios realizados, sitios confiables en la web

gue tratan el tema y toda documentacion que resulté oportuna.

En la segunda etapa se desarroll6 como instrumento de la investigacidbn una entrevista
semiestructurada orientada a doce actores claves que participaron en la negociacion del TLC y
expertos en el tema que cuentan con informacién fidedigna y pertinente sobre el proceso que

conllevo la firma del TLC.

En la tercera etapa se llevé a cabo el andlisis de las entrevistas. A fin de ser fieles a las
percepciones planteadas por los entrevistados se transcribieron literalmente todas las

exposiciones, realizando el analisis posterior por dimensiones y subdimensiones.

En la dltima etapa, se desarrollé el informe a partir del analisis de las entrevistas y se concluy6
a partir de los resultados que arroj6 el Estudio de Caso, tomando en cuenta la hipétesis inicial y

rescatando aprendizajes del caso del TLC Estados Unidos- Chile.



CAPITULO I. POLITICA COMERCIAL

En este capitulo se aborda el tema de politica comercial, describiendo aspectos generales y
definiendo un Tratado de Libre Comercio (TLC) como instrumento de la misma. Se plantea el
proceso de negociacion de doble nivel de Putnam para la negociacién de TLC vy finalmente se
hace referencia a la politica comercial chilena y cédmo ha sido su evolucién a partir de los afios
40.

1. Politica comercial. Aspectos generales

La politica comercial se refiere a las medidas que aplican los gobiernos para regular los flujos
comerciales con el resto del mundo. Segun Silva-Ruete (2008), se puede definir como el
conjunto de practicas que afectan a las relaciones comerciales con otros paises. Estas politicas
no estan aisladas, sino que estan influenciadas por los juicios politicos, sociales y econémicos
de un pais. La eleccion de una politica comercial adecuada es crucial para el desarrollo

economico.

De acuerdo a Rosales (2008), en la politica comercial se ven reflejadas las diferencias de
politica que se relacionan con el rol que cada pais aspira a jugar en la economia mundial y
regional, el nivel de sus aspiraciones geopoliticas y, del poder negociador de la estructura de

alianzas.

Los instrumentos de politica comercial pueden ser tanto arancelarios como no arancelarios.
Existe una variedad de instrumentos de politica comercial, entre los mas usados estan los
acuerdos de integracion comercial. Balassa (1964) citado por Silva- Ruete (2008), clasifica los
acuerdos comerciales en cinco categorias segun los diversos grados de integracion: Area o
Zona de Libre Comercio (conocidos como Tratados o Acuerdos de Libre Comercio), Union

Aduanera, Mercado Comun, Unién Econémica e Integracion Total.

En cuanto a los Tratados de Libre Comercio, Velasco y Tokman (1993) opinan que son
bastante mas que meros dispositivos técnicos para promover el comercio, y ademas que si son
exitosos, se constituyen en simbolos de la integracién politica y social entre dos naciones. Por
esto en su opiniébn siempre habra presiones para usar los acuerdos comerciales para fines

politicos.
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2. Tratado de Libre Comercio (TLC). Instrumento de politica comercial

La Direccion General de Relaciones Econdmicas Internacionales (DIRECON) de Chile define
Tratado de Libre Comercio (TLC) como un acuerdo comercial regional o bilateral que busca
ampliar el mercado de bienes y servicios entre los paises que participan en las negociaciones
de estos tratados. Segun DIRECON, consiste en la eliminacién o rebaja sustancial de los
aranceles para los bienes entre las partes, y acuerdos en materia de servicios. Este acuerdo se
rige por las reglas de la Organizacion Mundial de Comercio (OMC) o por mutuo acuerdo entre

los paises participantes.

Cada pais conserva el derecho a fijar aranceles respecto de los paises que no son miembros
del acuerdo. Es decir, cada pais es soberano para aplicar la politica comercial que desee con
terceros paises. En esta categoria no estan considerados los servicios de capital. Los acuerdos

son de alcance limitado y no abarcan todo el universo arancelario Silva- Ruete (2008).

El campo de aplicacién y el grado de trato preferencial varian de un acuerdo comercial regional
(ACR) a otro. Los acuerdos contienen disposiciones cada vez mas complejas que rigen el
comercio intrarregional y con frecuencia también prevén un marco normativo preferencial para
el comercio mutuo de servicios. Los ACR mas sofisticados van mas alla de los mecanismos de
politica comercial tradicionales e incluyen normas regionales en materia de inversiones,

competencia, medio ambiente y mano de obra (OMC, 2010).

Por la naturaleza misma de los acuerdos comerciales bilaterales se trata de un mecanismo
discriminatorio como indica Meller (1998), ya que aplica preferencias entre los paises miembros

firmantes.

Para Meller (1998), un Acuerdo de Libre Comercio (ALC) es un ente complejo desde el punto de
vista conceptual. Por una parte, la reduccion de las barreras comerciales implica aumentos de
eficiencia y de bienestar social en el sentido econdémico. Por otro lado, se generan distorsiones

por cuanto hay discriminacion entre bienes procedentes de distintos paises.

11



3. Proceso de negociacion de Tratados de Libre Comercio. Modelo de Negociacion de

doble Nivel de Putnam

Para explicar el proceso de negociacion de los TLC, se hara referencia al modelo de

negociacion de doble nivel de Putnam, expuesto por Porras (2003).

Cuando los paises negocian con el proposito de alcanzar un acuerdo, las negociaciones mas
duras suelen darse entre los representantes de los gobiernos y los grupos de interés que

conforman sus respectivas arenas domésticas y no en la esfera internacional (Porras, 2003).

Porras (2003) cita el trabajo de Putnam en el que expone que es necesario ir mas alla del
establecimiento de relaciones causales entre variables domésticas y resultados en la arena
internacional y se debe pasar a explicar la interaccion reciproca que se produce entre ambas,
con el propodsito de interpretar una realidad politica y econdmica cada vez mas compleja e
interdependiente. Lo que segun Porras (2003) lleva a Putnam a pensar las negociaciones
internacionales como un juego de doble nivel, por el doble proceso que tratan de alcanzar los
gobiernos, por un lado las negociones internacionales y por el otro la ratificacion de las mismas

a lo interno del pais.

Putnam identifica la arena internacional como el Nivel | y la arena doméstica como el Nivel II.
Ademas nos indica que en el nivel | los negociadores gubernamentales tratan de maximizar los
pagos en la negociacion con los otros negociadores gubernamentales para satisfacer las
demandas de sus grupos de interés y en el Nivel Il los grupos de interés presionan al gobierno
para que sus preferencias se vean reflejadas en el acuerdo que sea ratificado y al mismo
tiempo el gobierno busca expandir su poder construyendo coaliciones con estos grupos (Porras,
2003).

Para Porras (2003) el supuesto basico sobre el que opera el modelo de Putnam se basa en el
hecho de que la probabilidad de que se alcance un acuerdo est4d determinado por la
sobreposicion entre el "Conjunto-Ganador" del Nivel | y del Nivel Il. El conjunto ganador se
refiere a todos los acuerdos posibles que se pueden alcanzar en la mesa negociadora
internacional y que obtendrian una mayoria suficiente para ser ratificados en la arena

doméstica.

12



Gréafico 1.

MODELO DE NEGOCIACION DE DOBLE NIVEL PUTNAM
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Fuente: José lgnacio Porras (2003). La Estrategia Chilena de Acuerdos Comerciales:
Un Analisis Politico. Serie 36. Comercio Intemacional. CEPAL

Porras (2003), nos presenta tres hipétesis de Putnam:

La primera hipGtesis se refiere a la relacion existente entre distribucion de poder, las
preferencias y las posibles coaliciones en el Nivel Il (arena doméstica) y el tamafio del
Conjunto-Ganador. Putnam establece que cuanto menor sea el costo del no acuerdo en el Nivel

II, menor sera el tamafio del "Conjunto-Ganador".

También nos sefiala que dificilmente los actores domésticos valoraran el costo del no acuerdo
de la misma manera y que éste estard en dependencia de las expectativas de ganancias o

pérdidas que tengan.

Dado esto, el autor indica que el tamafio del Conjunto-Ganador terminard dependiendo del
reparto de preferencias entre los grupos a favor del acuerdo internacional y los grupos
opositores, asi como de la formacion de coaliciones y su impacto en la reestructuracion de los

equilibrios del poder.
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En relacion a lo anterior, Meller (1996) plantea que se pueden dar distorsiones asociadas a la
economia politica de las negociaciones comerciales, ya que pueden haber sectores ineficientes
pero politicamente influyentes que pueden presionar a las autoridades para beneficiarse de
manera particular, por ejemplo hacer incluir sus productos en listas de excepciones transitorias
0 permanentes, o en un programa por el cual las reducciones arancelarias sobre importaciones

de productos equivalentes se aplican a un ritmo mas lento.

Para Porras (2003), cuanto mas autosuficiente sea en términos econémicos un pais, mayor
sera la fuerza de los grupos opositores a los acuerdos comerciales y, por tanto, menor sera la
percepcion sobre los costos del no acuerdo en la arena doméstica. Esto se debe a que si los
grupos econdémico de un pais son sélidos no encontraran mayores ventajas en un acuerdo de
este tipo, por el contrario podrian sentirse amenazados por la competencia que podria

generarseles.

Porras (2003) hace ver como esta situacion no siempre se da como la plantea Putnam. Para él
la situacion se complejiza al eliminar el supuesto de que las negociaciones comerciales se
hacen sobre un tema Unico y asumir un caracter multitematico. Segun Porras, bajo estas
circunstancias, las preferencias de los distintos actores domeésticos dejan de ser nitidas al
entremezclarse distintas valoraciones sobre el acuerdo en razén de los temas que estan sobre

la mesa negociadora en el Nivel | (arena internacional).

Putnam argumenta que cuanto menor sea el costo del no acuerdo en la arena doméstica o

Nivel Il, mas poder negociador tiene el gobierno en la esfera internacional o Nivel I.

La segunda hipétesis de Putnam plantea la relacion que existe entre el tamafio del Conjunto-
Ganador y las instituciones politicas del Nivel Il (Porras, 2003). Putnam enfatiza en los

procedimientos formales de ratificacion de los acuerdos internacionales en la arena doméstica.
Para Porras (2003) no todos los procedimientos de ratificacion se encuentran establecidos

formalmente. El sefiala que en la mayoria de los paises son muchos mas los actores internos

gue influyen en las negociaciones internacionales que aquéllos a los que legalmente les atafie.

14



Putnam (1996) citado por Porras (2003) expresa que “Cuanto mayor sea la autonomia de los
miembros del gobierno y de los altos cargos de la Administracién respecto a los sectores del
nivel Il a los que representan, mas amplio serd su conjunto ganador y por lo tanto mayor sera la

probabilidad de que alcancen un acuerdo internacional.”

La tercera hipétesis de Putnam, parte del hecho que en el juego de doble nivel el negociador
principal es el Unico vinculo formal entre el nivel | y en nivel Il. Una posicién de privilegio que le
permite condicionar el tamafio del Conjunto Ganador llevando a cabo diferentes acciones

estratégicas.

En este sentido Porras (2003) rescata de Putnam tres opciones estratégicas con las que cuenta

el negociador gubernamental:

La primera se refiere a los pagos laterales. Estos son entendidos como medidas
compensatorias que permiten modificar el reparto de preferencias domésticas y por tanto el

tamafio del Conjunto Ganador.

La segunda opcion es la denominada por Putnam como vinculacion sinérgica. Un tipo de
vinculacion de la que él expresa que, “resulta absolutamente crucial para entender como la
politica nacional e internacional pueden entrelazarse”. Porras (2003) explica esta vinculacién
sinérgica como la posibilidad que tiene el negociador gubernamental de tratar de entrelazar los
temas que se discuten en el plano internacional con el objetivo de agrandar el tamafio del

conjunto ganador en la arena doméstica y lograr ratificar el acuerdo.

El supuesto de que el gobierno actta como intermediario honesto, para Porras (2003) dista de
ser realista. Para €l lo cierto es que el gobierno tiene sus propias preferencias, siendo normal
gue trate de satisfacerlas aprovechandose de la situacion privilegiada que tiene el marco de las

negociaciones internacionales.

Estas preferencias pueden estar relacionadas, por ejemplo, con la persecucién en el dmbito
internacional de su propia concepcion de lo que son los intereses nacionales. Para este fin el
negociador gubernamental siempre contard con cierto grado de apoyo por parte de aquellos

gue se sientan al frente en la mesa negociadora del Nivel I.
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Porras (2003) cita a Putnam (1988) quien sugiere que existe una tendencia a que los gobiernos
implicados en una negociacion internacional tiendan a cooperar ya que ambos estan
interesados en la ratificacion del eventual acuerdo en la arena doméstica de su contraparte

dado el alto costo que le significaria, una vez que la negociacion ha empezado, el no-acuerdo.

La tercera opcion estratégica de Putnam es la reverberacion. Porras (2003) explica esta como
la posibilidad de que un negociador intente mejorar las posibilidades de ratificacion en el Nivel Il
de su adversario alterando las percepciones sobre los costos del no acuerdo y sobre los
beneficios de los acuerdos propuestos. Y aclara que para no ser contraproducente la

reverberacion solo puede operar de forma concertada entre gobiernos.

Putnam da cuenta del hecho bien documentado en el &mbito de la Ciencia Politica que las tasas
de participacion en una determinada negociacion varian sustancialmente la razén del tipo de
asunto que esté siendo tratado en la mesa negociadora. Asimismo, Putnam también recupera
en su articulo la idea que el nivel de intensidad que tenga la participacion de los actores en una
negociacién internacional dependera de las diferentes combinaciones que se den en la arena
doméstica en términos de Concentracién/Dispersion de recompensas y pérdidas esperadas con

el acuerdo.

Asi pues el modelo de negociacion de Putnam que explica Porras, nos muestra el escenario
complejo en el que se llevan a cabo las negociaciones comerciales internacionales, en las que
se dan dos procesos simultaneos, uno a lo interno del pais y otro en la esfera internacional. En

ambos proceso se encuentran diferentes intereses y grados de poder en las negociaciones.

4. Politica comercial chilena como estrategia para el desarrollo

Entre el periodo de 1940 y 1973 la economia chilena se caracterizé por extensivos controles de
precios y por un comercio externo altamente restringido. El proceso chileno de liberalizacion del
comercio internacional se desarrollé con dos periodos. El primero se refiere al periodo de
liberalizacion de los afios 70, en el que hubo una gran reduccién de las barreras a las
importaciones. El segundo periodo es de la expansion exportadora después de la crisis de la
deuda externa de los afios 80, cuando el tipo de cambio real se constituydé en el principal

mecanismo para la promocion de exportaciones. (Meller, 1996).
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La reforma de liberalizacion comercial de los 70, apuntd a racionalizar el complejo régimen
comercial chileno, con el fin de eliminar el poder discrecional de la burocracia. La reduccion
arancelaria fue establecida como una clara sefial de apertura y como una medida para igualar
los incentivos a todos los tipos de actividades. Durante los 70, el tipo de cambio se uso para
contrarrestar la reduccion arancelaria, puesto que en un principio las autoridades econdmicas

estaban preocupadas por la competencia de las importaciones (Meller, 1996).

Entre 1973 y 1989, Chile aposté fuertemente por un patrén de crecimiento hacia afuera, con un
fuerte apoyo al sector privado como agente dinamizador del cambio estructural esperado. En
este periodo, el Estado promovié activamente un programa de reforma estructural que tuvo
como objetivo central conseguir la integracion del pais a la economia mundial (Schuschny,
Duran, De Miguel, 2008).

La liberalizacion comercial unilateral se ejecuté bajo los principios de "no discriminacion” en
términos de pais o regidn del mundo y "neutralidad" en cuanto a la eliminacién horizontal de la
proteccion a todos los sectores productivos nacionales. (Rebolledo, 1996). El antiguo patrén
protector pasé a un segundo plano, con la eliminacién de subsidios. La nueva politica de
comercio exterior se centré en la reduccién del nivel y la dispersion de los aranceles
(Schuschny, et al. 2008).

Meller (1996) sefala que durante un lapso de cinco afios, de 1974 a 1979, todas las barreras
no arancelarias fueron eliminadas y la tasa promedio de arancel nominal se redujo desde un
105% (750% el arancel méaximo) a una estructura arancelaria Unica de 10%, la que se mantuvo
hasta 1982. Schuschny, Duran, De Miguel, (2008) relatan que esta tendencia se revirtid entre
los afios 1983-1985, debido a politicas de estabilizacion econdmica frente a la crisis de la

deuda. Donde los aranceles nominales fueron incrementados en rangos de hasta 35%.

Dada la crisis de balanza de pagos de 1982, en 1982-84, las devaluaciones reales fueron
empleadas para restablecer el nivel del tipo de cambio real a la tasa prevaleciente antes de
1979 (cuando se establecid un tipo de cambio nominal fijo). Sin embargo, a raiz de los
requerimientos del pago del servicio de la abultada deuda externa. Las devaluaciones de 1982-
84 no resultaron suficientes, y se requiri6 de devaluaciones reales adicionales durante y
después de 1985. Estas grandes devaluaciones reales implicaron un estimulo muy significativo
para la expansion exportadora (Meller, 1996). A partir de 1986 retomar la senda de apertura,

llegando a un arancel 15% en 1990 (Ver anexo 4).
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Meller (1996) indica que las reformas comerciales del decenio de 1970 siguieron el principio de
igualar incentivos para todos los bienes en un contexto de sesgo antiexportador, y que estas
medidas efectivamente fueron favorables para las exportaciones; pero que durante la década
de 1980 se produjo una clara orientacion hacia la promocion de éstas, en la que la devaluacién
de precios internos constituyé la herramienta fundamental. Por otra parte opina que la
liberalizacidn unilateral de los afios 80 fue mucho mas lenta que la de los afios 70; ya que tomd
casi seis afios el reducir aranceles nominales del 20% en junio de 1985 al 11% en enero de
1991.

Entre 1990 y 2007, los diferentes gobiernos han hecho esfuerzos para mantener la politica
comercial liberalizadora emprendida en el pasado, destacandose en primer lugar, la
profundizacion de la reforma arancelaria, al reducirse los aranceles desde un 15% a un 11%,
para luego, a partir de 1998, comenzar un plan de desgravaciéon anual de 1 punto porcentual,
gue ha llevado a que el arancel actual esté en torno al 6%. En segundo lugar, se menciona la
aplicacion de una politica comercial lateral, que ha llevado a Chile a firmar acuerdos
comerciales con una gran cantidad de paises de América Latina y El Caribe, con la Union
Europea, los paises del EFTA y Estados Unidos, forme parte del APEC con paises del Sudeste
Asiatico, y haya concluido negociaciones comerciales con Corea, China, India y Japon
(Schuschny, et al. 2008).

La politica lateral chilena tiene sentido tomando en cuenta que Krugman (1991) citado por
Meller (1996) afirma que la formacién de un bloque comercial representa una amenaza para un
pais no miembro, puesto que las posibilidades de éste para competir resultan seriamente
dafadas por el otorgamiento de accesos preferenciales a competidores potenciales en sus
mercados de exportacion.

Ademas, de acuerdo a Meller (1996) la formacion de un bloque comercial puede afectar
negativamente los términos de intercambio de los paises no miembros. Aln asi, aunque unirse
a un bloque de comercio pueda ocasionar inconvenientes, seria peor quedar fuera de él.

Meller (1996), plantea que entre otras razones para firmar un Acuerdo Comercial Bilateral estan:
(a) la menor posibilidad de una aplicacion discrecional, y a veces arbitraria, de controles de
calidad, regulaciones sanitarias y otros tipos de medidas administrativas de proteccion, (b) la
menor posibilidad de medidas arbitrarias anti-dumping o compensatorias, (c) un aumento en el
poder de negociacién con terceros, y (d) la posibilidad de importar instituciones domésticas
estables.

El elemento que mas se destaca en el Ultimo tiempo es la apuesta estratégica de Chile de
estrechar relaciones comerciales con Asia, como secuencia logica del esfuerzo de liberalizacién
comercial desarrollado en los dltimos treinta afios (Schuschny, et al. 2008).
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CAPITULO Il. TRATADO DE LIBRE COMERCIO CHILE — ESTADOS UNIDOS

En este capitulo, como muestra la grafica 2, se describe el contexto politico y las expectativas

de Chile cuando inician sus intenciones de negociar el TLC con Estados Unidos. Posteriormente

se plantea de forma breve la estructura de negociacion chilena y se muestra un resumen de las

distintas etapas del proceso de negociacién entre Chile y Estados Unidos y finalmente se

describe la percepcion de resultados del tratado.

Esta seccién incluye elementos obtenidos a partir de distintas apreciaciones que emanan de

entrevistas a actores que participaron en el proceso, desde los distintos sectores a los que

pertenecian, asi como de expertos en el tema. (Ver anexo 6).

Grafica 2. Estructura del capitulo Il

Retorno a la democracia

Expectativas en la negociacion:

- Anclaje del modelo econdmico
-Reinsercion a la esfera internacional
- Respaldo juridico (reglas claras)
-Sello de calidad

Instituciones responsables

Estructura organizativa

Proceso de negociacion
Aprobaciondel TLC
Particularidades del proceso

Percepcion de resultados
Costos y Beneficios

Aprendizajes

Fuente: Elaboracion propia

19



Para tener una perspectiva global del proceso, a continuacion se presenta un diagrama que
muestra la linea del tiempo del Tratado de Libre Comercio entre Chile y Estados Unidos. Se
pueden apreciar a manera de resumen los items més importantes del proceso, esto a la largo
de 12 afios aproximadamente. Como se ha venido describiendo en este trabajo debemos
empezar a analizar el desarrollo de este tratado desde antes que fuera concebido, es decir
durante el gobierno de corte militar de Augusto Pinochet, periodo en el que se dan fuertes

cambios en la politica comercial chilena, los que fueron indicados en el acapite 4 del capitulo .

Posteriormente se da el retorno a la democracia y la profundizacién de la apertura comercial,
pero de manera bilateral, a partir de este momento se inicia una serie de acuerdos comerciales
con diversos paises. El acuerdo con Estados Unidos en particular, estqd presente desde
principios de los afios 90, cuando Chile tiene la intencion de ingresar al NAFTA y es solo hacia
finales del afio 2000 que se inician formalmente las negociaciones. En los afios posteriores se

da su aprobacién y en 2004 entra en vigencia.

Grafica 3. Diagrama de linea del tiempo del TLC Chile - Estados Unidos

Linea del tiempo del TLC
Periodo de Dictadura 1990 Retornoala 2000 Inicio de 2004 Entradaen
demacracia Negociacion formal sin vigenciadel TLC
Fast Track
Ajustes de laeconomia 1992 Intencidn de 2002 Aprobacion de TPA EEUU sevuelve el
chilenaala Apertura entrar al MAFTA antes Fast Track segundo socio
Comercial comercial de Chile
1994 Clinton relanzala 2003 Invasion alrak,
intencion de integrar a voto negativo de Chile
Chile al NAFTA en Consejo de Seguridad
delaONU
1998 se crea comision 2003 Aprobacién del TLC
conjunta EEUU- Chile por ambos paises
paraanalizar temas de
un acuerdo

Fuente: Elaboracion propia
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1. Contexto general y expectativas de la negociacion del TLC

1.1 Contexto politico de Chile en el que inicia el proceso de apertura bilateral

Algunos entrevistados sefialan que durante el gobierno militar, no habia paises interesados en
suscribir acuerdos con Chile. El régimen militar del general Augusto Pinochet era una limitante
politica. En ese periodo Chile no estaba bien posicionado en algunos temas, entre los cuales
estaba el respeto a los derechos humanos y el hecho de ser un pais en donde no funcionaba un
sistema democratico, estos eran temas sensibles en la opinién internacional, afirman expertos

entrevistados.

“La dictadura de Pinochet representaba una enorme limitacion desde el punto de vista politico porque
nadie queria hacer acuerdos con el gobierno militar” (Politico).

A principios de los afios 90, tras 17 afios de dictadura, Chile se encontraba en una etapa de
transicion, puesto que retornaba a la democracia con un gobierno de centro- izquierda, con el
sefior Patricio Aylwin como presidente, perteneciente al partido politico La Concertacion de
Partidos por la Democracia. En este sentido los entrevistados indican que durante este periodo
se decide no cambiar el modelo de apertura comercial del gobierno militar, pero si hacer ajustes
para promover una mayor justicia social. El nuevo gobierno promovié el libre comercio y la

estructura econémica liberal.

“Una vez reconquistada la democracia desde el inicio de ese proceso los gobiernos de la concertacion
plantearon el interés por establecer negociaciones de libre comercio con sus principales socios
comerciales, profundizando asi la apertura comercial unilateral que venia del periodo anterior”
(Negociador).

“Cuando la concertacién asume el gobierno tenia que tomar una decision sobre la manera en que se
podia llegar al proceso de internacionalizacion y ahi predomina en parte por decisién y en parte por
realidad, el hecho de favorecer los acuerdos bilaterales. Chile habia ido muy adelante en términos de la
caida arancelaria de su comercio, y por lo tanto los acuerdos més avanzados que lograban los paises,
como el de MERCOSUR, eran acuerdos que quedaban muy por debajo de donde ya Chile habia llegado.
Chile naturalmente no podia retroceder, en consecuencia mas que decision fue una realidad, que hizo

gue Chile se fuera por el lado de los acuerdos bilaterales” (Politico).
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Rebolledo (2008), expresa que a partir de la década de los 90 y en vista de lo avanzado de la
apertura externa de Chile, la estrategia de los afios anteriores durante el gobierno militar, ha
sido complementada con instrumentos de politica comercial adicionales, como han sido los
acuerdos bilaterales de libre comercio. Sin embargo este nuevo enfoque de estrategia se ha

disefiado sin renunciar a los principios multilaterales del libre comercio.

Por otro lado, Agosin (1993) indica que todo proceso de integracién comercial de Chile, debe
partir de la base que éste pais cuenta con aranceles bajos y uniformes y que las barreras no
arancelarias estan prohibidas por ley, por lo que cualquier TLC da una preferencia comercial

relativamente pequefia a los socios.

1.2 Expectativas de la negociacion del tratado

En cuanto a lo que se esperaba que el acuerdo lograra, hay diferentes argumentos que han
sido mencionados por los entrevistados y en la literatura consultada. Segun los relatos se puede
afirmar que se pensaba no sélo en una incidencia en la economia, sino también que éste
tuviera un impacto politico. En general las personas consultadas coinciden con que el tratado
tiene un valor politico, sin embargo tienen distintas percepciones en cuanto a la relevancia de
este valor politico y la manera en que éste puede influir en las negociaciones del tratado de libre

comercio.

Aungue no hay un consenso absoluto sobre los intereses que se tenian en el acuerdo, se han
detectado cuatro temas que sobresalen de los distintos andlisis que se han hecho sobre el TLC
con Estados Unidos:

v" ElI TLC anclaria el modelo econémico liberal.

v' El TLC era importante para la reinsercion de Chile en la arena internacional después de

dictadura.

v' El TLC garantizaria un respaldo juridico, contaria con reglas claras con su entonces

principal socio comercial.

v" EI TLC seria el simbolo de un Sello de Calidad.
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Agosin (1993) plantea que una de las motivaciones de Chile para firma un TLC con Estados
Unidos, segun los impulsores de éste es que contribuiria a “amarrar” las reformas econémicas

chilenas, en particular las efectuadas en su politica comercial.

Mientras la mayoria respaldan la hipétesis que sostiene que el tratado era un simbolo politico
bajo el que se intentaba dar una sefial al mundo sobre la estabilidad de Chile y la continuacion
de su politica de apertura comercial ahora en democracia y con un gobierno de izquierda, hay
algunos que consideran que para Chile no era necesario un tratado para anclar los cambios que

se venian dando hacia mucho tiempo ya.

“Politicamente para el gobierno de Ricardo Lago (entre los afios 2000 y 2006) era muy importante
obtener el acuerdo, en términos del presidente socialista que habia en Chile, y en que las relaciones con
Estados Unidos se podian mantener y mejorar incluso, teniendo un gobierno dirigido por un hombre de

izquierda” (Politico).

“El TLC con Estados Unidos les daba una sefial de blancura al gobierno Norteamericano, a las
instituciones Norteamericanas y al mundo entero, al empresariado, en cuanto a que Chile no iba a

cambiar los ejes del modelo econémico” (Asesor).

“Lo que se comprobé en el marco de esta negociacion es un consenso politico muy importante a nivel de
los principales actores, respecto de la importancia de la apertura comercial para una economia pequefia
como la chilena. De manera que no creo que la economia chilena necesitase un acuerdo con Estados
Unidos para anclar las reformas que se venian realizando, lo que si significaba era un Instrumento para

mejorar la relacion con el principal socio comercial de la época” (Negociador).

Por otro lado, luego de dictadura como se mencioné en el acapite 1.1, Chile, se encontraba en
un periodo de transicion, estaba de vuelta a la democracia, en este contexto se plantea que el
acuerdo con Estados Unidos era importante como parte de la reinsercion del pais en la
comunidad internacional, habia una necesidad de ser nuevamente aceptado como indica uno

de los entrevistados.

“El TLC con Estados Unidos tenia para nosotros un significado mas politico que econdmico,
intentAbamos mostrar que en democracia era posible generar acuerdos y tratados de libre comercio o de
distinta naturaleza con todo el mundo o sea que el pais dejaba de estar aislado en términos politicos,

porque aislado econémicamente nunca estuvo” (Politico).
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“Chile estaba experimentando un proceso de transicion democratica que se inicia en el afio 90, cuando
asume un primer gobierno democratico después de la dictadura militar, y en consecuencia la apertura
democratica permitid, que el gobierno pudiera al fin comenzar a desarrollar lazos diplomaticos y

comerciales con terceros paises” (Negociador).

En cuanto al respaldo juridico, de acuerdo al relato de los entrevistados Chile siendo un pais
pequefio, necesitaba de un respaldo, reglas claras que evitaran arbitrariedades en temas
comerciales, situacidon que en la mayoria de los casos quedaba ejemplificado con el incidente

de las uvas envenenadas.

Como nos relata Engel (1997), a finales de los afios ochentas, la Agencia de Control de
Alimentos y Farmacos (FDA, por sus siglas en inglés) de los Estados Unidos informé del
hallazgo de dos granos de uva proveniente de Chile, contaminados con cianuro. Lo anterior
llevé a la FDA a aplicar, sin previa consulta al gobierno de Chile, un embargo a la fruta chilena,
desatando asi la llamada “crisis de las uvas”, poniendo en jaque a uno de los pilares del modelo
exportador chileno. Cuatro dias mas tarde, luego de arduas negociaciones entre representantes
de los gobiernos de Chile y los Estados Unidos y la suscripcion de acuerdos sobre rigurosos
controles sanitarios, Estados Unidos anuncié el fin al embargo. Toda la situacion causoé
pérdidas millonarias y una pérdida de confianza en la fruta chilena. Se especuldé que esta
situacién se debia a la insatisfactoria solucién del caso Letelier, diplomatico chileno asesinado

en Estados Unidos.

De acuerdo a uno de los entrevistados, el sefior Letelier (opositor de Pinochet) fue asesinado en
Washington al explotar una bomba colocada bajo su auto, lo que provocé un escandalo en
Estados Unidos y un enfriamiento de las relaciones entre ambos paises. De ahi que se vincule

al caso de las uvas envenenadas.

“El TLC era un instrumento para mejorar la relacion con el socio principal que ese momento era EEUU
para dotar esa relacion de mayor transparencia y de mayor predictibilidad hay que recordar que Chile
habia tenido un caso especial con Estados Unidos a propdésito del supuesto envenenamiento de la uvas.
Esta situacion mostré cuan fragil podia ser la relacion, si es que no estaba la relacibn enmarcada en

instrumentos juridicos que pudieran defender mejor los derechos del que se veia afectado” (Negociador).
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“El TLC con Estados Unidos nos interesa por dos razones, la primera es politico econémica y la segunda,
nos interesaban no solamente el tratado de libre comercio con Estados Unidos, si no los tratados de
comercios en general, y entraba en esta misma l4gica, estar insertos en un sistema institucionalizado del
comercio. Eso quiere decir que cuando se firma un acuerdo, éste tiene regulaciones, normas, reglas de
procedimiento. Las reglas de procedimiento nos interesaban mucho porque los paises pequefios como
Chile las necesita para poder negociar con un cierto respaldo con potencias como los Estados Unidos”
(Politico).

Matus (2004) sefala que para entender la politica comercial chilena se deben tener presente
tres caracteristicas: es un pais con una de las economias mas abiertas, dependiente del
comercio internacional y es un pais pequefio. Por esto el mismo autor afirma que lo que Chile
busca en el &mbito internacional son normas y disciplinas comerciales, ya que segun él son
éstas las que constrifien o limitan al poderoso. En este sentido, Rosales (2004) sefiala que los
beneficios de un TLC también se expresan en la certidumbre que generan para la toma de

decisiones de los agentes econdémicos.

“A los paises pequefios les interesa tener reglas, saber a qué atenerse, darle certeza al inversionista, a
sus productores, a sus exportadores y al pais, para de esa manera asegurar las relaciones de alguna
manera con los paises mas desarrollados; ahora eso los paises desarrollados no lo dan gratis hay que
negociar y ellos también tienen algo que pedir y lo piden con bastante energia diria yo, pero la esencia de

esto es cOMo se negocia y a partir de qué momento” (Negociador).

Por otro lado se menciona mucho que este tratado pretendia ser como un “Sello de Calidad”
bajo el cual Chile obtendria preferencias en mercados, ya que con este acuerdo se daria un
mensaje al mundo de ser un pais serio, que cumplia con las reglas. Uno de los negociadores
del acuerdo opina que este tema fue importante en su momento, pero al haber cada vez mas
paises que logran acuerdos con EEUU, este sello va perdiendo valor, ya que deja de ser

exclusivo para el pais.

“Lo que nosotros queriamos era un reconocimiento de que Chile era un pais que tenia las condiciones
tanto econémicas como sociales e institucionales para tener un acuerdo con ellos. Te lo enfatizo porque

vale la pena mostrarlo desde esa perspectiva no decir que era exclusivamente eso” (Politico).

“Chile de alguna manera queria lograr con el TLC un reconocimiento, muchas veces la argumentacion
gue haciamos era que mas que grandes ganancias comerciales, lo que ibamos a tener era un sellos de

calidad” (Negociador).
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“El sello de calidad pude haber tenido algin sentido importante en el momento de la negociacion,
estamos hablando de 2000- 2001, pero a medida que el club de paises que tienen acuerdo con Estados
Unidos se va ampliando, ese sello de calidad se tiende a ir deteriorando en el tiempo, porque ya no es
exclusivo. Ahora el hecho de ser los primeros si tiene alguna importancia porque genera preeminencia,
porque permite que los exportadores chilenos puedan asentarse de mejor forma en el mercado

americano” (Negociador).

De los cuatro temas anteriores, el del sello de calidad y el respaldo juridico perduraron hasta el
momento de las negociaciones. En cambio la internacionalizacién de Chile y el anclaje del
modelo econdmico liberal fueron perdiendo fuerza en el tiempo, ya que Chile en la década de
los 90 a pesar de no concretar negociacion con Estados Unidos paralelamente se mantuvo
activo en el tema de las negociaciones bilaterales y logré acuerdos con otros paises como

México y Canada.

A diferencia del elemento del TLC como sello de calidad, el tema del respaldo juridico es algo
gue sigue teniendo validez, ya que los acuerdos funcionan como contratos y de esta manera a
través de vias legales se obliga a su cumplimiento, otorgando efectivamente confianza al sector
inversionista. Por otro lado este mismo argumento es el que consideran algunos entrevistados
gue piensan que el anclaje del modelo econdémico liberal se da por precisamente por estas
razones, ya que al firmar estos acuerdos, el pais estd asumiendo compromisos de los que no

puede retractarse facilmente.

“En el acuerdo, se establecen compromisos, por ejemplo en materia de inversiones, si Chile quiere
cambiar el sistema impositivo o modificar la politica respecto del decreto 600 de inversiones extranjeras,
puede ser querellado por empresarios, puede meterse Chile a controversia con empresarios y con el

Estado Americano” (Asesor).

Por otra parte, cabe mencionar que se indagé sobre la percepcién de los actores entrevistados
acerca de las expectativas de Estados Unidos y la mayoria coinciden en que querian dar una
sefial a América Latina. Al negociar ellos con Chile le estaban dando una distincion por su
trayectoria econémica y politica y de esta forma como indicé uno de los entrevistados
establecer un precedente para el resto de paises de la regidn, dejando ver que para hacer

negociaciones con ellos debia seguir el camino que Chile habia seguido.

“Estados Unidos identificaba a Chile como buen alumno. Estados Unidos pensaba, si lo premio le doy un
incentivo a otros para que se porten tan bien y hagan las mismas reformas, y tengan el mismo nivel de

politicas que a mi me gusta...” (Directivo Publico).
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“Creo que Estados Unidos hace el acuerdo con Chile porque piensan que éste pais ha hecho las cosas
bien. Es un pais respetable segun el curso que tomaba su economia, su politica, sobretodo lo econémico.
Daba sefiales positivas, por eso hacian un tratado con Chile. Por lo tanto ustedes, se deduce pensaron,
(refiriéndose a los demas paises de la regién) tienen que seguir la institucionalidad chilena y las reformas
de Chile y su politica econdmica si quieren un tratado conmigo” (Asesor).

2. Negociaciones comerciales. Componente institucional

La Direccién General de Relaciones Econdémicas Internacionales (DIRECON), es un Servicio
Publico dependiente del Ministerio de Relaciones Exteriores y fue creado por el Decreto con
Fuerza de Ley N° 53, de abril de 1979. DIRECON no sélo est4 a cargo de la coordinacion de las
negociaciones comerciales sino también de la administracion de estos acuerdos (Ver
organigramas en anexos 7y 8).

La DIRECON, como declaran en su sitio de internet, tiene la tarea de promover y negociar
tratados y demas acuerdos internacionales de caracter econdémico, lo que hace a través de la
Direccion de Asuntos Econdmicos Bilaterales. No obstante en las negociaciones participan
todas las reparticiones Ministeriales dependiendo del tema que se trate en la negociacion
(Hacienda, Economia, Transportes y Telecomunicaciones, y Trabajo ente otros).

En la negociacion del TLC con Estados Unidos, Rosales (2004), explica que se conformd un
equipo que incorporé alrededor de 85 funcionarios provenientes de varios ministerios y
agencias de gobierno. Ellos realizaron una tarea de coordinacion que se prolongé durante dos
afos, cumpliendo una agenda conducida por el Comité Interministerial para las Relaciones
Econdmicas Internacionales, constituido por la ministra de Relaciones Exteriores, los ministros
de Hacienda, Economia, Agricultura y de la Secretaria General de la Presidencia, junto a un

comité asesor y un secretario ejecutivo.

“La estructura la representaba un jefe negociador que estaba radicado en la Direccion Econémica de la
Cancilleria, DIRECON y un co-jefe negociador que lo ponia el Ministerio de Hacienda, este es
determinate en cualquier negociacion de este tipo, porque finalmente ta estas negociando masivamente
recortes arancelarios, esto tiene un impacto fiscal inmediato, de tal manera que hacienda es el que al
final dice si lo podemos hacer. Hacienda es clave, de manera que ellos son los dos jefes negociadores y
luego hay encargados de capitulos, jefes de capitulo, cada capitulo del TLC que son alrededor de 20, y
cada uno tiene su jefe negociador el que a su vez es apoyado por un pequefio equipo” (Negociador).
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De igual forma se da una coordinacién con los demds sectores del pais, Rosales (2004), relata
gue a lo interno del pais para abordar los temas a negociar se constituyoé un consejo asesor, en
el que fueron incorporados académicos, politicos y empresarios y se contrataron estudios y

asesorias especiales.

Ademas sefiala que se mantuvo un didlogo permanente con agrupaciones empresariales,
laborales y con insercién en prensa en todas las regiones, asi mismo se impartieron seminarios
y actividades de difusién. Se menciona una fuerte actividad con el congreso y la adopcion de la

11

practica de “cuarto adjunto™ durante las rondas de negociacion.

“La metodologia es que estos eran acuerdos nacionales y por lo tanto habian representantes de los
trabajadores, de los empresarios, de los sectores que iban a ser afectados y de los sectores que iban a
obtener muchas ventajas, de todos los sectores politicos, esta en las grandes operaciones del pais, por lo

tanto hubo esa participacion siempre en todas las instancias” (Politico).

Es importante la coordinacion con el sector privado, ya que sus intereses serdn negociados con
la contraparte, por lo tanto conocer su postura es vital para lograr acuerdos a favor de los
nacionales, es decir se debe negociar en la arena doméstica y luego en la internacional
haciendo referencia al modelo de Putnam descrito en el capitulo |. En el caso del sector privado
chileno la Confederacion de Produccion y Comercio decidiéo que SOFOFA fuera el coordinador

ante el gobierno.

“Cuando el equipo negociador de la cancilleria sale a negociar no puede ir en blanco, tiene que consultar
con todo su mundo empresarial, sociedad civil, con todos sus sectores, cuales son sus interés, tiene que
establecer lo mas que pueda los interés de los distintos sectores que pueden salir beneficiados o
afectados por una negociacién, entonces esto se realiza a través de un intenso proceso de consulta”

(Negociador).

“Fuimos invitados (el sector privado) por el sector publico y constituimos los mismos grupos que tenia el
sector publico, cuando negociamos con Estados Unidos y nos juntdbamos cada cierto tiempo para ver los
estados de avances, para hacer propuestas, con el acuerdo tacito que de esto no salia nada en la
prensa, porque eso mataba todo el proceso” (Privado).

! La modalidad de cuarto adjunto hace referencia a una instancia de negociaciones paralelas durante las rondas de negociacion
que efectivamente se trata de una pieza cercana al lugar de las negociaciones formales, donde los representantes de los sectores a
los que afecta el tratado pueden estar presentes para ser consultados o bien para hacer propuesta para que su representante del
gobierno las plantee al otro pais
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3. Proceso de negociaciéon y aprobacién del TLC entre Chile y EE.UU

Este acépite da cuenta de los sucesos mas relevantes del proceso de negociacién, desde
inicios de los afios 90 cuando hubo intencion de pertenecer al NAFTA, hasta el afio 2003

cuando finalmente se firma el tratado entre ambos paises.

3.1 Etapa previa a las negociaciones formales

A partir de los afios 90 el principal objetivo de la politica comercial exterior chilena habia sido
entrar al NAFTA, pero ello no dependia de la voluntad del gobierno de Chile. Después de
México, Chile habia sido considerado el candidato mas probable para incorporarse al NAFTA.
Sin embargo, en este caso, Chile no estaria en condiciones de elegir la férmula de Acuerdo
Comercial Bilateral que mas le convenia: la negociaciéon con el NAFTA seria una del tipo
“tdmelo o déjelo”. Un pais pequefio como Chile tiene un infimo poder de negociacion; pese a
ello, los negociadores chilenos deberian exhibir argumentos racionales y reglas generales como

claves de sus principios negociadores. Meller y Laban (1996).

En diciembre del 2000, cuando Chile y Estados Unidos iniciaron el proceso de negociaciones
para lograr un Tratado de Libre Comercio, las expectativas eran bajas, ya que varios intentos

durante los afios noventa habian terminado en fracasos. (Silva,n.d)

Los primeros pasos hacia la concrecion de un acuerdo comercial entre Chile y Estados Unidos
comenzaron durante el gobierno del presidente Aylwin, cuando en 1992, el entonces presidente
norteamericano George Bush, se comprometio a trabajar para que Chile fuese el cuarto socio
del Tratado de Libre Comercio de Norteamérica (NAFTA). No obstante, durante el gobierno de
Aylwin (1990-1994) no hubo TLC con EEUU ni fast track?, como se habia prometido. También
fracasoO el intento de incorporarse al TLCAN o NAFTA (Estados Unidos, Canada y México),

segun da cuenta Cuevas (2004).

2 La Trade Promotion Authority, TPA, antes conocida como Fast Track (via rapida), constituye un poder especial otorgado por el
legislativo para que el ejecutivo negocie tratados comerciales bilaterales o multilaterales, ademas establece el compromiso del
Congreso de Estados Unidos a no efectuar enmiendas a los acuerdos comerciales que negocie el Poder Ejecutivo de este pais,
limitando su accionar legislativo a aprobar o rechazar dichos acuerdos. (véase ANEXO 2).
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El Manual TLC Chile — Estados Unidos en su relato cronoldgico establece que en 1997, se
renegocié el acuerdo comercial bilateral vigente con México para avanzar hacia un acuerdo de
Ultima generacién. En todos los intentos frustrados, el TLC con EEUU aparecia como el tesoro
més preciado de los lideres politicos, a pesar que siempre ellos habian destacado que en el

estrechamiento de los vinculos con el resto de los paises de América Latina es lo prioritario.

En 1997, el Presidente Frei se presentd ante el Congreso de EE.UU. solicitando apoyo para que
Chile forme parte del NAFTA. No obstante, el Congreso no aprueba la legislacién para otorgarle

al Presidente Clinton el "fast track”.

Silva, nos dice que en 1998, como resultado de la visita del Presidente Clinton se cred la
Comisién Conjunta de Comercio e Inversion. Esta Comision se formo con el propésito de tratar
los temas vinculados a las relaciones econdmicas en el ambito bilateral, regional (ALCA y
APEC), y multilateral. A partir de esa fecha, ambos paises trabajaron en importantes temas

comerciales y se constituyeron los equipos negociadores del TLC.

“Se crea una comision conjunta que funcionaba desde el afio 99, que se reunia una vez por afio y que
conversaba sobre temas de inversion, compras publicas, trabajo, medio ambiente y servicio, entonces
ese intercambio era una suerte de precalentamiento o de conocimiento de las posturas de negociacién de

las partes, sobre cada uno de los temas” (Negociador).

Durante la ultima reunion de la Comisién Conjunta, celebrada en Washington en octubre del
afio 2000, representantes de Estados Unidos, manifestaron que lograr un acuerdo de libre
comercio con Chile era una prioridad para dicho pais, y que asi seria transmitido a la proxima
Administracion. Con este ofrecimiento el Presidente norteamericano buscaba la forma de
justificar ante el Congreso de su pais la solicitud de “fast track” para avanzar en los acuerdos
comerciales. Durante este mismo periodo Chile intentaba estrechar relaciones con el
MERCOSUR (Silva n.d).

3.2 Proceso de negociacién previa aprobacién de “Fast Track”

Para que se pueda dar la negociacion de un TLC, ambos paises deben tener la intencién de
llevarla a acabo y esto se hace a través de acercamientos mutuos en los que se deja
explicitada. Posteriormente se hacen estudios de factibilidad entre las cancillerias de los paises
implicados y finalmente se toma la decision de llevar adelante el proceso de negociacion del

tratado.
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Las negociaciones entre Chile y Estados Unidos, se iniciaron a fines del 2000 con el objetivo
central de lograr un tratado “equilibrado e integral”, que incluya aspectos tales como comercio
de bienes, servicio e inversiones, algunas materias propias de la nueva economia, comercio
electronico, y un tratamiento “moderno” de los temas ambientales y laborales, sin que éstos se
constituyan en barreras sofisticadas al intercambio. Segun el articulo de Consuelo Silva en su

articulo “Comentarios Criticos al TLC Chile - Estados Unidos”.

Una vez iniciado dicho proceso, los equipos negociadores de ambos paises, definieron 19
temas de negociacion, los que se agrupan en siete areas diferenciadas, ellas son: comercio de
bienes, mecanismos de defensa comercial, normas y estandares, inversiones y servicios,
asuntos vinculados al comercio, asuntos institucionales, y asuntos laborales y ambientales
(Silva n.d).

Al iniciar las negociaciones el equipo chileno usé como referencia el acuerdo del NAFTA,
ademds la experiencias previas especialmente con Canad4, les habia servido como

entrenamiento para el TLC con Estados Unidos como indican los entrevistados.

“Nosotros ya teniamos los texto del acuerdo con Canadd, sabiamos que habia el NAFTA y sabiamos que
EEUU iba a querer algo muy parecido a lo que habia hecho en el NAFTA con nosotros, porque la historia
de la negociacion lo llevaba a eso, Chile fue invitado en el afio 94 por los americanos a unirse al NAFTA
y eso0 no resulté porque no lograron obtener el fast track y pasaron muchos afios y Chile hizo bilaterales
con México y Canada. En el 2000 que empieza a negociar con EEUU, de manera que los textos ya
estaban, ahora esos textos los recibe EEUU con mucho beneplacito y devuelven un texto con
modificaciones, con cosas que a ellos les parece que no habian quedado bien como resultados del
NAFTA, asi que nos envia un texto muy parecido pero con obligaciones adicionales y con capitulos

nuevos” (Negociador).

Las rondas de negociacion se llevaron a cabo alternando la sede entre los dos paises. Estas
rondas se refieren a las reuniones donde se negocian los temas del tratado, hay algunos temas
en los que se logran acuerdos mas rapidamente que en otros, estas rondas tienen una
duracion de alrededor de una semana. Las rondas se realizaron cada uno o dos meses

aproximadamente, durante dos afios consecutivos, de diciembre de 2000 a diciembre 2002.
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Previo a la firma del acuerdo, se sostuvieron 14 rondas de negociaciones, siendo algunas de
ellas més importantes que otras. En la VI ronda, los equipos negociadores intercambiaron las
listas de productos con las respectivas ofertas arancelarias. Con posterioridad, se establecieron

las prioridades de cada pais segun sus intereses (Silva n.d.).

En la ronda XI, los equipos negociadores destacaron la presentacion de ofertas actualizadas en
el grupo de acceso a mercados, en particular para los respectivos mercados agricolas.
Asimismo, los negociadores estadounidenses propusieron un nuevo texto para acceso al
mercado industrial. Estos alcances continuaron con la reunion sobre medidas sanitarias y
fitosanitarias. Durante el desarrollo de esta ronda, los equipos negociadores acordaron esperar
el curso que tendria el proyecto de Autoridad de Promociéon Comercial, o Trade Promotion

Authority, TPA, en el Congreso de EE.UU. para fijar los nuevos encuentros (Silva n.d.).

“Entre marzo y Agosto del 2002 la negociacion estuvo paralizada porque Estados Unidos no habia
aprobado el TPA y al no tener ese mandato legislativo resultaba que los negociadores norteamericanos
no tenian mandato preciso sobre qué hacer en materia de trabajo, en materia de medio ambiente,
contenidos de la negociacion agricola y otros, que finalmente nos llevé al grupo chileno a decirles que no
tenia sentido seguir conversando porque estabamos remitiendo lo que habiamos hecho en las Ultimas
dos reuniones y esto era muy desgastante y politicamente era un problema. Era frustrante pedir

argumento y ellos decian no podemos tener postura porque el congreso no la ha definido” (Negociador).

3.3 Fase final del proceso de negociacion. Fast Track aprobado

Con la aprobacién de la TPA (Trade Promotion Authority), anteriormente llamado Fast track, por
parte del Congreso de Estados Unidos en agosto del 2002, se entré en la fase final de la
negociaciéon. En esta etapa se incluyeron también los productos agricolas sensibles para ambas
partes, el mecanismo de soluciébn de controversias en materia de inversiones, asuntos
medioambientales y laborales; temas que estaban pendientes debido a que el equipo
negociador no contaba con indicaciones claras respecto de como abordarlos. Asimismo, en las
Ultimas rondas se terminé de definir las ofertas y concesiones negociadoras y la arquitectura

general del acuerdo. El acuerdo se alcanza en diciembre de 2002 (Silva, n.d.)
En 2003 el presidente Bush avisa al Congreso que firmara el TLC con Chile en 90 dias. Es por

estos dias que Chile hace una propuesta alternativa para el desarme de Irak y confirma que no

apoyara una accién unilateral de EEUU a la invasién de dicho pais (Silva n.d.)
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“En la votacion del consejo de seguridad en Naciones Unidas para el caso de Irak le pidieron al
presidente Lagos que apoyara y se dijo que no porque no se han hecho todas gestiones para verificar si
hay armas de destruccion masiva en Irak y tenian toda la razén se temié un castigo por parte de los
Estados Unidos, porque aun el congreso no habia aprobado, pero 3 o 4 mese después lo aprobaron”
(Directivo Publico).

“En medio de las negociones se da lo de Irak, y yo creo que ahi hubo el punto mas fuerte por parte de
Chile porque Chile estando en el consejo de seguridad tuvo que tomar una decision, la decisién se tomé
pesando los intereses estratégicos politicos de Chile y los intereses méas centrados en este tema que era
lo de obtener el acuerdo y se resolvid finalmente votar en contra de EEUU. Ellos amenazaron en varios
momentos con que esto significaba el fin del acuerdo, pero nosotros teniamos la esperanza que no fuera
asi, y preferimos correr el riesgo, la situaciéon de EEUU, el mismo aislamiento de EEUU y veiamos
también que se hacia dificil llevar a cabo esta amenaza, entonces fue un célculo bien fino, que no fue
renunciar a una cosa por la otra, si no fue jugar al ganador tratar de que las dos cosas resultaran y

finalmente resultaron” (Politico).

“El presidente Lagos decidié no apoyar a Estados Unidos, nosotros recibimos bastantes presiones y la
respuesta fue siempre la misma, mire estos temas no se mezclan, nosotros estamos muy interesados en
el acuerdo de libre comercio, pero no por eso vamos a apoyar una medida que no nos parece y recibimos
infinidad de mensajes, no todos educados, pero la postura no varié hasta que aprobaron el acuerdo”

(Negociador).

Finalmente, a pesar de las presiones que Estados Unidos somete a Chile, este ultimo no cede
ante su postura de votar en contra de la intervencién a Irak ante la ONU y después de un

tiempo Estados Unidos da paso a los tramites para la aprobacién definitiva del tratado.

En julio 2003 la Camara de Representantes de EE.UU. aprob6 por 270 votos a favor, 156 en

contra 'y 10 abstenciones el TLC con Chile. (Silva n.d.)

El Congreso de EE.UU. aprobo el TLC. El Senado de EE.UU. dio su aprobacion definitiva, por
66 votos a favor y 31 en contra. El presidente George W. Bush contaba con 10 dias para firmar

el texto. De acuerdo a lo que sefiala el Manual TLC EE.UU- Chile.

En el caso de la aprobacién en Chile, como narra uno de los entrevistados el tratado entré
primero a la camara de diputados porque segun la constitucién chilena, las leyes referidas a
cuestiones tributarias tienen como camara de origen Unico la Camara de Diputados, es decir

obligatoriamente debe pasar primero por ésta Cdmara antes de ir al Senado.
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El tratado pas6 a la comision de relaciones exteriores, la que regularmente se compone de 13
miembros, sin embargo para este caso la comision fue ampliada a 25, los 12 miembros
adicionales fueron escogidos por las bancadas de los distintos partidos politicos con
representacion parlamentaria, esto se hizo con el propésito de que se involucrara el mayor
namero de interesados y representantes de las distintas bancadas, en la discusion del acuerdo,
lo que facilitaria el proceso de consulta que se iba a dar en esa instancia y posteriormente

cuando se sometiera a aprobacién en el plenario.

El Manual del TLC Chile —Estados Unidos indica que en septiembre del 2003 que la Camara de
Diputados aprueba el tratado con 87 votos a favor y 8 en contra y 8 abstenciones. Finalmente
en octubre pasa a la Comision de Relaciones Exteriores del Senado compuesta por 5
miembros, misma que fue ampliada a 13. La votacién en el senado fue de 34 votos a favor, 5 en

contra 'y 5 abstenciones de 48 senadores en ejercicio.

La aprobacién del tratado en ambas cdmaras tuvo un arduo trabajo previo, de acuerdo al relato
de uno de los entrevistados, se organizaron de tal forma que entre 15 personas de cancilleria,
DIRECON vy otras personas que fueron involucradas para dividirse al total de parlamentarios
para comunicarse con ellos directamente y ponerse a su disposicion en caso de tener dudas

sobre el tratado.

“El contacto personal con cada uno de los diputados y senadores para entregarles informacion y aclarar
interrogantes, fue crucial, hubo que hablar con 168 personas. Aqui se aplica que cada parlamentario es
un ser Unico e irrepetible y nadie puede confiarse con que habld con el presidente del partido politico o
gue hablé con el jefe de la bancada o con 5 0 6 senadores o diputados claves, hay que hablar con todos.
Lo otro que ayud6 mucho lo hizo la direccién econémica que entregé de manera detallada informacion de
los beneficios del tratado region a region, o sea aqui los parlamentarios veian los beneficios de la zona
que representaban” (Negociador).

3.4 Particularidades del proceso de negociacion

Por otro lado, es interesante destacar tres puntos que fueron conversados con los distintos

actores en las entrevistas efectuadas y que han sido mencionados en este trabajo, estos son:

Lobby
Negociaciones informales

Participacién activa del sector privado

SN NEE NN

Amplio consenso de pais
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Las negociaciones formales inician en el afio 2000, luego de una década de intentos fallidos
como se ha planteado a lo largo de este trabajo. Desde la gestacion del tratado hasta la
aprobacion definitiva del mismo, el mecanismo de lobby fue fundamental para lograr este

objetivo de la politica comercial chilena.

Para esto se dan negociaciones en un primer momento en la arena domeéstica, como muestra el
modelo de dos niveles de Putnam explicado por Porras (2003). El gobierno cre6 coaliciones con
distintos sectores a lo interno del pais y luego éstos se contactaron con su contraparte en

Estados Unidos para impulsar el TLC entre ambos paises (Ver grafica 4).

“Hubo todo un trabajo de lobby con senadores en Estados Unidos que lo llevaba basicamente la
embajada en Washington, pero muy apoyada por el sector privado chileno y por senadores chilenos, por
parlamentarios chilenos que estaban a favor del TLC, ellos realizaban giras a EEUU y se reunian con
sindicatos, asociaciones empresariales y se reunian desde luego con el poder politico, con senadores,

diputados, en fin para tratar de conseguir que el dia de mafiana votaran a favor del TLC” (Negociador).

“Los americanos nos hicieron todo tipo de lobby, por un lado su delegado era la AMCHAM, esos eran los
qgue hacian el lobby de los americanos. Ellos no hacian lobby con otros grupos empresariales con grupos
politicos, para presionarnos con ciertas cosas que a los Estados Unidos les interesaba, nosotros

intentamos hacerlo en la medida en que se podia y que teniamos alguna conexion” (Politico).

“Fundamentalmente el lobby uno lo hace en dos frentes, uno en el frente interno con la autoridad
econdmica haciéndole ver cudles son los reales beneficios en qué sectores y en qué forma. Hay un lobby
mas institucionalizado pero referido fundamentalmente al gobierno con su contraparte con la que esta

negociando” (Privado).

Tal como lo relatan los entrevistados hay temas claves que son conversados previamente a su
formalizacion en la mesa de negociaciones. El resultado de dichas conversaciones es evaluado
por el jefe negociador, quien en funcién de los intereses globales de la negociacion decide si es

el momento mas adecuado para acordarlo.

Estas conversaciones como destacan algunas de las personas consultadas son mecanismo
Utiles para llegar a acuerdos en temas sensibles, que al hablarlos de forma mas relajada son
mas facil de abordarlos, claro esta que todo debe ser formalizado en la mesa respectiva y bajo
el formato formal de las negociaciones, sin embargo a opinion de los negociadores es un medio

efectivo para destrabar temas entre las partes.
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“Normalmente antes de las rondas, nos sentdbamos a un café, para ciertas cosas te reunes fuera de la
mesa para tener mas libertad de hablar también eso se maneja con mucha cautela, de partida no te dejan
en ninguna de estas reuniones estar a solas con ninguno de los miembros del otro equipo, siempre tienen
que haber dos, dos de ellos y dos mios, tienen que haber dos de ambos lados de manera que la gente

se cuida doble de lo que dice” (Negociador).

“Hay varios momentos, el inicio es muy formal y luego se va aflojando y terminan siendo muchas veces
muy informales las conversaciones y luego se delegan a equipos que redactan formalmente ciertas

cosas, es parte del protocolo, en el sentido que no es conveniente pelearme contigo” (Politico).

En cuanto a la coordinacién con los sectores afectados por el tratado en cuestion, los
entrevistados destacan la fuerte participacion del sector privado, con quienes de inicio a fin se
sostiene una negociacién paralela, la que igual que el lobby se da arena doméstica. Es decir se
discute primeramente con ellos los temas que se llevan a las negociaciones internacionales.

Aungue la decision final la toma el gobierno.

“No podemos decir que no fuimos consultados, distinto es decir que siempre lograbamos lo que
gueremos, eso ya es otra cosa, siempre participAbamos, siempre opindbamos, yo te diria que no ha
habido nunca un proceso donde no se nos haya consultado, pero claramente es el gobierno el que
decide cuando cierra los proceso” (Privado).

“Habian sectores (la parte privada) claramente muy eficientes, eran proactivos, sabian como proponer,
coémo ayudar en la negociacién, como entrar en conversaciones con el sector privado de la contraparte”

(Negociador).

Otra particularidad de este proceso es el amplio consenso que habia en el pais en torno al
tema, la amplia mayoria estaba a favor de la realizacion del tratado con Estados Unidos. Ahora
bien si hubo sectores que mostraron resistencia al tratado, en relacion a esto los entrevistados

coinciden en que fue una situacién menor.

Los sectores que tenian algun grado de oposicidén eran los sindicalistas, ambientalistas y el
sector agricola, segun algunos entrevistados, mas que estar en desacuerdo con el tratado estos
sectores tenian temores o dudas sobre la manera en que éste les podia afectar. Finalmente los
representantes de los sindicatos chilenos acompafiaron la negociacion, lo que en opiniéon de

uno de los entrevistados legitimaba el tratado en si por parte de ellos.
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“Naturalmente (hubo sectores en contra) tu tenias un sector mas radical de la izquierda extra-
parlamentaria en aquel tiempo, que naturalmente todo lo que oliera a Estados Unidos estaba en contra,
pero eso no tenian un peso en la opinién publica, ni un peso en el parlamento, no hubo gran oposicion
por parte de la concertacion hubo bastante acuerdo, y por parte de la derecha también, hubo oposiciones
de caracter sectoriales, con el acuerdo sufre méas la economia tradicional, la agricultura mas tradicional,

sectores muy especificos” (Politico).

“Hubo cierto rechazo pero ninguno de la dimensién de lo que pasé en Costa Rica, pero hubo sectores
criticos, hubo sectores que tenian cierto temor de bajar sus aranceles, pero me parce que no fue muy

importante” (Negociador).

Por otra parte, segun la opinion de algunos de los entrevistados, previo a este amplio consenso
hubo un debate interno entre el camino que se debia seguir en cuanto a la politica comercial
chilena, si era mas conveniente incorporarse al MERCOSUR o negociar con Estados Unidos, y
relatan como en un principio a través de encuestas se constatd que la opinion publica se
inclinaba a favor de MERCOSUR y fue después de un tiempo, con medios de comunicacion de

por medio que se revierte esta situacion.

“Se hizo una encuesta al inicio de la negociacion y se le pregunté a la gente qué es el que preferia si un
TLC con Estados Unidos o la incorporaciéon al MERCOSUR, y al comienzo la gente privilegiaba el
MERCOSUR , sin embargo como los grupos de presion en el mundo politico y los empresarios estaban a
favor del TLC con EEUU vy lo querian con mucho entusiasmo los medios de comunicacion se colocaron
firmemente detras del TLC , hicieron toda una campafia de agitacibn mostrando los beneficios del
tratado y al tiempo después yo creo que a los seis meses cuando se le preguntaba a la gente por el TLC
con Estados Unidos, el 80-90% de la poblacion estaba de acuerdo con eso y las criticas fueron menores”

(Asesor).

De las particularidades antes mencionadas podemos bosquejar basado en el grafico que Porras
plantea a partir del modelo de doble nivel de Putnam, como se dieron la interacciones en Chile
en la negociacion del TLC con Estados Unidos. Primeramente el gobierno negocia a lo interno
del pais creando coaliciones con grupos de interés, los cuales posteriormente son aliados

estratégicos para la promocion del TLC ante sus contrapartes en EE.UU.
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A lo largo del proceso los grupos de interés acompafian al gobierno chileno en las
negociaciones presionando por sus propios intereses, sin embargo el resultado final, es decir el
TLC se da de la interaccion en la arena internacional donde ambos gobiernos son quienes
toman finalmente las decisiones, en esta interaccion los acuerdos informales que se

describieron antes son parte de la cooperacién que se muestra en el grafico 4.

Grafica 4. Modelo de Putnam en el TLC Chile - Estados Unidos
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4. Resultados de la negociacion

4.1 Percepcion general sobre los resultados del tratado

Hay una percepcién generalizada de los entrevistados en que los resultados de la negociacién
fueron positivos, de igual manera comparten que el tema que no alcanzoé las expectativas fue el
de inversiones. En cuanto a esto uno de los entrevistados considera que la baja afluencia de
inversiones debe ser analizada desde una perspectiva méas global, en donde Asia esta jugando

cada vez mas un rol importante en la economia mundial.
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“Los resultados son positivos excepto en temas de inversiones que no ha estado a la altura de lo
esperado, se creia que iba a haber un fuerte aumento y no se ha realizado, debido, posiblemente, a la

crisis econdémica que enfrenta Estado Unidos” (Directivo Publico).

“Fue una buena experiencia, se lograron los objetivos: el reconocimiento politico de Chile como pais
decente, las reglas del juego que podrian protegernos de ser necesario y un impacto positivo desde el

punto de vista de los intercambios. Creo que todo ha funcionado relativamente bien” (Politico).

“También se esperaba un flujo importante de inversion y eso no ha acontecido. Yo creo que ahi se le pide
mucho al tratado de libre comercio porque hay que poner esta variable en el contexto global es decir
después del acuerdo de libre comercio han acontecido muchas cosas en la economia mundial y una de
esas es la irrupcién de China como actor relevante y al mismo tiempo la consolidacion de Asia pacifica
como el espacio mas atractivo de crecimiento en la economia mundial y por lo tanto es bastante

razonable que el grueso de la inversién extranjera haya ido en esa direccion” (Negociador).

4.2 Costos y beneficios

En cuanto a los costos, se tiene una percepcidn generalizada que este acuerdo no implicé
mayores costos para el pais, esto lo explican a partir de la realidad del pais en la época que se
dieron las negociaciones, ya que para los afios 90 en Chile ya se habian hecho las reformas

permitentes para la apertura comercial.

Los actores entrevistados concuerdan en que los costos fueron asumidos a mediados de los
afios 70 y 80 principalmente, que es entonces cuando hay sectores que son afectados al punto
de desaparecer, algunos entrevistados en este sentido consideran que todos los cambios que
se dieron finalmente trajeron como resultados que los sectores que sobrevivieron fuera los mas

eficientes.

Dado este panorama en el que las reformas mas duras para abrirse al comercio mundial ya se
habian dado, lo que se espera obtener de este tratado ya son sélo beneficios y es asi como lo
expresan todos los entrevistados. Haciendo la salvedad de algunos casos particulares, pero que

son considerados menores en la suma total.
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“La parte traumatica del proceso de reforma chilena ya lo habiamos superado porque eso ocurrid
efectivamente entre los afios 75 y 80, a mediados de los ochenta son los afios duros del ajuste de la
economia chilena a la apertura, esos son los afios de altas tasas de desempleo, quiebra de industrias,
desapariciones de muchas actividades y la readecuacion de los recursos productivos hacia el exterior,

hacia las ventajas comparativas de Chile mas evidentes” (Negociador).

“Hacia los afios ochenta se produjo una apertura unilateral, eso significo eliminar los aranceles, y como
consecuencia la quiebra de muchisimas empresas en el pais, la cesantia extrema de mucha gente que
llegd a la miseria, estamos hablando mas o menos del 30 % indice de cesantia de esos afios, con la
miseria y todos lo que eso significd o sea una desregulacion salvaje, pero al mismo tiempo eso hizo que
a que solo sobrevivieran, y que solo se desarrollaban empresas que fueran competitivas, fue con un alto
costo social, pero en definitiva fue un costo social que el pais pago con mucho dolor pero lo pago...”,

(Negociador).

“Yo diria que para el Unico sector empresarial para el cual tuvo costos, fue para el sector agricola, por el
tema de las bandas de precio, el resto claramente ya los costos estaban asumidos, en el afio 70 Chile
baj6 el arancel a 10, por lo tanto la mentalidad nuestra cuando se negoci6 el tratado era ver que

oportunidades tenemos alla, mas que los dafios que nos van ocasionar aca los que lleguen” (Privado).

En el caso de los beneficios, como se dijo anteriormente el tratado es percibido positivamente,
ademas tomando en cuenta que los costos de una apertura comercial ya los habia pagado el
pais lo que se espera de las negociaciones eran ganancias y mayores ventajas en el
intercambio comercial, principalmente en las exportaciones.

(Ver en anexo 9, la evolucion del intercambio comercial entre Chile y EE.UU)

“Esta negociacion permitiria un aumento importante en las exportaciones, lo que ha acontecido, una
diversificacién de las exportaciones lo cual también ha ido aconteciendo en un grado probablemente

menos de lo esperado” (Negociador).

“Ahora después cuando empieza la democracia teniamos el arancel muy bajo lo que nosotros teniamos
gue obtener de terceros paises con rebaja de aquello eran pura ganancias, y por eso entonces se inicio
toda una diplomacia de acuerdos comerciales para obtener que los terceros paises rebajaran también
sus aranceles, y en consecuencia para nosotros eso era muy facil de asumir y negociar en general’

(Negociador).
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4.3 Aprendizajes

En cuanto a los aprendizajes que dejo el tratado, los negociadores entrevistados destacan el
hecho de haber conocido a mayor profundidad la situacién chilena, es decir tuvieron que
estudiar los temas que iban a negociar y esto les permiti6 saber con lo que contaba el pais en
cada materia. En el caso particular con Estados Unidos, siendo la gran potencia mundial, haber
logrado el tratado se considera como un logro importante, estos dos elementos sumandos trajo
como consecuencia que se pudieran emprender negociaciones con otras economias
importantes, que en opinion de algunos entrevistados de no haber pasado por el proceso con

Estados Unidos, no se hubieran llevado a cabo.

“Chile con esta negociacion se conocié mucho mas y eso le permitié negociar con el resto” (Asesor).

Aprendieron también que para negociar con un pais desarrollado se debe actuar como si
estuviesen en las mismas condiciones, para poder llevar a cabo una negociacion en la medida
de lo posible como pares. Dado que las negociaciones entre paises chicos y grandes traen
consigo asimetrias importantes, es preciso estar bien posicionado en las negociaciones para
lograr acuerdos beneficiosos para el pais. En este sentido hubo entrevistados que narraron que
la actitud de los negociadores de Estados Unidos, era en ocasiones de superioridad dejando
claro que ellos eran los importantes en la mesa y que la contraparte, en este caso Chile debia

estar consciente de esto.

“Lo que aprendimos fue que cuando se negocia con una pais grande tienes que ponerte en la medida de

lo posible a la altura del pais grande, Hablar como si fueras un pais grande” (Politico).

“Las asimetrias de tamafio son alucinantes, ademas Estados Unidos siempre te hacen sentir de alguna
manera, algunas més sutiles otras menos sutiles, que ellos te han hecho una gran distincién eligiéndote
como un socio potencial de ellos ... y en el fondo la actitud que ellos esperan es que uno esté

practicamente de rodillas dandoles las gracias por haber venido a suscribir un TLC” (Negociador).

Todo el proceso deja un aprendizaje institucional muy valioso desde el punto de vista de
algunos entrevistados, los que consideran que las negociaciones enriqguecen no sélo a la
direccion a cargo de los acuerdos bilaterales la DIRECON, sino a todas las agencias del Estado
gue se vieron involucradas, esto por el conocimiento que se logra de los temas negociados y de

poder observar la manera en que un pais desarrollado hace las cosas.
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De igual forma, segun la opiniébn de entrevistados el sector empresarial se ve beneficiado, ya
gue el acuerdo con Estados Unidos es considerado como un acuerdo exigente, en
consecuencia los empresarios logran tener consciencia de los requerimientos y el nivel de

éstos, mismos a los que seran sometidos sus productos.

“Se aprende mucho observar cémo hacen las cosas los paises desarrollado, lo puedes observar desde

muy adentro, lo ves desde dentro de la casa” (Negociador).
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CAPITULO lll. CONCLUSIONES

La hipétesis del presente trabajo plantea que los factores politicos son en ocasiones
mas importantes que los econémicos. En el caso del TLC entre Estados Unidos y Chile
gueda claro que el rol que juegan los factores politicos son de gran relevancia y estan
presentes tanto en los actores que participaron en el proceso, como en los idedlogos de
la clase politica.

Los tratados de libre comercio son instrumentos de politica comercial complejos, con
altas cargas de intereses nacionales de diversa naturaleza, como son los econdmicos y
politicos, ahora bien estos intereses se encuentran relacionados entre si, no se pueden
separar en el analisis del impacto de un TLC, aunque se puede hacer mas énfasis en
alguno de los aspectos.

Uno de los actores entrevistados plantea que “el acuerdo Chile-Estados Unidos tiene un
valor simbdlico. De ahi que el centro es politico, pero el efecto es comercial.” EI TLC
Chile-Estados Unidos pensado desde la perspectiva chilena, conllevaba mas que un
incremento en el intercambio comercial. Se perseguia un reconocimiento y reinsercion
en el ambito internacional, un posicionamiento del pais, es decir era visto como un
instrumento que catapultaria a Chile internacionalmente.

Para algunos expertos en el tema de tratados comerciales, el TLC entre Estados Unidos
y Chile fue un simbolo de sello de calidad, con esto se pretendia dar una sefial al resto
de paises socios. Por esta razon era importante Estados Unidos y no cualquier otro
socio, por su potencial influencia mundial, especialmente en los ambitos politicos y
econdmicos, significaba como menciono6 uno de los entrevistados “pertenecer a un gran
club”.

Con este tratado Chile intentaba ubicarse geoestratégicamente como un pais plataforma
para Sudamérica. Con el paso del tiempo esta apreciacion se ha confirmado. Chile sigue
siendo a la fecha una referencia econémica no solo para sus vecinos, sino para otros
paises con economias similares.

El tamafio de las economias que negocian importa mucho en los proceso de tratados
comerciales. En general un pais pequefio busca respaldo juridico para contar con
mayores mecanismos de defensa ante posibles arbitrariedades de paises grandes, es
decir el tratado es visto de manera estratégica para obtener mayores certezas como
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pais. En el caso de Estados Unidos segun se desprende del andlisis de los expertos
consultados, deja claro en las negociaciones su posicion de poder, lo que no significa
que el pais pequefio tenga necesariamente que terminar sometido, pero si sufre
presiones para ceder en los temas que le interesan al pais desarrollado.

El amplio consenso que tuvo Chile en cuanto a llevar a cabo negociaciones bilaterales
con Estados Unidos, es consecuencia de una serie de factores: primero, los costos mas
importantes y traumaticos de abrir una economia para un pais, Chile ya los habia
pagado antes de iniciar las negociaciones, segundo, la anuencia y participacion en el
proceso de “lobby” del Senado y el Parlamento de forma tal que eran parte del proceso
de negociacion y tercero, el impacto informativo desde perspectivas favorables de los
medios de comunicacion sobre el proceso. Todos estos fueron elementos que
beneficiaron el acuerdo comercial y propiciaron que no se topara con obstaculos
mayores para su aprobacion y que sea valorado de forma positiva, aunque algunos
sectores minoritarios hayan mostraron algin grado de resistencia, éstos fueron
considerados como menores.

El flujo de inversién que Chile esperaba como resultado de la firma del TLC con Estados
Unidos, no ocurrié. Varios factores influyeron en esta negativa, entre otros, la
coincidencia en el tiempo del repunte de la economia China y otros paises de Asia
Pacifica, a pesar de que el crecimiento de la inversién fue uno de los atractivos
sustantivos del TLC entre Estados Unidos y Chile.

En el proceso de negociacion concurren actores de distinta naturaleza, en el modelo de
doble nivel de Putnam se plantean los grupos de interés y el gobierno. Al trasladar esto
al caso del TLC entre Chile y Estados Unidos podemos observar que a pesar de haber
sido considerado como participativo, entre los grupos que participaron es notaria una
ausencia de dos sectores importantes de la sociedad, los consumidores y la academia,
cuya integracién puede ser apreciada como tarea pendiente por parte de los gobiernos.

En cuanto a los aprendizajes que dejo este tratado, lo mas importante fue el
conocimiento institucional que lograron varias agencias del Estado. Para conocer la
situacion en la que estaba el pais en las materias que se negociaron, se tuvo que
estudiar arduamente, lo que dejé como resultado un conocimiento valioso sobre el
propio el pais.
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ANEXO 2. Autoridad de promocion de comercio (TPA antes Fast Track)

La Autoridad de Promocién de Comercio, antes conocida como “via rapida,” deposita en el
Presidente de EE.UU. la autorizacién para negociar acuerdos comerciales y presentarlos al
Congreso para su aprobacion (o rechazo) sin que el Congreso pueda enmendar el tratado.
Desde la primera vez que fue otorgado en 1974, la TPA ha sido una parte integral de la politica
comercial de EE.UU. (Camara de Comercio de EEUU, 2002)

El Fast Track o Trade Promotion Authority (TPA) constituye un poder especial otorgado por el
legislativo para que el ejecutivo negocie tratados comerciales bilaterales o multilaterales. Con el
TPA el Congreso no pierde la autoridad de rechazar el acuerdo, aunque si el poder de
modificarlo, con lo que el mismo se aprueba o se rechaza en bloque y tras un debate limitado
de 90 dias. La importancia del TPA para Estados Unidos reside en las peculiaridades de su
sistema politico. Bajo sistemas parlamentarios, las autoridades que negocian tratados
comerciales reciben un claro mandato del partido o coalicion gobernante, a sabiendas de que

dispondran de una mayoria parlamentaria para aprobarlos. (Dias Cassou, 2002).

La TPA requiere que la administracion informe al Congreso de asuntos importantes tratados en
negociaciones de comercio. Sin embargo, el proceso consultivo es mayormente un medio
informal para compartir informacién a través de llamadas telefénicas y otras medidas de
comunicacion, y no permite que el Congreso apruebe ni rechace posiciones de la

administracion durante las negociaciones. (Camara de Comercio de EEUU, 2002).
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ANEXO 3. Estructura del TLC Chile- Estados Unidos

A continuacion de forma muy breve se describira el contenido de cada capitulo del Tratado de
Libre Comercio entre Chile y Estados Unidos:

1 Disposiciones iniciales

Trata sobre el marco en el que se negocia reconociendo la competencia de la OMC.

2 Definiciones generales

Define los conceptos generales que se utilizan lo largo de todo el tratado.

3 Trato nacional y acceso de mercancias al mercado

Principio segun el cual cada Miembro concede a los nacionales de los demas el mismo trato
gue otorga a sus nacionales. El articulo Il del GATT exige que se conceda a las mercancias
importadas, una vez que hayan pasado la aduana, un trato no menos favorable que el otorgado
a las mercancias idénticas o similares de produccion nacional.

4 Reglas de origen y procedimientos de origen

Leyes, reglamentos y procedimientos administrativos con arreglo a los cuales se determina el
pais de origen de un producto. De la decisién de la autoridad de aduanas acerca del origen de
una partida de productos depende por ejemplo que ésta se incluya en un contingente, pueda
beneficiarse de una preferencia arancelaria, esté gravada con un derecho antidumping, etc.
Esas normas varian de un pais a otro.

5 Administracién aduanera

Establece acuerdo en los temas de: Despacho de mercancias, Automatizacion, Evaluacion de
riesgos, Cooperacion, Confidencialidad, Envios de entrega rapida, Revision e impugnacion,
Sanciones y Resoluciones anticipadas.

6 Medidas sanitarias v fitosanitarias

Los objetivos de este Capitulo son proteger las condiciones de salud humana, animal y vegetal
en los territorios de las Partes, mejorar la implementacion del Acuerdo MSF, proporcionar un
foro para abordar las materias bilaterales sanitarias y fitosanitarias, resolver los asuntos
comerciales, y de esta manera expandir las oportunidades de comercio.
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7 Obstaculos Técnicos al Comercio (OTC)

Los objetivos de este Capitulo son incrementar y facilitar el comercio mediante el mejoramiento
de la implementacion del Acuerdo OTC de la OMC, la eliminacion de los obstaculos técnicos
innecesarios al comercio, y el aumento de la cooperacion bilateral. El Acuerdo sobre Obstaculos
Técnicos al Comercio trata de garantizar que los reglamentos técnicos y las normas, asi como
los procedimientos de prueba y certificacion, no creen obsticulos innecesarios al comercio

8 Defensa comercial

8.1 Salvaguardias: Se puede restringir temporalmente las importaciones de un producto para
proteger a una rama de produccidn nacional especifica de un aumento de las importaciones de
un producto que cause 0 amenace causar dafio grave a esa rama de produccion.

8.2 Antidumping y Derechos Compensatorios: Se entiende por Dumping a la Exportacion de
productos a un precio inferior a aquél al que se venden en el mercado interno o en los de
terceros paises, 0 al costo de produccion. Cada Parte conserva sus derechos y obligaciones de
conformidad con el Acuerdo sobre la OMC con respecto a la aplicacion de derechos
antidumping y compensatorios.

9 Contratacién publica

Los objetivos de este Capitulo son reconocer la importancia de realizar la contratacion publica
de acuerdo con los principios fundamentales de apertura, transparencia y debido proceso; y
esforzarse por proporcionar cobertura integral de los mercados de contratacion publica de las
Partes, mediante la eliminacién de los obstaculos de acceso a mercados para el suministro de
mercancias y servicios, incluidos los servicios de construccion.

10 Inversion

Este capitulo se aplica a los inversionistas de la otra Parte, las inversiones cubiertas. En materia
de inversiones, se garantizo el acceso y la proteccion a los inversionistas de ambos paises para
invertir en el otro. Se otorgd Trato Nacional y Trato de Nacion Mas Favorecida, con algunas
excepciones listadas en los anexos de las medidas disconformes. Se acordd una prohibicion a
la expropiacion de los inversionistas.

11 Comercio transfronterizo de servicios

Este Capitulo se aplica a las medidas que adopte o mantenga una Parte que afecten al
comercio transfronterizo de servicios por un proveedor de servicios de la otra Parte. Tales
medidas incluyen a las medidas que afecten a: la produccion, distribucién, comercializacion,
venta y suministro de un servicio; la compra o uso de, 0 el pago por, un servicio; el acceso a y
el uso de sistemas de distribucién y transporte, o de redes de telecomunicaciones y los
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servicios relacionados con el suministro de un servicio; la presencia en su territorio de un
proveedor de servicios de la otra Parte; y el otorgamiento de una fianza u otra forma de garantia

financiera, como condicion para la prestacion de un servicio.

12 Servicios Financieros

En cuanto a los servicios financieros, el TLC permite a Chile acudir a un mecanismo similar al
encaje soélo en situaciones extraordinarias (“clausula de desastre”), cuando las medidas fiscales
y monetarias no sean suficientes para garantizar la estabilidad econdémica, y por no mas de un
ano.

13 Telecomunicaciones

Este Capitulo se aplica a: las medidas que adopte o mantenga una Parte relacionadas con el
acceso a y el uso de redes o servicios publicos de telecomunicaciones; medidas adoptadas o
mantenidas por una Parte relacionadas con las obligaciones de los proveedores dominantes de
servicios publicos de telecomunicaciones; medidas adoptadas o mantenidas por una Parte
relacionadas con el suministro de servicios de informacion; y otras medidas relativas a las redes
y servicios publicos de telecomunicaciones.

14 Entrada temporal de personas de negocios

Este Capitulo refleja la relacion comercial preferente que existe entre las Partes, el objetivo
mutuo de facilitar la entrada temporal de las personas de negocios, segun el principio de
reciprocidad y de establecer criterios y procedimientos transparentes para la entrada temporal y
la necesidad de garantizar la seguridad de las fronteras y de proteger la fuerza de trabajo
nacional y el empleo permanente en sus respectivos territorios. Este Capitulo no se aplica a las
medidas relativas a la nacionalidad, ciudadania, residencia permanente o empleo en forma

permanente.

15 Comercio electrénico

Se reconocen el crecimiento econdmico y las oportunidades que genera el comercio
electrénico, como también la importancia de evitar los obstaculos innecesarios a su utilizacion y
desarrollo.

16 Politica de Competencia, Monopolios Designados y Empresas del Estado

Este capitulo establece que cada Parte adoptard o mantendra leyes de competencia que
proscriban las practicas de negocios anticompetitivas, con el fin de promover la eficiencia
economica y el bienestar de los consumidores, y adoptara las acciones adecuadas con respecto
a dichas practicas y que mantendra una autoridad responsable de hacer cumplir sus leyes
nacionales de competencia

53



17 Derechos de Propiedad Intelectual

En materia de propiedad intelectual se avanzé en un acuerdo superior al de la OMC (TRIPS
plus), ampliandose los plazos de proteccion para las patentes de invencidon e innovacion,
otorgandole nuevos derechos a las empresas transnacionales farmacéuticas. Los gobiernos
tendran que esperar cinco afios antes de permitir que los que producen medicamentos
genéricos tengan acceso a sus datos de prueba, lo cual podria conducir a retrasos innecesarios
y a efectos devastadores en la produccion de medicamentos con precios bajos. Estados Unidos
reconocid y se comprometié a proteger las indicaciones geograficas de los productos chilenos.
Respecto de los derechos de autor, se reconoce las diferencias entre los respectivos sistemas
de proteccion; se fortalece la observancia contra pirateria y falsificacion.

18 Trabajo
Las Partes reafirman sus obligaciones como miembros de la Organizacion Internacional del

Trabajo (OIT) y sus compromisos asumidos en virtud de la Declaracion de la OIT relativa a los
Principios y Derechos Fundamentales en el Trabajo y su Seguimiento (1998). Cada Parte
procurara asegurar que tales principios laborales y los derechos laborales internacionalmente
reconocidos, establecidos en el articulo 18.8, sean reconocidos y protegidos por su legislacion
interna.

19 Medio Ambiente
Los objetivos de este Capitulo son contribuir a los esfuerzos de las Partes de asegurar que las

politicas comerciales y ambientales se apoyen mutuamente y colaborar en la promocién de la
utilizacién éptima de los recursos de acuerdo con el objetivo del desarrollo sostenible; y
esforzarse por fortalecer los vinculos entre las politicas y practicas comerciales y ambientales
de las Partes con el fin de promover los objetivos de fomento comercial del Tratado, incluyendo
la promocion de medidas no discriminatorias, evitando obstaculos encubiertos al comercio y
eliminando distorsiones al comercio cuando el resultado pueda traducirse en beneficios directos
tanto para el comercio como para el medio ambiente.

20 Transparencia
Cada Parte designara un punto de contacto para facilitar las comunicaciones entre las

Partes sobre cualquier asunto comprendido en este Tratado. Cada Parte garantizar4 que sus
leyes, regulaciones, procedimientos y resoluciones administrativas de aplicacion general que se
refieran a cualquier asunto comprendido en este Tratado se publiquen sin demora o se pongan
a disposicion de manera tal de permitir que las personas interesadas y la otra Parte tengan
conocimiento de ellos.
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21 Administracién del Tratado

Las Partes establecen la Comisiéon de Libre Comercio, integrada por representantes de nivel
ministerial de las Partes, o por las personas que éstos designen. Esta Comisién: supervisara la
implementacion de este Tratado; vigilara el ulterior desarrollo de este Tratado; intentara resolver
las controversias que pudieran surgir en relacion a la interpretaciébn o aplicacién de este
Tratado; supervisard el trabajo de todos los comités y grupos de trabajo establecido de
conformidad con este Tratado; determinard el monto de las remuneraciones y gastos que se
pagaran a los arbitros; y considerara cualquier otro asunto que pueda afectar el funcionamiento
de este Tratado.

22 Solucién de Controversias

Las disposiciones sobre solucién de controversias de este Capitulo se aplicaran: a la
prevencion o a la solucién de todas las controversias entre las Partes relativas a la aplicacion o
a la interpretacion de este Tratado; cuando una Parte considere que una medida de la otra
Parte es incompatible con las obligaciones de este Tratado, o que la otra Parte ha incurrido en
incumplimiento de otra forma respecto de las obligaciones asumidas en conformidad con este
Tratado.

23 Excepciones

24 Disposiciones Finales
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ANEXO 4. Evolucion de aranceles en Chile de 1973-2006

Afio Méaximos Promedio Afo Maximos Promedio
1973 220 94 1990 15 15
1974 200 75.6 1991 11 11
1975 120 49.3 1992 11 11
1976 80 35.6 1993 11 11
1977 55 24.3 1994 11 11
1978 20 14.8 1995 11 11
1979 15 12.1 1996 11 11
1980 10 10 1997 11 11
1981 10 10 1998 10 10
1982 10 10 1999 9.8 9.8
1983 20 17.9 2000 8 8
1984 35 24.4 2001 7 7
1985 35 34.4 2002 6 6
1986 20 20 2003 6 6
1987 20 20 2004 6 6
1988 15 15 2005 6 6
1989 15 15 2006 6 5.9

Fuente: Schuschny Andrés R./ Duran Lima José E. / De Miguel Carlos (2008) sobre la base de datos WITS,
Kuwayama y Kuwayama (2002). The comprehensiveness of Chilean Free Trade Agreements, IEDE, WP Series No 7 Japén.



ANEXO 5. Operacionalizacion de variables

Dimensiones

P Variables Preguntas
de andlisis
¢ Cuél era la situacion politica del pais al
. momento de iniciar las negociaciones con
Ambiente
. . EEUU?
politico del pais. - —
Coyuntura en la Estabilidad ¢ Como se encontraba la correlacion de
Contexto que se disefia la stabilidad y fuerzas politicas?
o . gobernabilidad
politico estrategia de . — - -
politica democratica Relacion de fuerza del partido de gobierno
comercial en en el parlamento.
democracia. ¢ Habia respaldo del parlamento para el TLC
con EE. UU?
¢ Qué rol juega la voluntad politica en las
negociaciones?
¢ Qué intereses tenia el pais en la
Conocer lo que negociacion con Estados Unidos?
se esperaba ;,Qué implicaba para el pais no negociar con
. como resultados Expectativas ¢ plic P P 9
Expectativas o Estados Unidos?
de la dg Ig ) P0|I'[IC.aS,
Negociacién negociacion y Comerciales, ¢Se persiguen otros objetivos que no sean
en qué ambitos Geopoliticas. | econémicos con los tratados? ¢ Se
se esperaban pretenden alcanzar compromisos aparte de
resultados. los econémicos en las negociaciones?
Expectativas de EEUU para negociar con
Chile ¢ por qué razones EEUU negocia con
Chile?
Actores ¢ Cudles son los distintos actores que
Relevantes participan en las negociaciones? ¢ Cémo se
recoge la opinion de ellos?
Sectores Proceso de eleccion, quien define quien
Representados participa y quien no, legitimidad y
representatividad
Sectores ¢ Hay sectores que quedan por fuera? ¢,Por
Afectados qué?

Actores

Quiénes y Por
qué participan y
en qué consistid
su participacion

Status de los
participantes

¢ Qué actores juegan papeles mas
relevantes? ¢Por qué?

Tipo de
interacciones o
calidad de
interacciones

¢ Como interactlan los actores en las
distintas etapas de las negociaciones?
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Dimensiones
de analisis

Variables

Preguntas

Negociaciones

La manera en la
gue las partes
acuerdan sobre
temas y buscan
ventajas

Institucionalidad

Formato de las negociaciones

¢ Como se da la coordinacion
interinstitucional?

¢ Como se coordina con los sectores no
gubernamentales?

¢ Como se negocian los temas mas
sensibles?

¢ De qué forma afectan factores culturales y
el Idioma en las negociaciones?

Lobby

Existencia de acuerdos informales,
importancia de estos acuerdos. ¢ Cuales
fueron los acuerdos y desacuerdos mas
importantes, modalidad de lobby y su
valoracion.

Competencias
Técnicas

¢ Cudl es su apreciacion sobre las
habilidades de los equipos negociadores, su
capacidad de liderazgo y su interaccion
entre “pares” en las mesas?

Asimetrias. ¢, Como son percibidas y
tratadas las asimetrias en la negociacion por
parte del equipo?

Sobre los
resultados

Percepcion
sobre lo que se
obtuvo de las
negociaciones.

Beneficios

¢ Como se perciben los resultados de las
negociaciones?

¢ Serian muy diferentes los resultados
economicos para Chile si no se hubiera
firmado el TLC con Estados Unidos?

Costos

Implementacién, politico, comercial,
capacidades técnicas, y la experiencia como
pais ¢,Queé significé en materia de inversion
para Chile la firma del TLC?

¢ Se perciben pérdidas en algunos temas?

Opinién
general sobre
el tema

Apreciaciones
generales 'y
personales

sobre el proceso

y sus variables

Lecciones
aprendidas,
dimensiones a
fortalecer.

¢ Considera que hay negociaciones que se
dan so6lo como simbolos de apoyo y
cooperacion mutua?

¢ Qué en esta negociacion, les sirvié para
otras negociaciones?
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ANEXO 6. Actores entrevistados

Actor

Sector al que

pertenece actualmente

Relevancia al momento de la
negociacion

Ernesto Ottone

Académico

Jefe de Segundo piso del
presidente Lagos.

Pablo Lazo

Gobierno

Jefe negociador chileno del
capitulo de Trabajo TLC Chile-
Estados Unidos.

Francisco Prieto

Académico

Jefe negociador chileno del
capitulo sobre comercio
Transfronterizo de servicios en
el TLC Chile- Estados Unidos.

Guillermo Campero

Académico, ONG

Segundo piso del presidente
Lagos. Particip6 al inicio de las
negociaciones.

Hugo Baierlein

Privado

Gerente de Comercio Exterior
de SOFOFA Representante del
sector privado en las
negociaciones.

Mario Artaza

Académico

Asuntos multilaterales de la
Cancilleria (1993-1994).
Embajador de Estados Unidos
(1999-2000). Director general
de Politica Exterior (2000-
2002).

Osvaldo Rosales

Académico, ONG

Jefe de las negociaciones del
TLC Chile- Estados Unidos.

Alicia Frohmann

Académico, Gobierno

Negociadora del TLC Chile-

Estados Unidos.

Andrés Rebolledo

Académico,

Negociador del TLC Chile-

Estados Unidos.

10

Roberto Pizarro Hofer

Académico

Asesor de DIRECON

11

Sebastian Herreros

ONG

Funcionario de la Direccion
Econdmica de Cancilleria

12

Claudio Troncoso

Académico

Director de Asuntos Juridicos
del Ministerio de RR.EE
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ANEXO 7. Organigrama DIRECON

Internacionales

VET mas v

[ Direccidon General de Relaciones Econémicas

Fuente: DIRECOM 2010

—~,

Direccién de Asuntos Econdmicos Bilaterales

leer mas >

Direccion de Asuntos Economicos Multilaterales

leer mas »

(" Direccion de Promocion de Exportaciones (ProChile)

leer mas »

Departamento Juridico

leer mas >

Departamento Administrativo

leer mas »

Departamento de Comunicaciones

Departamento Estudios

Departamento Programacion y Control de Gestion

-

Departamento Unidad Ejecutora del Programa de
Fortalecimiento de la Capacidad Institucional

Departamento Auditoria Interna

Departamento Unidad de Gestion de Riesgo

Gabinete
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ANEXO 8. Organigrama Direccion General de Relaciones Econdmicas Internacionales de

la DIRECON
I’ Direccitn General de Relacionss Bcondmcas J
Intermagionales
: o [ Ex 1 ‘

Subaepto Certficacian y Verlicacitn de Origan l

Subdepio. Medidas Sankarias y FRosankarias l

———

Subdepla, Conratacan Publca l

I
—i Depariamenin Américs del Hore y Caricom ‘

i
. Dep 20 Maka i Cs i l

Deparamento Europa. Africa y Misdio Oriente |

_[- Cepariamanin Sed y Cantreamarics |

L
(EEEsr
|IL", 'mmmmu‘

Fuente: DIRECOM 2010
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ANEXO 9. Exportaciones e Importaciones de Chile a Estados Unidos a partir de 1994

EXPORTACIONES 2003 — 2004 (millones US$)

. o o Variacién acumulado 2004 - 2003
Periodo Diciembre Diciembre | Acumulado Acumulado
2004 2003 Ene-Dic 04 Ene-Dic 03
Absoluto | Porcentaje S
Zona artcipipacion
&) @ parteipip
EE.UU. 504.8 354.7 4,568.9 3,467.5 1,101 31.8% 14.8%
TOTAL 3,202.2 1,837.5 30,894.5 20,086.6 10,808 53.8% 100.0%
IMPORTACIONES 2003 -2004 (millones US$)
. o = Variacion acumulado 2004 - 2003
Periodo Diciembre Diciembre Acumulado | Acumulado
2004 2003 Ene-Dic 04 | Ene-Dic 03
Zona Absoluto | Porcentaje partcipipacion
(1) (2)
EE.UU 305.1 172.3 3,376.0 2,507.4 869 34.6% 15.1%
TOTAL 2,180.3 1,452.5 22,362.3 17,364.1 4,998 28.8% 100.0%

FUENTE : Cifras provisionales de las Declaraciones de Salida (DUS) a titulo definitivo, sin ajuste de IVV, ni anulaciones y

aclaraciones.

NOTA: Estas cifras tienen el caracter de complementarias a las publicadas por el Banco Central de Chile, debido a que el Instituto
Emisor incluye cifras adicionales segun la metodologia de Balanza de Pagos.

EXPORTACIONES 2004 — 2005 (millones US$)

Perfodo Enero - Diciembre 2005 vs 2004
. . Acumulado | Acumulado
Dic 05 Dic 04 Ene-Dic 05 Ene-Dic 04 %
Var Abs 7 % Incidencia
Zona @) Variacion @A)
(2
Estados Unidos 776.0 504.8 6,247.8 4,571.3 1,676.59 36.7% 5.4
TOTAL 3,602.9 3,202.2 38,596.6 30,906.6 [ 7,690.00 24.9% 24.9
IMPORTACIONES 2004 — 2005 (millones US$)
B Enero - Diciembre 2005 vs 2004
Periodo Dic 05 Dic 04 Acumulado Acumulado
Ene-Dic 05 Ene-Dic 04 %
. Var Abs 7 % Incidencia
ona Variacion
(1) 5 (3)
(2
Estados Unidos 356.7 305.1 4,711.1 3,378.1 | 1,333.01 39.5% 6.0
TOTAL 2,501.7 2,180.3 29,832.9 22,361.4 7,471.42 33.4%

FUENTE: Cifras provisionales de las Declaraciones de Salida (DUS) a titulo definitivo, sin ajuste de IVV, ni anulaciones y

aclaraciones.

NOTA: Estas cifras tienen el caracter de complementarias a las publicadas por el Banco Central de Chile, debido a que el Instituto
Emisor incluye cifras adicionales segun la metodologia de Balanza de Pagos.

62




EXPORTACIONES 2005 — 2006 (millones US$)
od Diciembre 2005 vs 2006
Periodo dic-05 dic-06 Acumulado Acumulado
Ene-Dic 05 Ene-Dic 06 %
Var Abs o % Incidencia
Zona @ Variacion @)
(2
Estados Unidos 776.1 666.3 6,247.8 8,947.5 -109.76 -14.1% -3.0
TOTAL 3,602.4 4,534.2 38,595.1 55,881.9 931.77 25.9% 25.9
IMPORTACIONES 2005 — 2006 (millones US$)
Peri A lad A lad Diciembre 2005 vs 2006
) . cumulado cumulado
dic-05 dic-06 ] B
Ene-Di Ene-Di
Zona ne-Dic 05 ne-Dic 06 Var Abs % Variacién | % Incidencia
(1) (2) (3)
Estados Unidos 356.7 508.3 4,711.1 5,575.0 151.55 42.5% 6.1
TOTAL 2,498.8 2,917.0 29,830.0 34,801.1 418.17 16.7% 16.7

FUENTE : Cifras provisionales de las Declaraciones de Salida (DUS) a titulo definitivo, sin ajuste de IVV, ni anulaciones y

aclaraciones.

NOTA: Estas cifras tienen el caracter de complementarias a las publicadas por el Banco Central de Chile, debido a que el Instituto
Emisor incluye cifras adicionales segun la metodologia de Balanza de Pagos.

EXPORTACIONES 2006 — 2007 (millones US$)

periodo Diciembre 2006 vs 2007
. . Acumulado | Acumulado
Dic-06 Dic-07 Ene-Dic 06 | Ene-Dic 07 %
o s
Zona Var Abs (1) % Variacion Incidencia
@ 3
3
U.S.A. 666.3 651.5 8,947.4 8,419.2 -14.78 -2.2% -0.3
TOTAL 4,534.1 4,820.0 55,881.8 65,745.9 285.94 6.3% 6.3
IMPORTACIONES 2006 — 2007 (millones US$)
Periodo Diciembre 2006 vs 2007
Dic-06 Dic-07 Acumulado | Acumulado
Ene-Dic 06 Ene-Dic 07 % %
Zona Var Abs (1) Variacion Incidencia
(2 €]
U.S.A. 507.7 579.0 5,574.2 7,275.5 71.29 14.0% 24
TOTAL 2,915.0 3,814.5 34,747.2 42,741.8 899.52 30.9% 30.9

FUENTE: Cifras provisionales de las Declaraciones de Salida (DUS) a titulo definitivo, sin ajuste de IVV, ni anulaciones y

aclaraciones.

NOTA: Estas cifras tienen el caracter de complementarias a las publicadas por el Banco Central de Chile, debido a que el Instituto
Emisor incluye cifras adicionales segun la metodologia de Balanza de Pagos.
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EXPORTACIONES 2007 — 2008 (millones US$)

iod Diciembre 2007 vs 2008
Periodo Dic-07 Dic-08 Acumulado | Acumulado
Ene-Dic 07 | Ene-Dic 08 %
Var Abs S % Incidencia
Zona @ Variacion ?)
(2
U.S.A. 651.5 598.4 8,412.8 7,793.5 -53.15 -8.2% -1.1
TOTAL 4,819.2 3,662.8 65,738.0 69,095.3 1,156.38 -24.0% -24.0
IMPORTACIONES 2007 — 2008 (millones US$)
periodo Diciembre 2007 vs 2008
. . Acumulado | Acumulado
Dic-07 Dic-08 | Ene-Dic 07 | Ene-Dic 08 %
Var Abs o % Incidencia
Zona e Variacion @)
(2
U.S.A. 581.9 619.0 7,298.6 11,061.8 37.11 6.4% 1.0
TOTAL 3,828.7 3,691.3 42,845.0 56,758.0 -137.34 -3.6% -3.6

FUENTE: Cifras provisionales de las Declaraciones de Salida (DUS) a titulo definitivo, sin ajuste de IVV, ni anulaciones y

aclaraciones.

NOTA: Estas cifras tienen el caracter de complementarias a las publicadas por el Banco Central de Chile, debido a que el Instituto
Emisor incluye cifras adicionales segun la metodologia de Balanza de Pagos.

EXPORTACIONES 2008 — 2009

(millones US$)

period Diciembre 2008 vs 2009
eriodo Dic-08 Dic-09 Acumulado Acumulado
Ene-Dic 08 Ene-Dic 09 %
o . .
Zona Va{l?bs Variacion % In(zlé:l)enma
(2
U.S.A. 598.4 565.8 7,793.5 5,646.5 -32.58 -5.4% -0.9
TOTAL 3,662.8 5,304.8 69,022.2 49,938.2 1,642.04 44.8% 44.8
IMPORTACIONES 2008 — 2009 (millones US$)
Period Diciembre 2008 vs 2009
erlodo Dic-08 Dic-09 Acumulado | Acumulado
Ene-Dic 08 | Ene-Dic 09 %
0 . .
Zona Va(rl,‘;\bs Variacion % Inczlg)enua
(2)
U.S.A. 619.0 648.1 11,012.7 7,290.5 29.02 4.7% 0.8
TOTAL 3,691.3 3,748.3 56,709.0 38,826.1 57.00 1.5% 1.5

FUENTE: Cifras provisionales de las Declaraciones de Salida (DUS) a titulo definitivo, sin ajuste de IVV, ni anulaciones y

aclaraciones.

NOTA: Estas cifras tienen el caracter de complementarias a las publicadas por el Banco Central de Chile, debido a que el Instituto
Emisor incluye cifras adicionales segun la metodologia de Balanza de Pagos.
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EXPORTACIONES 2009 — Sep 2010 (millones US$)
Periodo Septiembre 2009 vs 2010
Acumulado Acumulado
Sep-09 Sep-10 Ene-Sep 09 | Ene-Sep 10 %
Var Abs o % Incidencia
Zona e Variacion @A)
(2)

U.S.A. 404.4 401.7 4,258.9 4,918.2 -2.7 -0.7% -0.1
TOTAL 4,728.3 6,225.3 35,333.5 48,921.0 1,497.0 31.7% 31.7
IMPORTACIONES 2009 — Sep 2010 (millones US$)

periodo A lad A lad Septiembre 2009 vs 2010
cumulado cumulado
Sep-09 Sep-10 Ene-Sep 09 | Ene-Sep 10
Zona Var Abs | % Variacion % Incidencia
1) (2 (3
U.S.A. 572.2 717.0 5,319.2 6,943.6 144.8 25.3% 4.6
TOTAL 3,133.8 4,591.3 27,654.4 38,184.3 1,457.5 46.5% 46.5

FUENTE: Cifras provisionales de las Declaraciones de Salida (DUS) a titulo definitivo, sin ajuste de IVV, ni anulaciones y

aclaraciones.

NOTA: Estas cifras tienen el caracter de complementarias a las publicadas por el Banco Central de Chile, debido a que el Instituto

Emisor incluye cifras adicionales segun la metodologia de Balanza de Pagos.
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