3670

- 2 -


Seminario de la OMC sobre el AGCS, 20 de febrero de 2002

ASPECTOS TÉCNICOS DE LAS PETICIONES Y OFERTAS

Resumen de la comunicación de la Secretaría

La solicitud de que se abordara esta cuestión fue formulada por algunas delegaciones en una reunión del Consejo del Comercio de Servicios en Sesión Extraordinaria.  La presente comunicación se basa fundamentalmente en la experiencia anterior, y se propone destacar los aspectos técnicos del proceso de presentación de peticiones y ofertas en el contexto de las negociaciones.  Su presentación no excluye la adopción por los participantes de otros procedimientos alternativos.


Se examinan principalmente tres aspectos tanto de las peticiones como de las ofertas, a saber, su contenido, el formato en el que pueden presentarse, y, por último, el proceso por el que se intercambian.  


En el párrafo 15 de la Declaración de Doha, los Ministros acordaron que los participantes presentaran las peticiones iniciales de compromisos específicos no más tarde del 30 de junio de 2002 y las ofertas iniciales no más tarde del 31 de marzo de 2003.  Esas fechas marcan sólo el inicio del proceso, pero no por ello son menos importantes, pues representan un compromiso por parte de los Ministros.  Es importante tener presente que la petición inicial de cada participante no tiene por qué ser exhaustiva, y no es necesario pensar en todos los puntos que podrían pedirse a los demás participantes.  Para cumplir los plazos quizás haya que renunciar a un perfeccionismo que podría causar demoras.  

PETICIONES

A.
Contenido


El contenido de las peticiones puede clasificarse en cuatro categorías, que no se excluyen entre sí.  Cada petición puede dirigirse a un grupo de participantes o a un participante determinado.


i)
En primer lugar, un participante puede pedir a otro la adición de sectores no incluidos en su lista.  


ii)
Se puede pedir asimismo la eliminación de las limitaciones existentes o la reducción de su grado de restrictividad (por ejemplo, en un sector x en el que la participación accionarial extranjera se restrinja al 49 por ciento, se puede pedir que se suprima esa limitación o que se mitigue elevando el tope, por ejemplo, al 75 por ciento).  La petición puede referirse también a una partida no consolidada, con el fin de obtener una consolidación, con o sin limitaciones.  Esas peticiones se refieren siempre a compromisos de acceso a los mercados (artículo XVI) y/o trato nacional (artículo XVII).  


iii)
También pueden presentarse peticiones de compromisos adicionales (artículo XVIII), que pueden referirse a cuestiones no comprendidas en el ámbito de los artículos XVI y XVII, es decir, el tipo de compromisos contenidos en el Documento de Referencia sobre los principios normativos de las telecomunicaciones básicas.  Durante la Ronda Uruguay se intercambiaron algunas peticiones de ese tipo y se contrajeron los compromisos correspondientes.  


iv)
Por último, una petición puede referirse asimismo a la eliminación de exenciones del trato NMF.  En el párrafo 6 del Anexo sobre exenciones del trato NMF se estipula que las exenciones estarán sujetas a negociación en posteriores rondas de negociaciones.  Los participantes pueden recibir o presentar peticiones de eliminación de exenciones concretas del trato NMF.  También existe la posibilidad, si así se aprueba tras las consultas y deliberaciones que todavía se están celebrando al respecto en el Consejo del Comercio de Servicios, de que los participantes puedan pedir la reducción del alcance y/o del nivel de una exención del trato NMF, no necesariamente con miras a su completa eliminación, sino para ponerla más en conformidad con la obligación de trato NMF.

B.
Formato

A menudo la petición se presenta en el formato de una simple carta en la que un participante expone lo que desea pedir a otro.  Uno de los cuatro tipos de peticiones mencionados, el de compromisos adicionales con arreglo al artículo XVIII, podría requerir un mayor nivel de concreción técnica.  La consignación en listas de compromisos en relación con los artículos XVI y XVII (acceso a los mercados y trato nacional) consiste básicamente en la eliminación de limitaciones.  En esos artículos figuran sendas definiciones de los compromisos de acceso a los mercados y de trato nacional.  Por consiguiente, si un participante desea contraer un compromiso pleno en relación con alguno de esos dos artículos, basta con que indique en su lista que no se aplica ninguna limitación.  El contenido de los compromisos se define en los propios artículos.


Sin embargo, cuando se trata de compromisos adicionales con arreglo al artículo XVIII, el propio artículo no proporciona una definición del compromiso jurídico, sino únicamente un marco en el que los participantes pueden pedirse unos a otros, y consignar en sus listas, compromisos jurídicos relacionados con cualesquiera cuestiones no comprendidas en las del acceso a los mercados y el trato nacional.  El artículo XVIII ha resultado muy útil en diversas ocasiones, como en las negociaciones sobre telecomunicaciones básicas, en las que ayudó a los participantes interesados en lograr una liberalización efectiva de las telecomunicaciones.  Permite dar cabida a compromisos que ni siquiera se concibieron en el marco del AGCS, como la obligación de establecer un órgano regulador independiente, que no está incluida en las disposiciones sobre acceso a los mercados o trato nacional ni en ninguna otra disposición del AGCS.  También permite introducir compromisos sobre el fomento de la competencia y la interconexión en condiciones razonables y no discriminatorias.  Cuando se pide a un participante que contraiga ciertas obligaciones que no están definidas en el AGCS, es necesario describir cuidadosamente, en términos jurídicos precisos, el contenido de la petición.  Ese elemento de las peticiones presenta algunos aspectos técnicos que podrían requerir una preparación cabal.  

C.
Proceso

El intercambio de peticiones ha sido tradicionalmente un proceso exclusivamente bilateral, consistente sencillamente en el envío de cartas con peticiones a los interlocutores en las negociaciones.  La Secretaría no desempeña normalmente ninguna función en esa fase.  En la Ronda Uruguay se propuso en algún momento que, cuando se remitiera una petición a un participante, se facilitara asimismo una copia a la Secretaría para sus archivos.  Así se hizo durante algún tiempo, pero posteriormente se abandonó esa práctica, y el proceso se convirtió en puramente bilateral.  La preparación y presentación de peticiones no resulta muy complicada desde el punto de vista técnico.  Una vez recibidas las peticiones, los participantes pueden empezar a celebrar consultas entre sí.

OFERTAS

A.
Contenido


En lo que respecta a su contenido, las ofertas corresponden normalmente a alguna de las cuatro categorías mencionadas en relación con las peticiones, a saber:  i) adición de nuevos sectores;  ii) eliminación de las limitaciones existentes o introducción de consolidaciones en modos anteriormente no consolidados;  iii) asunción de compromisos adicionales en el marco del artículo XVIII;  y iv) terminación de las exenciones del trato NMF.  Cada participante presenta una oferta en respuesta a todas las peticiones recibidas, pero no tiene necesariamente que abordar en su oferta inicial todos y cada uno de los elementos contenidos en esas peticiones.  

B.
Formato


A diferencia de la petición, que se suele presentar en forma de una carta, la oferta se presenta normalmente como un proyecto de lista de compromisos.  Por consiguiente, las ofertas requieren considerable preparación técnica.  En la Ronda Uruguay no se disponía previamente de listas de compromisos.  Los participantes iniciaban el proceso con la presentación de ofertas, a las que seguían las peticiones, y el proceso continuaba.  En la nueva ronda, en cambio, las ofertas se presentarán sobre la base de listas preexistentes.  Por consiguiente, la relación entre las ofertas (y los consiguientes compromisos posteriores) y las listas anteriores planteará importantes cuestiones técnicas, la más importante de las cuales es la de si los participantes habrán de presentar al final nuevos compromisos en listas separadas que complementen las anteriores o bien listas completas revisadas en las que figuren todos los compromisos, tanto los anteriores como los nuevos.  Desde el punto de vista de la claridad y de la seguridad jurídica, parece preferible ese último procedimiento, tanto más cuanto que los compromisos existentes pueden ser objeto de clarificación y mejora técnica a la luz de las Directrices revisadas para la consignación en listas (S/L/92).  En ese caso resultaría más eficiente que los participantes iniciaran el proceso de revisión de las listas existentes al presentar las ofertas iniciales.  En otras palabras, se presentaría una oferta inicial sobre la base de la lista anterior, a la que se añadirían los nuevos compromisos ofrecidos.  Esas adiciones se indicarían claramente por medio de resalte, negritas, cursivas o cualquier otro medio que se estime conveniente.  Sin embargo, hay que tener en cuenta que esa lista revisada constituirá un mero documento de negociación, sin entidad jurídica.  En otras palabras, no tendrá ningún efecto vinculante para el participante que la presente y se considerará como un documento de trabajo.


Los participantes podrían aprovechar la ocasión para introducir otras mejoras técnicas en sus compromisos anteriores, a la luz de las conclusiones a que se haya llegado sobre otras cuestiones planteadas por los participantes, como la distinción entre los modos 1 y 2 o las cuestiones planteadas en relación con los artículos XVI y XVII y el párrafo 2 del artículo XX del AGCS.  Por consiguiente, si el objetivo final de esas negociaciones es llegar a una nueva lista revisada de cada participante en la que figuren todos sus compromisos (los anteriores y los nuevos), podría ser aconsejable empezar a trabajar por ese objetivo lo antes posible, preferiblemente con las ofertas iniciales que han de presentarse a más tardar el 30 de marzo de 2003.  


Como se ha señalado, éstas serán meras ofertas iniciales.  El resto de las negociaciones, a lo largo de casi dos años, consistirá en una sucesión de peticiones y ofertas, y las ofertas serán objeto de diversas revisiones como resultado de las negociaciones.  Esa es la fase en la que la Secretaría estará en condiciones de prestar más ayuda, especialmente en las cuestiones jurídicas y técnicas relacionadas con la preparación de las ofertas y de los proyectos de listas.  Será menester sin duda realizar una considerable labor de preparación en las capitales, así como celebrar consultas en Ginebra, con los interlocutores en las negociaciones, y posiblemente con la Secretaría.

C.
Proceso


A diferencia de las peticiones, que se dirigen bilateralmente a los interlocutores, las ofertas se distribuyen tradicionalmente en forma multilateral.  Esa práctica no sólo fomenta la transparencia, sino que resulta funcional.  En su oferta, cada participante estará respondiendo en realidad a todas las peticiones que haya recibido.  La oferta, además, estará abierta a consultas y negociaciones con todos los interlocutores, no sólo con los que hayan dirigido peticiones al participante en cuestión, sino también con todos los demás participantes en las negociaciones.  Las ofertas serán, en efecto, la señal de que comienza verdaderamente la fase avanzada de las negociaciones bilaterales.  Será entonces cuando los negociadores acudirán a Ginebra, mantendrán una larga serie de conversaciones bilaterales con otras delegaciones y los trabajos empezarán a adquirir la calidad febril de los de una colmena.  Con la presentación de esas ofertas, el proceso entra realmente en una nueva fase.  


La presentación de ofertas puede dar lugar también a la de nuevas peticiones, con lo que el proceso continúa y se convierte en una sucesión de peticiones y ofertas.  Como efecto colateral del proceso, en las negociaciones bilaterales pueden surgir determinadas cuestiones sustantivas que requieran un ulterior examen multilateral, como ciertas cuestiones normativas planteadas en las peticiones y ofertas en relación con compromisos adicionales (artículo XVIII).  Por ejemplo, un grupo de participantes podría decidir que la mejor forma de proceder consiste en la elaboración de un documento de referencia como en el caso de las telecomunicaciones básicas.  La preparación y redacción de un documento de referencia es esencialmente una actividad multilateral.  En ella intervienen a veces los participantes interesados en las cuestiones de que se trata o los que están negociando sobre un sector determinado.  Por supuesto, una vez adoptado o convenido un documento de referencia, no tiene efectos jurídicos hasta que un participante lo incorpora a su lista.


En el presente documento se describen someramente el desarrollo del proceso y los aspectos técnicos que hay que tener en cuenta.  No se aborda el contenido propiamente dicho de las peticiones y ofertas.  No corresponde a la Secretaría indicar los sectores en los que hay que centrar la atención, las limitaciones que deberían eliminarse en las listas de otros participantes, etc.  Sólo se ha pretendido tratar los aspectos técnicos y la propia mecánica del proceso.

__________

