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1 Convención Nacional de Comercio Exterior: 
Peticiones y Respuestas 

Con el propos1to de estudiar di stintas " iniciativas para mejorar los sistemas de operacwn del comerciO 
exterior de Méxi co", se reunieron , durante la primera quincena de noviembre último, en la ciudad de 
Guadalajara . los importadores y exportadores mexicanos, dentro de lo que se llamó I Convención Na­
cional de Comercio Exterior. De acuerdo con l a documentación previa al evento, los organizadores del 
mismo había n " invitado a altos fun cionarios del sector público a exponer sus puntos de vista sobre los 
temas de la Coll\·ención", ademús, se esperaba que los empresarios participantes, en las ponencias que 
presentasen a la Convención, pasarían revi sta a los problemas operativos básicos del comercio exterior 
de México, los que como se sabe, abarcan -en materia de exportaciones- desde la organización in­
terna de las em¡Hesas exportadoras hasta los sistemas generales de estímulo a las ventas al ex terior. 

Sin embargo, si se pasa revi sta a las declaraciones finales de la Convención1 y - aunque sea su· 
perfi cialmente- a las ponencias presentadas, se encontra rú quP los convencionistas no parecen haber 
querido di scutir a fondo la parte sustantiva de las operaciunes del comercio exterior; pues fácilmente apa· 
rece la eonfusión de origen respecto de lo fundamental y lo puramente adjetivo. Nos parece que, en una 
convención organi zada y ll evada a cabo por los operadores del comercio exterior, lo fundamental es discu­
tir los problemas de fondo que impiden un desa rrollo más dinámico del comercio exterior y que, en su 
ma yor parte, atañen a la organización interna de las empresas que intervi enen en el intercambio externo; 
porque los mecanismos generales de estímulo, establecidos por la autoridad pública, para el fomento de 
esos intercambios son lo accesorio por naturaleza, pues ca mhian conforme a las circunstancias. Lo pri· 
mero es lo fundamental porque sin ello, los es tímulos auxiliares carecen por completo de efectividad. 

La idea planteada puede -como es natural- no ;;er compartida por todo el mundo. Puede ocu­
rrir que los convencion istas de Guadalajara consideren que. efectivamen te, los mayores obstáculos están 
representados por las acti vidades del sector público, y por lo mismo demandan de éste que los remueva. 
Pero, dt' se r cierta esta hipótesis, los que de u na u otra forma estamos interesados en el comercio ex· 
lt'rior dr México, nos enfrentarnos a un nuevo motivo de preocupación: los profesionales de esta rama, 
es decir, los que " hacen" el comercio exterior, parecen desconoce r la esencia de los problemas específi· 
cos de su actiYidad. 

Es prefl:'ribl e, por tanto, la primera hipótesis, en el sentido de que quienes se dejan llevar por 
un entusiasmo. en cierta medida explicable, ante la presencia de los funcionarios más directamente co· 
nec tados con sus actividades específicas y confunden una convención nacional con una a udiencia colec­
ti\·[t, fá cilmente cambian lo permanente por lo transitorio. 

Aludi r ndo, en términos generales, a lo que aquí se considera como fundamental en los proble­
mas de nuestro comercio exterior, quizá convenga recordar algunas ideas básicas. Parece claro que 
antes de intentar vender un artículo es preciso producirlo en condiciont's competitivas. Además, si se 
pretende Yr nderlo en el ex teri or, es preciso producirlo en condiciones interna.cionalmente cornpetiti· 
Y as. El margen de cornpetiti,·idad interna (frente a productos del exterior) puede ser ampliado por me· 
elidas proteccionistas, el de competitividad exte rna puede se r fortalec ido por medidas de estímulo a la 
I'Xportación. Prro ninguno de ambos márgenes pueden se r creados por la acción del sector público, en 
una economía 0rganizada como la nuestra . En otras pala bras, una desven taja competitiYa de lO o 15 
por ciento puede se r horrada por la acción de la autoridad públi ca en el campo de la política econÓ· 
mica, mientras que una desventaja competitiva de 50 por ciento o más sólo puede se r borrada por una 
reorganización de fondo del proceso productivo, tarea que, en economías estructuradas como la nuestra, 
co rresponde al src tor privado en la ma yor parte de los casos. Aún más, el sec tor público puede dictar y 
aplicar políticas que aseguren una cirr ta cantidad de co nsumidores reales para los productos nacionales 
dentro dr l país, pero nin gun a medida estatal p odrú hace r que los consumidores de otros países prefi eran 
los productos mexicanos, si no hay condiciones de corn pclt•ncia en euanto a calidad, precios, financia· 
1nientos, plazos y oportunidad en los sumini stros . 

Entonces, lo sustancial, lo fund ame ntal. del comercio exterior mex icano está en encontrar las 
fórmulas para que los consnmidores franceses, peruanos. indonesios o nort eamericanos prefi eran los ar · 
tículos mexicanos sob re los procedentes de otros países. La base pa ra esa preferencia no puede ser otra que 
el grado dt' competiti vidad internacional de los productos mexi canos . Para sentar esta base - lo que se 
ha conseguido ya en el caso de muchos productos, incluso manufacturados- se cuenta con el a uxilio de­
cidido del Es tado, pero la responsabilidad básica de la tart'a co rrrsponde a los productores y exportadores. 

u na participación más activa del sec tor públi co r n estas cuesti ones se ría quizá ob jeto de cr íti · 
ca, pues no faltaría quien alega ra un grado de intcn ·encioni snw rstatal no compatible con el sistema de 
libre empresa . Éste ti ene corno pilar fundam ental la competencia Y quienes deben competir son los que 
co mercian . Competencia , como decíamos, no só lo en precio. sino en calicbd. términos dr finan ciamien to, 

1 Véa~c su tex to en la secc ión " Dot" umcn tos·· d(' este mismo núm ero de Comercio Exterior. 
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condiciones de transporte, etc. Conviene recordar que no sólo la directamente productiva s1no también 
la actividad financiera y los transportes son campos de inversión que corresponden en su mayor parte 
a la iniciativa privada. 

Una vez identifi cados los problemas sustantivos, es igualmente necesario precisa r los aspectos im­
portantes de cada uno de ellos. En cuanto a la competencia en precio, deben señalarse los elementos de 
costo, entre los que, evidentemente, el primer lugar no está ocupado por los energéticos sino, más bien, 
por los capitales, la administración, las deficiencias en la organización, los costos adicionales derivados 
de una incorrecta políti ca de adquisición de insumos, etc. En cuanto a la competencia en calidad, hay 
que examinar las cuestiones de uso de procedí mientos técnicos obsoletos, de escasa preocupación por el 
control interno de la calidad e, incluso, algunos factores subjetivos, como el respeto del comerciante por 
su clientela. En cuanto al financiamiento, podría señalarse como problema fundam ental , lo reducido de 
las líneas destinadas a fines de promoción de exportaciones por parte del sector privado y la temlencia 
manifi esta a que sea el sector público, a través de sus organismos especializados, el que soporte el ma­
yor peso tanto del financiamiento del comercio internacional mexicano, como de la tarea de promoción 
para la apertura de nuevos mercados y la extensión de los que ya se tienen. 

Finalmente, no puede dejar de reconocerse la imperiosa necesidad que tienen los emprrsarios de 
enviar agentes vendedores a todas partes del mundo, porque de otra forma resulta difícil para los miem­
bros del Cuerpo Consular mexicano o para los mismos consejeros comerciales en el ex terior, ponderar las 
ventajas de adquirir productos que no se conocen ni siquiera mediante una sumarísima descripción . Es 
inaplazable llevar muestrarios con los que objetivamente se haga valer la calidad de nuestros productos 
y se fundamenten las ventajas que la adquisición de los mismos puede ofrecer a la eventual clientela. 

Por otra parte, no debe olvidarse que nuestras operaciones de comercio internacional deberán 
permitir la colocación de nuestros productos no sólo una vez, sino permanentemente y en forma cre­
ciente, con el fin de acelerar el proceso de nuestro desarrollo, de suerte que seamos capaces de ampliar 
las posibilidades de empleo para mayor número de mexicanos, con lo cuaL además, se hará crecer rn 
forma sana el mercado interno. 

Preferencias Generales: 
El acuerdo de los 21 y las perspectivas de la negociación 

" Los países miembros de la Organización de Cooperació. l Económi ca y Desarrollo han acordado ofrecer 
al mundo en desa rrollo preferencias no discriminatorias y no recíprocas para sus exportaciones de pro­
ductos manufacturados y semimanufacturados, en la segunda reunión de la Conferencia de las Naciones 
Unidas sobre Comercio y Desarrollo, en Nueva Delhi el próximo fel,rcro. " Uno de los órganos más in­
flu yentes de la prensa financiera internacional dio cuenta , con rs tas palabras, del acuerdo básico alcan­
zado en la reuni ón anual, a nivel ministerial, de la OCED - organismo que agrupa a 21 países industria­
les y de alto ingreso de Occidente- ' y que constituirá la esencia de la posición que esos países adopten 
en Nueva Delhi , en su segunda confrontación a escala mundial con el Tercer Mundo. 

De este modo, con el acuerdo sobre preferencias generales de los 21, queda cerrada la ecuación 
en cuyo otro extremo se hall a la posición común del Grupo de los 77, contenida en la Carta de Argel." 
A partir de sus respecti vas posiciones, log dos grupos de países negoc iarán en Nueva Delhi, durante la 
11 ü:'>CTAD, pero puede afirmarse desde ahora que el resultado final de esas negoc iaciones no podrá di­
ferir sustancialmente de lo acordado en París por los representantes de los paises de la OCED. 

A fin de aprec iar debidamente la importancia d f' l acuerdo de la OCED sobre preferencias gene­
rales -que es lo que S(' intenta en la parte final de este comentario- , conviene, primeramente, hacer 
referencia a su contenido básico para, más adelante, contrasta rlo con la posición asumida al respecto 
por los paí ;:es en desa rrollo, que se resume en la Carta de Argel. 

EL ACUERDO DE LOS 21: PREFERE NC IA S GEC\EHA I.ES DE CRECIENTES 

En realidad, el acuerdo de los ministros de la OCED no constituye un esquema detallado para la conce­
sión de preferencias a rancelarias a las manufacturas y semimanufacturas de los pa íses en clcsa rrollo , sino 

' Son miembros de la OCED: A lemania , Austria , Ré lgic3, Canadá. Dinamarca. España . Estado> U nidos , Francia, 
Crec ía , Irland a. Is landi a. Italia, Japón, Luxemburgo, NuruPg~. Países 13ajos, Portugal , Hcino Un ido. Suec ia, Sui za y 
Tmquía . 

" Véase su tex to íntegro en el " Sup lemento" de Come rcio Exterior , correspondiente a no viembre último . 



editorial 

que sólo establece las líneas general Ps dP ta l sistema . El acuerdo se basó en la aceptac10n, por parte de 
los países industriales, de una se ri e de principios qu e puede resumirse de la siguiente forma: 

a ] Las pre ferencias ge neral es pueden a yudar a los países en desa rrollo a aumenta r sus in greso~ 
por rx portac ión , contribu yend o por tanto a acel t> ra r su ritm o de crecimiento económico . 

b] El benefi cio para los países en dl:'sa rrollo pu ede e l1··va rse al máx imo en la medid a en que 
participen más pa íses a\'anzados en los con\'enios para la concesión de tales prefnencias grneral es. 

e J Estos convenios deben tene r por obj f' tivo la concesión ele oportunidades r quivalentes en todos 
lus pa í~es avanza d o~ a todos los pa íses en desar rollo. 

el] Los co n\' eni os debf' rá n permitir una distribu ción equitativa, entre los países avanzados, de 
las mayores oportunidades de colocación de pr oductos en sus mercados. 

e ] Estos ro nvf' ni os no pueden ponerse en prácti ca sin el apoyo de los países en desarrollo, cuya 
pos ición debe tomarse en cuenta para la formu !ación de los mismos. 

f] La conces ión de prefe rencias generales no constitu ye un compromiso insa lvable y no debe 
impedir la concesión de reducc iones arancelari as entre los países avanzados, sobre la base de la nación 
más fa vorecida , bir n sea unilateralmente o como resultado de una nt>goc iación internacional. 

La adhes ión a los principios que acaban de enumera rse - que en el fondo contemplan la cues­
tJOn de las preferencias como un a excepción te mpora l y de segunda importancia de la apli cación de los 
princ ipios que han ve nid o ri giendo las relaciones comereia les intf'l'nacionalf's, basados en la igualdad apa ­
r t> ntP de trato y en la dáusula de la nación más favorec ida- , dio lu gar a que los ministros de la O CED 

co nvini eran en di r z característi cas básicas del sistema de preferencias ge nera les en fa vor de los países en 
dt>8a rroll o : 

l ) Países beneficiarios. El tratamiento preferenc ial se daría a las exportaciones de cualquier país 
n territ ori o que se declare "Pa ís en desarrollo" . Por su partP, los países avanzados pueden negarse a 
conceder trato preferencial a un determinado país en d esarrollo por razon es qu e consideran fundam en­
ta les pl" ro que sean distintas de las de compete ncia co mercial. 

2 ) Produ ctos que pu eden incluirse. En principio, el tratamiento preferencial debe aplica rse a to­
dos los productos manufacturados y semimanu facturados. Podr ía incluirse a otros productos sobre la 
hase de co ns ide ración y negoc iación producto por producto. 

3) fxcepciones. A fin de proteger a ciertas industrias internas, es probable que los países avan­
zados encuentren necesario excluir, desde el principio, a un número limitado de productos, respec to de 
los cuales los países en desa rrollo se hallan ya en situac ión competitiva. 

4 ) Requisito de origen. La concesión de tratami l" nto preferencial supone la apli cación de requi ­
sitos dP ori gen para dete rminar las condiciones bajo las cuales se podrá n admitir importaciones con de­
rechos espeeiales. Habrá que nrgocia r la forma en que ta les reglas sean compatibles con los o bjeti vos 
a rriba señalados. 

5 ) Duración. El tratamiento ara ncelario preferencial dPI)(' rÍa se r tempora l y dec reciente, sin in · 
eluir már genes de preferencia ga rantizados. En princ ipio. podría pt> nsa rse en un período df' di ez años, 
a cuyo té rmino habría que dec idir si los convenios deb en rl" no\·arsP, reformarse o abolirse . Como en p) 

lapso señalado los pa íses av anzados bien pueden negoc iar nu eva~ reducciones sobre las basl's de la nac ión 
más fa ,·o rec ida , éstas constituiría n un element o automáti co ele rl' clucc ión dr l ma rgen de prr ferencia de 
los pa íses en desa rrollo. 

6 ) Magnitud de las preferencias. Ptll'ele consisti r l' n la t• ntrada liiH·e dP d t> rrchos o r n un a reduc· 
ción sustan cia l, por deba jo del elerec ho apli cahlt• a la na ción 111 ¡1s fa vorec ida . 

7 ) Salvaguardias y ajustes. Cualqui er com -c nio d t> trato prdr rl" ncial del)(' incluir cláusula s de 
salva gua rdi a o ajuste pa ra evitar la di slocación dr al gun o~ SE'C to res dP las eco nomías de los pa ÍsPs av an­
za dos. Las sah·agua rdi as pueden consistir en la pos ibilidad de ret iro o reducción de co nces iones. cuand o 
las import ac iones de ciert o produ cto al ca nce'n un ni\·Pl prr ,·ia mentP d t> finid o. Estos puntos deberán se r 
negoc iados por los pa íses avan za dos mi smos . 

8) Preferencias discriminatorias. Se reco noce quo · n1uch os pa ísr s drsca rí an que los convenios de 
prderencias grneral es conduje ran a un tra tamie nto igua lit a ri o de las t> xporta cionrs de todos los pa íses en 
desa rrollo en los mercados de los paíse~ a \· an za do~. Los pa í~e:- Pn desa rroll o ac tu a lmente benefi ciados 
por s i ~ t emas di sc riminatorios espl" ran de l o~ nu r vo~ 1 ·o nvr ni o~ ma )· o rc~ opo rtunida drs co mf' I"C ialrs que 
I r~ cumpr nsen por compa rtir sus actu a i P~ v e nt a ja ~. 

9) Participación de los ¡wíses socialista s. Los pa í ~t·s do· eco nomía eentra lmr nto· pl anifi ca da dt> he­
rían adoptar medidas r qui\'alcnt es a las de los países aranzados pa ra nw jora r las posibilidades de acceso 
a ~u ~ mcr-ca dcs de los produ ctos de los pa íse,.; 1· n desa rroll o. 

l O) Partici¡XIc ión de lus países en desarrollo. Los conn•ni os no debería n supo nr r la conel·sión de 
vent a jas rf'cÍ procas po r parte dP los pa íses en d esa rrollo pa ra las ex port ac iones dr los pa íses ava nza dos. 
Empero, constitu irían un a buena oportunicl ad pa ra que los pa íses L' n d e~a rro ll o amplíen sus oportunida­
d ('~ de mercado entre Pilos mismos, sobre bases regionales. 

96. 
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LOS PRI:"<CIPIOS DE PARÍS, !.OS DE ARGEL Y LAS PEHSPECTIVAS DE LA NEGOC IAC IÓ N 

Si se revisan las partes pertinentes de la Carta de Argel, es fácil constatar que buen número de los prin· 
cipios del sistema de preferencias propuesto por los países en desarrollo ha sido aceptado por los países 
industriales. Empero, hay también un buen número de diferencias importantes, sobre las que habrá de 
concentrarse la negoc iación en Nueva Delhi. 

En principio, los 21 y los 77 están de acuerdo e n que el sistema ha de ser de aplicación general 
a todos los países en desarrollo y que deberá ser adoptado por todos los países desarrollados. Surge, en 
este punto, una impor tante diferencia : por una parte, los 21 postulan el derecho de todo país avanzado 
a nega rse a conceder preferencias a determinad os paÍsPs en desa rrollo, " por razones que consideren fun­
damentales pero que sean distintas de la competencia comercial" . Esto alude, básicamente, a las razo· 
nes de orden políti co (por ejemplo, los casos d e Estados Unidos-Cuba, Reino Unido-Rodesia y, quizá, 
Francia-Israel, después de las últimas declaraciones del general De Ga ulle) y parrce que dará luga r a 
debate~ serios en Nueva Delhi. 

En segundo luga r, los 21 y los 77 co inciden en d ra nícter no recíproco de las preferencias. En 
este sentido nin gún nubarrón empaña el horizonte, a menos qur Estados Unidos insista en la eliminación 
de los sistemas yerti ca les dP preferencias - que si. suponen co ncesiones recíprocas- como cond ición 
sine qua non del conYenio genera l. Cabe señalar que tal eliminación será com batida menos por los países 
en desa rrollo que actualmente se benefician de las preferencias ver ti ca les -a los que de alguna manera 
se concederían ventajas equivalentes-, que por los países aYa nzados que actualmente se benefician de 
las preferencias recíprocas, cuyos b ienes industriales estará n en riesgo de perder un mercado preferen· 
cial de no escasa importancia. Es probable que, sobre es te particular, rrsulte aconsejable que los países 
en desarrollo no compren pleitos ajenos, pues, si se sitúa la cuestión en su perspectiva correcta, se encon­
trará que la eliminación de los sistemas de prefe rencias Yerti eales interesa, más que a los países en des· 
arrollo, a Estados U nidos y otros países industri ales que no desean verse di scriminados en los mercados 
de los países africanos y de los países del Commonwealth. 

Un tercer punto de coincidencia entre los 21 y los 77 es la inclusión en el sistema de todas las 
manufacturas y semimanufacturas de los países t•n dt·sa rrollo. Soh rc este particular, hay que tener en 
cuenta que la verdadera amplitud del sistema preferencial depende de la forma en que se trate la cues­
ti ón de las cláusulas de sah·aguardia. 

Hay que pasar ahora a los puntos de disi dencia. El más ev idente se ref iere a la cuestión del plazo 
durante el cual se mantendrán las preferencias. Mientras los 21 hablan de un decenio, los 77 hablan de 
veinte años. De cualquier modo, no parece haber razones para que esta cuestión se torne demasiado 
seria. Un plazo de diez años, con cláusula de renovación automática preYia negociación , podría satisfa ­
cer a todos. El carácter decreciente de los márgenes de preferencia constituye una cuestión más delicada. 
Los 77 no hacen referencia a este problema en la Carta dt:> Argel, pero es f[te il suponer que preferirían 
una preferencia fij a a lo largo de todo el período de Yi gencia. Qu izá en la negoc iación pudiera plan· 
tParse la conveniencia de una preferencia fija en la primera parte del pPríodo (ci nco o diez años) y 
decreciente en la segunda mitad del mismo. Muy ligada con c~ tP problema ~e encuentra la cuest ión del 
margen de preferencia garantizado . Los. 21 señalan explícit amente que el sistema no podría incluir tal 
ca racter ística, empero de ella parece depender la verdadera efectiYidad del acuerdo. No debe olvidarse 
que la efectividad del sistema preferencial desc iende con forme ~e abate el margen de preferencia. Hace 
años, antes de la Ronda Kennedy, el sistema de preferencias para los países en desarrollo hubiera sido 
más efecti vo que ahora. Nuevas negociaciones para reduccionPs a rancelarias generales en tre los países 
avanzados pueden dejar si n efecto el sistema de preferencias generalt·s. Parecería conveniente que se con­
siguiese, en la negociación de Nueva Delhi. alg una clase de garantía para que la magnitud del margen 
de preferencia no se torne insignificante y, por consecuencia, inútil. 

Los países avanzados prevén que las preferencias benefici en de manera equitativa a todos los 
países en desar rollo. Empero, es evidrnte que los rnús avanzados en tre los países en desarrollo se bene· 
fi ciar[ul rn mayo r medida de un sistema que no compren da di sposiciones especiales para los menos avan­
zados. Por ell o, en la Carta de Argel se señala la neces idad de "conceder un trato especial a los países 
en desarrollo menos adelantados'' . Aunque este trato espec ial puede da r luga r a serios problemas técni­
cos, ace rca rle la manera de diseñarlo e instrum entarlo adecuarl arnen tc, parece indispensable que se ne­
gocie en Nueva Delhi. Una verti ente útil a este respecto podría ~e r considerar desde un punto de vista 
totalmente nueYo las pref!'fPncias vPrti cales discrimin a tori a~: como medidas que favorecen a países de 
menor. dP,arrollo rela tivo. 

Queda sólo por tratar lo que se rú >< in duda el asunto más espinoso en Nueva Delhi: las cláusulas 
de ~ah·aguardia. Es indispensa ble que pn la negoc iación de las mi ,-mas, como se señala en la Carta de 
Argel, intervengan no sólo los paí~es aYanzados sino también l o~ ><ubd t•"arroll ados. De otra suerte, toda 
la cuesti ón del sistema ge neral de preferencias puede con vcr lir~e en 1111 giga ntesco mito. La dislocación 
de mercado, es dec ir, la gravedad con que las pref~rrncia s a fec ten a algun os sectores de las economías 
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de los países aranzados, debe ser determinada conforme a criterios aceptados internacionalmente. Exis· 
ten numerosos ejemplos en los que un país industrial, por presiones políticas internas, puede anteponer 
los intereses de un determinado sector de su industria a los de la comunidad internacional. (Si se qui ere 
echar mano del caso más reciente, recuérdese la influencia de los industriales chocolate ros norteameri· 
canos en la posición de su país en la negociac i ón de un acuerdo internacional sobre el cacao. ) Aceptar 
la pretensión dP. los 21, en el sentido de que los mismos países avanzados determinen el momento ele 
aplicar las cláusulas de sah·aguard ia. equi vale a acepta r la inefi cacia prácti ca del acuerdo preferencial 
aun antes de ponerl o en marcha. Lo anterior no debe interpretarse como negación ele la neces idad de las 
cláusu las de salraguardia; éstas so n, sin eluda , necesa ri as. pero debe aseguran'e qu e PI rerurso a ell as 
no sea excesiro ni fraudulento. 

LA VEkDADERA 11\fPORTANC IA DEL SIST E!\IA PREFERE:\CIAL 

No hace mucho tiempo, al comentar las perspectivas de la 11 IJ:\'CTAD, un a importante publicac ión inglesa 
señalaba: 

Parece que el ti empo que se ha dedicado a la cuest10n de las prefer encias generales puede resul · 
tar desproporcionado. La inex istencia de aranceles o la ex istencia de un ni vel tarifario relati va· 
mente bajo puede alentar la inversión ex tranj era en industrias manufactureras en países vecinos, 
como México, donde los prec ios de la mano ele obra son l'erdacl eramente bajos y donde hay una 
estabilidad política razonable. P ero difícilmente en otras partes. Actualmente, sólo una vigésima 
parte de las exportaciones del mundo en desa rrollo está integrada por el tipo ele productos que 
pro bablemente se vea benefi ciado por las prefer encias generales .3 

Ante un a situación como la que se describe en la clcc.laración transcrita, por una parte, y ante 
el hecho demostrado de que las barreras a ran celari as -aunque importantes- son sólo uno de los obs· 
tá culos qu e impiden la entrada masi1·a de las manufacturas y semimanufacturas de los países en des· 
ar rollo en los mercados de los países industri ales, parece indispensable que los países en desarrollo colo· 
quen la cuestión de las preferencias generales en su cor recta perspectiva dentro de la negociación 
~ene ral. 

En la Ca rta de ArgPl se recoge el propósito de los 17 de conse¡mir, mediante una aplicación 
diferenciada del sistema ele preferencias general es, que sus benefi cios alcancen también a los menos 
avanzados de los países en desarrollo, aunque, como se ha visto, los 21 no parecen compartir esta 
preocupación. Pero aún más importantP es conseguir, de las preferencias generales, un benefi cio vcrda· 
drro y no meramente ilusori o. En buena medida, tal b eneficio 1·erdadero depende de las medidas que 
~Pa dable adoptar en otros t errenos de la negociación en Nueva Delhi . S in mejora s sustanciales en las 
condiciones de mercado de los productos básicos, cua tro quintas partes de los ingresos por exportación 
de los pa íses pobres seguirán estando sometidas a las flu ctuaciones e inestabilidad que tanto los han 
a fec tado . S in acuerdos para Plevar sustancialmente el Yolumen de recursos de asistencia a di sposición 
de los países en desa rrollo , difícilmente pod rán ll eva rse adelante programas de industrializac ión con 
Yi stas a las ex portaciones de manufacturas. S in medida s inte rnas qu e permitan absorber con efi cacia 
los impulsos dinámicos de! ex terior, no se rá posihiP supera r situaciones que hacen nu ga torio cualquier 
margen de preferencia que pudiera concederse. por lo qur suponen en cuanto a costos ele\·ados y es· 
tructuras de prec ios completamente fu era de competencia . 

Finalmente. no puede pasarse por a lto la cuestión de las barreras no arancelarias. Es de esperarse 
que la concesión dP preferencias genera les por parte de l o~ países a1·anzados no se 1·ea im·alid ada por 
la creación o fort a iPcimiento de otro tipo de barrera s. P Pro aún más. es de espe ra rse qu e la negocia · 
ción del sistema dP preferencias ge nerales rinda. como subproducto, algún tipo de acuerdo que asegure 
la congelación de las barreras no arancela rias Pn su act ual forma \ . posteriornwnte, su progres ivo des. 
mantPlamiPnt o. A nad ie se oculta el hecho de qu e la protección rea l de mercado en los pa íses aYanza · 
dos sueiP sP r mayor conform p aumPnta el grado de elaborac ión de un produ cto y también es transparen te 
qu e la ta rifa arancelari a es sólo 1111 0 de los ele m en tos - y quizá no el mús importante- del margPn 
real de protección. El sistema de preferencias ge nerales se r ía en buena medida inútil ;: i no incluye a lgún 
tipo de acuerdo sobre las ba rreras no arancelarias. prin cipa lm ent P pn la form a dP cupos de import a· 
c1on y de imp uestos internos. 

El acundo de los 21 a bre el ca mino pa ra que, cu \ ·ue1·a Delhi , los 77 empi ecen a alcanzar 
a lgun os de los ohjetiYos concretos de la lucha emp rendida no hace tres a ño~ en Ginebra. s ino mucho 
antes. Por ell o. importa asegura r qu e las n ntajas qu e se con, iga n sea n rea les y no nwrament e iluso ri as. 

3 Véase ·•H opc;; for New Delhi ". The Economist, Londres. 4 de noYi embre de 1967. 
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