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Resumen

El presente documento analiza la situacion de las exportaciones
de servicios de la region con relacion a los esfuerzos y apoyos para el
fomento y promocién de dichas actividades. Las politicas comerciales
de la region han dado escasa importancia a replicar los esfuerzos que
en este sentido se han hecho respecto del comercio de mercancias.

El documento consta de cinco secciones. En la primera de ellas
se resaltan las principales diferencias entre el fomento y promocién de
exportaciones en bienes y en servicios asi como las razones para
privilegiar los servicios. La segunda seccion aborda el problema del
sesgo anti-exportador en servicios. Dichos sesgos se manifiestan
principalmente en el tipo de arreglos institucionales existentes, los que
se han desarrollado preferentemente para apoyar a los exportadores de
mercancias. La tercera seccion explora las posibilidades de facilitar el
acceso a los mercados externos a través de tres elementos principales:
los acuerdos de libre comercio, la utilizacion de instrumentos fiscales,
y los aspectos logisticos. La cuarta seccion presenta la situacion de
algunas industrias de servicios en algunos paises de la region y que
tienen alguna presencia internacional. La quinta y ultima seccidon
presenta algunas reflexiones finales y conclusiones que se derivan de
las secciones anteriores.
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Introduccion

El presente documento analiza la situacion de las exportaciones de
servicios en la region con relacion a los esfuerzos y apoyos para el
fomento y promocién de dichas actividades. Los servicios sufrieron
profundos cambios en consecuencia del proceso de apertura unilateral,
implementado desde los inicios de los afios 1980, los esfuerzos
multilaterales por liberalizar dicho comercio, los que se inician con la
adhesion de los paises de la region al Acuerdo General sobre Comercio de
Servicios (GATS) de la OMC y la incorporacion de disciplinas de
apertura comercial en diferentes acuerdos de libre comercio tanto
regionales como bilaterales. No obstante lo anterior, las politicas
comerciales de la region han dado escasa importancia a replicar los
esfuerzos que en este sentido se han hecho respecto del comercio de
mercancias. Contrastando con la abundancia de trabajos relativos al
fomento de exportaciones en el comercio de mercancias, son muy pocos
los que abordan los incentivos al comercio de servicios. Tampoco se han
investigado los instrumentos e instituciones mas adecuados para estimular
el desarrollo de un mayor volumen de exportaciones y una diversificacion,
tanto de la oferta exportable como de los mercados a los que se puede
acceder.

El documento consta de cinco secciones principales. En la primera
de ellas se resaltan las principales diferencias entre el fomento y la
promocion de exportaciones en bienes y en servicios asi como las razones
para privilegiar los servicios. En este plano, se destacan la multimodalidad
en la prestacion internacional de los servicios asi como el rol
multifuncional que éstos cumplen en el desarrollo econémico y social de
los paises.
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Asimismo, se abordan las principales caracteristicas de la insercion de la region en el
comercio mundial de servicios. Pese al relativo dinamismo alcanzado por las exportaciones
latinoamericanas y caribefias de servicios, éstas ain ocupan una participacion bastante modesta en
el comercio mundial de servicios (alrededor del 4% del total mundial). En la seccion también se
destaca la escasa diversificacion de las exportaciones regionales de servicios y la elevada
importacion de aquellos servicios que han mostrado el comportamiento mas dinamico en el
comercio mundial i.e. servicios a las empresas incluidos los servicios de informacion, royalties y
regalias, telecomunicaciones y servicios financieros. Aunque la informacidon disponible es
insuficiente, también es posible presumir que los mercados de las exportaciones regionales de
servicios estan fuertemente concentrados en paises vecinos', incluido el caso de servicios mas
tradicionales como el turismo y los transportes. Finalmente, la seccion discute la relevancia de los
instrumentos selectivos y neutros asi como la importancia de las instituciones en el fomento
exportador de servicios.

La segunda seccion aborda el problema de los sesgos anti exportaciones de servicios. Dichos
sesgos se manifiestan principalmente en el tipo de arreglos institucionales existentes, los que se han
desarrollado preferentemente para apoyar a los exportadores de mercancias. Lo mismo ocurre con
el disefio y utilizacion de los instrumentos fiscales lo cual, muchas veces, tienden a anular las
ventajas comparativas que tienen algunas industrias al encarecer injustificadamente el valor de
muchos servicios. En la misma seccion se mencionan los espacios de maniobra que han quedado
definidos por los compromisos internacionales, especialmente en materia de fomento productivo
utilizando instrumentos fiscales como las rebajas y créditos tributarios (“tax credit” y “tax
allowance”) los que permiten deducciones selectivas en impuestos directos. Este es el caso-por
ejemplo- de las deducciones o créditos al impuesto a la renta que son otorgados por concepto de
gastos en investigacion y desarrollo y en capacitacion de recursos humanos. En esta seccion se
hacen notar la dificultades para distinguir con claridad entre las medidas de apoyo al desarrollo
productivo y aquellas que persiguen mejorar el comportamiento de las exportaciones de servicios.

La tercera seccion explora las posibilidades de facilitar el acceso a los mercados externos a
través de tres elementos principales: los acuerdos de libre comercio, la utilizacion de instrumentos
fiscales, y los aspectos logisticos. En esta seccion se pone énfasis en las peculiares caracteristicas
del comercio de servicios destacando no sélo las cuatro modalidades de suministro, incluida la
presencia comercial y el desplazamiento internacional de personas fisicas sino también el hecho de
que las principales barreras de acceso se encuentran no en la frontera, como es el caso de los bienes
sino en las normas, leyes, practicas y reglamentos que regulan el funcionamiento de las industrias
de servicios a nivel doméstico. Los obstaculos surgen de los elementos discriminatorios contenidos
en dichas normas y que son aplicables a proveedores extranjeros, i.e. exigencias de nacionalidad,
cuotas y prohibiciones, mayores requisitos de cualquier indole, etc. Esta misma seccion se refiera
también a la importancia que reviste el incrementar los eslabonamientos productivos de la
economia en su totalidad a fin de incrementar el valor agregado retenido por factores productivos
nacionales a través de la incorporacion de servicios al comercio internacional.

La cuarta seccion presenta la situacion de algunas industrias de servicios en algunos paises
de la regidon y que tienen alguna presencia internacional. Alli se describen también algunas
experiencias de programas de apoyo que adelantan algunos paises de la region. Cabe hacer notar la
escasez de informaciones en esta materia lo que revelaria la ausencia de programas integrados de
promocion de exportaciones al servicio de la industria nacional.

La quinta y altima seccidn presenta algunas reflexiones finales y conclusiones que se derivan
de las secciones anteriores. Alli se destacan esencialmente tres elementos principales. La urgencia
por integrar los exportadores de servicios de la region al circuito de la economia formal. El grueso

! Esto es especialmente cierto, pero no exclusivo, de la relacion comercial de México con Estados Unidos.
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del comercio de servicios opera al margen de la institucionalidad mas madura que existe en apoyo
del comercio de bienes. Este factor aparece como clave a la hora de asegurar que las acciones de
apoyo al fomento exportador alcancen a quienes son los actores principales de esa actividad. El
segundo elemento a destacar es la necesidad de establecer mecanismos para el monitoreo
permanente de los instrumentos de apoyo al sector exportador. La escasez de recursos publicos y el
dinamismo de una realidad continuamente cambiante que caracteriza la mayoria de las industrias
mas dinamicas de servicios exige una evaluacion sostenida de las tareas de apoyo. La tercera
conclusion tiene que ver con el hecho de que el espacio econdmico natural de los exportadores de
servicios de la region se encuentra al interior de la misma region. Ello le da una significacion
especial a los apoyos logisticos que pueden brindarse mediante la plurilateralizacion de un
conjunto de acuerdos en materias como inversion, tributacion, reconocimiento de acreditaciones,
licencias y normas técnicas, seguridad social, movimiento de personas de negocios y otros.
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|. Antecedentes generales

A. Diferencias en la promocién de
exportaciones de bienes y de servicios

Existe un numero importante de diferencias entre el comercio
internacional de servicios y el de mercancias. Tradicionalmente, la
literatura econdémica ha tenido como referente el comercio de
mercancias para la elaboracion tedrica de los mecanismos de fomento
y promocioén de exportaciones. El comercio de mercancias esta
definido por aquellas transacciones derivadas de la venta de un bien
producido en el pais A a un consumidor residente en el pais B. Si bien
el comercio de servicios también incluye transacciones entre
residentes de diferentes paises, las modalidades de suministro son mas
amplias ya que los residentes de diferentes paises que intervienen en
una transaccion de servicios pueden desplazarse temporalmente de su
pais de origen para efectuar la transaccion. Este es el caso tanto de los
consumidores que se desplazan a otro mercado para adquirir servicios
(turistas internacionales) o bien se desplazan para prestar servicios en
el exterior (cantante que actiia temporalmente en un pais distinto del
propio). En el caso de servicios que puedan ser digitalizados o
incorporados a algin soporte material, el comercio de servicios se
torna idéntico al de bienes y las transacciones se apoyan en medios
electrénicos u otros medios mas tradicionales de transporte. El
acuerdo multilateral reconoce ademas, la posibilidad de comercio
entre residentes del mismo pais. Tal es el caso en que la prestacion
del servicio exige una proximidad fisica mas permanente entre el
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prestador de servicios y el consumidor. En tal situacion, una presencia comercial de propiedad
extranjera en el pais consumidor también constituye comercio de servicios.

La politica comercial se ha basada tradicionalmente en ¢l manejo de cuatro instrumentos
basicos: aranceles, contingentes de importacion, barreras para-arancelarias y tipo de cambio. El
sistema multilateral de comercio ha reducido la importancia y dispersion de los tres primeros,
dejando crecientemente el tipo de cambio y otros precios macroecondémicos como importantes
datos para quienes formulan la politica comercial. Incluso en el ambito del comercio de bienes,
estos esfuerzos demandan la utilizacién de instrumentos e instituciones que vayan mas alla del
mero apoyo mediante subvenciones al sector exportador. La nueva creatividad exigida en materia
de promocion obliga a vincular instrumentos e instituciones con el disefio de escenarios de mediano
y largo plazo que permitan crear ventajas competitivas y no sélo aprovechar las existentes (Prieto,
1991). En consecuencia, resulta dificil separar enteramente aquellas acciones de politica a favor del
desarrollo productivo de aquellas vinculadas al fomento exportador.

En el caso del comercio de servicios el fomento y la promocidén de servicios reviste una
complejidad algo mayor. En primer término, en la mayoria de los casos, las transacciones de
servicios involucran la venta de un intangible que no es posible almacenar ni digitalizar y que por
lo general exige de un contacto mas o menos directo y simultaneo entre el proveedor del servicio y
el consumidor de mismo. En segundo lugar, estas caracteristicas del comercio hacen que éste
invada otros aspectos de las relaciones entre paises como el desplazamiento internacional de
personas y la movilidad del capital. Estas peculiares caracteristicas del comercio de servicios se
encuentran a la base de las modalidades de suministro o modos de prestacion de servicios que han
sido definidas por el Acuerdo General sobre el comercio de Servicios de la OMC (GATYS).

El GATS define cuatro modos de prestacion internacional de servicios:

¢ Comercio transfronterizo propiamente tal, es el que mas se asemeja al comercio de
mercancias y envuelve una transaccion de un servicio elaborado en el pais A y consumido
en el pais B y donde la prestacion del servicio se hace aprovechando las redes
internacionales de telecomunicaciones, transporte o correos. Este es el caso de servicios de
distinto tipo provistos por Internet o bien de servicios que se apoyan en un soporte material
que puede ser almacenado y transportado como un bien (peliculas, DVD’s programas de
software, etc.)

¢ Consumo en el exterior: El consumidor del pais A se desplaza al pais B para adquirir un
servicio de un proveedor que reside en el pais B. Este es el caso del turismo, la adquisicion
en el lugar de prestacion de servicios de salud, educacion y otros. Esta modalidad incluye
también la prestacion de servicios por parte de residentes del pais A a una presencia
comercial del pais B establecida en el pais A.

e Prestacion mediante el establecimiento de una presencia comercial: El prestador de
servicios del pais A, establece una presencia comercial (oficina de representacion, filial,
subsidiaria o adquisicion de empresa local), para prestar el servicio en el pais B. Tal es el
caso de servicios de distribucion como supermercados y grandes tiendas, servicios
bancarios, cadenas de exhibicion de peliculas cinematograficas, hoteles y restaurantes y
otros.

Prestacion mediante el desplazamiento del proveedor: Un prestador de servicios del pais A,
se desplaza fisicamente al pais B para prestar el servicio a consumidores del pais B. Tal es el caso
de artistas del pais a que se desplazan al pais B para ofrecer un espectaculo a consumidores del pais
B. En igual situacion se encuentran los restadores de servicios asociados a una presencia comercial
y que se trasladan para apoyar las actividades de dicha presencia comercial o de aquellos
prestadores de servicios independientes tales como médicos, ingenieros, consultores, etc que se
desplazan al pais comprador para proveer el servicios a consumidores de ese pais.
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Desde ya, esta multimodalidad en las formas de hacer comercio presenta un desafio mucho
mayor para la promocion de exportaciones que el caso mas simple del comercio transfronterizo de
mercancias. En verdad dicho comercio debe superar un conjunto de obstaculos muy diferentes al
del comercio tradicional de mercancias. En estos ultimos, la mayoria de los obstaculos se
concentran en la frontera de los mercados de interés, atin cuando cada vez mas inciden en dicho
comercio las disciplinas en materia de subsidios, dumping, normas técnicas y fitosanitarias, y otras
que cobraron un reconocimiento mas explicito con los acuerdos surgidos de la Ronda Uruguay.

La insercion de los servicios a la economia mundial requiere de un proceso que ha sido
definido como de “integracion profunda” (Lawrence, 1991), mediante el cual deben articularse
estrategias mas complejas que permitan abordar satisfactoriamente aspectos vinculados a las
politicas referidas a la inversion extranjera, las migratorias, las politicas de competencia, los
sistemas de solucion de controversias, las politicas de desarrollo tecnoldgico y la proteccion de los
derechos de propiedad intelectual, las normas técnicas y criterios para la acreditacion de
prestadores de servicios asi como a un ciimulo de materias estrechamente vinculadas al ambito de
la regulacion doméstica de los paises. Todas estas interrelaciones tocan areas tan sensibles como la
seguridad y soberania de los estados y pueden llegar a poner en entredicho la propia legitimidad de
los objetivos de las politicas publicas nacionales.” Si a las formas de comercio convenidas
multilateralmente se agrega la posibilidad de exportar servicios de manera indirecta, a través de una
mayor incorporacion de servicios producidos localmente, en la cadena de valor asociada a la
exportacion de bienes y servicios, existiria una quinta forma de hacer comercio de servicios que
debe ser tenida en cuenta en los planes de promocion de exportaciones. Un ejemplo de esta opcion
puede encontrarse en la promocion de la competitividad de las pequefias y medianas empresas
(Pymes) exportadoras mediante “el apoyo a las concentraciones industriales (industrial clusters)-
redes de empresas y mercados donde se promueve la generacion de vinculos horizontales y
verticales para alcanzar la eficiencia colectiva general”, generando economias externas a la
empresa pero internas a la concentracion, reduccion de costos de transaccion, profundizacion del
intercambio de informacion, economias de proximidad y sinergias locales que potencian la
capacidad de innovacion (Tussie y Lengyel, 1998).?

Pero la multimodalidad es s6lo uno de los factores que dan mayor complejidad a la
exportacion de servicios. Asi, a la multilamodalidad de los servicios se agrega su
multifuncionalidad. Esta caracteristica deriva de la importancia critica que adquieren los servicios
como soporte del tejido econdmico y social (transportes, servicios financieros, distribucion,
educacion, salud), como vehiculo para el intercambio de servicios y como servicios en mérito
propio (telecomunicaciones), como generadores de valor agregado (servicios a las empresas), como
soporte de la innovacion tecnologica (softwares, servicios de gestion), como protectores del medio
ambiente (servicios ambientales), pero estos mismos también constituyen actividades econdémicas
propias, capaces de demandar inversiones y tecnologias asi como también generar empleo y
divisas. Esta multifuncionalidad se potencia muchas veces, mediante politicas publicas que pueden
entrar en contradiccidon con algunos elementos de un régimen comercial abierto y no
discriminatorio.

Es en razon de esta multimodalidad y de la multifuncionalidad de los servicios que los
exportadores enfrentan una variada, compleja y no siempre transparente gama de obstaculos
internos y externos para llevar a cabo sus intenciones de comercio.

2 La superacion de muchos de estos obstaculos requiere de esfuerzos concertados para la harmonizacion y/o reconocimiento mutuo de
acreditaciones, licencias y normas técnicas, donde muchas veces el escollo mas dificil tiene que ver precisamente con la “prueba de
necesidad” que permite legitimar los objetivos de politica publica de esas mismas regulaciones domésticas.

3 Sobre este mismo tema, véase tambien Kagami y Tsuji (comps.) (2003).
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Existe una multiplicidad de barreras al interior de los paises exportadores que derivan de
practicas regulatorias y normativas concebidas para el la produccion y el comercio de bienes.
Muchas veces esas disposiciones se constituyen en serios obstaculos a la exportacion de servicios.
Por otra parte, en ocasiones las normas y regulaciones asi como la propia institucionalidad y las
practicas empresariales que inciden en el desarrollo del comercio de bienes desde el interior de los
paises, y que por extension se intenta aplicar al comercio de servicios, suelen constituirse en sesgos
anti-exportadores para este ultimo sector. Normativas tributarias o presiones laborales que
dificultan la externalizacion de actividades de servicios, ausencia de estandares técnicos y otros
mecanismos de fiscalizacion de la calidad de los prestadores de servicios y de los servicios mismos
pueden también debilitar el potencial exportador de un pais.

B. Las razones para privilegiar los esfuerzos para promover las
exportaciones de servicios

El comercio mundial de servicios ha mostrado un dinamismo similar a la expansion del
comercio de mercancias en el curso de los afios 1990. Mientras en 1991 las exportaciones
mundiales de servicios eran de 826.100 millones de doélares, éstas alcanzaron los 1.458.200
millones de dolares en 2001, lo que representa una tasa de crecimiento media anual de 5.85 %. El
crecimiento de las exportaciones mundiales de mercancias en el periodo 1991-2001 fue ligeramente
inferior al pasar de un total de 3.515.000 millones de dolares a 6.155.000 millones de dolares,
promediando una tasa de crecimiento anual de 5.76 %. La relacion entre exportaciones mundiales
de servicios y exportaciones mundiales de mercancias se ha mantenido en torno al 24% (OMC,
2002).

Sin embargo hay que tener presente que las cifras utilizadas en estas comparaciones no dan
una mirada completa del desempefio del comercio de servicios. Las metodologias utilizadas por el
Balance of Payments Statistics del Fondo Monetario Internacional adolecen de importantes
deficiencias. Entre otras se pueden citar: la agregacion e inclusion de varios servicios en el valor
registrado para las exportaciones de bienes (formacion, almacenaje, servicios empresariales,
mantenimiento y financiacion, entre otros); las debilidades en el registro del comercio de servicios
intra firma; las deficiencias en el calculo del rubro “otros servicios a las empresas” que por lo
general omite un nimero importante de transacciones internacionales de servicios (CCI, 1997) vy,
finalmente, la ausencia de datos fidedignos sobre las ventas internacionales de servicios a través de
filiales y subsidiarias de compaiiias operando multinacionalmente. Si todos estos elementos son
tomados en cuenta, es muy posible que la cifra real de comercio de servicios duplique los flujos
registrados por métodos convencionales. Es mas, se ha estimado que dentro de menos de diez afos,
el comercio mundial de servicios superara al comercio de mercancias.

A esto hay que agregar que aunque las razones ultimas de la competitividad mundial de
muchos servicios® ain no estan claras, parecen haber argumentos suficiente para pensar que en gran
medida éstas dependen cada vez mas de la calidad, precios, acceso a canales de distribucion y de
informacion, asi como de la disponibilidad y oportunidad de los servicios que apoyan el aparato
productivo nacional. La creciente desmaterializacion en la generacion del valor agregado de las
economias nacionales se refleja claramente en el hecho que aproximadamente dos tercios de la
actividad economica mundial esta constituido por actividades de servicios.

Mas de la mitad de la fuerza laboral mundial esta ubicada en el sector servicios, el que
ademas genera la mayoria de los nuevos puestos de trabajo. Los flujos de inversion directa

4 Hay todavia un gran desconocimiento de cémo operan las redes internacionales de servicios, las relaciones intrafirma, los precios de
transferencia y otras modalidades de dominacion de los mercados, las que deben ser examinadas con mayor rigor para poder enfrentar
en mejor medida sus efectos distorsionantes sobre los flujos de comercio de servicios.
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extranjera se canalizan cada vez mas hacia el sector servicios y el progreso tecnologico se
concentra progresivamente en la creacion de nuevos servicios y en la mejora y adaptacion de los
servicios mas tradicionales. Hay que tener en cuenta que las grandes corporaciones integradas
concentran mas del 50% de la produccion mundial de servicios y generan ingresos por empleados
que practicamente duplican los ingresos por empleados en el sector manufacturero (CCI, 1997).
Nos encontramos entonces, con un inmenso potencial para la transformacion productiva y social de
las economias de la region. Demorar los esfuerzos en pro de una mayor integracion a la economia
de servicios en los paises de la region, puede tener serios impactos en sus capacidades para avanzar
hacia un desarrollo econémico sostenible.

Este escenario plantea enormes desafios para incrementar la participacion de los paises en
desarrollo en el mercado mundial de servicios. Uno de ellos es el de adaptar y potenciar
instrumentos novedosos para el fomento de estas actividades y para la promocion de las
exportaciones de servicios desde esos paises al mercado mundial. Acciones de apoyo para la
concertacion de alianzas estratégicas y la incorporacion a redes internacionales de informacion y
canales de distribucion son algunas de las tareas impostergables, tanto del sector publico como
privado, de los paises en desarrollo.

El progresivo desmantelamiento de los obstaculos artificiales y naturales a la integracion de
la economia mundial, unido a la masiva incorporacion de tecnologias e infraestructuras de la
informacién ha generado una reestructuracion y reorganizacion “de las actividades productivas
sobre la base de nuevas relaciones interactivas que se gestan entre puntos localizados en lugares
muy apartados unos de otros. Ello permite llevar adelante, de manera mas eficiente, el disefio, la
fabricacion, la comercializacion, la distribucion y la atencion post-venta, tanto de bienes como de
servicios”. En este escenario, los servicios constituyen los eslabones criticos de una nueva
especializacion y division del trabajo. Asi las economias mas dindmicas son aquellas que mejor han
logrado incorporarse a estos circuitos globalizados que hoy concentran la produccion y el comercio
mundial (Prieto, 1991).

La importancia de un entorno apropiado, favorable a la relocalizacion de empresas
internacionales y al desarrollo de nuevas empresas de servicios, no puede ser ignorada. Ello ha
motivado a las autoridades de varias ciudades del hemisferio a promoverlas y comercializarlas
como productos de calidad y como marcas dignas de ser posicionadas (Abarca, 2003). Varias
variables permiten rankear las ciudades en funcidén de su potencial para hacer negocios. Factores
como la seguridad, la estabilidad econdémica y juridica, el desarrollo tecnoldgico, acceso a la
diversion y la cultura, facilidades para emprender, la disponibilidad de profesionales calificados y
la actitud hacia el libre comercio son algunos de los elementos considerados al momento de elegir
las ciudades donde localizar empresas de servicios orientadas al mercado global. Ello ha llevado,
que como parte de la promocidon de negocios internacionales, las principales ciudades de la region
estén invirtiendo recursos en promocionar sus ciudades en mercados externos’. La suma de estas
condiciones esta generando interesantes desplazamientos de las sedes regionales desde los Estados
Unidos hacia ciudades latinoamericanas como Sao Paulo, Monterrey y Santiago. Estos
desplazamientos a su vez generan un importante estimulo en actividades como centros de
convenciones, hoteleria, restaurantes, transportes, servicios profesionales, y una multiplicidad de
servicios que son demandados por estas sedes regionales.

5 Segun la misma fuente de América Economia, Santiago invirtié 4 millones de délares para promocionar su imagen de marca en
mercados extranjeros, la cifra mas alta para una ciudad de ese tamafio.
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C. El desempeiio del comercio de servicios en América Latinay
el Caribe

La participacion de América Latina y el Caribe en el comercio mundial de servicios es
relativamente modesta, representando en 2001 un 4% del comercio mundial. Esta cifra es inferior
al 6% de participacion de la region en el comercio mundial de mercancias de ese mismo afio. Las
economias mas importantes de la Region son México y Brasil las que representan casi un 37% del
total regional. Por otra parte, la Union Europea y los Estados Unidos son los actores dominantes
del mercado mundial, seguidos por el grupo conformado por los paises de Asia. Estos tres grandes
grupos de paises representaron el 81% de las exportaciones mundiales de servicios en 2001. El
mayor aumento en la participacion en el comercio mundial de servicios se dio en los paises del
Asia y Medio Oriente los que incrementaron su tajada del mercado desde un 16.8% en 1990 a un
20.8% en 2001.°

América Latina mostr6 un dinamismo similar a la media mundial en sus exportaciones de
servicios entre 1990 y 2001 con tasas anuales de crecimiento del orden del 6% medio anual.
Particularmente destacable fue el caso de Brasil que en ese periodo promedi6 un crecimiento de 8%
anual, ain cuando—siguiendo la tendencia mundial—experimentd tasas negativas en 1999 y en
2001.

Cuadro I.1
EXPORTACIONES MUNDIALES DE SERVICIOS, 1990-2001
(Miles de millones de doélares y porcentajes)

Valor Participacién Variacion anual (%)

2001 1990 2001 1990-01 1999 2000 2001

Mundo 1460 100,0 100,0 6 3 6 0
Ameérica del Norte 299 19,3 20,5 6 5 9 -3
Estados Unidos 263 17,0 18,1 6 5 9 -3
América Latina 58 3,8 4,0 6 1 11 -3
México 13 0,9 0,9 5 1 17 -7
Brasil 9 0,5 0,6 8 -3 29 -1
Unién Europea (15) 612 47,2 41,9 5 4 1 1
Africa 31 2,4 2,1 5 10 0 0
Oriente Medio 33 2,0 2,2 7 9 16 -7
Asia 303 16,8 20,8 8 4 12 -1
Japén 64 5,3 4.4 4 -2 13 -7
Hong Kong, China 42 2,3 2,9 8 2 14 2
India 20 0,6 1,4 14 27 26 15

Fuente: OMC (Organizacién Mundial del Comercio), Informe Anual 2002, Ginebra.

La composicion de las exportaciones de servicios de América Latina y el Caribe revela
importantes diferencias entre paises. En una muestra de 25 paises de la region se observa que si
bien el rubro Viajes (esencialmente turismo)’ es la industria dominante en un nimero importante de
paises al generar mas del 50% de los retornos de divisas (llegando a un 89% en el caso de
Republica Dominicana) en 6 de ellos, los 11 paises restantes muestran un mayor grado de

India fué el caso mas destacado, con un crecimiento medio annual de 14% entre 1990 y 2001.
Viajes, incluye los gastos en bienes y servicios efectuados por viajeros no residentes mientras permanece en el pais compilador
(créditos) y los gastos realizados por viajeros residents fuera del pais de origen. Se incluyen gastos efectuados con fiens de negocios
y para uso personal asi como los relacionados con educacion y salud. No incluye gastos derivados del transporte internacional de
personas. La informacion se estima a partir de informaciones de entrada de personas al pais (Oficina de Inmigracioén) asi como de
encuestas de gasto efectuadas normalmente por la Oficina Nacional de Turismo de los paises.
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diversificacion de sus exportaciones de servicios. Notable es el caso de Brasil que muestra una
importante diversificacion en sectores tales como transportes, comunicaciones, financieros,
informaticos, royalties y sobre todo en otros servicios a las empresas los que contribuyeron en
conjunto con un 78.5% del total exportado en 2000. Las exportaciones brasileras de servicios a las
empresas representaron mas del 50% de las exportaciones totales de servicios. Una situacion
similar se observa en Chile con contribuciones importantes provenientes de Transportes (42%),
comunicaciones, seguros, royalties y otros servicios a las empresas (31.2%); en Guatemala con
transportes (10%), Seguros, Financieros, Informaticos y otros servicios a las empresas (21%).
Nicaragua, Paraguay y Uruguay son también ejemplos de paises que muestran un relativamente alto
nivel de diversificacion en sus exportaciones de servicios. Es importante tener en cuenta que son
precisamente los rubros distintos de Transporte y Viajes los que manifiestan el mayor dinamismo
en el comercio mundial de servicios, de alli lo importante es que los paises avancen hacia una
especializacion distinta de los sectores tradicionales.

La relativamente escasa diversificacion de las exportaciones de servicios de la regidon
contrasta marcadamente con la fuerte dependencia de servicios importados de la mas variada
naturaleza. La mayoria de los paises registra cifras de relativa importancia en sus importaciones de
Transportes, Viajes, Comunicaciones, Seguros, Construccion, Financieros, Informaticos, Royalties
y Licencias, Otros servicios a las empresas ¢ incluso en servicios Personales, de Recreacion y
Culturales.

Esta disparidad entre la composicion de las exportaciones y la de las importaciones se
complementa con el hecho de que la mayoria de los paises son importadores netos de servicios en
casi todos los rubros con excepcion de Viajes. El mayor déficit absoluto en su comercio de
servicios en el ano 2000 lo registrd Brasil (7 573 millonesde dolares) seguido por Argentina
(4 232.6 millones de dolares); Venezuela (3 133 millones de dolares) y Colombia (1 246.1 millones
de dolares). Entre los pocos paises excedentarios en su comercio de servicios se encuentra la mayor
parte de los paises caribefios, al igual que Costa Rica, Paraguay, Panama y Uruguay. De todos
éstos, solo Costa Rica, Uruguay y Panama dependen algo menos del 50% de sus exportaciones
derivadas del sector turismo, el resto obtiene un muy alto porcentaje de divisas a través de esas
actividades.
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Cuadro 1.2
AMERICA LATINA: EXPORTACIONES DE SERVICIOS, 2000
(en miles de US$ y porcentajes)

Total Transporte  Viajes Comunicaciones Construccion Seguros Financieros Informéatica  Regalias Emspeirevslgrci’asles Personales Gobierno
Argentina 4.644,2 23,9 62,5 2,8 0,2 0,3 0,1 2,4 0,3 3,9 0,1 3,5
Bolivia 2242 22,3 30,5 15,8 0,0 18,4 2,0 0,2 0,7 2,1 0,5 7,5
Brasil 9.381,5 13,8 19,3 0,4 1,0 3,3 4,0 0,3 1,3 50,1 0,7 57
Chile 3.931,0 42,3 24,2 5,2 0,0 3,6 0,0 0,0 2,6 19,8 0,0 2,2
Colombia 2.056,0 29,1 49,9 8,8 0,0 3,6 0,2 0,2 3,9 11 31
Costa Rica  1.769,8 11,7 73,6 5.2 0,0 0,5 0,7 0,1 6,9 0,0 1,3
Ecuador 849,3 34,1 47,3 7,2 0,0 0,2 0,0 0,0 0,0 4,6 6,6
El Salvador 693,1 35,9 31,3 12,4 2,0 10,3 1,0 0,6 0,3 2,5 0,1 3,6
Guatemala 810,5 10,2 59,5 0,0 2,4 0,6 0,5 17,5 0,0 9,3
Honduras 486,5 16,8 48,3 19,2 0,0 4,0 0,0 1,4 0,0 10,3
México 13.753,5 10,0 60,3 8,8 0,0 13,1 0,0 0,0 0,3 3,8 2,4 14
Nicaragua 307,5 10,9 41,8 8,2 0,0 0,8 0,0 0,0 0,0 26,8 0,0 11,5
Panama 1.829,6 55,9 24,8 1,8 0,0 2,3 7,7 0,0 0,0 6,2 0,0 1,3
Paraguay 590,6 11,8 17,0 1,9 0,0 3,7 1,0 0,1 34,3 26,6 3,6
Peri 1.573,8 15,1 57,9 54 0,0 7,0 0,0 0,0 7,6 0,0 6,9
Uruguay 1.410,9 26,0 50,5 2,2 0,0 2,2 4,5 1,6 11,0 0,0 2,0
Venezuela 1.339,0 26,1 56,0 0,8 0,0 0,3 0,0 0,0 4,1 0,0 12,7
Eévtlju 28 9630,0 17,6 33,8 1,7 0,8 0,7 5,6 1,7 13,7 15,8 2,2 6,4

Fuente: Division de Comercio Internacional e Integracion en base a estadisticas oficiales.

*SOIOIAIOS 9P SAUOIOL}IOAXI SB[ Op UQIOBOIJISIOAIP A 0JUSWO ]



CEPAL - SERIE Comercio internacional N° 38

Cuadro 1.3
AMERICA LATINA: IMPORTACIONES DE SERVICIOS, 2000
(en miles de US$ y porcentajes)

Servicios
Trans- Comuni- Cons- Seguros Finan- Infor- Empresa- Perso-
Total porte  Viajes caciones truccién cieros médtica Regalias riales  nales Gobierno
Argentina 8.876,8 27,3 4958 1,6 2,2 1,9 1,4 5,2 6,0 1,7 2,9
Bolivia 492,3 59,8 15,7 2,8 0,0 12,5 0,6 0,9 1,0 2,8 0,4 3,5
Brasil 16.955,4 27,1 23,0 0,2 19 4,0 6,8 8,3 20,2 2,1 6,4
Chile 4.488,0 54,0 18,7 4,2 0,0 3,0 0,0 0,0 1,0 15,7 0,0 3,4
Colombia 3.302,0 39,8 320 3,7 0,0 6,1 4,2 1,4 2,2 8,0 0,8 1,8
Costa Rica 1.207,9 34,5 40,3 4,4 0,0 3,4 0,1 0,3 2,5 13,7 0,0 0,8
Ecuador 1.255,5 339 238 3,0 0,0 2,6 0,7 0,0 4,9 23,4 4,1 3,5
El Salvador 955,5 42,4 173 2,8 0,8 14,5 4,0 15 2,1 12,3 0,1 2,2
Guatemala 842,2 50,1 21,6 0,1 0,6 71 0,5 0,5 14,8 4,7
Honduras 647,4 56,2 16,5 2,3 6,2 2,6 0,0 1,5 11,8 1,2 1,9
México 22.369,7 31,2 246 1,6 0,0 28,1 4,1 0,0 1,8 4,5 11 2,9
Nicaragua 341,8 44,3 229 0,9 0,0 31 0,0 0,0 24,1 0,0 4,6
Panama 1.137,8 55,1 16,4 13 0,0 71 3,2 0,0 2,6 10,8 0,0 3,5
Paraguay 424,7 55,7 22,7 0,0 0,0 12,1 0,9 0,2 0,5 0,6 7,2
Pera 2.357,1 364 225 2,7 0,0 6,3 13 0,0 2,4 22,3 0,0 6,2
Uruguay 868,8 46,0 324 3,0 0,0 4,7 15 1,4 1,2 2,6 2,1 5,1
Venezuela 4.472,0 39,4 40,3 18 0,0 1,8 0,6 0,0 11,3 0,4 4,4
P.M EEUU  21.8520,0 302 31,0 2,7 0,2 3,7 2,1 0,5 7.4 14,9 0,1 7,3

Fuente: Divisién de Comercio Internacional e Integracién en base a estadisticas oficiales.

La escasa diversificacion del comercio de servicios puede ser comparada con la situacion de
un pais como los Estados Unidos, paradigma de una economia de servicios. Los Estados Unidos
registran porcentajes significativos en practicamente todos los rubros identificados en Ia
desagregacion de las tablas precedentes. Especialmente notables son los aportes que hacen los
servicios financieros, los royalties, licencias y regalias asi como otros servicios a las empresas y
servicios de recreacion, entretencion y otros servicios personales los que en conjunto contribuyeron
con un 37% de los ingresos de divisas provenientes del comercio de servicios. Por el lado de las
importaciones, los Estados Unidos muestran un grado de diversificacion ostensiblemente menor.
Un 62% de sus importaciones de servicios se concentran en los rubros mas tradicionales de
Transportes y Viajes. Partidas como Servicios de Recreacion, Entretencion y otros personales son
insignificantes mientras que Seguros, Financieros y Comunicaciones registran importaciones
relativas muy inferiores a la mayoria de los paises de la Region. El resultado es que los Estados
Unidos derivan un importante excedente en su comercio de servicios, superavit que en los ultimos
veinte afios ha permitido paliar un porcentaje importante del creciente déficit que registra ese pais
en su comercio de mercancias.

Si a la situacion descrita se agrega el hecho de que los Estados Unidos son los mayores
exportadores de servicios por via de ventas de filiales y otras formas de presencia comercial en los
mercados externos, donde también se da un alto grado de diversificacion en materia de servicios
exportados, constatamos que la diferencia con la estructura de las exportaciones latinoamericanas
de servicios es substancial.

En la tabla que sigue se muestra el explosivo crecimiento de las transacciones de servicios
por via de filiales® en el caso de Estados Unidos respecto del comportamiento del comercio

8 Este comercio se denomina Modo 3 (via presencia comercial) en la nomenclatura GATS.
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transfronterizo de servicios.” Alli se observa que, mientras en 1986 las ventas transfronterizas de
servicios superaban las ventas a través de filiales estadounidenses establecidas en mercados
externos en un 17% (77.5 miles de millones de ddlares en contra de 60.5 miles de millones de
délares), la situacion cambia radicalmente a lo largo de los quince afios siguientes. En el afio 2001,
ultima cifra disponible, las ventas de servicios a través de filiales en el exterior superaban en casi
57% a las generadas por el comercio transfronterizo de servicios de ese pais (275.5 miles de
millones de dolares en contra de 432.2 miles de millones de dolares). En el caso de este mismo
pais, algo similar ocurre con la estructura de las importaciones y la importancia relativa del
comercio transfronterizo de servicios respecto del comercio via filiales extranjeras establecidas en
el mercado de Estados Unidos. Las ventas de servicios en el exterior tuvieron un crecimiento medio
en los catorce afios resefiados de un 14.3% promedio anual comparado con un 9.1% promedio
anual para el desempeiio de las exportaciones via comercio transfronterizo.

Es interesante destacar que en el comercio bilateral de servicios de los Estados Unidos, entre
sus 10 principales mercados externos figuran sélo dos paises latinoamericanos: (México en el 5°
lugar y Brasil en el 10°). Por otra parte, s6lo México figura entre los 10 principales paises que
exportan al mercado de Estados Unidos, ocupando el 4° lugar después del Reino Unido, Canada y
Japon.

Otro rasgo interesante del comercio de servicios de los Estados Unidos es el crecimiento del
comercio intra firma que se produce en este sector. Entre 1997 y 2001 los ingresos derivados del
comercio intra firma de servicios se expandieron a una tasa media anual de 4.6% llegando a
representar casi un cuarto de las exportaciones transfronterizas de Estados Unidos al resto del
mundo. Por su parte los pagos por concepto de comercio intra firma de Estados Unidos crecieron a
una tasa media anual de 13.7% lo que equivalia al 22% de las importaciones trasfronterizas de
servicios en el afio 2001."

% Este comercio incluye los modos 1, 2 y 4 (transfronterizo, consumo en el exterior y movimiento de proveedores) en la nomenclatura

GATS.

10" Bureau of Economic Analysis, Department of Commerce, USA 2002.
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Cuadro 1.4
VENTAS DE SERVICIOS DE ESTADOS UNIDOS VIA COMERCIO TRANSFRONTERIZO Y A TRAVES DE
FILIALES
(En miles de millones de doélares y porcentajes respecto al afio anterior)
Via Comercio Transfronterizo Via afiliadas no bancarias de propiedad mayoritaria
Ventas a personas
extranjeras por Ventas a personas
afiliadas extranjeras de EEUU por afiliadas
de empresas de de empresas
Exportaciones Var.% Importaciones Var.% EEUU Var.% extranjeras Var.%
1986 77,5 64,7 60,5 n.a.
1987 87,0 12,2 73,9 14,2 72,3 19,5 62,6
1988 101,0 16,0 81,0 9,5 83,8 15,9 73,2 17,0
1989 117,9 16,8 85,3 53 99,2 18,4 94,2 28,7
1990 137,2 16,4 98,2 15,1 121,3 22,2 109,2 15,9
1991 152,4 11,1 99,9 1,8 131,6 8,5 119,5 9,5
1992 163,7 7,3 102,0 04 140,6 6,8 128,0 7.1
1993 171,6 4,6 107,8 75 142,6 1,5 134,7 5,3
1994 187,4 8,8 118,3 10,3 159,1 11,6 145,4 8,0
1995 203,8 9,1 126,8 8,1 190,1 194 149,7 2,9
1996 222,6 9,0 136,9 6,5 223,2 17,4 168,4 12,5
1997 239,0 7.4 150,0 10,7 255,3 14,4 223,1
1998 243,9 2,5 163,6 10,3 286,1 12,0 245,5 10,1
1999 256,5 8,6 180,5 34 353,2 293,5 19,6
2000 277,5 71 204,7 16,7 413,5 17,1 344,4 17,3
2001 266,2 -2,8 201,6 -4,8 432,2 4,5 366,9 6,5
2002 279,5 1,5 205,2 1,8 n.a. n.a. n.a. n.a

Fuente: Bureau of Economic Analysis US Department of Commerce 2002

D. Laadecuacion de instrumentos (neutros y selectivos) e
instituciones

Las opciones entre selectividad y neutralidad de los instrumentos de fomento es un debate
ain no resuelto ni en el ambiente académico ni en el disefio e implementacion de politicas
economicas. Si bien las limitaciones impuestas por la escasez de recursos aconsejaria focalizar los
esfuerzos en fortalecer aquellos sectores y cadenas productivas por las cuales existirian razones
econdmicas y sociales para apostar en su favor, no puede desconocerse que las autoridades no
siempre cuentan con informacion suficiente para asegurar que las apuestas se hacen a favor de los
“ganadores”''. La creacion de ventajas comparativas es el resultado de tal multiplicidad de
variables (culturales, politicas, institucionales, infraestructura fisica, dotaciéon de recursos
productivos 'y tecnoldgicos, geograficos, climaticos, historicos, entre otros) que hace
extraordinariamente dificil poder anticipar que tipo de actividades productivas especificas son las
que mejor pueden aprovechar, en el futuro, el apoyo de ese conjunto de variables. Por ejemplo,
mientras en CEPAL (1995) afirma que “Una regla general para la politica comercial es la de ser
altamente selectiva”, el mismo documento reconoce “las importantes limitaciones de que adolece el
Estado en materia de informacion y gestion”. Como conclusion entonces, en su propuesta para una

""" La experiencia brasilera de proteccion a la Industria Informética desarrollada por la Secretaria Especial de liformatica en los afios 80

es un ejemplo de seleccion errada y costosa de “ganadores”, aunque tambien puede argumentarse que generd, como subproducto,
una mayor capacidad para el desarrollo de software. “E hora de Agir” Revista EXAME, 25 Junho 2003.
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reforma comercial integral se califica esta la regla general sefialando que es conveniente favorecer
a grandes categorias de actividades sin entrar a escoger “ganadores”.

Esta calificacion es especialmente valida para las industrias de servicios. No puede
desconocerse que la mayoria de los servicios mas dinamicos operan en un entorno altamente
competitivo y de rapida obsolescencia. La vida util y la competitividad de los servicios estan
constantemente expuestas a la aparicion de otros actores en un mercado cada vez mas globalizado y
abierto. Desde esa perspectiva, es extremadamente dificil que el Estado pueda elegir “a priori”
categorias especificas de servicios que pueden ser ganadores en el comercio internacional por un
periodo de tiempo suficiente para amortizar los esfuerzos que se realicen para potenciar su éxito
comercial. Es tal vez, desde este punto de vista, la existencia de un mercado mas transparente y
abierto, quien mejor puede elegir y apostar por aquellos servicios que se perciben como potenciales
ganadores. Todo ello, sin descuidar el necesario apoyo de generacion de condiciones apropiadas
para que aquellos segmentos dinamicos, especialmente aquellos servicios basados en el
conocimiento y en tecnologias de informacion, a fin de que se amplie el abanico de posibilidades
de los agentes privados y se incrementen y diversifiquen las exportaciones de servicios de mayor
valor agregado (véase Ruiz-Duran, 2003). Un ejemplo de una intervencion acertada parece
constituirlo el caso de la industria aeronautica brasilera, EMBRAER, en cuyo desarrollo de
aprovechd el poder de compra del Estado y que conjuntamente logré dinamizar e integrar un
conjunto de empresas abastecedoras de servicios de alto valor agregado a sus procesos productivos.

Cualesquiera sea el enfoque por el que opten los paises, lo que si parece apropiado es la
centralizacion de los esfuerzos en una sola agencia de promocioén y fomento para bienes y
servicios. La dispersion de instituciones orientadas a lograr fines similares no solamente tiende a
favorecer una deficiente asignacion de recursos por las duplicaciones que ello envuelve sino que
ademas desorienta a los actores principales respecto de la disponibilidad de instrumentos en
aplicacion y lo enfrenta a procedimientos heterogéneos y costosos para acceder a los beneficios y
estimulos que esas instituciones aspiran a brindar.
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ll. Eliminacion del sesgo anti-
exportador

El proceso de liberalizacion comercial implementado en la
mayoria de los paises de la Region constituye, sin duda, un paso
importante para reducir el sesgo anti-exportador que estuvo asociado a
largos afios de alta proteccion. El acceso a insumos y equipos
importados a menores costos constituye un primer e importante paso
para reducir dichos sesgos y para ayudar a colocar al empresario de los
paises de la region en un escenario de competitividad “posible”. Esto
es cierto no solo para los exportadores de mercancias sino también y
muy fundamentalmente para los exportadores de servicios que
incorporen conocimiento y tecnologias de punta. Es conocido el
dinamismo del comercio internacional de Tecnologias de Informacion
y Comunicaciones (TIC) y su relevancia para el desarrollo de
industrias de servicios dependientes de esas tecnologias y equipos. La
reduccion o la desgravacion de aranceles que afecten los insumos
necesarios para estas actividades es, en consecuencia, un elemento a
considerar en la eliminacidon del sesgo anti-exportador en el comercio
de servicios de punta.'?

Por otro lado, la mayoria de los paises en desarrollo exhibe un
nimero importante de obstaculos que impiden el adecuado desarrollo
de un sector exportador de servicios. Estos obstaculos no sélo se
traducen en mayores costos y precios menos competitivos sino que
muchas veces debilita la calidad de los servicios provistos al resto del

12 Véase mas adelante la situacion del ITA (Information Technology Agreement) en América Latina y el Caribe.
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mundo. Una parte importante de tales obstaculos se refieren a materias vinculadas con los
procedimientos y tramites administrativos que son necesarios para llevar adelante una operacion de
comercio exterior. Estos procedimientos y tramites, normalmente originados y mal adaptados de
practicas tradicionales en el comercio de mercancias, suelen generar costos que desaniman la
intencion exportadora de los agentes nacionales. Si a ello se suma que muchas veces las practicas
en materia tributaria operan mas bien como un incentivo a la importacién que a la exportacion de
servicios. En ciertos casos, la aplicacion de tributos diferentes para servicios adquiridos
nacionalmente o en el exterior, crean una discriminacion a favor del servicio importado. Por otra
parte, algunas normas tributarias también pueden favorecer la internalizacion de servicios (o
autoabastecimiento de servicios) mas que la subcontratacion o el “outsourcing.

En este sentido pueden mencionarse al menos tres elementos para una politica de desarrollo
del sector servicios que deben apoyar el esfuerzo promotor de esas exportaciones.

Incorporacion explicita de los servicios al disefio e implementacion de la politica
econdmica: con excepcion de unos pocos servicios tradicionales como transportes, energia o
turismo, las politicas econdmicas concentran su atencion en los sectores reales tales como mineria,
pesca, agricultura e industria. Estimular la coordinacion y coherencia entre los organismos publicos
y privados que participan en el mejoramiento del desempefio exportador. Dado que cada vez més
los agentes privados realizan actividades de fomento es importante asegurar la coordinacion y
coherencia de los programas publicos con la acciéon de los privados. Ello ayuda a evitar
duplicaciones y simultaneamente monitorea el mérito y eficiencia de las acciones que emprenden
los gobiernos.

Flexibilizar y modernizar las normas y regulaciones del sector: La larga tradicion de
regulacion de los servicios ha dejado muchas industrias normadas por una regulacion anquilosada e
ineficaz para alcanzar los fines de politica ptblica deseados y a la vez estimular el crecimiento y
desarrollo de las mismas. En esta materia, la proteccion de la propiedad intelectual es un elemento
central para favorecer la innovacion en servicios de alto valor agregado. Asimismo, la calidad y
flexibilidad de la legislacion laboral es determinante para muchas actividades de servicios que
presentan caracteristicas de produccion muy diferentes de las de los bienes.

Fortalecimiento de la infraestructura tecnoldgica y de telecomunicaciones y el mejoramiento
del capital humano. Estimular la competencia en los mercados domésticos: Uno de los efectos del
cambio tecnoldgico ha sido el de reducir el tamafio minimo de algunas industrias de servicios
concebidas tradicionalmente como “monopolios naturales”. Esto permite que empresas de menor
tamafio, con mejores requerimientos de capital, puedan competir en mercados relativamente
pequeiios con otras empresas operando en el mismo sector. Donde esto no es posible, siempre
puede recurrirse al sistema regulatorio para crear condiciones que simulen los efectos de la
competencia en industrias dominadas por un pequefio nimero de proveedores. Apoyar,
selectivamente, los componentes mas dindmicos y de mayor capacidad para generar valor agregado
a través de los servicios, reforzando los encadenamientos productivos. Es claro que los espacios de
selectividad se han ido reduciendo en atencidn a los errores del pasado. No obstante ello, quedan
acciones selectivas orientadas por ejemplo, a promover el desarrollo de centros de servicios para
atender las demandas de las Pymes asi como la incorporacion de TIC’s y actividades de
capacitacion en gestion empresarial que puedan reforzar los encadenamientos productivos y
mejorar la competitividad de las empresas exportadoras.
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De los ingredientes mencionados mas arriba podemos identificar al menos dos grandes
aspectos que debieran tenerse presente al momento de desmantelar las barreras domésticas para la
exportacion de servicios."

A. Aspectos institucionales

Integracion de los exportadores de servicios a la economia formal: Procedimientos
cambiarios e ingreso de divisas, procedimientos aduaneros:

Entre los aspectos institucionales, tal vez el problema mas serio deriva de la ambigiiedad e
indefinicién con que se trata al exportador de servicios en la mayoria de los paises. Lo mas
generalizado es que las instituciones concebidas para implementar procedimientos y normativas
relativas a la exportacion, fueron concebidas y estructuradas para el comercio de bienes. Es notoria
la situacion por la que estas normas y procedimientos son forzados de alguna manera para intentar
formalizar la situacion de los exportadores de servicios.

Dos instituciones reflejan con especial claridad esta situacion; el Banco Central o cualquier
otra autoridad reguladora del comercio exterior y de los pagos internacionales y el Servicio
Nacional de Aduanas. Ambas instituciones por lo general desconocen las peculiaridades del
comercio de servicios y en su celo fiscalizador han desarrollado mecanismos y criterios que no son
apropiados para regularizar adecuadamente las transacciones internacionales de servicios. Debe
reconocerse que el caracter intangible de la mayoria de estas transacciones asi como las
dificultades de valoracion adecuada de dichas transacciones pone un desafio muy grande a quienes
estan encargados de otorgar formalidad a estas transacciones a fin de hacerlas acreedoras a
beneficios fiscales o incluso, a simplemente legitimar el retorno o el egreso de divisas derivado de
tales operaciones. La forma en que estas instituciones han intentado sortear estos desafios es
imponiendo definiciones de comercio de servicios extraordinariamente restringidas, practicamente
asimilando dicho comercio al comercio de mercancias y por tanto, dejando en la informalidad el
grueso de las transacciones que tienen lugar en ese sector ya que no logran satisfacer las
exigencias de las definiciones en efecto. De este modo, la eficacia de muchos de los instrumentos
de promociéon que son usualmente empleados en los mercados de paises desarrollados no logran
acceder y beneficiar a ese importante componente del sector informal que participa del comercio de
servicios.

Es necesario modernizar los criterios utilizados por los organismos publicos para definir y
clasificar tanto quienes son los exportadores de servicios como cuales son efectivamente
exportaciones de servicios y, por lo tanto, son acreedores a recibir los apoyos y beneficios que la
autoridad haya definido. Dichos criterios debieran incluir todas las prestaciones o ventas de
servicios de un residente del pais a residentes de terceros paises, independientemente del lugar
geografico donde se preste el servicio. Muchas veces la autoridad utiliza criterios muy estrechos en
que se considera servicio exportado aquel que es integramente producido en el pais de origen y
consumido enteramente en el exterior i.e. idéntico al bien, con lo cual solo califican como
exportacion de servicios aquellos que tienen un soporte material. Adicionalmente, dichos criterios
de calificacion debieran incluir al menos las diez grandes categorias de servicios identificados por
en la Clasificacion Ampliada'* del Manual de Balanza de Pagos del Fondo Monetario Internacional

Véase “Catastro de Barreras Internas a las Exportaciones 2000” documento del Ministerio de Economia de Chile, elaborado en
conjunto con el sector privado.

La Clasificacién ampliada incluye: Transportes, Viajes, Servicios de Comunicaciones, Servicios de Construccion, Servicios de
Seguros, Servicios financieros, Servicios de informatica, Regalias y licencias, Otros servicios empresariales, Servicios personales,
recreativos y culturales. Cada una de estas categorias tiene aperturas para un nimero importante de subcategorias que dan mucho
mayor desglose a las transacciones de servicios.

25



Fomento y diversificacion de las exportaciones de servicios

(Rev. V) y permitirian no s6lo un registro adecuado de las transacciones en servicios sino también
acceso a informacion sobre el origen y destino de dicho comercio.

En el ambito publico como privado, la institucionalidad financiera tampoco ha sabido
responder satisfactoriamente a los requerimientos del exportador de servicios. Las operaciones de
comercio exterior de servicios se enfrentan a un conjunto de productos financieros que son
inadecuados para satisfacer las demandas propias de ese tipo de transacciones. Asi, las exigencias
bancarias para el establecimiento de garantias en activos fisicos o productos de la actividad
econdmica no se compadecen con la estructura y las formas de organizarse productivamente de la
mayoria de las empresas de servicios. Esto les impide tener acceso al financiamiento y a los
seguros que son esenciales para el desarrollo de negocios en los mercados externos.

3

El citado informe del Ministerio de Economia de Chile sefiala: “...uno de los principales
problemas es el desconocimiento general de los negocios de servicios por parte de instituciones
vinculadas al proceso exportador, tales como instituciones financieras y publicas, lo que afecta la
evaluacion de las operaciones del negocio en cuestion, entrabando los procesos formales definidos
para dicho proceso los procedimientos son definidos fundamentalmente para productos y algunos
servicios definidos explicitamente, lo que deja a varias actividades con dificultades para acceder a

los mecanismos de apoyo para las exportaciones”."

B. Aspectos fiscales

Es conocido el amplio abanico de medidas tributarias selectivas aplicadas por los paises para
favorecer al desarrollo de determinadas industrias o actividades que mejoren las posibilidades de
fortalecer un sistema productivo mas dindmico, mas equitativo y mas competitivo en el escenario
econémico mundial. Muchos de estos instrumentos son preferentemente utilizados en los paises
desarrollados y es posible que tengan una buena cuota de responsabilidad por el éxito exportador
de servicios de muchos de esos paises. En buena medida, ellos forman parte de lo que debiera ser el
esfuerzo sistematico para completar los mercados de factores al interior de los paises: capacitacion
laboral, acceso y adaptacion de tecnologias, infraestructura, nuevos productos financieros de largo
plazo. Todas éstas son variables que inciden en la competitividad sistémica de los paises que
permitan reforzar los encadenamientos productivos del sector exportador con el resto de las
actividades productivas del pais, especialmente las no transables y aquellas sustitutivas de
importaciones (véase Ffrench-Davis, 2003).

Generalmente dichos apoyos tributarios toman la forma ya sea de “rebajas de impuestos a la
renta” (“tax allowances™) o bien de “créditos tributarios al impuesto a la renta” (“tax credits”).

Los primeros permiten deducciones mayores por concepto de ciertos gastos del ingreso
imponible. Asi por ejemplo, ciertos gastos en investigacion y desarrollo permiten deducir montos
mas altos que los efectivamente realizados desde el ingreso imponible. Este incentivo tributario
puede ser utilizado horizontal o sectorialmente. Por ejemplo, Australia tiene una concesion
tributaria del 150% para el gasto en Investigacion y Desarrollo cuando este se aplica a
computadoras, software e industrias de servicios relacionadas, el que se estima “ha traido
beneficios netos a la economia australiana” (Australia Productivity Commission, 1995). Sin
embargo, se han notado deficiencias ya que el beneficio no es accesible para compaiiias que no
obtengan utilidades tributables, lo que es un caso comun entre las empresas de Tecnologias de
Informacion, las que tipicamente incurren en pérdidas en sus afios de formacion. Como solucién se
ha propuesto reemplazar esta concesion tributaria por una donacion (grants), exenta de impuesto
para aquellas empresas que incurran en pérdidas.

15 “Catastro de barreras internas...” op. cit.
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Un ejemplo latinoamericano de este tipo de incentivo tributario lo constituye el SENCE
(Servicio Nacional de Capacitacion y Empleo) que aplica el Ministerio de Trabajo y Prevision
Social de Chile. Esta franquicia permite a las empresas que son contribuyentes en primera categoria
del Impuesto a la Renta, hacer uso de un descuento o rebaja tributaria para recuperar la inversion
en capacitacion de su personal. La franquicia es aplicable ademas a la capacitacion pre-contrato y
post-contrato, existiendo una franquicia preferencial para medianas y pequefias empresas y para la
capacitacion de aprendices. La capacitacion puede ser ejecutada mediante acciones internas o bien
contratando servicios externos autorizados por el SENCE ( Organismos Técnicos Capacitadores y
Organismos Técnicos intermedios de Capacitacion) y tiene, como norma general, un tope maximo
de 1% de la planilla de remuneraciones imponibles anuales.

Los segundos se refieren a un porcentaje especifico de determinados gastos realizados por la
empresa y que son aplicables contra el impuesto a la renta. En este caso, se trata de una deduccion
contra la deuda tributaria final de la empresa que tributa. Una diferencia adicional importante es
que la magnitud de los primeros depende de las tasas de impuesto a la renta mientras que los
segundos no. La utilizacion de estos apoyos tributarios permite favorecer la incorporacion de
determinados tipos de gastos en servicios (como insumos) o en investigacion y desarrollo en el
proceso productivo ya que dicha incorporacion contribuye a mejorar la rentabilidad de la
operacion; mejorando, por tanto, la competitividad internacional del bien o servicio final. Este tipo
de instrumentos es poco utilizado en los paises de la region (OCDE, 2002).

Cualquiera de estas opciones tributarias puede ser utilizada, no so6lo para favorecer la
investigacion y desarrollo que faciliten la generacion de capacidades tecnoldgicas y de penetracion
de mercados, sino también el cumplimiento de normas y estandares técnicos y la capacitacion de
los recursos humanos; todas actividades con fuertes externalidades (Tussie y Lengyel, 1998).

Es importante recordar que otras modalidades de apoyo productivo como las exenciones al
impuesto a la renta otorgadas para el fomento de actividades exportadoras desde Zonas Francas,
estan siendo crecientemente objetadas y amenazadas por las nuevas normativas de OMC en materia
de Subsidios (véase Granados, 2003).
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l1l. Facilitando el acceso a
mercados externos

A. Aspectos institucionales

La incorporaciéon de disciplinas multilaterales para la
liberalizacion progresiva del comercio de servicios en el contexto de la
OMC puso de relieve la importancia de incluir este sector en la agenda
comercial de los paises en desarrollo. Es asi como durante la década
de los 90’s un grupo importante de paises de la regidon inicid y
concluyé exitosamente acuerdos de integracién economica, ya sea a
través de acuerdos de libre comercio o de la creacion de mercados
comunes, que incluian disciplinas respecto del comercio de servicios
(OEA, 1999). Se calcula que los paises del hemisferio occidental
habian concluido un total de 14 acuerdos con provisiones en materia
de servicios, tanto a nivel subregional como bilateral hasta el afio
1999. Estos acuerdos han sido examinados y evaluados
comparativamente a la luz de los parametros y estandares establecidos
por la OMC (Prieto, 2000). Existen ademas, unos 169 acuerdos
sectoriales en la region los que abordan diferentes industrias de
servicios, especialmente en el ambito del transporte aéreo y maritimo.

Los acuerdos llamados de tercera generacién han tenido por
proposito central mejorar la transparencia respecto de las condiciones
normativas y regulatorias en que dicho comercio tiene lugar,
aportando un alto grado de certeza juridica de que dichas condiciones
no seran alteradas arbitrariamente en el tiempo.
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Asimismo, en estos acuerdos se establece un conjunto de obligaciones para las partes, las
que esencialmente se refieren al objetivo de eliminar las medidas nacionales de caracter
discriminatorio y que afectan negativamente las posibilidades de negocios de los prestadores de
servicios de las partes. En algunos casos, algunos de estos acuerdos han introducido, ademas,
obligaciones orientadas a desmantelar las medidas discriminatorias existentes y que obstaculizan
los flujos de comercio entre los paises miembros de dichos acuerdos, incluyendo temas tales como
la entrada temporal de personas de negocios, disposiciones sobre inversiones, transparencia,
proteccion de la propiedad intelectual, politicas de competencia, compras de gobierno y otros que
pueden involucrar modificaciones legales para su implementacion en los paises parte. Si bien es
dificil evaluar el impacto comercial que tales acuerdos han tenido en materia de comercio de
servicios (la escasa desagregacion de los datos y la ausencia de informacion respecto de socios
comerciales impide tales evaluaciones), es claro que los gobiernos han considerado este
instrumenltﬁo como central en sus esfuerzos por ampliar los mercados externos de sus prestadores de
servicios.

B. Medidas fiscales y financieras

A continuacion se revisan distintos instrumentos fiscales, incluidas rebajas tributarias y
subsidios, que si bien han sido tradicionalmente utilizadas para promover el comercio de bienes,
también pueden ser eficaces para el fomento de las actividades de servicios. De hecho, algunos de
ellos ya han sido incorporados a la normativa nacional en algunos paises de América Latina y el
Caribe. Tambien se discuten en esta seccion los mecanismos de financiamiento que parecen mas
apropiados para el desarrollo de actividades de servicios, particularmente en aquellos de mayor
valor incorporado incluidos los servicios informaticos y otros, con alto contenido de conocimiento.

Cuadro I11.1
ALGUNOS EJEMPLOS DE MEDIDAS FISCALES UTILIZADAS EN LA REGION
Pais Instrumento Institucién/Alcance
Reintegros Chile Ley 18708 Referido a “insumos, incorporados o consumidos
directamente en produccion del bien exportado”
Rep. Ley 84-99 La Ley incentiva a los exportadores mediante tres
Dominicana mecanismos: Régimen de Admisién Temporal

para Perfeccionamiento Activo, Reintegro de los
Derechos y Gravamenes Aduaneros y
Compensacion Simplificada de Gravamenes.

Argentina Decreto N° 1011/91 Referido a tributos pagados en las diferentes
- Resolucion MEyOySP N°  etapas de produccion y comercializacion de los
1239/92 - Decreto N° bienes a exportar manufacturados en el pais,
2275/94 nuevos y sin uso
- Resolucion MEyOySP
N° 310/95

- Decreto 998/95
Resolucion MEyOySP N°
32/96

- Resolucion MEyOySP N°
420/99

- Resolucion MEyOySP N°
967/99

- Resolucion ME N°
257/2000

16 Para una evaluacion econométrica de los efectos de los acuerdos de tercera generacion, véase “The Trade and Investment Effects of

Preferential Trade Agreements”R.Adams, P.Dee, J. Gali, G. Mc Guire. Australia Productivity Commission, May 2003.

30



CEPAL - SERIE Comercio internacional

N° 38

CUADRO l11.1 (Conclusién)

Pais Instrumento Institucién/Alcance
Reintegro Chile Ley 18480/85 Elaborado para “devolver los aranceles pagados
simplificado por los insumos importados y utilizados en la
produccién de los bienes de exportacion”
Devolucion de IVA  México ALTEX Devolucién de IVA por saldos a favor en su
u otros declaracion de impuestos a empresas
productoras de bines no petroleros establecidas
en el pais
ZPE y almacenes Chile Decreto de Hacienda Referido al “almacenamiento particular de
exportacion 224/86 materias primas, partes, piezas o elementos
extranjeros que vayan a ser transformados,
armados, integrados, elaborados, refinados o
sometidos a otros procesos de terminacién en
tales recintos”
Pago diferido o Chile Ley 18634
desgravacion
arancelaria de
bienes de capital
México PITEX Servicios(programa Permite la importacion temporal de maquinaria y
de importacion temporal equipo, sin pagar los aranceles de importacion ni
para servicios integrados IVA. Dirigido especificamente a empresas de :
a la exportacion) carga, descarga y estiba en puertos maritimos,
ingenieria de procesos industriales, disefio de
productos, empaques y envases, reparacion de
bugues y contenedores; y reparacion de
estructuras, tanques y calderas. Empresa debe
facturar min. el 50% a empresas maquiladoras de
programas PITEX o ECEX
Uruguay Bienes de capital afectos a un 6% de arancel, el
cual puede ser exonerado
Subsidios,
financiamientos y
otros
Financiamiento de Brasil Financiamiento de 100% BNDES-EXIM
exportaciones de operaciones de
embarques
Chile Lineas de financiamiento Fondart/ProChile
de proyectos
cinematograficos
Australia Financiamiento de Gobierno
peliculas cinematograficas
Financiamiento en Chile Servicios de ingenieria 'y CORFO/CAF
adquisicion de consultoria
servicios
nacionales en
mercados externos
Brasil BNDES/EXIM
Brasil Proex

Financiamiento de
inversiones
externas

Seguros de
exportacion
Desarrollo de
nuevos productos
financieros

Centroamérica

Argentina, Brasil
y México
Argentina

Programa para el
Financiamiento de las
Exportaciones
Centroamericanas
(FOEXA)

Principalmente utilizados
en bienes

Banco de Inversiéon y
Comercio Exterior
Secretaria de PyMe

Es un programa integrado de crédito,
capacitacion y asistencia técnica, instituido
mediante un convenio celebrado entre la Unién
Europea y Costa Rica, El Salvador, Guatemala,
Honduras y Nicaragua, asi como el Banco
Centroamericano de Integracién Econémica
(BCIE).

En financiamiento de inversion de capital fijo, se
puede cubrir hasta los proyectos de
infraestructura comercial destinados a facilitar la
exportacion.

Gobierno

Financiamiento de “segundo piso”y Secretaria
apoya subsidiando la tasa de interés de los
préstamos, por medio de un mecanismo de
licitacion

Fuente: Divisién de Comercio Internacional e Integracion, a base de ejemplos recogidos a través de sitios oficiales y
publicaciones electrénicas disponibles.
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1. Apoyos tributarios

Mas comun en los paises de la region ha sido la utilizacion de algunos beneficios tributarios
que favorecen directamente la competitividad de las exportaciones. Concebidos originalmente para
favorecer las exportaciones de mercancias, también es posible utilizarlos para fomentar las
exportaciones de servicios. Esto es particularmente relevante, ya que el Acuerdo sobre Subsidios de
la OMC prohibe los subsidios directos a la exportacion en el comercio de bienes. Si bien el
Acuerdo sobre Subsidios establece tres categorias de subsidios, clasificandolos en prohibidos,
recurribles y no recurribles; todas las disciplinas sobre la materia se refieren al comercio de
mercancias dando mas transparencia y disminuyendo la discrecionalidad en la aplicacion de
derechos compensatorios. Algunos de los instrumentos que se listan a continuacidon estan o
prohibidos o son recurribles como apoyo para la exportacion d mercancias. La situacion de las
subvenciones es menos clara en el caso del GATS donde aun esta pendiente el desarrollo de
disciplinas en esta materia. El art. XV se limita a reconocer que, en determinadas circunstancias,
los subsidios pueden tener efectos distorsionantes en el comercio y a continuacion otorga un
mandato a los miembros para que entablen negociaciones para elaborar disciplinas multilaterales
que eviten dichas distorsiones. Sin embargo, los plazos para cumplir con esta parte de “la agenda
incorporada” han sufrido continuas postergaciones. Actualmente, la meta es tener algun resultado
para el afio 2005, fecha en que debiera concluir la Ronda de Doha. En todo caso, es probable que
dentro de algunos afios algunos de los instrumentos que se mencionan mas adelante pudieran caer
en las categorias de prohibidos o recurribles en el caso de los servicios. Por ahora lo unico
objetable lo constituyen los subsidios discriminatorios que se apliquen en sectores o subsectores
donde se hayan consignado compromisos especificos. Incluso en este ultimo caso, siempre es
posible mantener dichos subsidios discriminatorios, toda vez que su existencia haya sido estipulada
en las condiciones y limitaciones a las obligaciones derivadas del Art. XVII de GATS (Trato
Nacional) en la columna respectiva de las Listas Nacionales de Compromisos Especificos. Los
principales esquemas son los siguientes:

i Reintegros

(“Drawback’), esquema que permite a la empresa la recuperacion de los aranceles pagados
por aquellos insumos importados para la elaboracion del bien o servicio exportado. La Ley 84-99
de Reactivacion y Fomento de las Exportaciones de la Republica dominicana incluye la utilizacion
del instrumento de Reintegro de los Derechos y Gravamenes Aduaneros y una Compensacion
Simplificada de Gravamenes. En el caso chileno, este instrumento tuvo un costo de 30 millones de
doélares en 1997 y debido al engorroso papeleo requerido para obtener el beneficio fue utilizado
mayoritariamente por grandes empresas exportadoras de mercancias (principalmente la industria
petroquimica) (Macario, 2002). Este es un instrumento especialmente relevante en situaciones de
alta proteccion. Su eficacia se erosiona progresivamente a medida que la economia va reduciendo
los niveles de proteccion ya sea a través de la apertura unilateral o aquella que resulta de los
acuerdos comerciales.

ii. Reintegro simplificado

A través del cual la empresa, mediante un procedimiento mas simple, obtiene un reintegro
similar al monto del arancel pagado por los insumos importados para elaborar el bien o servicio
exportado. Generalmente este instrumento esta diseflado para pequefias y medianas empresas en las
que el componente de insumos importados no supera el 50% del producto final y cuyas
exportaciones en el periodo precedente no superan determinados umbrales. Este instrumento es
muy poco utilizado en América Latina y aquellos paises que lo tenian han debido desmantelarlo
durante el 2003. En el caso de Chile, los exportadores de servicios de impresion y editoriales han
sido beneficiarios de este tipo de esquema. Una ventaja del mismo, es que el mecanismo se auto
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elimina cuando la industria exportadora supera los umbrales de exportacion que permiten su
utilizacion.

iii.  Devolucion del Impuesto al Valor Agregado (IVA) u otros impuestos

indirectos.

Las empresas que califiquen pueden obtener la devolucion del IVA u otros impuestos
indirectos pagados en la adquisicion de insumos utilizados en las exportaciones. En algunos
servicios, como los hoteleros, algunos paises eximen de la obligacion del pago de IVA a turistas
extranjeros o no residentes que cancelen con divisa extranjera. La finalidad fundamental de este
mecanismo es evitar la doble tributacidn o bien la exportacion del impuesto al incluirlo en el precio
de venta internacional del bien o servicio.

iv. Zonas de Procesamiento de Exportaciones(ZPE) y almacenes

particulares de exportacion:

Las Zonas de Procesamiento de Exportaciones y los almacenes de exportacion permiten
aplicar una politica segregada de libre comercio y promocion de exportaciones independiente del
régimen comercial y de la estructura de proteccion en el resto del territorio del pais (CEPAL,
1995). Las empresas exportadoras estan autorizadas a almacenar insumos o partes que seran
utilizadas en el producto exportado sin tener que pagar aranceles o impuestos al valor agregado por
los insumos y partes importadas. Si bien este es un instrumento utilizado preferentemente por
empresas manufactureras también podria adaptarse para empresas de servicios que dependan de
insumos importados tales como las empresas de software, “call centers”, produccion discografica,
imprenta y editorial, etc. Este esquema tiene la ventaja de que al no haber pago de impuestos no se
incurre en los gastos financieros de los esquemas anteriores donde debe cubrirse el costo financiero
entre el pago del impuesto y su devolucion. En el caso de las ZPE es posible ademas dotarlas de un
régimen tributario especial asi como de una infraestructura y servicios de alta calidad que permita
el desarrollo de exportaciones de servicios de alto valor agregado y con fuerte contenido
tecnologico (véase Granados, 2003).

V. Pago diferido o desgravacion de aranceles para laimportacion de bienes
de capital

Este esquema otorga un periodo de gracia para el pago de aranceles por bienes de capital
importados, en el que en algunos casos es de hasta siete afios. Luego de este periodo de gracia, se
implementa un programa anual de pagos de los aranceles que puede ser por tres afios adicionales.
Sin bien este instrumento no necesariamente es utilizado para favorecer las exportaciones ya que
esta disponible para la produccion para el mercado doméstico e internacional, en el caso de la
exportacion de bienes ha sido objetado por ser contrario a las normas de la OMC. En el caso de
Chile y de su aplicacion a la exportacion de manufacturas debera ser eliminado durante el afio
2003. Sin embargo, en el caso de los servicios debieran haber menos restricciones y su utilizacion,
particularmente en la exportacion de servicios intensivos en bienes de capital (softwares, cadenas
de frio, equipamiento de transporte, laboratorios de testeo, servicios de telecomunicaciones, bancos
de datos, industria editorial y discografica, cine y television e incluso hoteleria y turismo) puede ser
de alta eficacia. En el caso de Chile, se estima que el costo de este instrumento alcanz6 a 30
millones de ddlares en 1997.

2. Algunos Mecanismos de Financiamiento

Es posible idear diferentes esquemas de apoyo que permitan incrementar la competitividad
de los servicios exportados sin contravenir las normas de la OMC sobre la materia. A continuacion
se listan algunos de los instrumentos que son tradicionalmente utilizados en el comercio de
mercancias pero que podrian tener una eficacia similar en apoyo al desarrollo de industrias de
servicios y de fomento exportador en el sector.
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i Financiamiento de exportaciones

La exportacion de muchos servicios requiere de financiamiento para poder llevar a cabo los
negocios con el exterior. En el caso de bienes este financiamiento proviene habitualmente del
sistema bancario comercial o de organismos publicos que proveen dicho financiamiento en
condiciones mas ventajosas. Este tipo de financiamiento que recibe subsidios de fondos publicos
esta prohibido por la OMC para el comercio de mercancias. Sin embargo, en el caso de las
exportaciones de servicios de Construccion e Ingenieria, éstas suelen requerir un importante apoyo
financiero desde la provision de garantias financieras para la ejecucion de obras en el exterior, asi
como para el movimiento de equipos y personal y capital de trabajo para el indicio de las
operaciones en el exterior. El poder acceder, en condiciones ventajosas, a un financiamiento para
este tipo de esfuerzos puede ser un mecanismo de fomento exportador de alta utilidad. Es posible,
que en el caso de muchas empresas de servicios, especialmente las pequeiias y medianas, requieran
de apoyos para un financiamiento colateral proveniente de organismos publicos que facilite el
acceso a los recursos del sistema financiero comercial privado.

El Banco Nacional de Desenvolvimiento (BNDES) y EXIM en Brasil, proveen
financiamiento para las exportaciones de bienes y servicios hasta un 100% de las operaciones de
Pre-Embarque (por 30 meses) y Post-Embarque (hasta 132 afios). Los tnicos items no financiables
son los automoviles de paseo y los productos con menor valor agregado tales como celulosa, aziicar
y alcohol, granos, jugo de naranja, animales vivos y productos basicos (commodities) en general,
productos intermedios de acero comun, semi acabados de cobre y aluminio, petroquimicos basicos
e intermedios, fertilizantes y gases industriales.

El Programa de Fomento al Cine de Largometraje (Corporacion de Fomento de la
Produccion, FONDART y ProChile) de Chile, creado en 1999, contempla lineas de financiamiento
que promueven la ejecucion de proyectos destinados a la explotacion cinematografica mediante el
co-financiamiento de las etapas de pre-produccion, rodaje, post-produccion, distribucion y
comercializacion de largometrajes para el mercado nacional e internacional. Especificamente,
incluye apoyos a la promocion y comercializacién internacional.'” Instrumentos similares existen
en Australia para asistir a la industria filmica mediante créditos tributarios y subsidios directos
desde el Gobierno Federal y de los Gobiernos Estatales. La evaluacion de estos programas tiene
resultados mixtos en el caso australiano ya que muchas veces se otorgan a compaflias cuyas
peliculas nunca fueron mostradas al publico o bien inflaron los presupuestos por encima de los
costos reales (Australia Productivity Commission, 2000).

ii. Financiamiento para la adquisicion de servicios nacionales en los
mercados externos

Agencias gubernamentales proveen acceso a lineas de crédito en el pais para empresas
consumidoras extranjeras que demanden servicios de origen nacional. Este tipo de financiamiento
no es objetado por la OMC para el comercio de bienes toda vez, que las condiciones financieras no
difieran de las que prevalecen en el mercado internacional. Este esquema es administrado, en el
caso de Chile, a través de la corporacion de Fomento de la Produccion en asociacion con la
Corporacion Andina de Fomento y es utilizado para promover la exportacion de servicios de
ingenieria y consultoria chilenos en el exterior. Su ventaja es que el exportador recibe sus ingresos
al momento de efectuarse la exportacion y la responsabilidad de recuperar los créditos al
importador extranjero recae en el organismo gubernamental o privado que otorga dicho crédito.
Este esquema pudiera ser facilmente extensible a otros servicios a las empresas tales como
servicios informativos, publicidad, servicios medioambientales, servicios de capacitacion, servicios
de investigacion y desarrollo, servicios de mantenimiento y reparacion de equipos y otros. El citado

7" FONDART: Fondo de las Artes y la Cultura. Ministerio de Edcuacion de Chile.
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caso de BNDES-EXIM también es un programa de financiamiento que apunta a proveer
financiamiento en esta direccion. Por su parte PROEX de Brasil, también es un programa de
financiamiento de hasta el 100% del valor exportado para el periodo comprendido entre la fecha de
facturacion del servicio y el vencimiento de la Gltima prestacion. Este financiamiento esta
disponible para servicios tales como estudios, elaboracion de proyectos, consultorias, ejecucion y
paquetes “llave en mano”, programas de computacion (softwares) y productos audiovisuales tales
como la venta de derechos de reproduccion y comercializacion en el exterior de obras producidas
en el Brasil."®

iii.  Financiamiento de inversiones en el exterior

Muchas industrias de servicios s6lo pueden internacionalizarse mediante el establecimiento
de una presencia comercial en el exterior. Este es una modalidad dificil de utilizar en el caso de
empresas con escasez de recursos financieros o de tamafo pequefio o mediano. Existen esquemas
que otorgan créditos para el establecimiento de diferentes formas de presencia comercial tales
como oficinas, filiales bancarias y de seguros, administradoras de fondos de pensiones, bodegas de
almacenaje, centros comerciales o locales para la distribucion al por menor. En ocasiones este
mismo esquema permite financiar campafias de promocion en los mercados extranjeros.
Generalmente el mecanismo esta disponible para empresas con un volumen de ventas por debajo de
un determinado umbral a fin de que sea utilizado por aquellas firmas que no cuentan con recursos
financieros propios para incursionar en mercados externos.

iv. Seguros de exportacion

Existen muy pocos seguros privados para las exportaciones de servicios. En muchas
exportaciones de servicios existen riesgos comerciales (por ejemplo, cambiarios) y politicos que
pueden llevar a una empresa a la quiebra si no existen los resguardos adecuados para paliar sus
efectos. Este hecho desalienta a muchos empresarios interesados en incursionar en mercados
externos los que, en ausencia de esquemas de seguro atractivos, optan por mantenerse dentro de los
limites del mercado doméstico. Cuando ellos estan disponibles, los costos los hacen practicamente
inaccesibles para la mayoria de las firmas exportadoras que operan en ese ambito. De alli que es
necesario el apoyo gubernamental o de las asociaciones gremiales privadas, para aumentar los
productos financieros en este campo y reducir los costos asociados con dichos seguros de
exportacion. Los seguros a la exportacion son especialmente importantes en la
internacionalizacién de servicios de Construccion ¢ Ingenieria, pero también en servicios
medioambientales, diversos servicios profesionales, servicios de salud y otros. En los pocos paises
de la region donde este instrumento es utilizado con algin apoyo estatal (Argentina, Brasil, y
México), por lo general su aplicacion se circunscribe al comercio de mercancias.

V. Desarrollo de nuevos productos financieros

El caracter intangible de muchos servicios, su clara dependencia de activos también
intangibles y de dificil valoracion, como es el conocimiento y el prestigio de los emprendedores, asi
como el corto ciclo de vida que caracteriza a muchas firmas de servicios, la mayoria de las veces
impide a las empresas de servicios acceder a los productos financieros tradicionalmente disponibles
en el sistema bancario local. En contraste, los paises mas avanzados han progresado notablemente
en el desarrollo de nuevas formas de financiamiento que se acomodan mejor a los requerimientos y
caracteristicas de las empresas de servicios. Un caso notable es el desarrollo de esquemas de capital
de riesgo, donde la disponibilidad de acceso al capital esta asociada a nuevas formas de compartir
los riesgos asociados con esas actividades.” Asi, las instituciones proveedoras de recursos
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Proex-Banco do Brasil S.A. “Programa de Financiamiento de Exportaciones.
El silodo desarrollo de este tipo de producto financiero es considerado uno de los factores determinantes del éxito alcanzado por
Silicon Valley para constituirse como centro mundial de las TIC’s.
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financieros se “asocian” con la firma prestadora de servicios, de manera que el costo por el uso del
capital es el resultado de la participacion de la entidad financiera en la propiedad y en las ganancias
esperadas de la empresa. Este esquema, todavia muy poco desarrollado en los paises de la region,
es percibido como un imperativo para el acceso de las pequenas y medianas empresas de servicios
al sistema financiero. Entre las razones que explicarian la escasa difusion de este tipo de
financiamiento en la Region se menciona la baja rentabilidad de estas operaciones. Esto se debe a
que los retornos que interesan al financista recién pueden materializarse una vez que las empresas
que han recibido este aporte de capital se hagan publicas y logre colocar exitosamente sus acciones
en Bolsa.

El caso de las Industrias de Tecnologias de Informacion de Australia®’, las que como en
muchos paises tienen una alta tasa de quiebras y las dificultades y costos que los inversionistas
enfrentan para evaluar riesgos en un negocio donde el principal activo reside en la propiedad
intelectual de que dispone, muestra los desafios para estimular el acceso a capital de riesgo en
dicha industria. Esto ha sido resuelto en muchos casos, recurriendo a alianzas estratégicas con
compaiiias de mayor tamaiio lo que ha mejorado su acceso al financiamiento comercial.

C. Medidas de apoyo logistico

Cada vez mas, las acciones del sector privado se confunden y complementan con las de los
Gobiernos. Es mas en algunos paises de la Region los OPE’s estan siendo convertidos en
organismos auténomos con alta participacion del sector privado y donde los servicios provistos son
financiados por los propios usuarios. Este enfoque es visto como una garantia de que los servicios
ofrecidos realmente responden a las necesidades de los exportadores y que su costo esta justificado
en funcion de los beneficios esperados de los mismos.

1. Ayudar en la conformacion de coaliciones de exportadores de
servicios

Pese a la heterogencidad de intereses y caracteristicas de las diferentes industrias de
servicios, la eficacia que puede alcanzar una coalicion o federacion de empresas de servicios, al
estilo de las asociaciones empresariales que existen para los sectores manufactureros y agricolas,
puede ser un instrumento importante al momento de articular politicas a favor de sus miembros. Si
bien en la mayoria de los paises existen asociaciones en ciertas ramas de servicios, tales como los
colegios profesionales, las asociaciones de empresarios hoteleros, las federaciones de bancos y
compaiiias de seguros y otras, la posibilidad de enfrentar una serie de retos comunes al sector
servicios en general se ve reforzada cuando se expresa a través de una federacion o coalicion de
asociaciones y empresarios de servicios mas amplia (CIC, 1997).

Una ventaja adicional que puede desarrollar este tipo de instituciones es la de actuar como
capacitadores del empresariado que participa en el comercio de servicios. La mayor parte de los
empresarios que operan en el mercado internacional no tiene plena conciencia de estar
involucrados en operaciones de comercio exterior. De acuerdo a Proexport de Colombia, “muchos
colombianos exportan servicios y no lo saben, otros exportan y sabiéndolo no registran sus

exportaciones mientras otros las registran a valores muy inferiores a los que realmente tienen”.”'

La U.S. Coalition of Service Industries (USCSI) fue pionera a estos efectos y jugd un rol
determinante en movilizar al Ejecutivo de Estados Unidos para liderar la inclusion de los servicios
en la agenda de la Ronda Uruguay, la que concluyé dando origen a la OMC y al GATS. Hoy en dia
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“Computer harware, Software and related service industries”..op.cit.
“Como exportar Servicios” Proexport-Colombia www.proexport.com.co
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existen varias coaliciones de servicios en diferentes paises del mundo. Ademas de la USCSI,
existen British Invisibles, Hong Kong Coalition of Service Industries, Irish Coalition of Service
Industries, South Asian Service Industries Forum, Swedish Coalition of Service Industries.

En el caso de América Latina estan la Union Argentina de Entidades de Servicios (UDES) y
la Coalicion de Exportadores de Servicios de Chile (CES) que funciona al alero de la Camara de
Comercio de Santiago de Chile

2. Apoyar la difusion de instrumentos y mecanismos publicos de
apoyo

Muchas veces el empresario se concentra en los mercados domésticos por simple
desconocimiento de las oportunidades que le ofrece el mercado internacional. En el caso de varios
paises desarrollados, es notable constatar que una de las primeras cosas que se ofrecen al
empresariado de servicios, es una guia paso a paso de las formas de exportar servicios. Dichas
guias describen en detalle cada una de las acciones que el empresario debera abordar para acceder a
mercados externos, incluyendo ayuda para desarrollar una estrategia exportadora y respuestas a los
problemas mas comunes que enfrentan los exportadores de servicios.”

La tarea de educar al potencial empresario exportador incluye ademas familiarizarlo con los
variados instrumentos, acuerdos comerciales y la institucionalidad y mecanismos de apoyo al sector
exportador que estan disponibles tanto en el sector publico como privado. Las asociaciones
gremiales son el punto focal privilegiado para divulgar estas informaciones entre sus asociados y
para estimularlos a embarcarse en el desafio de los negocios internacionales. Esto, que también es
valido para los exportadores de mercancias, es doblemente 1til en el caso del comercio de servicios
donde el desconocimiento del potencial de negocios de los mercados internacionales es mucho mas
marcado que en bienes.

3. Canalizar los intereses comerciales del sector privado al
gobierno

El éxito en la promocion de los intereses comerciales de cada pais depende de la accidon
mancomunada y de una interlocucion fluida y continua entre el sector publico y privado. Ambos
generan una retroalimentacion que permite identificar obstaculos y formas de solucién a los
problemas comerciales que enfrenta el sector empresarial en su empeflo por acceder a mercados
externos. Son precisamente los actores del sector privado quienes pueden disponer de un
conocimiento privilegiado sobre las particularidades de la industria que representan y sobre los
impedimentos, internos y externos, que enfrentan para mantenerse en la actividad, innovar y
mejorar la calidad de sus servicios e incrementar sus posibilidades de competir con éxito en
mercados externos. La constitucion de Consejos Publico Privado de Relaciones Econdmicas
Internacionales, que refuercen este dialogo, puede probar ser un instrumento util para formalizar
esta relacion entre ambos sectores. Un tema adicional, es la discusion de la agenda legislativa que
puede afectar las actividades de los diferentes sectores involucrados. En México y Colombia la
participacion de los agentes privados se formaliza mediante los Consejos Directivos de Comercio
Exterior y en Chile a través de organos consultores en el Consejo de Comercio Exterior (CEPAL,
1995).

22 Véase, por ejemplo Export Development Canada, www.edc.ca y el Australian Trade Commission.www.austrade.gov.au

comenzando por un “Export capability tool” en el que se examinan diveros factores y dimensiones que permiten anticipar las
posibilidades de éxito en nuevos exportadores.
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4. Informacioén e inteligencia comercial

La mayor parte de los Organismos de Promocion de Exportaciones (OPE) cuenta con una red
de oficinas tanto en el exterior como en el interior del pais. Ello les da un acceso privilegiado a
informacion comercial de primera mano que puede ser vital para el desarrollo de negocios en el
exterior. Las oficinas en el interior del territorio permiten realizar un catastro de la oferta
exportable de servicios en las diferentes regiones del pais y las oficinas en el exterior estan en una
situacion ventajosa para recolectar informacion sobre aspectos normativos, caracteristicas de la
demanda local, la situacion de competencia tanto de proveedores locales como extranjeros,
oportunidades de inversion en el sector servicios, aspectos culturales importantes que permitan
adaptar la oferta disponible a las exigencias locales y para hacer un seguimiento y evaluacion
respecto de la percepcion y grado de satisfaccion de los usuarios respecto de la calidad, precios y
oportunidad de los servicios provistos por las empresas exportadoras. En muchos casos ello
requerira capacitar al personal de las oficinas tanto en el interior como en el exterior, respecto de
las peculiaridades del comercio de servicios, ya que la actividad tradicional de estas oficinas ha
sido encarada a proporcionar inteligencia comercial en materia de mercancias. Esta es una
actividad que normalmente involucra sustanciales recursos de alli que esta es una actividad que
puede ser encarada no s6lo con el concurso y cooperacion del sector privado exportador sino que se
presta para el desarrollo de redes de informacion regionales que permitan aprovechar la
informacion recopilada por otros paises, reduciendo costos y evitando la duplicacion de esfuerzos
por los diferentes paises y actores de este comercio.

El sector privado, mediante las redes de contactos internacionales de sus asociaciones
gremiales™, asi como el aprovechamiento de bases de datos publicas y privadas disponibles en
Internet, pueden desarrollar redes de informacion comercial mediante la cual se promuevan las
empresas exportadoras y los diferentes servicios ofrecidos y se creen modalidades de acceso
gratuito a valiosas fuentes de informacidon comercial que cubran un amplio espectro de variables
tales como condiciones de acceso a mercados externos, principales normas legales en materia de
movimiento de personas, tributacion, acreditaciones, precios, especificaciones de servicios mas
demandados, contactos para exportar y calendarios de ferias internacionales, entre otros.

5. Apoyar a la organizacion y participacion en Ferias
Internacionales y Ruedas de Negocios

El contacto directo con potenciales clientes, que permite al proveedor de servicios informar
cabalmente sobre los antecedentes de sus empresas, explicar sus modalidades de trabajo, la calidad
de los servicios ofrecidos, resefiar la calidad de la cartera de clientes asi como exhibir
documentacion sobre contratos exitosos realizados en el pasado sin duda puede verse altamente
favorecida por un apoyo de los OPE’s a los esfuerzos privados por asistir a Ferias Internacionales y
ruedas de negocios. Ello no solamente involucra los gastos de viajes y alojamiento sino del material
publicitario que es necesario llevar (folletos, videos y otros materiales audiovisuales de apoyo) asi
como el arriendo de stands en el caso de las ferias o de locales para la organizacion de ruedas de
negocios. Cada vez hay mas ferias especializadas para promover los intercambios de distintos
servicios. Las mas conocidas son aquellas ferias de material audiovisual, de turismo en sus
diferentes especialidades, de servicios de salud, de servicios de educacion, de publicidad, de
imprenta y editorial, etc. Estas ferias y ruedas de negocios son ademas un excelente vehiculo para
iniciar alianzas estratégicas con empresas de otros paises y compartir informacion comercial sobre
las caracteristicas de los mercados, las particularidades de la demanda de servicios en cada uno
ellos y aspectos culturales relevantes para la introduccion exitosa de servicios en nuevos mercados.

2 Tales como AICO, Asociacion Iberoamericana de Camaras de Comercio, www.aico.org
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Una fuente util de informacion para estos fines se encuentra en el sitio Trade Port
(www.tradeport.org) donde se ofrece una completa informacién comercial, guias comerciales y
bases de datos de empresas. También se encuentra informacion sobre calendarios de
acontecimientos comerciales, glosarios y guias de referencia.

Las Ruedas de Negocios y Ferias sectoriales son el punto de encuentro entre las empresas
nacionales y potenciales compradores, agentes e intermediarios provenientes de otros mercados.
Ademas facilitan las oportunidades de negocio para cualquier exportador, generando un contacto
directo, abierto, en competencia y brindando acceso a flujos de informacidn y respuesta inmediata.
Compradores mayoristas y minoristas tienen un lugar de encuentro peridodico en busca de servicios
y de establecer relaciones comerciales permanentes. Publicitar y promover la participacion del
empresariado en las diferentes ferias internacionales es una accion que realizan la mayor parte de
los OPE’s. Progresivamente, el recurso tradicional a las ferias internacionales para productos se ha
ido haciendo mas comun en el campo de los servicios. Existen Ferias internacionales en diferentes
paises de la region, las que se han ido consolidando a lo largo de los Gltimos afios en el sector
turismo, de tecnologias de informacion, en libros y editoriales, y otros las que cuentan con un
ntmero creciente de participantes.

El Ministerio de Relaciones Exteriores de Argentina, por ejemplo, ha organizado misiones
empresariales para promocionar la industria cultural argentina en Madrid. Las reuniones
organizadas en Madrid reunirdn a mas de 70 productoras independientes espafiolas con Ideas del
Sur, propiedad de Marcelo Tinelli, y Pol-ka, que es dirigida por el actor Adrian Suar.**

6. Apoyar aladifusion de Certificaciones de Calidad

Cada vez mas en los ultimos afios la calidad se ha convertido en un activo clave para la
competitividad en los mercados internacionales. Ellas permiten estimular los aumentos y mejoras
en la productividad pero, fundamentalmente, ayudan a adecuar la oferta de servicios exportables a
los estandares de la demanda internacional. Esta ultima es, por lo general, mas exigente en la
calidad de los servicios demandados que los mercados domésticos de muchos paises de la region.

Una manera de sobrellevar la desconfianza del mercado externo hacia nuevos entrantes al
mercado internacional de servicios es contar con un respaldo creible que asegure la calidad de los
servicios ofrecidos y su conformidad con normas internacionales definidas para los mismos. La
serie ISI 9000 tiene por objetivo acreditar el proceso de disefio y produccion de bienes y servicios
(CIC, 1998).

La India es el pais que cuenta con el mayor nimero de empresas con certificacion CMM
nivel 5 (superando en nimero a ESTADOS UNIDOS), una de las certificaciones mas importantes
para las empresas que venden servicios informaticos y de programacion de software. Esto, sumado
a los 220.000 nuevos ingenieros informaticos y cientificos de computacion que egresan cada afio de
las universidades indias, explican en buena medida el éxito de ese pais en el mercado informatico
internacional.

El CMM (Capability Maturity Model for Software), es un modelo para evaluar el grado de
madurez de los procesos de software de una organizacion y para identificar las principales practicas
que se requieren para incrementar la madurez de estos procesos. EI CMM fue desarrollado por la
comunidad de software con el patrocinio del Carnegie Mellon Software Engineering Institute y se
ha convertido en un standard de ipso para evaluar y mejorar procesos de software. Existen cinco
niveles de CMM. El nivel 5 es el mas alto y se refiere a los procesos claves que tanto la

24 Clarin, 23 abril 2003, Buenos Aires.
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organizacion como los proyectos deben cumplir para implementar una mejora continua y medible
en los procesos de software.”

La certificacion aporta una mayor credibilidad a los servicios ofrecidos pero conlleva costos
importantes para obtenerla y mantenerla. Muchos empresarios son reacios a ocupar dichas
certificaciones no solo por razones de costos. En algunos casos también desconfian de su propia
capacidad para sostener las exigencias de la certificacion en el tiempo y temen por los efectos
comerciales negativos que significa perder la certificacion en un periodo determinado.

Aqui también pueden jugar un rol importante las asociaciones gremiales del sector privado,
las cuales pudieran contribuir al desarrollo de actividades especializadas para la certificacion de
calidad de diferentes servicios. El involucrar a los gremios en estas iniciativas estimularia a los
empresarios a comprometerse con las exigencias de normas de calidad que vayan progresivamente
adecuando las técnicas de gestion, la racionalizacion de costos y los controles de calidad a las
normas internacionales que prevalecen en mercados mas exigentes (CEPAL, 1995).

La situacion de la certificacion es bastante heterogénea en los paises de la Region. Mientras
en Brasil existen unas 8.000 empresas certificadoras, en Argentina éstas suman unas 4.000. En
Chile, uno de los paises cuyo comercio exterior tiene una alta incidencia en el PIB se estima que
solo hay unas 350 certificadoras, aunque las proyecciones del Gobierno sefialan que éstas empresas
llegaran al millar en el afio 2005.° La mayoria de las certificadoras que operan en Chile apuntan a
productos especialmente productos silvo-agropecuarios y productos de la pesca y s6lo unas pocas a
procedimientos asi como en las areas ambiental y laboral. Estas tltimas son las mas relevantes en el
caso de los servicios.

Cuadro 111.2
PASOS PARA LA CERTIFICACION
Etapas Descripcién Plazos
1 Charla informativa Empresarios pueden decidir si estan en condiciones de enfrentar
la certificacion
2  Diagnoéstico Calificacion de la situacion de la empresa respecto de la norma
3 Trabajo en Terreno Desarrollo de instructivos para mejoramiento de procedimientos Entre 6y
4 Implantacion De los procedimientos acordados 12
meses
5 Pre-auditoria Verifica cumplimiento de estandares acordados
6  Certificacion Ente certificador aprueba o rechaza la acreditacion de la empresa

Fuente: Elaboracion propia.

D. Otros instrumentos de apoyo y facilitacion de comercio

1. Acuerdos de doble tributacion

La doble tributacion se produce toda vez que dos Estados aplican impuestos de similar
naturaleza respecto de un mismo hecho econdémico. Es obvio el impacto negativo que ello produce
en el comercio internacional al obstaculizar y encarecer dichas operaciones. En el caso del
comercio de servicios son numerosas las actividades que se ven perjudicadas por el fenémeno de la
doble tributacion. Los servicios de ingenieria y construccion y demas servicios profesionales, la
exhibicion de peliculas y material de television, y en general los servicios que son provistos
mediante el establecimiento de una presencia comercial son los que en mayor medida se ven
afectados por este problema.

Existen dos formas de combatir la doble tributacion: unilateralmente o bilateralmente. En el
primer caso, mediante la ley interna se aplica ya sea un método de exencion tributaria (por ejemplo

25
26

Véase www.sei.cmu.edu/cmm
“Con permiso para crecer” Revista del Campo No 1,394. El Mercurio, Santiago de Chile.
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exenciones aplicables al impuesto a la renta obtenida de servicios exportados), la que puede ser
total o progresiva o bien el método de crédito tributario por el monto de impuestos a la renta
pagados en el exterior.

El enfoque bilateral requiere de un convenio internacional el que marcara ajustes en la
legislacion interna de las partes. Existen diferentes modelos para tales convenios y los paises los
eligen en atencion a sus intereses particulares. La OCDE ha desarrollado uno de los modelos mas
frecuentemente utilizados por los paises (OCDE, 2003). Este modelo se orienta basicamente a
combatir la doble tributacion originada en la imposicion a las rentas asi como en la imposicion al
patrimonio ¢ incluye definiciones, ambito de aplicacion y otras disposiciones. Entre las
imposiciones a las rentas se incluyen los beneficios empresariales, transporte, empresas asociadas,
dividendos, regalias, intereses, ganancias de capital, servicios personales independientes y
dependientes y otras rentas. En el caso de los servicios, generalmente éstos estan cubiertos por las
disposiciones sobre rentas empresariales asociadas a un establecimiento permanente (presencia
comercial) y por los servicios personales dependientes (empleado de una empresa prestadora de
servicios) e independientes (persona natural que presta servicios por cuenta propia).

Con la excepcion de CARICOM, todos los acuerdos regionales y bilaterales suscritos por los
paises del Hemisferio carecen de provisiones en materia de doble tributacion. En el caso particular
de CARICOM se incluyen disposiciones sobre la materia. Adicionalmente, el art. 41 de dicho
Acuerdo estipula la obligacion de desarrollar principios mutuamente acordados para concluir
acuerdos de doble tributacion con paises no miembros. Entre los paises miembros de ALADI se
han concluido acuerdos de doble tributacion entre Argentina y Chile, Argentina y Bolivia, México
y Ecuador, Brasil y Argentina, Brasil y Ecuador. Colombia ha suscrito acuerdos para evitar la doble
tributacion en transporte aéreo y maritimo con Argentina, Chile y Venezuela. Similares acuerdos
existen entre Perl y Argentina, y entre Chile y Paraguay. Sin embargo, muchos de estos acuerdos
atun no han entrado en vigor. Los tratados de libre comercio suscritos por Chile y México
contemplan el compromiso de iniciar negociaciones en este ambito (OEA, 1996).

2. Acuerdos de doble cotizacion previsional

Los Convenios de doble Cotizacion Previsional o Convenios bilaterales de pensiones permite
a los afiliados de una parte el registro de cotizaciones tanto en las dos Partes Contratantes. Ademas
pueden obtener pensiones paralelas en ambos paises. Normalmente, en el calculo de las pensiones
en cada pais, se contabilizan inicamente las pensiones enteradas en ¢l. Cuando haya diferencias en
el minimo de afos de cotizacion que dan derecho a una pension, podran contabilizarse los afios
cotizados en la otra parte.

Estos convenios otorgan un numero de garantias tales como: solicitar en el Estado de
residencia, prestaciones adquiridas en el otro Estado; derecho a percibir prestaciones econémicas
fuera del Estado otorgante, sin exigencia de residencia ni disminucion de beneficio, derecho a la
totalizacion de los periodos del seguro, exencion de la obligacion de cotizar en el Estado de origen
durante el tiempo que resida en el otro Estado.

Estos acuerdos son de especial provecho para los prestadores de servicios dependientes ¢
independientes asi como al personal intra firma en que reside por periodos mas o menos largos en
el exterior ya que reduce el impacto de los costos previsionales en los precios y honorarios
cobrados por prestaciones asociadas a ese tipo de comercio.
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Es importante sefialar que siendo éste un instrumento importante para el fomento del
comercio intra-regional de servicios, es ain poco utilizado en la region y la mayor parte de los
convenios bilaterales asocian a un pais latinoamericano con algin Estado de fuera de la Region.”’

3. Acuerdos de proteccion y promocion de inversiones

Los Acuerdos de Promocion y Proteccion de Inversiones® otorgan proteccion adicional a los
flujos de inversion extranjera hacia y desde los paises miembros, con vistas a incrementar dichos
flujos. Estos acuerdos otorgan derechos a la propiedad privada mediante la adopcion de ciertos
principios especificos y establecen estandares minimos en caso de expropiacion. Los estandares de
expropiacion incluyen la no discriminacion y el pago oportuno, adecuado y efectivo de
indemnizaciones. Los Estados Contratantes garantizan la libre transferencia de capitales, utilidades
o intereses generados por las inversiones extranjeras y cualquier otra transferencia de fondos
derivadas de esas inversiones. Estos Acuerdos incluyen disposiciones sobre solucion de diferencias
que puedan surgir entre los inversionistas de una Parte y el Estado de la otra Parte. El inversionista
debe decidir ante cual jurisdiccion presentar la controversia (el propio o el pais anfitrion) siendo la
eleccion de jurisdiccion definitiva. Estos acuerdos también permiten a los inversionistas el acceso a
seguros por riesgos no comerciales ofrecidos por agencias u organismos multilaterales tales como
el MIGA® y 1a OPIC.”’

Estos acuerdos son particularmente atractivos para el segmento del sector servicios que
requiere del establecimiento de una presencia comercial en el mercado de destino. Servicios de
Distribucion al por mayor y al por menor, servicios educacionales y de salud como universidades y
hospitales, cadenas de cine, telecomunicaciones, servicios medioambientales, radio y television,
hoteleria y otros servicios turisticos, centros de investigacion y desarrollo, servicios de express
delivery y otros en su mayoria dependen de una presencia comercial para poder consolidar sus
posiciones en mercados externos. La existencia de Acuerdos de inversion es un elemento que
favorece un régimen estable y no discriminatorio para las inversiones de los paises Parte de dichos
acuerdos.

Pero estos acuerdos tienen un doble efecto. También pueden constituirse en un atractivo
especial para aprovechar la “relocalizacion” (establecimiento de actividades off-shore)de empresas
de servicios de paises desarrollados en los paises de la region. Este proceso, liderado por Estados
Unidos, pero seguido por otros paises desarrollados como Francia, se ha dado con especial fuerza
en servicios de valor alto agregado como la edicion de soportes 16gicos o software, y la asesoria ¢
ingenieria informatica. Aprovechando los bajos costos del recurso humano’', la India se ha
convertido en el paraiso de destino de las grandes empresas informaticas de Estados Unidos.
Microsoft, IBM, EDS, CSC, Accenture, Cisco y otras tienen instalaciones off-shore en lugares
como Bangalore, Bombay o Delhi. Esto explica como India tiene un crecimiento anual de sus
exportaciones de servicios informaticos de mas de 30% anual mientras que la media mundial para
esa industria estd entre 5% y 10%. Algunos expertos sefialan que las actividades informaticas
seguiran un proceso de relocalizacion similar al experimentado en el pasado por la industria
textil.”> América Latina y el Caribe han estado més bien alejados de este fendmeno, pese a tener
también importantes ventajas en términos de costos laborales frente a los paises de Europa y
Norteamérica.

27 En el caso de Chile y de acuerdo a la Superintendencia de Administradoras de Fondos de Pensiones este pais ha suscrito Convenios

de Seguridad Social con los siguientes paises: Alemania, Austria, Bélgica, Brasil, Canad4, Dinamarca, Espafia, Estados Unidos,
Francia, Holanda, Luxemburgo, Noruega, Portugal, Suecia, Suiza y Uruguay.

También conocidos como BIT’s o Bilateral Investment Treaties.

Multilateral Investment Garantee Agency.

Overseas Private Investment Corporation.

El salario de un informatico indio esté entre la mitad y un cuarto de su contraparte europea o norteamericana.

“Apres I’industrie, le secteur des services commence a delocaliser”Gaelle Macke. Le Monde 24-04-03.
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Hacia Octubre de 1999 existian 58 acuerdos bilaterales de inversion en la region. Por otra
parte, varios acuerdos de integracion o tratados de libre comercio incluyen disciplinas de
proteccion y fomento de inversiones en términos similares. El TLCAN, el G-3, los dos protocolos
del Mercosur, la Decision 291 de la Comunidad Andina y la mayoria de los Tratados de Libre
Comercio bilaterales de la region contienen disciplinas en esta materia. Este es el caso de los TLC
Chile-México, Chile-Canada, Costa Rica-México, Bolivia-México, México-Nicaragua y
Centroamérica-Republica Dominicana (OEA, 1999).

4. Acuerdos para movilidad internacional: personas de negocios y
prestadores de servicios

Tanto los modos 3 (Mediante el establecimiento de una Presencia Comercial) como el Modo
4 (Mediante el Movimiento de Proveedores) son modalidades de comercio internacional de
servicios que requieren de medidas extraordinarias para la facilitacion del desplazamiento temporal
de personas de negocios y de prestadores de servicios ya sea dependientes o independientes. El
tema ha sido recogido por el Acuerdo GATS de la OMC pero la mayoria de las evaluaciones
coinciden en que los progresos en esta materia y en especial los compromisos comerciales en esta
area son extraordinariamente limitados (Abugattas, 2003). Resulta de interés mencionar los
trabajos que sobre la materia adelantan las economias que integran APEC (Asia Pacific Economic
Cooperation) las que han desarrollado ¢ implementado con éxito la utilizacion de un “APEC
BusinessTravel Card” en el contexto de los trabajos del Committee on Trade and Investment (CTI)
(http://www.apecsec.org.sg.).

En el ambito regional hay que destacar la Decision de los miembros del Mercosur respecto
del “Acuerdo sobre exencion de visas entre los estados partes del Mercosur”.® Esta Decision
exime del requisito de visa a las personas de las siguientes categorias: artistas, profesores,
cientificos, deportistas, periodistas, profesionales y técnicos especializados que sean nacionales de
cualquiera de los Estados partes y cuyo proposito sea desarrollar actividades en el ambito de sus
categorias respectivas, con derecho a multiples ingresos por un maximo de 90 dias prorrogables
hasta el limite de 180 dias anuales. El Acuerdo sin embargo, no ampara a los trabajadores
auténomos o trabajadores con vinculo laboral que reciban remuneracion en el pais de ingreso. El
extranjero debera ademas comprobar que la contratacion haya sido en el pais de origen o de
residencia habitual. El Acuerdo entrard en vigor cuando las dos primeras partes lo ratifiquen o
notifiquen la incorporacion a sus ordenamientos juridicos internos.

Por otra parte, los Tratados de Libre Comercio inspirados en el Tratado de Libre Comercio
de América del Norte (TLCAN) y que han suscrito varios paises de la Region, incluyen un Capitulo
especial para la Entrada Temporal de Personas de Negocios. Estos capitulos definen criterios y
obligaciones orientados a facilitar los procedimientos en frontera para el ingreso temporal de
ciertas categorias de personas de negocios. Dichas categorias se refieren a: Personal Superior y
Especializado Intra firma, Visitantes de Negocios y Profesionales y Técnicos. En todos estos caso
se contemplan categorias especiales de visas para cada una de las categorias y en algunas de ellas,
como el caso de los profesionales, se incluyen cuotas numéricas anuales para el nimero de
personas que tendran derecho a obtener estas visas preferenciales. Los plazos de estadia son
variables para las distintas categorias de personas e incluyen la autorizacion para multiples
entradas.

33 Mercosur/CMC/DEC No 48/00 XIX CMC Florianépolis, 14/X11/00.
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5. Acuerdos de reconocimiento mutuo e instrumentos similares

Los acuerdos de reconocimiento mutuo de titulos profesionales, acreditaciones, licencias y
estandares técnicos son alentados por la mayor parte de los tratados internacionales sobre servicios.
Los articulos VI (Reglamentacion Doméstica) y VII (Reconocimiento) del GATS proveen
disposiciones en esta materia. Sin embargo los trabajos a nivel multilateral estan atin pendientes de
la conclusion del Grupo sobre Reglamentacion Doméstica (Art. VI.4 del GATS) y hasta la fecha
solo ha intentado lograr una mayor transparencia sobre los acuerdos existentes entre los paises
miembros y definir algunos principios generales sobre la eventual accesion de terceros paises a
dichos acuerdos. Asimismo, son aun incipientes los esfuerzos por adoptar criterios comunes para el
reconocimiento de titulos profesionales, habiéndose tan so6lo concluido una Guia no obligatoria
para el reconocimiento de acreditaciones en los servicios de contabilidad y auditoria. Su extension
a otras profesiones es atin un tema pendiente en el organismo multilateral.

En el caso de los Tratados de Libre Comercio tipo TLCAN, suscritos por los paises de la
region, se incluyen anexos especiales con guias para alentar a los organismos nacionales
pertinentes para elaborar y proponer a la Comisién Administradora de los Acuerdos,
procedimientos de reconocimiento mutuo de acreditaciones y licencias profesionales bajo ciertos
criterios convenidos bilateralmente.

No obstante lo anterior, los paises de la region tienen una larga tradicion de acuerdos de
reconocimiento mutuo de titulos y diplomas profesionales, a nivel gubernamental, que se arrastra
de los inicios del Siglo XX. Ademas de ello, la mayoria de los paises tiene procedimientos
especiales para el reconocimiento o revalidacion unilateral de titulos y certificados obtenidos en el
extranjero.
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V. Algunas experiencias por paisesy
sectores en América Latinay el
Caribe

Resulta alentador encontrar que, de las 150 mayores empresas
exportadoras de América Latina en el afio 2001, trece de ellas eran exportadoras
de servicios. Las principales exportadoras se ubicaban en industrias tan diversas
como construccion, transporte, trading, telecomunicaciones, medios, aerolineas,
comercio y servicios publicos. Cinco de estas empresas eran brasilefias, cinco
mexicanas, dos colombianas y una Argentina. La mayor de ellas, PMI de México
registro exportaciones por 12.611 millones de dolares en 2001 habiendo sufrido
una baja de 22.6% respecto de lo alcanzado en el afio 2000 (16.300 millones de
dolares). Con todo, esta empresa se ubico en le tercer lugar dentro de las
principales exportadoras en todos los rubros, inmediatamente detras de gigantes
como PDVSA (Petroleos de Venezuela) y PEMEX de México. Cuatro de las
seis empresas para las que se cuenta con informacion tienen como principal
mercado el de los Estados Unidos y otras estdn bastante diversificadas en
mercados de Asia, Union Europea y América Latina. Otra caracteristica
importante, es que once de las empresas incluidas en el ranking son empresas
nacionales, ya sea estatales o privadas de propiedad nacional.

Es dificil juzgar si este notable desempefio exportador responde a
apoyos especificos para fomentar esas exportaciones, o mas bien, ello
resulta de las ventajas comparativas historicas que los paises tienen en
esos sectores y a la agresividad y eficacia de sus directivos para
implementar politicas de expansion en los mercados globales.
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o

Cuadro IV.1

LAS 13 MAYORES EXPORTADORAS DE SERVICIOS Y SU LUGAR DENTRO DE LAS 150 MAYORES
EXPORTADORAS DE AMERICA LATINA

Ranking Empresa Pais Sector Exportaciones Variacion Propiedad Principales mercados
US$millones

2001 2000 2001 2000 01/00 % 1° 2° 3°

3 3 PMI México Trading 12.611,7 16.300,0 -22.6% E N/d

Comercio Intenacional

19 30 Grupo Cintra México Transporte 1.334,6 1.348,2 -1.0 P EEUU U.E. A.
Latina
50 - Carulla Colombia Comercio 565,5 N/d - P N/d
56 126 Coimbra Brasil Comercio 539,9 339,0 54.5 P* N/d
82 127 Avianca Colombia Aerolineas 380,2 336,9 12.9 P Pert EEUU Argentin
a
88 105 ICA México Construccion 353,3 406,2 -13.0 P EEUU Canada A.
Latina
103 78 Glencore Argentina Comercio 300,0 573,0 -47.6 P* Brasil Malasia Corea
104 194 TAM Brasil Aerolineas 299,6 163,7 83.1 P N/d
105 106 Grupo Televisa México Medios 295,8 395,8 -25.3 P EEUU U.E. A.
Latina
110 217 Coimex Brasil Trading 277,1 137,1 102.2 P N/d
114 82 Telmex México Telecomunicaciones 262,4 535,1 -51.0 P EEUU U.E. Asia
141 - Cosan Brasil Servicios Publicos 206,6 N/d - P N/d
145 - Recofarma Brasil Comercio 198,3 N/d - P N/d

*SOIJIAIS 9P SAUOIOE}I0AXd SB[ Op UQIOBIIISIOAIP A OJUSWO ]

Fuente: América Economia, 9-22 Agosto 2002 E: Estatal; P: Privada Local; P*: Privada Extranjera..
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Cemex de México es un ejemplo de estrategia empresarial aprovechando los beneficios de la
globalizacion. Pese a la recesion econdmica mexicana, la empresa aproveché la robustez de la
industria de construccion residencial y la ejecucion de grandes obras de infraestructura del mercado
de Estados Unidos. En este caso, y para contrarrestar los aranceles anti dumping que impone
Estados Unidos al cemento mexicano, la empresa logro superarlos mediante envios desde plantas
de Cemex localizadas en otras partes del mundo, particularmente desde sus plantas en Asia, que
tienen costos mas bajos

A. Ejemplos de mecanismos nacionales de apoyo a las
exportaciones de servicios

1. Colombia: El Plan Vallejo

A partir del afio 2000, el Gobierno de Colombia implementd el Registro Nacional de
Exportadores -de bienes y servicios- en virtud del cual, se han extendido a los exportadores de
servicios algunos beneficios establecidos en favor de los exportadores de bienes, siempre y cuando
registren sus contratos en el Ministerio de Comercio Exterior. Tales beneficios son la exencion del
IVA y de la retencion de la fuente cuando canalicen las divisas que genere la exportacion a través
del mercado cambiario para aquellos servicios utilizados exclusivamente en el exterior por
empresas sin negocios ni actividades en Colombia.

El Gobierno Colombiano viene trabajando en la adecuacion de la normatividad interna para
el reconocimiento legal de las diferentes modalidades de comercio de servicios (los cuatro modos
de suministro) reconocidas por la OMC, asi como incentivos equivalentes a los que ofrece la
competencia a nivel mundial en el tema de software especialmente. Ya se aprobd en la nueva
reforma tributaria una exencién al impuesto de renta a la produccion de nuevo software, pero aun
esta pendiente la reglamentacion para aclarar si se trata de patentes o no. La Politica de
Productividad y Competitividad en pro de toda la base industrial en Colombia ha llevado a la
actuacion conjunta del sector privado y el sector publico, los cuales a partir de la remocion de
obstaculos, suscribiendo Acuerdos de Competitividad en los siguientes sectores: Turismo San
Andrés, Turismo Cartagena, Turismo Santa Marta; Servicios de Ingenieria y Consultoria; Servicios
de Software y servicios asociados; Transporte Aéreo Internacional de carga; Servicios
especializados de Salud; Servicios de Ingenieria y Consultoria; Servicios de Logistica y transporte
terrestre.

De manera conjunta con el sector privado se identificaron unos sectores con alto potencial en
el mercado internacional y con ellos viene trabajando Proexport. Los servicios identificados son:
Software y servicios conexos; Ingenieria,Consultoria y Construccion; Educacion; Servicios
especializados de Salud.

Adicionalmente, y por solicitud de los empresarios, Proexport ha iniciado el proceso de
conocimiento de nuevos sectores entre los cuales se destacan el de audiovisuales y consultoria.

La Junta Asesora de Proexport, consciente de las dificultades que enfrentan los exportadores
de servicios, aprobd un esquema de apoyo para los proyectos especiales y planes de exportacion de
servicios considerando las especificidades del sector. Igualmente reestructuré el Macrosector
encargado de la promocion de los servicios, el cual estd apoyando 67 planes exportadores y 10
proyectos especiales, que involucran mas de 100 empresas.

A continuacién se presentan algunos resultados obtenidos por las empresas:**

3% Fuente: Proexport-Colombia

a7



Fomento y diversificacion de las exportaciones de servicios

24 empresas de Software reportaron exportaciones por 800 mil de dolares para el afio 2001 y
de 150 mil de doélares en el primer trimestre de este afio para el mercado espafiol principalmente.
En ingenieria los contratos firmados por las empresas apoyadas superan los 130 millones de ddlares
atendiendo principalmente los mercados centroamericanos, incluido Panama. Las instituciones de
salud reportaron ingresos por concepto de atencion a pacientes no residentes en Colombia por 2.3
millones de dolares.

En Noviembre del 2001, el Consejo Superior de Comercio Exterior aprobd la Politica de
Promocién de Exportacion de Tecnologias de la Informacion, la cual es guia para la estrategia de
internacionalizacion del sector. Para la promocion de las exportaciones de servicios se ha venido
trabajando bajo las siguiente estrategias generales:

- Identificar oportunidades en los mercados mediante el desarrollo de perfiles para los
servicios mas representativos, consolidacion de la informacion e identificacion de la forma, cultura
y requisitos para la prestacion de servicios. Se ha observado que la presencia comercial es, en
muchos paises, la mejor manera de internacionalizacion, por cuanto se facilita el proceso de
contratacion y se disminuyan las tasas tributarias.

- La generacion de alianzas estratégicas con compaiiias locales, facilitan el acceso a los
canales de distribucion y la prestacion del servicio

- Incentivar la inversion extranjera para potenciar la generacién de intercambio y
transferencia tecnologica y fortalecer el desarrollo de la industria nacional.

- Generar cultura exportadora de servicios mediante la concientizacion empresarial que
permita asumir la exportacidon como una estrategia crecimiento y desarrollo y no como una
actividad marginal

- Estadisticas La falta de datos estadisticos, se explica en parte porque todo lo que se
comercia no se registra, ya que no existe obligatoriedad. Esta ausencia dificulta hacer cualquier
estimacion sobre el comercio que genera cada una de las modalidades. El Sector de Comercio
Exterior esta promoviendo el diligenciamiento de la encuesta trimestral disefiada por el Banco de la
Republica entre todas las empresas exportadoras de servicios que utilizan los mecanismos de apoyo
del sector comercio exterior.

2. Brasil: mecanismos de crédito a la exportacion de servicios

Informaciones recientes indican que el Gobierno brasilefio quiere reformar los programas de
financiamiento y seguro a la exportacion, tratando de eliminar trabas que afectan a los
exportadores, en especial lo relativo a la velocidad de respuesta del sistema y a la mejor utilizacion
de los recursos. Uno de los cambios propuestos es la reduccion de los plazos. Hoy dia un
exportador que quiera contratar un seguro para exportacion podria tener que esperar hasta tres
meses. El objetivo es lograr la aprobacion en 15 dias. La estrategia se basa en unificar los comités
de Seguro de Crédito a la exportacion y el de Crédito a la exportacion, analizando los pedidos de
financiamiento, ecualizacion y seguro para una operacion de exportacion como un todo, por medio
de un sistema en linea..”

Un rasgo peculiar de la evolucion reciente del crédito a la exportacion en Brasil ha sido el
incremento de la participacion del BNDES en el financiamiento de las exportaciones, que paséd de
apenas 4,6% en 1996 y en 2002 (julio) alcanzé 35%. No obstante, la mayor parte de estos créditos
se orientaron hacia el post-embarque, que financia la comercializacion y es mas utilizada por
grandes empresas, como la EMBRAER. El financiamiento post-embarque aumenté de US$591

35 Otta, Lu Aiko, “Gobierno vai agilizar financiamento a exportag@o”, O Estado de Sao Paulo, 7 de junio de 2003, noticia encontrada

en http:// www.estadao.com.br/ , accesada el 13 de junio de 2003.

48



CEPAL - SERIE Comercio internacional N° 38

millones en 1997 a US$1,900 millones en 2002 (julio). En compensacion, los recursos destinados
al pre-embarque, de gran relevancia para los pequefios y medianos exportadores, sufrieron una séria
disminucioén pasando de US$809 millones en el afio 2000 hasta s6lo US$410 millones en 2001.*

En este sentido es interesante revisar las posibilidades que tienen los exportadores de
servicios de Brasil de acceder al actual sistema de crédito a la exportacion.

En primer lugar, hay que identificar dos fuentes para el financiamiento a la exportacion en
general en Brasil: los fondos publicos y los de origen privado (principalmente del Banco de Brasil).

Entre los primeros estan el BNDES-exim y el PROEX, en tanto que entre los privados estan
el Adelanto del Contrato de Cambio/Adelanto del Contrato de Exportacion (ACC/ACE) y el
sistema de Pre-pago.

i Fuente de financiamiento publico

BNDES-exim
El BNDES-exim es un programa de crédito que se presenta bajo tres modalidades:

1.- post-embarque, que se destina a la comercializacion de bienes y servicios en el exterior
por medio del refinanciamiento al exportador o por medio de entrega de financiamiento al
importador;

2.- pre-embarque, que se vincula al financiamiento a la exportacion de bienes a ser
exportados (y por lo tanto, no se refiere a servicios) y,

3.- pre-embarque especial, que corresponde a un financiamiento de hasta 100% del valor del
aumento de las exportaciones para el periodo de 12 meses que siguen al pedido de crédito, teniendo
como parametro el valor exportado por la empresa en los tltimos 12 meses.

PROEX (Programa de Financiamiento a las Exportaciones)

El Programa de Financiamiento a las Exportaciones (PROEX) es administrado por el Banco
do Brasil y consiste de dos modalidades: financiamiento y ecualizacion de tasas de interés. Al igual
que en el caso de BNDES-exim en la modalidad de financiamiento, el crédito post-embarque puede
ser otorgado al exportador, por medio del descuento de titulos representativos después de
contratada la venta externa y la facturacion del servicio; la otra forma se refiere al crédito al
comprador (importador) se da por medio de contrato de financiamiento entre entidades extranjeras
y el gobierno de Brasil. En este caso, el importador, en la medida en que reciba el servicio
contratado, autoriza el crédito a la cuenta del exportador. La ecualizacion de tasas de interés
consiste en el pago a las instituciones financieras de la diferencia, siempre que esta sea mayor
internamente, entre los encargos negociados con el exportador o el importador y los costos de
captacion de los recursos por el organismo prestador. Es el Banco Central quién establece las tasas
de ecualizacion en funcion de los plazos de las operaciones.

ii. Fuente de financiamiento privado

ACC (Adelantos de Contratos de Cambio)

Con respecto a las fuentes de recursos privados, se encuentran dos tipos de financiamiento:
los Adelantos de Contratos de Cambio (ACC) y los Adelantos de Letras de Cambio Entregadas
(ACE). Los ACC son otorgados a las empresas en la etapa de pre-embarque, es decir, desde que se
contrata el cambio hasta la entrega de los documentos representativos de la exportacion. El pago de
los ACC ocurre en el momento de la entrega de los documentos, cuando estos representan la
entrega inmediata de las divisas, sea por medio de letras de cambio, cheques, en efectivo, etc.

3¢ Mello, Patricia Campos, “Financiar exportagdo exige mudanca estrutural”’, O Estado de S@o Paulo, 25 de agosto de 2002, noticia

encontrada en http:// www.estadao.com.br/ , accesada el 16 de junio de 2003.
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ACE (Adelantos de Letras de Cambio Entregadas)
En caso que no se cancele el ACC, éstos se transforman en Adelantos de Letras de Cambio
Entregadas (ACE); lo que equivale a un descuento cambiario, y se concede contra la entrega de los
documentos de embarque u otro documento representativo de la exportacion. Este adelanto es
cancelado contra la entrega en efectivo de la moneda extranjera, ocasion en que también se liquida

el contrato de cambio.

Cuadro V.2

BRASIL: CARACTERISTICAS DE LAS OPORTUNIDADES DE FINANCIAMIENTO DE LAS
EXPORTACIONES DE SERVICIOS CON FONDOS ORIGINARIOS DEL SECTOR PRIVADO

Linea de ACC ACE
Financiamiento
Cobertura Hasta 100% del valor exportado Hasta  100%  del valor
exportado

Costo de la Operacion

Fuente de recursos

Garantias

Lo que és

Beneficiarios
Fuente legal
Modalidad de financiamiento

Productos Elegibles
Plazo

Cobrado sobre la forma de interés
normalmente en el momento de la
liquidacion del contrato de cambio, basado
en la tasa LIBOR. Al costo de la captacion
externa se deben adicionar los costos de la
evaluacion de catastro y de riesgos, asi
como el retorno financiero esperado
(ganancias).

Privados captacion en el exterior

Personales o reales. En caso de la no-
realizacion de la exportacion sera cobrado
impuesto sobre Operaciones Financieras,
ademas de la diferencia entre la tasa de
interés pactada y la tasa de interés SELIC,
y de los intereses por mora y otros costos
previstos en contrato

Se trata de un adelanto a la empresa
exportadora, del recibo en moneda local de
una exportacion a ser realizada a futuro.

Empresas exportadoras de cualquier
tamafio.

BACEN, Consolidacién de las Normas
Cambiarias.

N.A.

Todos
Hasta 360 dias

Fijado por la institucién
financiera, que sumara el
“spread” al costo de la captacion
de los recursos en el exterior,
baséndose en el tamafio de la
empresa, el riesgo de la
operacion, etc.

Privados
exterior
Negociadas entre el exportador
y la institucién financiera. Son
més blandas que las del ACC,
una vez que se realiza el
embarque.

—captacion en el

Se trata de un adelanto,
concedido por la institucion
financiera, del valor a ser
recibido por cuenta de una
exportacion.

Empresas de cualquier tamafio

BACEN, Consolidacién de las
Normas Cambiarias.
“Supplier’s Credit” (al
exportador)

Indistinto

Hasta 180 dias

El sistema de pre-pago

Fuente: Ministerio del Desarrollo, Industria y Comercio Exterior de Brasil.

El sistema se refiere al financiamiento de la exportacion por medio de la captacion de
recursos en el exterior. Es un sistema utilizado principalmente por grandes empresas, por medio del
cual se pueden financiar hasta el 100% del valor exportado, cobrdndose normalmente la tasa
LIBOR mas un “spread” que varia de acuerdo con el plazo de la operacion. El lastre de la
operacion es dado por garantias bancarias (“refundment bond”).
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B. El sector audiovisual y las industrias culturales (casos de
México y Brasil)

1. México: el caso de Instituto Mexicano de Cinematografia
(IMCINE)

El Instituto Mexicano de Cinematografia (IMCINE), creado el 25 de marzo de 1983, es la
entidad federal dependiente del Consejo Nacional para la Cultura y las Artes encargada de
promover y coordinar la produccion cinematografica del sector publico, orientada a garantizar la
continuidad y la superacion artistica del cine mexicano. Aunque no estd orientado directamente a
estimular las exportaciones de cine mexicano, sus actividades e instrumentos favorecen también
ese objetivo. Las diversas acciones que realiza estan orientadas a fortalecer los tres rubros basicos
de la industria: la produccion, la distribucion-exhibicion y la promocion y difusion
cinematograficas, tanto en el plano nacional como en el extranjero. Sus objetivos son los

. . 37
siguientes:

1. Promover y propiciar la produccion de audiovisuales de calidad que permitan ofrecer una
alternativa diferente a la poblacion, apoyar el desarrollo del cine mexicano e impulsar la difusion
de los valores artisticos y culturales del pais.

2. Fomentar la escritura y tratamiento de guiones, asi como al desarrollo de proyectos
cinematograficos de calidad.

3. Invertir los recursos fiscales disponibles para la coproduccion cinematografica, mediante
procedimientos competitivos, confiables y de decision colegiada altamente calificada, con miras a
que dicha produccion sea creciente y alcance niveles satisfactorios de calidad y recuperabilidad
financiera, que se reinvierta en producciones subsecuentes.

4. Ampliar la distribucion y exhibicion de las producciones cinematograficas realizadas con
recursos fiscales.

5. Difundir el cine mexicano de calidad en el extranjero y fomentar la difusion del cine
extranjero de calidad en México, que sin la accion gubernamental podria no ser exhibido en el pais.

6. Promover el disefo, ejecucion y actualizacion periodica de un programa institucional del
Gobierno Federal para el fomento a la industria cinematografica nacional, asi como la filmacion de
cine extranjero en México.

Para dar cumplimiento a estos objetivos, el Instituto desarrollo las estrategias siguientes:
1. Establecer mecanismos y un nuevo régimen de captacion de proyectos filmicos.

2. Apoyar la produccion de cortos y largometrajes, principalmente de Operas primas,
documentales, experimentales y aquellos que por su relevancia cultural justifiquen plenamente su
realizacion fuera de esquemas de produccion con fuerte potencial de comercializacion.

3. Establecer nuevas formulas de distribucion que permitan aumentar la recuperacion de la
inversion.

4. Aprovechar la infraestructura cultural que controla el Centro Nacional de las Artes y la
Cineteca Nacional para la exhibicion de peliculas de calidad en que se participe.

5. Seleccionar aquellos eventos de cardcter internacional, que por su importancia sea
conveniente la representacion institucional.

37

Consejo Nacional para la Cultura y las Artes de México. www.conaculta.gob.mx
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6. Adquirir peliculas extranjeras de calidad para ser exhibidas en México, procurando
recuperar el costo respectivo.

El Instituto Mexicano de Cinematografia tiene a su cargo y otorga apoyo a tres Fondos: 1)
Fondo de Inversion y Estimulos al Cine (FIDECINE), 2) Fondo para la Produccion
Cinematografica de Calidad (FOPROCINE) y 3) IBERMEDIA, los cuales estdn encaminados al
fomento, promocién y difusion de la cinematografia nacional.

i. Fondo de inversion y estimulos al cine (FIDECINE)

Este fondo a cargo de la Secretaria de Educacion, esta orientado al fomento y desarrollo de la
industria cinematografica mexicana, brindando un sistema de apoyos financieros, de garantia, de
estimulos e inversiones a los productores, distribuidores, comercializadores y exhibidores de
peliculas nacionales.

La recepcion de proyectos se realiza anualmente, y en Sesiones de Evaluacion por el Comité
Técnico, se determina la asignacion de los apoyos.

ii. Fondo parala produccion cinematografica de calidad (FOPROCINE)

Es un fondo a cargo del IMCINE con el objetivo de promover el desarrollo de la actividad
cinematografica mexicana, en el que participan la comunidad de cineastas, a través del apoyo a la
produccion de largometrajes.

Entre sus principales metas estan:

a. Promover y apoyar la produccion de largometrajes de calidad, que integren en un
mismo proyecto la calidad tematica y técnica.

b. Ser el inductor de participacion entre el sector publico y los inversionistas privados
para la realizacion de proyectos que en conjunto tiendan a una produccion
cinematografica mexicana de calidad, que redunde en una mayor difusion y eleve
el indice de recuperacion financiera.

¢. Formar un instrumento de capital moderno y flexible que permita otorgar apoyos
financieros suficientes, oportunos y adecuados a los productores de cine mexicano
de calidad.

El mecanismo opera a través de una convocatoria del IMCINE y/o FOPROCINE, a través de
la Direccion de Apoyo a la Produccion Cinematografica, mediante la cual se reciben, en periodos
determinados, los proyectos interesados en obtener apoyo para la produccion, los cuales pueden ser
presentados por personas fisicas y/o morales mexicanas, con el fin de evaluar y, en su caso, otorgar
el apoyo solicitado.

iii. IBERMEDIA*®

Es un fondo multilateral de cooperacion técnica y financiera, cuyo objetivo general es
estimular la coproduccion de peliculas, asi como el montaje inicial de proyectos cinematograficos,
la distribucion de peliculas en el mercado regional y la formacion de recursos humanos para la
industria audiovisual.

El Comité Intergubernamental, teniendo en cuenta los medios financieros puestos a su
disposicion, ha decidido concentrar su actuacion sobre cuatro programas de ayuda:

a) Apoyo a la Coproduccion de peliculas iberoamericanas.

b) Apoyo a la Distribucion de peliculas iberoamericanas.

c¢) Desarrollo de Proyectos de Cine iberoamericanos.

d) Apoyo a la Formacion para los profesionales de la industria audiovisual iberoamericana.

3% Programa Ibermedia. www.programaibermedia.com
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El mecanismo de operacion de dicho Programa, es mediante una convocatoria anual, lanzada
por el IMCINE, a través de la Direccion de Apoyo a la Produccion Cinematografica, con la cual se
reciben, en periodos determinados, las solicitudes interesadas en obtener apoyo en cualquiera de
los cuatro rubros, validando la informacion y enviandola a la Unidad Técnica de IBERMEDIA,
para su revision y posible aprobacion.

La fuente principal de financiamiento de las acciones del IMCINE proviene del Fondo para
la Produccion Cinematografica de Calidad (FOPROCINE) del que emanan los principios
operativos y las directrices de gestion y evaluacion.

Otra iniciativa interesante orientada a atraer clientela extranjera se refiere a los trabajos de la
Comision Nacional de Filmaciones-México.”” La Comision es una organizacion sin fines de lucro,
fundada en 1995 por el Consejo Nacional para la Cultura y las Artes, el Instituto Mexicano de
Cinematografia y los Estudios Churubusco Azteca. Es miembro activo de la Asociacion
Internacional de Comisiones de Filmaciones (AFCI).

Desde el 21 de Octubre del 2002, la Comision Nacional se convirtid en una Asociacion
Civil. Con apoyo de la Secretaria de Turismo, del Gobierno Federal, de los Gobiernos de los
Estados y de organizaciones e instituciones publicas y privadas, la Comision Nacional de
Filmaciones - México A.C. y la red de Comisiones Estatales de Filmaciones, se dedica a promover
la produccion de peliculas, programas y comerciales de television en México; asi mismo brindan
ayuda a las compaiiias y productores interesados en desarrollar sus proyectos en el pais.

La Comision presta diversos servicios, entre los cuales estan los siguientes:

- Provee informacion sobre la infraestructura con que cuenta la industria de cine y television
en materia de: equipos de filmacion de cine y video; actores; personal técnico y creativo;
compaiiias de renta de equipo; sindicatos, cooperativas y asociaciones; compafias de
produccion; compaiiias de servicios; instalaciones, etc.

- Provee informacién y orientacion para la busqueda de locaciones en todo el pais. Ello
incluye orientacion respecto de: comisiones estatales de filmaciones; contactos con los
gobiernos federales y estatales; busqueda de locaciones; banco de imagenes de locaciones.

- Provee informacion sobre aspectos legales tales como: legislacion mexicana; acuerdos de
coproduccion; seguros; leyes de derecho de autor; procedimientos aduanales; permisos de
trabajo; impuestos y aspectos fiscales; procedimientos para obtener permisos del gobierno,
etc.

- Servicio como enlace entre los departamentos del Gobierno Federal, de los Gobiernos
Estatales y las Compaiiias de Produccion tales como asesoria en procedimientos y apoyo
para la obtencion de permisos.

Los servicios estan disponibles para productores nacionales y extranjeros y por los servicios
que ofrece solicita lo siguiente:

Crédito en pantalla para la Comision Nacional de Filmaciones - México A.C., asi como para
las comisiones Estatales de Filmaciones que hayan participado en el proyecto.

Informacion de los montos totales de contratos generados en México y de ser posible en
rubros de hospedaje, alimentacion, etc., asi como por Estados, donde se llevo a cabo la realizacion
de la produccion.

Una copia en video del trabajo realizado (cortometraje, video, comercial, detrds de las
camaras, documental, etc.); una lista del personal Técnico, Creativo y de Produccion; Fotografias y

3 Comision Nacional de Filmaciones de México (www.conafilm.org.mx).
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material publicitario de la produccion. En caso que se lleve a cabo un levantamiento de imagenes,
se solicita que done una copia a la Comision.

No se han encontrado cifras que permitan evaluar la eficacia de las politicas de apoyo al
largo metraje en el caso mexicano. Tampoco hay evaluaciones respecto del impacto sobre las
exportaciones de la cinematografia mexicana. Sin embargo, si es posible examinarla a la luz de
algunas cifras mundiales que nos pueden dar una idea de la presencia del cine mexicano en el
mercado mundial de peliculas de largometraje.

Por las escasas cifras disponibles, aparentemente los logros de los esfuerzos descritos en los
parrafos precedentes son relativamente modestos en términos del volumen de negocios generado a
nivel mundial. En efecto, tan sélo dos largometrajes mexicanos integran la lista mundial de los
2250 filmes con mayor recaudacion de taquilla entre 1900 y 2003. De acuerdo a una base de datos
especializada™ solo  (1992) y “Amores perros” (2001) se incluyen en dicha lista, ocupando los
lugares Nos 1735 y 1870 del ranking mundial, respectivamente. Para el primero sélo esta disponible
la recaudacion en el mercado de Estados Unidos (US$21.7 millones) mientras que el segundo,
logré recaudar US$5.4 millones en el mercado de Estados Unidos y US$19.6 millones en el
mercado mundial. Para poner estas cifras en perspectiva, la pelicula mas taquillera de la historia es
“Titanic” (Estados Unidos, 1997), con una recaudacion mundial de US$1.835.4 millones de los
cuales US$600.8 millones se recaudaron en el mercado de Estados Unidos.

Por su parte, la brasilera “Estacion Central”’(1998) logro ubicarse en el lugar 2025 entre las
2250 peliculas mas taquilleras en le periodo 1900-2003 con ingresos mundiales por US$17.2
millones, de los cuales se generaron US$5.6 millones en el mercado de Estados Unidos.

40 World Wide Box Office, http//:ideboxoffice.com
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Recuadro |
LA ESTRATEGIA DE INTERNACIONALIZACION DE TV GLOBO-BRASIL

Los avances tecnoldgicos de los ultimos afios han posibilitado el fenédmeno conocido
como “convergencia de medios”, dando origen a las empresas MCE (Medios,
Comunicaciones, Entretencion). TV Globo es uno de los casos exitosos en la regién al
implementar nuevas estrategias de expansion internacional basados en la constitucién de
un verdadero conglomerado MCE en la misma linea seguida por los mas grandes
operadores mundiales como AOL/Time Warner fusionadas en 1999 y propietaria, ademas,
de HBO, Turner CNN y Warner Bros, constituyéndose en la mayor MCE del mundo con
una facturacion de US$39 billones. El conglomerado Globo, por su parte, es hoy el mayor
MCE de América Latina, con mas de US$2.9 billones de facturacion en el 2001
provenientes de Jornal O Globo, Radio Globo, Rio Grafica Editora, TV Globo y las nuevas
empresas Net Brasil y Sky para TV pagada y Globo.com para operar en Internet, todas las
cuales se apoyan en Globopar, brazo financiero del conglomerado. El grueso de los
recursos generados por el conglomerado proviene de la televisién abierta. TV Globo
comenz6 su incursion internacional en los 70's con la comercializacion de telenovelas (
las mas exitosas fueron “O bem Amado” y “Gabriela” )principalmente en América Latina y
Portugal. La presencia en América Latina requeria doblar los contenidos al espafiol y
ademas competir con otros operadores como Televisa, gran empresa mexicana
productora y exportadora de telenovelas para la Region y Venevision (Venezuela). Es
interesante anotar que estas dos empresas cuentan con un acuerdo de exclusividad con
Univision, el mayor canal de habla hispana de Estados Unidos, lo que les asegura 18
horas diarias de programacion. Estimulados por los éxitos logrados en Italia a fines de los
setenta, TV Globo adquiere Telemontecarlo pero la experiencia no fue lo que se
esperaba. TV Globo decide modificar la estrategia y concentrarse en la comercializacion
de productos y promover la asociaciébn con empresas locales en los mercados con
potencial importante como el mercado hispano de los Estados Unidos y aquellos
mercados consolidados donde se habia actuado con éxito. Ello llevé a que entre 1999 y el
2002, el volumen de ventas internacionales de TV Globo aumentara de 13.987 horas a
unas 23.800 horas, un aumento de 70% en tan solo tres afos. Las telenovelas
constituyen el 70% de los ingresos, mientras que el resto se obtiene de series, miniseries
y programas de variedades. Una segunda linea de accién se da a través de la venta de
programacion del canal TV Globo Internacional, que se emite en 34 paises y tiene mas de
180 mil abonados. El principal mercado es Japon, seguido por los Estados Unidos con
una programacion enteramente en portugués. La tercera linea de la estrategia de
internacionalizacion busca superar las barreras culturales de productos concebidos para
el mercado brasilefio mediante la producciéon de telenovelas y miniseries escritas
originalmente en espafiol y con elencos extranjeros a fin de aumentar la competitividad de
sus productos en el exterior. La Ultima linea de accién se dirige a la creacién de una
agencia de noticias dirigida a comercializar productos periodisticos tipo “hardnews”,
material de archivo y documentales.

Un elemento importante de la estrategia de TV Globo y del consorcio al que pertenece
se relaciona con las modificaciones legales recientes (Articulo 222 de la Constitucion) que
permiten la participacién directa o indirecta de hasta un 30% de capitales extranjeros en
las empresas periodisticas y de radiodifusion. En virtud de esta reforma legal,
Organizaciones Globo estudian la incorporacion de capital extranjero a fin de crear Globo
S/A que concentraria la coordinacion estratégica, la gestion financiera y el control
presupuestario.

Fuente:"A estratégia de internacionalizacao da TV Globo” (Cristina Machado Salazar y Marcela Teixeira
Lopes) en Revista Brasileira de Comercio Exterior
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C. El sector de tecnologia de informacién

1. El Acuerdo sobre Tecnologia de Informacion (ITA) y América
Latina*

El Acuerdo sobre Tecnologia de Informacion (ITA), la liberalizacion total, sobre base NMF,
del comercio de bienes para las tecnologias de la informacion. En Abril 25, 2003, China y Egipto
aumentaron a 59 el nimero de paises signatarios de este Acuerdo de la OMC. El Programa ITA-
PLUS del gobierno de México contempla la eliminacion de los aranceles a la importacion de mas
de 572 fracciones arancelarias que incluyen monitores, fuentes de poder, tarjetas electronicas y
circuitos impresos, bienes finales de computacion y de oficinas como maquinas registradoras,
impresoras, modems y fotocopiadoras. A partir del 2004 se eliminaran los aranceles de vide6fonos,
faxes, conmutadores telefonicos, equipos de transmision telefonica, equipos de radiocomunicacion,
videocamaras ademas de una serie de insumos utilizados en la fabricacion de productos
electronicos, independientemente de si dichos bienes son exportados o vendidos en el mercado
nacional. Es interesante notar que México no es parte del ITA de la OMC y su adhesion parcial se
hizo en el marco del TLCAN.

Sin embargo, de los demaés paises de la Region solo Costa Rica, El Salvador y Panama son
miembros del Acuerdo Plurilateral de la OMC. Los miembros actuales del ITA representan el 95%
del mercado de bienes de Tecnologias de Informacion el que totaliza mundialmente US$828 mil
millones el 2001.

Chile se encuentra en una situacion similar a la de México en virtud de su Acuerdo de Libre
Comercio con Canada.

2. Colombia: lineas de crédito para la innovacién tecnologica®

Existen otras alternativas financieras para apoyar selectivamente el desarrollo de servicios en
la economia doméstica. Por ejemplo el Programa Nacional de Productividad y Competitividad y
PROEXPORT COLOMBIA ofrece dos productos de financiamiento en esta linea: 1) una linea de
crédito de redescuento con incentivos a la innovacion tecnologica y a la colectividad y 2) una linea
de cofinanciacion de proyectos de innovacion tecnologica.

i. Linea de crédito con incentivos a la innovacion tecnoldgica y a la colectividad con las
caracteristicas siguientes:-Monto: hasta el 100% del proyecto. Para solicitudes individuales: hasta
200 millones de pesos.-Para solicitudes colectivas: hasta 500 millones de pesos.-Plazo:hasta 7 afios.
Periodo de gracia:hasta 3 afios.-Tasa de interés de redescuento: [PC + 2 %. Amortizacion a capital e
intereses: mensual, trimestral o semestral. Tasa de interés del intermediario financiero: Bancéldex
las definira en funciéon de las condiciones del mercado.-Garantia: las admisibles para el
intermediario financiero.

ii. Incentivo a la innovacién tecnoldgica

El incentivo consiste en el prepago a capital hasta del 30% del crédito redescontado
aprobado. El incentivo se le entrega exclusivamente al banco de primer piso para disminuir la
deuda del empresario en el momento en que el proyecto se haya concluido a satisfaccion del
Programa Nacional de Productividad y Competitividad. El empresario se habra comprometido

4 WTO NEWS: 2003 NEWS ITEMS 24 April 2003.
42 v¢ase Fuente: Proexport Colombia, www.proexport.com.co
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previamente a aumentar sus exportaciones y a mejorar los indicadores de productividad en los
montos acordados con el Programa.

3. Costa Rica: programa de apoyo a la competitividad del
software®

Esta es una iniciativa promovida por el Banco Interamericano del Desarrollo (BID) para
financiar el sector de software costarricense. En el fomento de este programa participa la
Promotora de Comercio Exterior (Procomer), la Cdmara de Productores de Software (Caprosoft) y
la Fundacion Centro Nacional de Alta Tecnologia (Funcenat). Este programa fue firmado en 1999 y
finaliza en 2004, contando con tres objetivos principales que apuntan al mejoramiento del:
Componente educacional del sector, la calidad del producto; y fortalecer el componente
institucional.

Uno de los beneficios de este programa es la posibilidad de que las empresas productoras de
software costarricenses incorporen servicios de alto nivel, a costos subsidiados, aumentando asi su
competitividad. Este programa busca fortalecer y potenciar las oportunidades del sector, por medio
de capacitacion del capital humano e incorporacion de la infraestructura necesaria. Todo ello para
que el una vez finalizado el programa, sea autosostenible la idea con la creacion de vinculos y
recursos humanos capacitados para continuar el fortalecimiento del sector de software.

En la descripcion del programa se pone especial énfasis en el valor agregado, mayor parte
servicios, al igual que las oportunidades que se pueden encontrar para los profesionales locales. En
donde Procomer sefiala que alrededor de un 90% del producto corresponde a valor agregado, por
ello su preocupacion de generar los encadenamientos necesarios en el sector.

4. Chile: Politicas Gubernamentales para el desarrollo del TIC™

La Corporacion de Fomento de la produccion (CORFO) ha establecido diversos incentivos
para atraer inversiones en Alta Tecnologia al pais. Existen subsidios para las siguientes actividades:

Co-financiamiento de estudios de pre-inversion, Promocidén de Inversiones, Desarrollo de
capital humano con capacitacion en el trabajo, Inversiones en activos fijos, preferentemente en
Parques Industriales Tecnoldgicos o Condominios Industriales, Alquileres de largo plazo, no menos
de 5 afios, asociados a proyectos de inversion. Adicionalmente, CORFO define los siguientes
objetivos del programa de Apoyo: proveer apoyo a individuos o empresas que cumplan con dos
requisitos basicos; desarrollo de productos de alta tecnologia; proyectos que envuelvan un monto
minimo de 1 millon de délares.*™

Con el objeto de promover el uso de TIC’s se constituyd la Fundacion Tecnoldgica, que
asocia a la Fundacion Chile y empresarios. Ademas, el Gobierno ha establecido politicas
horizontales para el desarrollo de todos los sectores productivos, sin excepcion.

Por otra parte, debe subrayarse que los incentivos no son Gnicamente para software sino para
las TIC’s en su totalidad. Entre las iniciativas a destacar estan: Declaraciones de impuesto via
Internet, firmas digitales o electronicas, solicitud de documentos al Registro Civil e
Identificaciones via Internet, desarrollo de la Red de Links que permite el uso masivo de tecnologia
en escuelas basicas y medias.

Entre los proyectos desarrollados mas destacados estan: FDI (Fondo de Innovacion y
Desarrollo), FONTEC lineas 1 y 3 para el financiamiento de proyectos de innovacion tecnoldgica y

43
44

Véase Promotora del Comercio Exterior de Costa Rica www.procomer.com

Los sectores de alta tecnologia son los siguientes: produccion de software; produccion de equipos y componentes para procesar y
transmitir informacion; produccion y diseminaciéon de contenidos multimedia; productos farmacéuticos y biotecnoldgicos;
produccion de nuevos materiales.
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proyectos de asociacion para transferencia tecnologica y PROFO que apoya el desarrollo de
proyectos asociativos tipo clusters para aprovechar insumos compartidos en materia de
administracion y comercializacion.

Por otra parte ProChile ha promovido las TIC’s en el exterior, especialmente el software a
través de misiones y participacion en ferias internacionales con vistas a divulgar las fortalezas del
software chileno. Entre las actividades mas importantes estan la participacion chilena en COMDEX
(Estados Unidos) y SIMO TCI(Espaiia). Adicionalmente ProChile apoyo6, conjuntamente con
INTEC (Corporaciéon de Investigacion Tecnoldgica, a la Coalicion de Exportadores de Servicios
que funciona al alero de la Camara de Comercio de Santiago. ProChile también busca atraer
inversiones extranjeras hacia Chile. Una muestra es la visita de un grupo de empresarios a Corea
del Sur para promover las inversiones en Chile y una misiéon de empresarios uruguayos al pais
durante 2002.

Otras actividades de promocion incluyen: establecimiento de oficinas de representantes de la
industria de software en diversos paises latinoamericanos; promocion para el establecimiento de
empresas de capital de riesgo; financiamiento CORFO para campafias internacionales de
promocion del software genérico a través de ProChile; desarrollo de una base de datos con
informacion de los principales mercados objetivos en el exterior; establecimiento de un Polo de
Desarrollo Tecnoldgico con apoyo de CORFO; establecimiento de un Centro de Servicios para
apoyar los Comités de Software.

También se han realizados diversas actividades de inteligencia comercial que incluyen
estudios y evaluaciones de los mercados de México, Argentina, Colombia, Brasil y el resto de
América Latina asi como un Plan para el desarrollo de Alianzas Estratégicas.

5. Servicios TIC's, “outsourcing” y presiones proteccionistas®

Empresas de tecnologias de informacion localizadas en la India y en Estados Unidos
emplean mas de 10.000 ingenieros rusos especializados en diferentes proyectos de alta
complejidad. En disefios de arquitectura generados por computadora trabajan arquitectos de
Hungria, Chile, Filipinas y otros paises.

Meéxico se ha convertido en un pais para el “outsourcing” de TIC’s y servicios de ingenieria
de las corporaciones norteamericanas. A medida que la manufactura de autos y de electronicos se
desplazan a México, se incrementa la demanda por ingenieros.

Si bien el desplazamiento del outsourcing de muchos servicios TIC’s y de otros servicios
secundarios a las empresas hacia paises con bajo costo de mano de obra y altamente calificada
infraestructura de telecomunicaciones, genera millones de dolares de ahorros en los negocios
globales (185 de las 500 mayores empresas listadas en la revista Fortune obtienen el outsourcing
de sus necesidades de software desde la India), ultimamente han surgido presiones para restringir el
“offshore outsourcing”en diversos estados de los Estados Unidos, en Francia, Reino Unido y en
Alemania por temor al desplazamiento de puestos de trabajo en la poblacion local. Las medidas
propuestas incluyen limitaciones al outsourcing en el extranjero para agencias de gobierno u otros
usuarios y medidas mas restrictivas para el desplazamiento temporal de proveedores de servicios
(modo 4 del GATS).

4 Fuente: BusinessWeek, February 23, 2003 “A World of Outsourcing”, “Going abroad”.
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D. Laindustria de Call Centres

En Sud Africa, se han creado “Call Centers” que atienden clientes europeos aprovechando
personal que habla fluidamente el francés, el inglés y el aleman. En India se generan US$10 mil
millones de negocios en tecnologias de informacion, disefio de chips, “Call Centers” y trabajos de
“BackOffice work”. En Filipinas, mas de 8000 empresas extranjeras se abastecen de nueve parques
tecnologicos con acceso a redes de fibra Optica. Prestadores de servicios filipinos con dominio del
inglés proveen servicios de contabilidad, disefio de software, arquitectura, “telemarketers” y disefio
grafico.

Ventana Call center en México ofrece servicios bilingues “inbound”y “outbound” con
niveles de 25% de ahorro respecto de sus competidores en otros mercados. Ademas ofrece servicios
de DRTV (Respuesta Directa TV), oérdenes por DRTV, encuestas, telemarketing, reservas y
llamadas de cortesia. Los bajos costos de telecomunicaciones y la disponibilidad de una fuerza
laboral educada en Costa Rica, han convertido a San José en un atractivo lugar para call centers
dirigidos a consumidores de habla hispana en Europa y Estados Unidos. Asimismo, diversos paises
caribefios ofrecen servicios similares.

E. Construccion e ingenieria

La importancia de las exportaciones de servicios de construccion radica en las posibilidades
de eslabonamiento con las exportaciones otros bienes y servicios asociados a esta actividad. En lo
que se refiere a las exportaciones de servicios de construccion de Brasil, los datos recolectados
indican que entre 1999 y 2001 (enero-julio) dichas exportaciones alcanzaron a US$121 millones,
en tanto que las importaciones fueron de US$802 mil (Vals Pereira, 2002). Una cuarta parte de las
exportaciones de servicios de construccion correspondié a proyectos de ingenieria, en tanto que la
parte principal de estas exportaciones correspondié a ensambladuras a pedido. Los proyectos
industriales representaron solo el 0,26% del total exportado. Una vision de mas largo plazo de las
exportaciones de servicios de construccion civil indica que la participacion de estos servicios en el
total de las exportaciones brasilefias tiene un comportamiento erratico como indica el siguiente
cuadro.

Cuadro IV.3

BRASIL: SERVICIOS DE CONSTRUCCION, PARTICIPACION EN LAS
EXPORTACIONES DE SERVICIOS Y SALDOS COMERCIALES

(en millones de ddlares y porcentajes)

1992 1995 1997 1999 2000 2001
Participacion 0,08 0,44 1,37 0,40 3,96 0,31
Saldo 1,00 10,00 52,00 16,00 96,00

Fuente: Banco Central de Brasil, citado en Vals Pereira (2002).

Por otra parte, el crecimiento medio anual de los ingresos brasileros por exportaciones de
servicios de construccion ha variado ostensiblemente. Entre 1992 y 1995 estos crecieron en un
1,88%; entre 1995 y 2000 aumentaron casi en un 90% (89,97%); pero en el periodo 200-2001
cayeron en un 92,31%. No obstante, los saldos de los flujos de este sector, como se puede ver en el
Cuadro IV.2, se han mantenido positivos, aunque altamente variables.

Entre 1999 y 2001 (enero-julio), las exportaciones brasileras de servicios de construccion
se concentraron en la Unién Europea con un 74,5% del total exportado. Estas exportaciones se
concentraron casi enteramente en ensamblajes a pedido. Las exportaciones a otras regiones
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se concentraron en proyectos de ingenieria. En este rubro, las exportaciones a Asia fueron las mas
significativos, seguidas por exportaciones a paises de América del Norte.

En el periodo 1999- 2001 (enero-julio), se puede indicar que las exportaciones hacia
Alemania representaron casi tres cuartas partes del total exportado (74,33%) seguidas muy de lejos
por las exportaciones hacia la Republica de Corea (8,76%).

La baja y oscilante participacion de los servicios de construccién en la canasta de
exportacion de servicios de Brasil refleja los obstaculos a una participacion mas dinamica del
sector debido principalmente a la existencia de barreras a la entrada, en especial en los paises
desarrollados, y a la ausencia de financiamiento y de garantias, particularmente en proyectos de
mediano y largo plazo. Este ultimo es, en definitiva, el elemento que permitiria el incremento de la
participacion de empresas brasilefias en el mercado de servicios de construccion en los paises en
desarrollo.

A pesar de los obstaculos, la estrategia dominante entre las principales empresas de
ingenieria brasilefias en el exterior ha sido establecer una presencia comercial, ya sea mediante la
creacion de una nueva empresa o a través de la compra de una empresa existente. Sin embargo, la
ausencia de financiamiento y los obstaculos a la entrada, muchas veces representados por barreras
técnicas (estandares) o por exigencias de licenciamiento, han limitado la participacion de estas
empresas en los paises mas desarrollados. Sin embargo, las empresas brasilefias han tenido un
relativo éxito en los paises de América Latina, en Africa, en Portugal y en los Estados Unidos. En
algunos de éstos, el éxito estuvo vinculado a la ausencia de competencia local, en tanto que en caso
de los Estados Unidos el tamafio del mercado permite la existencia de competidores de menor
porte, que en el mejor de los casos son marginales a la escala del mercado.

F. Servicios de consultoria de gestion para la reforma del
Estado

Aprovechando la experiencia relativamente pionera del proceso privatizador y de
modernizacion del Estado realizado en Chile, Invertec IGT ha generado una experiencia exportable
que intenta aprovechar los impulsos modernizadores del Estado que estan teniendo lugar en
diferentes paises de América Latina. La empresa comenzo sus actividades internacionales en 1990
mediante un proyecto realizado en Jamaica y llegd a participar en mas de 50 proyectos durante los
90’s aprovechando el financiamiento provisto por el BID, el Banco Mundial, el PNUD y otros
organismos internacionales. Para tener una idea aproximada de los montos potenciales para
proyectos que se derivan del financiamiento multilateral debe considerarse que en 1999 por
ejemplo, el Banco Mundial destind US$2.300 millones para financiar 28 proyectos de Desarrollo
Humano. De ese monto, se estima que un 20% (unos US$460 millones)se refieren a temas de
Organizacion y Gestion. Gracias al apoyo de Prochile, la empresa también ha podido desarrollar la
portalizacion de sus servicios y el desarrollo de proyectos asociativos.*

Esta empresa ha recibido el apoyo de Prochile para desarrollar sus esfuerzos de penetracion
en mercados externos utilizando el Fondo Prochile. La estrategia se orienta a lograr un aumento de
la demanda de consultoria en la region y la creacion de mayores oportunidades para profesionales
altamente calificados disponibles en el pais. Como subproducto, se espera posicionar a Chile como
un exportador de servicios de alto nivel.

El Fondo Prochile ha cofinanciado Seminarios, Ruedas de negocios, material promocional
impreso y adecuacion del portal en Internet asi como analisis de alternativas para representantes

4 Fuente: Prochile y www.invertec-igt.com
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comerciales y alianzas estratégicas de Invertec IGT para el sector privado y publico en varios
paises de América Latina y Norteamérica. (Venezuela, Panama, Costa Rica, México, Peru y
Estados Unidos. Mediante estos seminarios, Prochile busca asegurar al menos un proyecto ya sea
en el sector publico o privado asociado a cada seminario, lograr una alianza con un representante
comercial (individual o empresa), el desarrollo de red de consultores asociados, entre otros. El
costo total de los proyectos involucrados fue de 24.187 de dodlares de los cuales el 70% fueron
aportados por el sector privado. Todos los proyectos fueron ejecutados en el primer trimestre del
2002.

Otro ejemplo en Chile es Invertec IGT, una empresa dedicada al disefio y aplicacion de
soluciones de gestion para mejorar el desempefio de empresas e instituciones publicas. Durante sus
13 anos de existencia ha concretado mas de 200 proyectos y ha desarrollado una red de alianzas
estratégicas con empresas nacionales y extranjeras a fin de proveer, conjuntamente, todos los
servicios conexos requeridos por los diferentes proyectos que desarrollan. Dichas empresas aportan
servicios tales como informatica, software hospitalario, estudios de mercado y estrategias
comunicacionales, ingenieria, investigacion y desarrollo, software judicial, comercio electronico,
gestion de recursos humanos, desarrollo de sistemas operacionales y otros.

Durante el afio 2002 Invertec IGT cerrd contratos de exportacion con diferentes paises y en
diferentes areas de su especialidad por montos que superan los 2 millones de dolares. Entre los
proyectos mas destacados se citan: evaluacion del impacto de programas de financiamiento de
proyectos de investigacion cientifica en la productividad de grupos académicos, redisefio de
procesos administrativos en Agencias Nacionales de Medio Ambiente, un Plan de Desarrollo de
Competitividad y Clusters, disefio de planes de organizaciéon y gestion en el ambito de la
administracion médica, redisefio e informatizacion de procesos administrativos y planes integrales
de transformacion institucional en reparticiones publicas, levantamiento de datos e indicadores
sobre procesos judiciales para elaborar propuestas sobre transformacion de la productividad y
dimensionamiento de tribunales. Los proyectos se realizaron en paises como Panama, Colombia,
Bolivia, Venezuela, Republica Dominicana, Nicaragua y México mediante alianzas estratégicas
con instituciones de paises desarrollados.
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V. Evaluacion del desempefio de
las acciones de promociony
conclusiones

A la luz de lo presentado en las secciones anteriores, queda de
manifiesto que la primera preocupacion debiera centrarse en asegurar
que los instrumentos y programas de apoyo estén efectivamente
disponibles para aquellos exportadores de servicios que los necesiten.
En esta linea, lo mas urgente debiera ser reforzar los esfuerzos por
integrar a los exportadores de servicios a la economia formal del pais.
El desconocimiento que tienen las instituciones publicas respecto de
quienes son los actores de dicho comercio, imposibilita que éstos
puedan acceder a los programas de apoyo. Si los procedimientos y
criterios de calificacion de los exportadores de servicios se alejan de
las modalidades aceptadas universalmente para calificar las
transacciones internacionales de servicios, no sera posible que quienes
operan en ese comercio se beneficien de los instrumentos de apoyo
que disefian e implementan las instituciones publicas responsables del
fomento de exportaciones. Situaciones como las que prevalecen en la
mayoria de los paises, donde las definiciones de exportador de
servicios son extremadamente limitadas y asimiladas a las
exportaciones de bienes dejan a un importante numero de actores
incapacitados de beneficiarse de los apoyos existentes.

Por otra parte, la precariedad de los recursos publicos
disponibles para acciones de promocion de exportaciones aconseja
realizar un monitoreo permanente respecto de la calidad y eficacia de
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las medidas implementadas. Como se desprende de los esfuerzos de promocion en el comercio de
bienes, existe todavia un serio desconocimiento respecto de los impactos de las acciones de
promocion. Ello ha llevado que, en ocasiones, se mantienen en el tiempo esquemas e instrumentos
de escaso impacto en el sector exportador, lo que acarrea no sélo un mal uso de recursos escasos
sino también el desprestigio de los programas y un mayor distanciamiento entre las necesidades
reales de los exportadores y las acciones que pretenden apoyarlos. Es claro que para lograr un
desarrollo exportador sostenible, los paises deben tener una estrategia bien definida que busque
mejorar la calidad de su insercion internacional. Esto requiere tanto acciones por el lado de la
demanda (mejorando el acceso a los mercados, reduciendo los costos de transaccion y otros), como
acciones por el lado de la oferta que permitan aumentar el contenido tecnologico de los servicios y
disminuir las dispersiones de productividad entre sectores ¢ intra sectoriales.

El rol que pueden y deben jugar las tecnologias de informacion y comunicacion (TICs) no
puede ser sobre enfatizado. El mejoramiento institucional en temas como firma y factura
electronica, encriptacion de documentos asi como alfabetizacion digital y mejor acceso a las TIC
son fundamentales para el aprovechamiento pleno del comercio electronico y otras modalidades de
reduccion de los costos de transaccion y otros costos derivados de las asimetrias de informacion.

Los paises de la OCDE han desarrollado criterios de evaluacion de desempefio y eficacia de
las acciones de apoyo que pueden servirnos de orientacion respecto de los elementos a considerar
en el monitoreo de estas actividades de fomento. Entre los criterios utilizados pueden destacarse los
referidos a: eficiencia, calidad, impacto y relevancia. A continuacion se describen en algun detalle
dichos criterios.

A. Eficiencia

Costos de promocién deben ser evaluados a la luz de los ingresos de divisas por concepto de
exportaciones de servicios: Una relacion simple esta dada por la relacion entre el volumen de
fondos asignado a tareas de promocion y su impacto en la generacion de divisas que pueden
asociarse a dichos fondos. La existencia de una relacion positiva entre estas dos variables es un
primer elemento de evaluacion de la calidad de los programas existentes.

B. Calidad y retroalimentacion

Mide el indice de satisfaccion del cliente para cada servicio de apoyo. Mediante encuestas,
comités sectoriales de exportadores y otras instancias similares, es importante mantener un
contacto fluido y permanente con quienes son el objetivo directo de las acciones de cooperacion y
recoger sus opiniones y niovel de satisfaccion respecto de la orientacion, tamaiio, accesibilidad y
oportunidad de las acciones de apoyo.

C. Impacto

Impacto del trabajo de apoyo en el plan comercial del usuario y las metas comerciales
establecidas por éste. Una evaluacién y monitoreo mas especifico puede reralizarse en aquellas
actividades vinculadas a nuevos nichos exportadores en los cuales seria deseable examinar a un
nivel mas micro la relacion entre los instrumentos de apoyo y la capacidad que han demostrado
para viabilizar el plan comercial de los usuarios y el logro de las metas comerciales que éstos han
establecido.
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D. Relevancia

Los organismos de promocioén de exportacioens (OPEs) y otras instituciones publicas
asignan importantes recursos a mantener oficinas comerciales en el exterior, llevan a cabo labores
de inteligencia comercial y apoyan al sector privado en la participacion en ferias internacionales y
misiones al exterior. Es importante evaluar el monto de negocios generados por oficinas
comerciales, participacion en ferias y misiones empresariales vinculado a comisiones y otros costos
derivados de la intervencion de los organizadores.

Finalmente, debe tenerse en cuenta que el espacio econémico natural para los exportadores
de servicios de la Region se concentra en los mercados de América Latina y el Caribe. Asi lo
demuestran la mayoria de los casos que se han revisado en este trabajo. Ello es producto no sélo de
la mayor proximidad geografica sino tambien de la cercania cultural, ambos factores determinantes
para facilitar la aceptacion de servicios provistos desde el exterior.

Estos elementos hacen aconsejable encarar un conjunto de acciones de facilitacion de
comercio desde el ambito regional. Las experiencias de los paises APEC que surgen de los
diferentes mandatos en relacion a la Cooperacion en temas de Comercio e Inversiones (CTI’s)
puede darnos luces respecto de que temas y acciones pudieran ser encarados regionalmente como
parte de la Agenda de acciones regionales orientadas al fomento del comercio intrazonal de
servicios. Entre las areas con mayor potencial de impacto comercial pueden citarse las siguientes:

Intercambio de experiencias: A través de reuniones y contactos entre los responsables
gubernamentales de la ejecucion de politicas de fomento, conocer e intercambiar criterios de
evaluacion respecto de las experiencias de paises individuales en materia de fomento de
exportaciones de servicios

Cooperacion en materia de inteligencia comercial y desarrollo de la imagen regional.
Difusion, a nivel regional, de las principales fuentes de inteligencia comercial disponibles. Esto
evita la duplicacion de esfuerzos en materias que suelen ser muy onerosas como es la preparacion
de estudios de mercados en el ambito del comercio de servicios.

Adicionalmente, pueden identificarse los siguientes instrumentos concretos de cooperacion y
que requieren una accion politica de parte de los Gobiernos de la region:

Promover y expandir la red regional de Acuerdos de reconocimiento mutuo para licencias,
acreditaciones y normas técnicas;

Promover y expandir la red regional de Acuerdos de Doble Tributacion;

Promover y expandir la red regional de Acuerdos de Doble Cotizacion Previsional,

Promover y expandir la red regional de Acuerdos de Proteccion y Promocion de Inversiones;

Promover y expandir la red regional de acuerdos de facilitacion al movimiento temporal de
personas de negocios (visa regional de negocios).

65



Fomento y diversificacion de las exportaciones de servicios

Recuadro I
COLOMBIA: MEDICION DEL DESEMPENO DE LA ESTRATEGIA EXPORTADORA

Dentro del Plan Estratégico de Exportaciones, Proexport se propuso los siguientes
objetivos: a) Expandir y diversificar la oferta exportable de bienes y servicios; b) Consolidar
e incrementar la inversiébn extranjera para fortalecer, directa e indirectamente, las
exportaciones; hacer mas competitivas las exportaciones Colombianas; regionalizar los
bienes y servicios exportables; desarrollar una cultura exportadora. Proexport concluyé que
para lograr estos objetivos era imprescindible evaluar el desempefio de la institucion, en
una busqueda permanente de mejorar la eficacia del uso de recursos y de adaptar sus
esquemas de trabajo a las necesidades de sus clientes actuales y potenciales.

Basado en el modelo de Gestion por Objetivos que permite una evaluacién continua y
objetiva de los indicadores de planificacién, resultado de gestion e indices de resultado.
Estos indicadores son fundamentales para apoyar la tomad de decisiones y proveen
informacién sobre los clientes, la eficiencia de la atenciéon, la demanda de servicios, los
fondos requeridos, los objetivos alcanzados el impacto en las exportaciones y otros.

Proexport defini6 siete categorias de indicadores:

Indicadores Financieros; Indicadores de Planeamiento; indicadores de Resultados;
indicadores de impacto, Indicadores de Evaluacion de Gestion; Indicadores de Gestion de
Calidad e indicadores institucionales.

Entre los resultados alcanzados por Proexport Colombia, pueden mencionarse los
siguientes:

En 2001 prest6 13.733 servicios incluyendo ferias comerciales y misiones, informacion,
marketing, lobbying e identificacion de oportunidades comerciales. Los beneficiarios
fueron: 2648 compafiias nacionales, 4041 compafiias extranjeras y 308 asociaciones
gremiales colombianas.

Las exportaciones de las compafiias apoyadas por Proexport alcanzaron a US$ 3956
millones, lo que representa un 56% de las exportaciones no tradicionales del pais

Respecto de la evaluacion de gestion, un 74% de los usuarios consideraron que la
calidad de atencién de las Oficinas de Proexport en el extranjero era satisfactoria.

Fuente: “Confirming Value: Export Strategy Measurement Colombia”, Mr. L. G. Plata and Ms. L.
Fulladosa. Executive Forum Montreux, Switzerland. 25-28 September 2002
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