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Presentacion y Guiéon Explicativo

La Unidad de Aprendizaje Técnicas de Negociacion Comercial ubicada en el sexto semestre de la LCl,
esta estructurada para que el alumno a partir de sus conocimientos de negociacion, aprenda como se
debe aplicar en un ambiente global donde los aspectos culturales, legales y diplomaticos afectan el
éxito o fracaso de una empresa que participa en el mercado internacional, mediante la eleccién y
aplicacion de estrategias y alianzas comerciales adecuadas.

Las dispositivas aqui presentadas, corresponden a los topicos resaltados con color verde en el temario
oficial de la unidad de aprendizaje.

El temario es mas amplio de lo que se abarca en las presentes diapositivas, lo cual permite espacio
para que los alumnos desarrollen por su cuenta, siguiendo el modelo de estas presentaciones, los
topicos restantes.

Antes de abordar el analisis de cada institucion, el propdsito es involucrar a los alumnos en la
discusion de temas tedricos y conceptuales sobre la relacién entre Estados y Organizaciones
Internacionales
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Objetivo de la unidad de aprendizaje:

El alumno aprendera como se debe aplicar en un ambiente global
donde los aspectos culturales, legales y diplomaticos afectan el éxito
o fracaso de una empresa que participa en el mercado
internacional, mediante la eleccion y aplicacion de estrategias y
alianzas comerciales adecuadas.
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TEMARIO

Negociacidn y Solucion de Conflictos
Qué es negociar

Solucion de conflictos
Negociaciones intrapersonales e
interpersonales

Negociacion Organizacional
Negociaciones Internacionales
Negociaciones Comerciales.

Resolucion de controversias sobre
inversion extranjera directa.

Las negociaciones integrativas y el
concepto ganar-ganar

El contenido de la agenda de
negociacion sobre propiedad intelectual
Las licencias, marcas y férmulas

Las franquicias

Mecanismos de solucion de
controversias sobre propiedad intelectual

Administracion 2017 - 2021

Diferenciacion conceptual de la
negociacion integrativa y la
distributiva

Negociaciones distributivas y
controversias comerciales sobre
compensaciones

Factores politicos y economicos
que influyen en las negociaciones
distributivas

La agenda de negociacion de las
compensaciones comerciales y
economicas

Estrategias de negociacion para
pago de compensaciones
Contenido de la agenda de
negociacion de la inversion
extranjera directa

La naturaleza de la diplomacia
trilateral: gobierno-gobierno,
gobierno-empresas, empresas-
empresas.




LA NEGOCIACION DEL
CAPITULO AUTOMOTRIZ EN
EL TLCAN




* Objetivo: analizar el proceso de negociacion del TLCAN en el
capitulo automotriz, a traves del metodo de las propuestas y
convergencias.

e Temario:
Antecedentes
Actores
Contexto
Politica
Propuestas
Preferencias
Conclusiones



* En el periodo entre 1991-1993, los
gobiernos de los Estados Unidos, Meéxico y
Canada negociaron la integracion del
mercado de autos en Norteamérica, como
parte de un acuerdo de libre comercio
amplio que abarcaba a distintos sectores
economicos.




 La integracion del mercado automotriz de
America del Norte venia a ser el resultado
“natural” de un proceso de industrializacion
basado en la produccion de las “Big Three”
en los tres paises, y la creciente
competencia internacional de empresas
europeas y asiaticas.
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e México y Canada eran paises que habian dejado
atras politicas economicas nacionalistas: México
estaba abandonando definitivamente la estrategia
de sustitucion de importaciones, y Canada dejaba
atras su “National Policy” para asumir las
recomendaciones del Informe McDonald que
sugeria fijarse la meta de tener acceso al mercado
de EU para propicar las economias de escala.




 Estados Unidos, por su parte, estaba
comenzando a dejar atras sus problemas
economicos derivados de los desequilibrios en la
balanza comercial. Habia pasado ya el contexto
politico de la Guerra Fria y parecia ahora
enfocado a poner al comercio internacional en
un lugar privilegiado de la agenda domestica.




* Las “Big Three” habian cambiado ya sus
estrategias de produccion. El mercado
Internacional parecia uno en el que las empresas
parecian afrontar una competencia agresiva a
nivel internacional, por lo cual una buena
estrategia consistia en poner obstaculos al
comercio de autos no-norteamericanos en
Mexico, Estados Unidos y Canada




 Las Big Three ya llevaban a cabo una
Integracion de facto de su produccion en los
tres paises del TLCAN, la integracion completa
significaba la eliminacion de aranceles al
comercio de autos y autopartes, pero de esto se
podian beneficiar las empresas no-
norteamericanas localizadas ya en Mexico y
Canada.




El volumen de las ventas de autos y
autopartes entre los tres paises del TLCAN
estaba posicionado de la siguiente forma:

14% de las exportaciones de EU hacia Mex
30% de las exportaciones de Mex hacia EU
6% del comercio entre Canaday EU




« Canada y Estados Unidos formaban ya un mercado
Integrado desde la entrada en vigor del Auto-Pact en
1965, que eliminaba los aranceles a la industria.
Ademas de gue ambos paises tenian aranceles
reducidos frente a terceros paises. En México, en
cambio el mercado estaba aun protegido por los
decretos automotrices, en 1992, de 500 mil autos
vendidos en el pais so6lo 500 eran importados.




 El libre comercio entre Estados Unidos y
Canada, sin embargo, no estaba exento de
conflictos entre ambos paises: en 1990 se
habian presentando dos controversias
Iniciadas por Canada debido a algunas
medidas proteccionistas llevadas a cabo por
los EU contra CAMI y Honda.
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o Al tratarse de una
negociacion en dos
niveles, los participantes
en este proceso fueron
los gobiernos nacionales
gue se encontraron en el
mesa de negociacion
Internacional, y las
empresas Yy sindicatos
localizadas en cada uno
de los tres paises que

Intervinieron en el f: “!
.

acuerdo.



« En particular las empresas pueden dividirse
de la siguiente forma:

a) Las “Big Three” norteamericanas
localizadas en los tres paises:




Las otras empresas no-norteamericanas,
europeas Yy japonesas, localizadas en
algunos de los tres paises (pero no en los
tres al mismo tiempo):

Volkswagen
Nissan
Toyota
Honda, etc.




« Tambien se llevaron a la mesa de
negociacion las preferencias de los
siguientes actores:

 A) los Sindicatos de los tres paises

» B) las empresas productoras de autopartes
(principalmente de México y Canada)




 En este proceso, el mercado permitié ampliar la
frontera paretiana para llegar a un acuerdo, debido
al grado de integracion intra-firma de las empresas
norteamericanas (las “Big Three™), el motivo que
tuvieron éstas, con la excepcion de GM, para
solicitar una norma de origen alta, consitia en
dejar en desventaja a las empresas europeas y
Japonesas en el mercado de America del Norte

-

M IL



 Los gobiernos de México y Canada, deseaban un
acceso preferencial al mercado de los Estados Unidos,
y los proyectos nacionales de industrializacion estan
centrados en abastecer al mercado de EU para propiciar
las economias de escala, por ellos hicieron concesiones
que sirvieran para satisfacer las expectativas de los EU,
pero exigiendo siempre periodos de “gracia’ para
llevar a cabo los ajustes solicitados.




 En esta negociacion la politica
domestica desempeno un
papel determinante pero solo
al final del proceso de todo el
TLCAN en su conjunto,
principalmente en Canada y
en Estados Unidos:

« A) En Canada se tuvieron que
convocar a elecciones
anticipadas como una especie

de “referendum” sobre el

TLCAN, en donde el partido

que lo promovio pudo ganar

la mayoria suficiente para
ratificarlo.




« Mientras que en el
Congreso de EU, las
“Big Three” fueron
los actores mas
entusiastas en
promover la
ratificacion del
acuerdo en ambas
camaras.




AGENDA DE NEGOCIACION

Tema 1: El porcentaje de contenido regional

* Objetivo de Canada y México: atraer
Inversion extranjera directa.

 Objetivo de Estados Unidos: propiciar mas
valor agregado de la region.

e Resultado: 62.5%

ENTRE 62 Y 68% ENTRE 52'Y 63% ENTRE 53 Y 66%



AGENDA DE NEGOCIACION

Tema 2: periodo de transicion para aplicar el
porcentaje en el nuevo TLC.

« ODbjetivo de Canada y México: mantener
bajo el porcentaje por mas tiempo.

 ODbjetivo de Estados Unidos: pasar pronto
del 50% al 62.5% recien pactado.

 Resultado: 8 anos de transicion

6 anos 10 anos 15 anos



AGENDA DE NEGOCIACION

Tema 3 mantener el Auto-pact firmado con
Canada y hacerlo extensivo a México.

« ODbjetivo de Canada y México: mantener
reglas favorables para su comercio.

» ODbjetivo de Estados Unidos: modificar parte
del acuerdo..

 Resultado: se mantiene el Auto-pact

Reformarlo Mantenerlo Ampliarlo



AGENDA DE NEGOCIACION

Tema 4 Resolver el conflicto acerca de que
modelos de Honda no cumplen con porcentaje
de contenido regional

« Objetivo de Canada y México: poner a
prueba las reglas para calcular el contenido

» Objetivo de EU: sancionar a Canada

e Resultado: Se resuelve a favor de Canada la
controversia.

Sancionar a Canada Evitar sanciones Poner a prueba reglas



AGENDA DE NEGOCIACION

Tema 5 Crear nuevas reglas paran medir el
contenido regional en el sector automotriz

* Objetivo de Canada y México: definir reglas
transparentes acatadas por EU.

» Objetivo de EU: definir criterios para evitar
triangulacion.

» Resultado: Se crea nueva regla para calcular
el contenido regional.

Nueva regla clara Criterios menos flexibles  Reglas transparentes



AGENDA DE NEGOCIACION

Tema 6 El gobierno mexicano debe dejar de
regular su mercado por medio de decretos
presidenciales, ajustarse a reglas regionales.

* Objetivo de EU: México debe abandonar una
politica industrial basada en decretos.

« Objetivo de México: preservar margen de
« Maniobra para dirigir politica industrial.
 Resultado: Eliminacion de decretos mexicanos

Eliminacion de decretos  Indiferente (apoya a EU) Mantener decretos



% Contenido Nal. CEDE (-) 50 CEDE (-) 50 CEDE (+) 70
Periodo de transicion CEDE (+) 10 CEDE (-) 15 CEDE (+) 6
Mantener el auto-pact CEDE (+) CEDE (+) CEDE (+)
“essvarcliprile GANA INDIFERENTE (+) CEDE
Reglas claras GANA GANA CEDE (+)
Eliminar decretos INDIFERENTE (+) CEDE GANA
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FIGURA 2
PREFERENCIAS RELEVADAS DE ESTADOS UNIDOS
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Figura 2. En Estados Unidos la negociacion interna tiene lugar entre cuatro actores: GM, Ford,
Chrysler y los fabricantes de autopartes (estos Gltimos asumidos aqui como vn actor unitario). La inter-
seccitn de los resultades aceptables a los actores define la zap interma. Las preferencias de la UAW son en
gran medida irrelevantes para el proceso interne de negociacién.
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Fuente: Frederick Mayer, 2001, p. 92.



o4 FREDERICK W, MAYER

FiGUura 3.
PREFERENCIAS REVELADAS DE CANADA
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Figura 3. Las reglas del juego en Canadd no requerfan consenso; un acuerdo entre tres de los coatro
acwres invelucrados —an, Fard ¥ Cheysler conitudos como uno, los fabricantes de amtopartes y los “transplan-
tes” enrcpeos y japoneses—es suficiente siempre y cuando uno de ellos sean los “transplantes”. La zap
interma, estd delimitada por el méxinge aceptable para los “transplantes™, pot un lado, y por el ‘minimo acep-
table para GM por el otro.

Fuente: Frederick Mayer, 2001, p. 94.
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Ficura 4
PREFERENCIAS REVELADAS DE MEXICO
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Figura 4. Aquf fos jugadores son los “Iransplantes.” japoneses y europeos; G, Fard ¥ Chrysler; los
fabricantes de autopartes y los sindicatos mexicanos, No se requiere consenso; ona coalicido de tres de estos
actores que incluya a los “ransplanies™ es suficiente. La zAP intema mexicana estd delimitada por el mdxi-
mo aceptable para los “wansplantes” (més alto que en el caso canadiense) por un lado, y por el minimo
acepiable para GM por el olro, '

Fuente: Frederick Mayer, 2001, p. 95.



FiGura 1.

LAS NEGOCIACICNES
DE LA REGLA DE ORIGEN AUTOMOTRIZ
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. Lafigura 1 muestra las curvas de preferencias reveladas por las pantes en Ja negociacion, Los pun-
tos Gptimos cortesponden al valor de 1. Resoluciones por debajo de 0 son inceptables para las partes
(es decir, peores que un acuerdo). Las preferencias de Estados Unidos, Canadd ¥ México con respecto al
porcentaje del contenido norteamericano requerido para que un automévil califigue como “hecho en
América de! Norte” son mosiradzs como arcos de distinta extension. Los Estados Unidos, por ejemplo,
tienen un punto Gptimo en 65 por ciento sin disposicitn de aceptar un acuerdo por-debajo del 62 por ciento
o mayor a 68 por ciento. Juntas, las curvas de preferencia de los pafses negociando definen una muy
pequeiia Zap internacional.

Fuente: Frederick Mayer, 2001, p. 89.



e En estas negociaciones el “conflicto de rol
limite” desempenado por los negociadores
gubernamentales tiene una capacidad de
explicacion relevante para el estudio del
resultado final, ya que los tres gobiernos
tuvieron gue agregar las preferencias de
todos los actores econdmicos domesticos , y
después llevarlas a la mesa de negociacion
Internacional para lograr un resultado

positivo para todos. _—
U




« Encontramos en este proceso,
tambien, una negociacion de
naturaleza integrativa, en la que
no se deja a un lado la aplicaci¢ -,
de estrategias y tacticas %'
distributivas. El objetivo >, p'
consiste en crear un mercado ‘//(‘//’/’“
Integrado para el sector ‘o
automotriz, pero dentro de los
actores existen incentivos para

mantener la informacion
= '\ r—‘ « FenT
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Incompleta.




» Nuevamente hallamos elementos para
contradecir el supuesto de Odell acerca de
que los actores economicos que se
encuentran de un mismo lado del mercado
tenderan a llevar a cabo estrategias
Integrativas en los procesos de negociacion.
En este caso las “Big Three” y las otras
empresas se veian como rivales.




 Por ultimo, se puede
entender el animo de los
Estados Unidos por que
efectivamente hubiese
reciprocidad en las :
concesiones llevadas a A .
cabo en la mesa de | !;"';/
negociacion, ya que tanto o
Canada como Mexico
deseaban un acceso
Irrestricto al mercado de _
ese pais. i




Bibliografia

Mayer, Frederick, 1998, Interpreting NAFTA, the science
and art of political analisis, Columbia University Press
NY.

Mayer, Frederick, 2001. “Juego de dos niveles: las
negociaciones del TLCAN”, en Arturo Borja et. al. Para
Evaluar al TLCAN, editorial Miguel Angel Porrua,
Mexico.

Robert, Maryse. 2000. Negotiating NAFTA. Explaining
the outcome in culture, textiles, autos and
pharmaceuticals. University of Toronto Press.



