Con el propdsito de estudiar distintas “iniciativas para mejorar los sistemas de operacién del comercio
exterior de México”, se reunieron. durante la primera quincena de novicmbre ultimo, en la ciudad de
Guadalajara. los importadores y exportadores mexicanos, dentro de lo que se llamé 1 Convencién Na-
cional de Comercio Exterior. De acuerdo con la documentacion previa al evento, los organizadores del
nmismo habian “invitado a altos funcionarios del sector publico a exponer sus puntos de vista sobre los
temas de la Convencion”, ademas, se esperaba que los empresarios participantes, en las ponencias que
presentasen a la Convencidn, pasarian revista a los problemas operativos basicos del comercio exterior
de México. los que como se sahe, abarcan -—en materia de exportaciones— desde la organizacién in-
terna de las empresas exportadoras hasta los sistemas generales de estimulo a las ventas al exterior.

Sin embargo. si se pasa revista a las declaraciones finales de la Convencién® y —aunque sea su-
perficialmente— a las ponencias presentadas, se encontrara que los convencionistas no parecen haber
querido discutir a fondo la parte sustantiva de las operaciones del comercio exterior; pues facilmente apa-
rece la confusion de origen respecto de lo fundamental v lo puramente adjetivo. Nos parece que, en una
convencion organizada y llevada a cabo por los operadores del comercio exterior, lo fundamental es discu-
tir los problemas de fondo que impiden un desarrollo mas dinamico del comercio exterior y que, en su
mayor parte, ataficn a la organizacion interna de las empresas que intervienen en el intercambio externo;
porque los mecanismos generales de estimulo, establecidos por la autoridad putblica, para el fomento de
esos intercambios son lo accesorio por naturaleza, pues cambian conforme a las circunstancias. Lo pri-
mero es lo fundamental porque sin ello, los estimulos auxiliarcs carecen por completo de efectividad.

La idea planteada puede —como es natural— no ser compartida por todo el mundo. Puede ocu-
rrir que los convencionistas de Guadalajara consideren que. efcctivamente, los mayores obsticulos estan
representados por las actividades del sector piblico, y por lo mismo demandan de éste que los remueva.
Pero, de ser clerta esta hipétesis, los que de una u otra forma estamos interesados en el comercio ex-
terior de México, nos enfrentamos a un nuevo motivo de preocupacién: los profesionales de esta rama,
es decir, los que “hacen” el comercio exterior, parecen desconocer la esencia de los problemas especifi-
cos de su actividad.

Es preferible. por tanto, la primera hipétesis, en el sentido de que quienes se dejan llevar por
un entusiasmo. en cierta medida explicable, ante la presencia de los funcionarios mas directamente co-
nectados con sus actividades especificas y confunden una convencién nacional con una audiencia colec-
tiva. facilmente cambian lo permanente por lo transitorio.

Aludiendo. en términos generales, a lo que aqui se considera como fundamental en los proble-
mas de nuestro comercio exterior. quizd convenga recordar algunas ideas basicas. Parece claro que
antes de intentar vender un articulo es preciso producirle en condiciones competitivas. Ademds, si se
pretende venderlo en el exterior, es preciso producirlo en condiciones internacionalmente competiti-
vas. El margen de competitividad interna (frente a productos del exterior) puede ser ampliado por me-
didas proteccionistas, el de competitividad externa puede ser fortalecido por medidas de estimulo a la
exportacion. Pero ninguno de ambos margenes pueden ser creados por la accién del sector piblico, en
una economia organizada como la nuestra. En otras palabras, una desventaja competitiva de 10 o 15
por ciento puede ser borrada por la accién de la auatoridad piblica en el campo de la politica econé-
mica. mientras que una desventaja competitiva de 50 por ciento o mas solo puede ser borrada por una
reorganizacion de fondo del proceso productivo, tarea que, en economias estructuradas como la nuestra.
corresponde al sector privado en la mayor parte de los casos. Adn s, el sector publico puede dictar y
aplicar politicas que aseguren una cierta cantidad de consumidores reales para los productos nacionales
dentro del pais, pero ninguna medida estatal podra haeer que los consumidores de otros paises prefieran
los productos mexicanos, i no hay condiciones de competencia en cuanto a calidad. precios, financia-
mientos. plazos v oportunidad en los suministros.

Entonces. lo sustancial, lo fundamental. del comercio exterior mexicano esti en encontrar las
formulas para que los consumidores franceses, peruanos. indonesios o norteamericanos prefieran los ar-
ticulos mexicanos =obre los procedentes de otros paises. La hase para esa preferencia no puede ser otra que
el grado de competitividad internacional de los productos mexicanos. Para sentar esta base —lo que se
ha conseguido va en el caso de muchos preductos. incluso manufacturados— se cuenta con el auxilio de-
cidido del Estado. pere la responsabilidad basica de la tarea corresponde a los productores y exportadores.

Una participacion mas activa del sector puablico en estas cuestiones seria quizd objeto de criti-
ca, pues no faltaria quien alegara un grade de intervencionismo estatal no compatible con el sistema de
libre empresa. Este tiene como pilar fundamental la competencia v quienes deben competir son los que
comercian. Competencia. como deciamos, no sélo en precio. sino en calidad. términos de financiamiento.

1 Véase su texto en la seccion “Documentos” de este mismo ntamero de Comercio Exterior,
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condiciones de transporte, etc. Conviene recordar que no solo la directamente productiva sino también
la actividad financiera y los transportes son campos de inversion que corresponden en su mayor parte
a la iniciativa privada.

Una vez identificados los problemas sustantivos, es igualmente nccesario precisar los aspectos im-
portantes de cada uno de ellos. En cuanto a la competencia en precio, deben sefalarse los elementos de
costo, entre los que, evidentemente, el primer lugar no estd ocupado por los energéticos sino, mas bien,
por los capitales, la administracién. las deficiencias en la organizacién, los costos adicionales derivados
de una incorrecta politica de adquisicién de insumos, etc. En cuanto a la competencia en calidad, hay
que examinar las cuest es de uso de procedimicntos técnicos obsoletos, de escasa preocupacién por el
control interno de la cahdad e, incluso, algunos factores subjetivos, como el respeto del comerciante por
su clientela. En cuanto al financiamiento, podria senialarse como problema fundamental, lo reducido de
las lineas destinadas a fines de promocién de cxportaciones por parte del sector privado y la tendencia
manifiesta a que sea el sector publico, a través de sus organismos cspecializados, el que soporte el ma-
yor peso tanto del financiamiento del comcrcio internacional mexicano, como de la tarea de promocion
para la apertura de nuevos mercados y la extensién de los que ya se tienen.

Finalmente, no puede dejar de reconocerse la imperiosa necesidad que tienen los empresarios de
enviar agentes vendedores a todas partes del mundo, porque de otra forna resulta dificil para los miem-
bros del Cuerpo Consular mexicano o para los mismos consejeros comerciales en el exterior, ponderar las
ventajas de adquirir productos que no se conocen ni siquiera mediante una sumarisima descripcion. Es
inaplazable llevar muestrarios con los que objetivamente se haga valer la calidad de nuestros productos
y se fundamenten las ventajas que la adquisicion de los mismos puede ofrecer a la eventual clientela.

Por otra parte, no debe olvidarse que nuestras operaciones de comercio internacional debe
permitir la colocacién de nuestros productos no sélo 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 niimero de mexicanos. con lo cual, ademas, se hari crecer en
forma sana el mercado interno.

“l.os paises miembros de la Organizacion de Cooperacio.a Econémica y Desarrollo han acordado ofrecer
al mundo en desarrollo preferencias no discriminatorias y no reciprocas para sus exportaciones de pro-
ductos manufacturados y semimanufacturados, en la segunda reunion de la Conferencia de las Naciones
Unidas sobre Comercio y Desarrollo, en Nueva Delhi el proximo febrero.” Uno de los 6rganos mas in-
fluyentes de la prensa financiera internacional dio cuenta. con estas palabras, del acuerdo basico alcan-
zado en la reunién anual, a nivel ministerial, de la 0cEp —organismo que agrupa a 21 paises industria-
les y de alto ingreso de Occidente—' y que constituira la esencia de la posicion que esos paises adopten
en Nueva Delhi. en su segunda confrontaciéon a escala mundial con el Tercer Mundo.

De este modo, con el acuerdo sobre preferencias generales de los 21, queda cerrada la ecuacion
en cuyo otro cxtremo se halla la posiciéon comin del Grupo de los 77, contenida en la Carta de Argel.”
A partir de sus respectivas posiciones, los dos grupos de paises negociaran en Nueva Delhi, durante la
11 UNCTAD, pero puede afirmarse desde ahora que el resultado final de esas negociaciones no podra di-
ferir sustancialmente de lo acordado en Paris por los representantes de los paises de la ocebp.

A fin de apreciar debidamente la importancia del acuerdo de la ocep sobre preferencias gene-
rales —que es lo que se intenta en la parte {inal de este comentario—, conviene, primeramente, hacer
referencia a su contenido basico para, mas adelante, contrastarlo con la posicién asumida al respecto
por los paises en desarrollo. que se resume en la Carta de Argel.

EL. ACUERDO DE 1.0S 2]: PREFERENCIAS GENERALES DECRECIENTES

En realidad, ¢l acuerdo de los ministros de la OCED no constituye un csquema detallado para Ja conce-
sién de preferencias arancelarias a las manufacturas y semimanufacturas de los paises en dcsarrollo, sino

t Son miembros de la 0CeEp: Alemania, Austria, Bélgica, Canada. Dinamarca, Espana. Estados Unidos, Francia,
Grecia, Irlanda. Islandia. [talia, Japon, Luxemburgo, Noruega, Paises Bajos, Portugal, Reino Unido. Suecia, Suiza y
Turquia.

* Véase su texto integro en el “Suplemento” de Comercio Exterior, correspondiente a noviembre tthimo.
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que solo establece las lineas generales de tal sistema. El acucrdo se baso en la aceptacion, por parte de
los paises industriales. de una serie de principios que puede resumirse de la siguiente forma:

a] Las preferencias generales pueden avudar a los paises en desarrollo a aumentar sus ingresos
pur exportacién, contribuyendo por tanto a acelerar su ritmo de crecimiento econdmico.

L] El beneficio para los paises en desarrollo puede elevarse al maximo en la medida en que
participen mas paises avanzados en los convenios para la concesion de tales preferencias generales.

c] Estos convenios deben tener por ohjetivo la concesion de oportunidades equivalentes en todos
lus paises avanzados a todos los paises en desarrollo.

d] Los convenios deberan permitir una distribucién equitativa, entre los paises avanzados, de
las mayores oportunidades de colocacion de productos en sus mercados.

e] Estos convenlos no pueden ponerse en practica sin el apoyo de los paises en desarrollo, cuya
posicién debe tomarse en cuenta para la formulacion de los mismos.

f] La concesién de preferencias generales no constituye un compromiso insalvable y no debe
impedir la concesion de reducciones arancelarias entre los paises avanzados, sobre la base de la nacion
mas favorecida. bien sea unilateralmente o como resultado de una negociacién internacional.

l.a adhesion a los principios que acaban de enumerarse —que en el fondo contemplan la cues-
tion de las preferencias como una excepcién temporal y de segunda importancia de la aplicacién de los
principios que han venido rigiendo las relaciones comerciales internacionales, basados en la igualdad apa-
rente de trato y en la cliusula de la nacién mas favorecida—, dio lugar a que los ministros de la oceD
convinieran en diez caracteristicas basicas del sistema de preferencias generales en favor de los paises en
desarrollo:

1) Paises benefictarios. El tratamiento preferencial se daria a las exportaciones de cualquier pais
o territario que sc declare *Pais en desarrollo”. Por su parte. los paises avanzados pueden negarse a
conceder trato preferencial a un determinado pais en desarrollo por razones que consideran fundamen-
tales pero que sean distintas de las de competencia comercial.

2} Productos que pueden incluirse. En principio, el tratamiento prelerencial debe aplicarse a to-
dos los productos manufacturados y semimanulacturados. Podria incluirse a otros productos sobre la
hase de conszideracion y negociacién producto por producto.

3) Excepciones. A [in de proteger a ciertas industrias internas, es probable que los paises avan-
zados encuentren necesario excluir, desde el principio. a un nimero limitado de productos, respecto de
los cuales los paises en desarrollo se hallan ya en situacién competitiva,

4Y Requisito de origen. La concesién de tratamiento preflerencial supone la aplicacion de requi-
sitos de origen para determinar las condiciones bajo las cuales se podran admitir importaciones con de-
rechos especiales, Habrd que negociar la forma en que tales reglas scan compatibles con los objetivos
arriba sefialados.

5) Duracién. El tratamiento arancelario preferencial deheria ser temporal y decreciente, sin in-
cluir margenes de preferencia garantizados. En principio. podria pensarse en un periodo de diez ahos.
a cuyo término habria que decidir si los convenios deben renovarse, reformarse o abolirse, Como en el
lapso sefialado los paises avanzados bien pueden negociar nuevas reducciones sobre las hases de la nacién
mas favorecida. éstas constituirian un elemento automatico de reduccion del margen de preferencia de
los paises en desarrollo.

6) Magnitud de las preferencias. Puede consistir en la entrada libre de derechos o en una reduc-
cién sustancial. por debajo del derecho aplicable a la nacion mas favorecida.

7) Salvaguardias y ajustes. Cualquier convenio de trato preferencial debe incluir clausulas de
salvaguardia o ajuste para evitar la dislocacion de algunos sectores de las cconomias de los paises avan-
zados. Las salvaguardias pueden censistir en la posibilidad de retiro o reduccién de concesiones. cuando
las importaciones de cierto producto alcancen un nivel previamente definido. Estos puntos deberan ser
negociados por los paises avanzados mismos,

8) Preferencias discriminatorias. Se veconoce que muchos paises descarian que los convenios de
preferencias generales condujeran a un tratamiento igualitario de las exportaciones de todos los paises en
desarrollo en los mercados de los paises avanzados. Los paises en desarrollo actualmente beneficiados
por sistemas discriminatorios esperan de los nuevos convenios mavores oportunidades comerciales que
les compensen por compartir sus actuales ventajas,

9Y Participacion de los paises socialistas. Los paises de economia centralmente planificada debe-
rian adoptar medidas equivalentes a las de los paises avanzados para mejorar las posibilidades de acceso
a <us mereados de los productos de los paises en desarrollo.

10} Participacion de los paises en desarrollo. Los convenios no deberian suponer la coneesion de
ventajas reciprocas por parte de los paises en desarrollo para las exportaciones de los paises avanzados.
Empero. constituirian una buena oportunidad para que los paises en desarrollo amplien sus oportunida-
des de merecado entre ellos mismos, sobre bases regionales.
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LOS PRINCIPIOS DE PARIS. 1.OS DE ARGEL Y LAS PERSPECTIVAS DE LA NEGOCIACION

Si se revisan las partes pertinentes de la Carta de Argel, es facil constatar que buen numero de los prin-
cipios del sistema de preferencias propuesto por los paises en desarrollo ha sido aceptado por los paises
industriales, Empero. hay también un buen nimero de diferencias importantes, sobre las que habra de
concentrarse la negociacién en Nueva Delhi.

En principio, los 21 v los 77 estin de acuerdo en que el sistema ha de ser de aplicacién general
a todos los paises en desarrollo y que debera ser adoptado por todos los paises desarrollados. Surge, en
este punto, una importante diferencia: por una parte, los 21 postulan el derecho de todo pais avanzado
a negarse a conceder preferencias a determinados paises en desarrollo. “por razones que consideren fun.
damentales pero que sean distintas de la competencia comercial”. Esto alude, basicamente, a las razo-
nes de orden politico (por ecjemplo, los casos de Estados Unidos-Cuba, Reino Unido-Rodesia y, quiza,
Francia-Israel, después de las tultimas declaraciones del general De Gaulle) y parece que dara lugar a
debates serios en Nueva Delhi.

En segundo lugar, los 21 y los 77 coinciden en el caracter no reciproco de las preferencias. En
este sentido ningin nubarrén empafa el horizonte. a menos que Estados Unidos insisla en la eliminacién
de los sistemas verticales de preferencias —que st suponen concesiones reciprocas— como condicién
sine qua non del convenio general. Cabe senalar que tal eliminacién serd combatida menos por los paises
en desarrollo que actualmente se benefician de las preferencias verticales —a los que de alguna manera
s concederian ventajas equivalentes—, que por los paises avanzados que actualmente se benefician de
las preferencias reciprocas, cuyos hienes industriales estaran en riesgo de perder un mercado preferen-
cial de no escasa importancia. Es probable que, sobre este particular, resulte aconsejable que los paises
en desarrollo no compren pleitos ajenos, pues, si se sita la cuestion en su perspectiva correcta, se encon-
trard que la eliminacién de los sistemas de preferencias verticales interesa, mas que a los paises en des-
arrollo, a Estados Unidos y otros paises industriales que no desean verse discriminados en los mercados
de los paises africanos y de los paises del Commonwealth.

Un tercer punto de coincidencia entre los 21 y los 77 es la inclusion en el sistema de todas las
manufacturas y semimanufacturas de los paises en desarrollo. Sobre este particular, hay que tener en
cuenta que la verdadera amplitud del sistema preferencial depende de la forma en que se trate la cues-
tién de las clausulas de salvaguardia.

Hay que pasar ahora a los puntos de disidencia. El mas evidente se refiere a la cuestién del plazo
durante el cual sc mantendran las preferencias. Mientras los 21 hablan de un decenio, los 77 hablan de
veinte afios. De cualquier modo, no parece haber razones para que esta cuestién se torne demasiado
seria. Un plazo de diez afios. con clausula de renovacién automatica previa negociacion, podria satisfa-
cer a todos, El caracter decreciente de los margenes de preferencia constituye una cuestion maés delicada.
Los 77 no hacen referencia a este problema en la Carta de Argel, pero es facil suponer que preferirian
una preferencia fija a lo largo de todo el periodo de vigencia. Quizd en la negociacién pudiera plan-
tearse la conveniencia de una preferencia fija en la primera parte del periodo (cinco o diez afios) y
decreciente en la segunda mitad del mismo. Muy ligada con ecste problema se encuentra la cuestién del
margen de prefereneia garantizado. Los. 21 sefialan explicitamente gue ¢l sistema no podria incluir tal
caracteristica, empero de ella parcce depender la verdadera efectividad del acuerdo. No debe olvidarse
que la efectividad del sistema preferencial desciende conforme se abate el margen de preferencia. Hace
afios. antes de la Ronda Keunedy, el sistema de preferenciax para los paises en desarrollo hubiera sido
més efectivo que ahora. Nuevas negociaciones para reducciones arancelarias generales entre los paises
avanzados pueden dejar sin efecto el sistema de preferencias generales. Pareceria conveniente que se con-
siguiese, en la negociacion de Nueva Delhi. alguna clase de garantia para que la magnitud del margen
de preferencia no sc torne insignificante y, por consecuencia. inutil.

Los paises avanzados prevén que las preferencias beneficien de manera equitativa a todos los
paises en desarrollo. Empero. es evidente que los mis avanzados entre los paises en desarrollo se bene-
ficiaran en mayor medida de un sistema que no comprenda disposiciones especiales para los menos avan-
zados. Por ello, en la Carta de Argel se senala la necesidad de “conceder un trato especial a los paises
en desarrollo menos adelantados”™. Aunque este trato especial puede dar lugar a serios problemas técni.
cos, acerca de la manera de disefarlo e instrumentarlo adecuadamente, parcce indispensable que se ne-
gocie cn Nueva Delhi. Una vertiente util a este respecto podria ser considerar desde un punto de vista
totalmente nuevo las preferencias verticales discriminatorias: como medidas que favorecen a paises de
menor desarrollo relativo.

Queda solo por tratar lo que sera sin duda el asunto mas espinoso en Nueva Delhi: las clausulas
de salvaguardia. Es indispensable que en la negociacion de las mismas, como se sefiala en la Carta de
Argel. intervengan no s6lo los paises avanzados sino también los subdesarrollados. De otra suerte, toda
la cuestion del sistema general de preferencias puede convertirse en un gigantesco mito. La dislocacion
de mercado. es dccir. la gravedad con que las preferencias afecten a algunos sectores de las economias
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de los paises avanzados, debe ser determinada conforme a criterios aceptados internacionalmente. Exis-
ten numerosos ejemplos en los que un pais industrial, por presiones politicas internas, puede anteponer
los intereses de un determinado sector de su industria a los de la comunidad internacional. (Si se quiere
echar mano del caso més reciente, recuérdese la influencia de los industriales chocolateros norteameri-
canos en la posicion de su pais en la negociacién de un acuerdo internacional sobre el cacao.) Aceptar
la pretension de los 21. en el sentido de que los mismos paises avanzados determinen el momento de
aplicar las clausulas de salvaguardia. equivale a aceptar la inelicacia practica del acuerdo preferencial
aun artes de ponerlo en marcha. Lo anterior no debe interpretarse como negacién de la necesidad de las
clausulas de salvaguardia; éstas son. sin duda. necesarias. pero dehe asegurarse que el recurso a ellas
no sea excesivo ni fraudulento.

LA VERDADERA IMPORTANCIA DEL SISTEMA PREFERENCIAL

No hace mucho tiempo, al comentar las perspectivas de la 1T UNCTAD, una importante publicacion inglesa
sefialaba:

Parece que el tiempo que se ha dedicado a la cuestion de las preferencias generales puede resul-
tar desproporcionado. La inexistencia de aranceles o la existencia de un nivel tarifario relativa-
mente bajo puede alentar la inversiéon extranjera en industrias manufactureras en paises vecinos.
como México, donde los precios de la mano de obra son verdaderamente bajos y donde hay una
estabilidad politica razonahle. Pero dificilmente en otras partes. Actualmente, sélo una vigésima
parte de las exportaciones del mundo en desarrollo estd integrada por el tipo de productos que
probablemente se vea Dbeneficiado por las preferencias generales.’

Ante una situacién como la que se describe en la declaracién transerita, por ura parte, vy ante
el hecho denostrado de que las barreras arancelarias —aunque importantes— son sélo uno de los obs-
taculos que impiden la entrada masiva de las manufacturas v semimanufacturas de los paises en des-
arrollo en los mercados de los paises industriales, parece indispensable que los paises en desarrollo colo-
quen la cuestién de las prefevencias generales en su correcta perspectiva dentro de la negociacién
eeneral.

En la Carta de Argel se recoge el propésito de los 77 de conseguir, mediante una aplicacién
diferenciada del sistema de preferencias generales, que sus beneficios alcancen también a los menos
avanzados de los paises en desarrollo, aunque, como se ha visto, los 21 no parecen compartir esta
preocupacién. Pero alin mas importante es eonseguir, de las preferencias generales, un hencficio verda-
dero v no meramente ilusorio. En buena medida, tal beneficio verdadero depende de las medidas que
sca dable adoptar en otros terrenos de la negociacién en Nueva Delhi. Sin mejoras sustanciales en las
condiciones de mercado de los productos basicos, cuatro quintas partes de los ingresos por exportacion
de los paises pobres seguiran estando sometidas a las fluctuaciones e inestabilidad que tanto los han
alectado. Sin acuerdos para elevar sustancialmente el volumen de recursos de asistencia a disposicién
de los paises en desarrollo, dificilmente podrin llevarse adelante programas de industrializacién con
vistas a las exportaciones de manufacturas. Sin medidas internas que permitan absorber con eficacia
los impulsos dindmicos del exterior, no serd posible superar situaciones que hacen nugatorio cualquier
margen de preferencia que pudiera concederse. por lo que suponen en cuanto a costos elevados v es-
tructuras de precios completamente fuera de competencia.

Finalmente. no puede pasarse por alto la cuestion de las barreras no arancelarias. Es de esperarse
que la concesién de preferencias generales por parte de los paises avanzados no se vea invalidada por
la creacién o fortalecimiento de otro tipo de barreras. Pero aun mas. es de esperarse que la negocia-
cion del sistema de preferencias generales rinda. como subproducto, algtin tipo de acnerdo que asegure
la congelacién de las barreras no arancelarias en sn actual forma y. posteriormente. su progresivo des-
mantelamiento. A nadic se oculta el hecho de que la proteccion real de mercado en los paises avanza-
dos =uele =er mavor conforme anmenta ¢l grado de elaboracién de un producto v también es transparente
que la tarifa arancelaria es sélo uno de los elementos —y quizd no el mas importante— del margen
real de proteccion. El sistema de preferencias generales seria en buena medida inttil =i no incluye algin
tipo de acuerdo sobre las barreras no arancelarias, principalmente en la forma de cupos de importa-
cion v de impuestos internos.

El acuerdo de los 21 abre el camino para que. en Nueva Delhi. los 77 empiccen a alcanzar
alzunos de los ohjetivos concretos de la lucha emprendida no hace tres afos en Ginebra. sino mucho
antes. Por ello. importa asegurar que las veutajas que se consigan sean reales v no meramente ilusorias.

3 Véase “Ho for New Delhi”. The Econ it, Lo 1 de noviembre de 1967,
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