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y de una burocracia creciente, asi como el
"dejar pasar" de los operadores,

se viene la bola creciente de los costos que
suben en la logistica de comercio exterior.
Total los precios internacionales dan.

Por ahora.

JYuelve el
costo argentino?

Relaciones internacionales,
promocioén de exportaciones
y-proteccion industrial.

Entrevista con Néstor Stancanelli
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Dialogo con el embajador Néstor

E. Stancanelli, director Nacional
de Negociaciones Economicas
Internacionales y director del
Centro de Economia Internacional

de Cancilleria.

La insercion en los mercados
internacionales, las negociacio-
nes bilateral y multilaterales, la
proteccion industrial y las politi-
cas publicas de promocion de
exportaciones con mas innova-

cion

egatrade: Cémo
evalua la insercion
M argentina en materia
de comercio interna-
cional y si los pasos
que se han dado en
estos ultimos afios
tienden a
posicionarnos mejor en un mundo
globalizado e interdependiente.

Nestor Stancanelli: El comercio
exterior argentino crece mas que
el comercio mundial, quiere decir
que estamos recuperando posi-
ciones. Estamos en una participa-
cion de 0,4-5 % a nivel global. Si
uno mira 20 afios para atras ve-
mos que esa participacion no se
ha deteriorado y en los ultimos
cinco afos se ha duplicado el
comercio exterior respecto a la
crisis del 2001, tanto en exporta-
cion como en importacion. Por
ejemplo con respecto a los nive-
les en su momento récord del 98
la exportacion se duplicé y la im-
portacion esta 50% por encima.
Donde también ha habido un
avance interesante es en la com-
posiciéon de las exportaciones
donde aproximadamente 1-3 del
total se reparte en forma equili-
brada entre primarios y combusti-
bles, MOA y MOI e incluso hubo un
crecimiento relativo de estas ulti-
mas.

Otra caracteristica distintiva es la
distribucion geografica del comer-
cio exterior. En periodos anterio-
res habia una alta concentracién
de exportaciones a la UE, EE.UU.
y a la region. Ahora tenemos una
alta participacion del Mercosur y
Chile pero que es equitativa entre
UE, Asia Pacifico y el resto de
paises. Esta distribucion hace
menos vulnerable el comercio
exterior argentino.

M: Sin embargo todavia la inci-
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Brasil nos sirvio
como plataforma
para llegar al
resto del mundo

dencia de nuestro pais en el am-
bito global es muy reducida...

NS: Por supuesto que un comer-
cio exterior de 0,5% con respecto
al total mundial es bajo especial-
mente mirando el potencial y aqui
hay un amplio campo de expan-
sion.

Un elemento que puede ayudar
mucho también es la exportacion
de servicios que en los ultimos
afnos se ha duplicado y ha tenido
un buen desarrollo. Se tata de un
comercio que a diferencia del de
bienes siempre habia sido defici-
tario a un nivel de U$4-6 mil millo-
nes, mientras que ahora estamos
equilibrados, con unos U$8 mil
millones tanto de de impo como
de expo. Si bien una buena parte-
el 46%- es turismo y viajes, cada
vez mas va creciendo la exporta-
cién de servicios profesionales e
informatica, superando ya 20%.
Argentina exporta programas de
computacion, servicios de arqui-
tectura, servicios médicos, etc. en
forma creciente y esto es muy
importante.

M: Cuéles son los caminos en
materia de negociacion que se

han elegido para apoyar al sector
empresario en cuanto a abrir los
mercados internacionales y
posicionarnos mejor como pais?

NS: Si hablamos de insercién in-
ternacional, tenemos un papel
destacado en las negociaciones
multilaterales. Por ejemplo, en la
Ronda Doha, la Argentina esta
muy activa tanto en productos agri-
colas industriales como servicios.
Por otro lado, tenemos una estra-
tegia dirigida a la integracion re-
gional, donde pesa mucho el
MERCOSUR vy la integracion lati-
noamericana. Precisamente en
noviembre va a haber una reunion
del consejo de ministros de ALADI,
donde se llevara una propuesta
para acelerar todo el proceso de
liberalizacion del comercio entre
todos los paises latinoamerica-
nos.

En materia de productos industria-
les América Latina es un mercado
muy importante, ya que alrededor
de 50% de nuestras exportaciones
de MOI van a la regién y resulta
una plataforma para la exportacion
de manufacturas de origen indus-
trial al resto del mundo.

Otra pata de la estrategia es la
negociacion bilateral. Hay merca-



dos estratégicos, como UE,
EE.UU. AL, India, China, paises
arabes, Sudafrica y otros paises
africanos. En ese sentido hay co-
misiones mixtas para crear un
ambiente favorable para los nego-
cios, buscar contrapartes, solucio-
nar trabas técnicas, sanitarias,
promover misiones comerciales, y
desarrollar una promocion comer-
cial muy vinculada con lo que es
cada negociacion bilateral. Tanto
el Canciller Taiana, como el secre-
tario Charadia o en mi propio
caso, viajamos acompafados por
misiones empresarias. La idea es
analizar normas técnicas, trabas
que pueden surgir, etc, y ala vez
promover las inversiones y que las
empresas tengan contacto con la
contraparte y se promuevan nego-
cios.

M: Claro que en toda negociacién
asi como uno quiere abrir los mer-
cados externos, el resto también
quiere conseguir la apertura del
nuestro y algunos parecen no te-
ner muy en claro esta condicion.....

NS: Ldogicamente que este es un
proceso de doble via. Nos interesa
a largo plazo la expansion del co-
mercio exterior y la diversificacion
sabiendo que en la medida en que
crecen nuestras exportaciones
también lo haran las importacio-
nes.

Un elemento sustancial es espe-
cializarnos dentro del comercio
internacional. Eso lo genera tanto
el mercado como las politicas
dirigidas a favorecer la diversifica-
cion de la produccion. En la medi-

Néstor E. Stancanelli, director Nacional de
Negociaciones Economicas Internacionales

da en que nos especializamos
en determinados segmentos
como puede ser el automotriz,
con un modelo o piezas especifi-
cas para exportar y donde impor-
tamos otras, somos mas com-
petitivos y generamos mas ri-
queza. Cuando negociamos
debemos ser concientes de que
a la otra parte le interesa nuestro
mercado y en la medida en que
nuestra economia crezca se van
generando mejores condiciones
para las ofertas que tenemos.

M: Uno de los temas que veni-
mos observando es que mas
alla del crecimiento de las expor-
taciones en primarios, de pronto
surge la necesidad de darle ma-
yor valor a nuestra produccién y
hay sectores que parecen mas
competitivos que otros o el Esta-
do debe analizar cuales son los
que tienen mayor potencial.
Coémo se debe definir para qué
lado de la balanza hay que incli-
narse?

NS: Uno tiene indicadores. En
determinados sectores vemos un
desarrollo apreciable, como pue-
de ser quimicos, farmacos, auto-
motores, maquinaria agricola, y
todos sus derivados, también en
informatica, industria naval, e in-
cluso la alta tecnologia nuclear o
espacial. Hay sectores que son
verdaderos polos de desarrollo
como los conglomerados alimen-
ticios.

El Estado tiene que dar reglas
claras e incentivos para que esos
sectores se sigan potenciando.
Mas alla de esto, se deben crear
las condiciones, incentivos y asis-
tencia financiera en todos los
ambitos posibles, especialmente
a las Pymes porque el pais es
rico no solo en recursos natura-
les, sino en capital humano. De
otra forma no podrian desarrollar-
se los sectores de servicios pro-
fesionales que mencionamos
anteriormente y que tuvieron con-
diciones adecuadas y facilidades
desde el Estado que les ha per-
mitido crecer. Actuar en materia de
promocion para el desarrollo de
parques industriales, amortiza-
cion acelerada de inversiones,
restitucion del IVA para inversio-
nes en bienes de capital, el traba-
jo de las Embajadas detectando
oportunidades, son ejemplos que
van creando condiciones para el
desarrollo.

Insisto: mas alla de esos seg-
mentos donde esta claro que van
hacia un mayor desenvolvimiento,
en el resto hay que ver la dindmi-
ca que tiene cada sector para
brindarle apoyo. Hay que dejar
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que el empresariado vaya indi-
cando el camino dando las sefia-
les correspondientes y el Estado
siguiéndolo para dar su apoyo.
Siempre especializandonos, ya
que un pais no puede producir
todo.

M: Uno de los temas que ha que-
dado pendiente en el ambito del
MERCOSUR ha sido la creacién
de empresas conjuntas para salir
a terceros mercados. Porqué no
ha funcionado?

NS: Creo que hay que verlo de
otra forma. El Mercosur ha sido
una plataforma importantisima de
aprendizaje. En el pasado hemos
tenido una concentracion muy
importante de exportaciones a
Brasil de cerca de 30% del total.
Si uno ve ahora esa participacion
se redujo a 20% pero la calidad
de las exportaciones ha mejora-
do. 20 afos atras la composicion
del intercambio con Brasil, mos-
traba a la Argentina exportando
34% de MOI, hoy esta en el 70%,
eso da una idea del salto cualitati-
vo de las exportaciones a Brasil.
Tenemos industria argentina en
distintos mercados del mundo y
Brasil ha sido un elemento funda-
mental para lograr ese objetivo.
Hace 10 afios, nuestro pais ex-
portaba autos soélo a Brasil, ahora
llega a casi 50 destinos. Algo si-
milar ocurre con otros productos.
Es verdad, no hay muchos casos
de empresas binacionales. Pero
si es importante este proceso de
integracion regional en la medida
en que posibilitd el proceso de
calificacion. Hay que darle conti-
nuidad a lo que se ha iniciado y
aqui valen mucho las politicas
publicas. En ese sentido, el
financiamiento para las pymes a
tasas razonables es un tema pen-
diente. Creo que el sistema finan-
ciero debe evaluar proyectos mas
que exigencias patrimoniales que
a veces no permiten llevar adelan-
te esos proyectos.

M: Este es un problema que viene
de arrastre y las entidades prefie-
ren financiar el consumo o al Es-
tado....

NS: Los bancos necesitarian mo-
dificar su aparato de recursos
humanos para generar gerentes
de proyectos. Si un proyecto es
interesante el banco se puede
convertir en socio y financiarlo. En
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ese sentido, el Estado tiene que
estar presente para apoyar aun
mas al sector productivo argentino
aprovechando quiza instituciones
financieras que ya existen como
puede ser el BICE o el Banco
Nacion de forma de estimular a
los bancos privados a cambiar y
financiar a las empresas creativas
y que generan mayor empleo.

No puedo dejar de mencionar que
un fuerte incentivo que se esta
dando desde el Estado es esti-
mular una politica de calidad a
mediano y largo plazo, como es el
aumento del presupuesto educati-
vo en las areas de Ciencia y Téc-
nica y la busqueda de una mayor
interrelacién entre la universidad y
el proceso productivo. Queda mu-
cho por hacer, pero hay ver tam-
bién desde donde venimos.

M: Tradicionalmente se habla de
una mayor continuidad en la es-
trategia de relaciones e insercion
en los mercados internacionales
de nuestros vecinos como Brasil o
Chile, mientras que nosotros so-
mos mas ciclicos.

Cbémo nos ven en el exterior cuan-
do vamos a negociar
bilateralmente, especialmente
después de una crisis tan fuerte
como tuvimos en el 2001-02?

NS: Cuando uno va a negociar al
exterior, en muchos lugares toda-
via ha quedado la imagen de la
crisis. Entonces debemos dar una
nueva imagen de continuidad en
el tiempo, actualizar lo que es la
Argentina hoy y eso favorece un
mayor entendimiento entre los
paises y los empresarios. La idea
es trabajar teniendo en cuenta
que el comercio exterior tiene el
objetivo prioritario de apuntar al
crecimiento, la diversificacion de
estructuras productivas y el bien-
estar de la gente.

M: De todos modos, siempre se
pone el ejemplo de nuestros veci-
nos como Chile que se muestra

mas abierto al mundo, cierra
acuerdos de libre comercio con
fuertes mercados y da una ima-
gen de diplomacia mas constante.
Es vélido como ejemplo a seguir?

NS: Tenemos una estrategia de
negociacion econémica interna-
cional un poco distinta a la de
otros paises de la region y a ve-
ces se colocan ejemplos sobre
estrategias que han seguido otras
naciones que por su estructura o
modelo de desarrollo no son
comparables. Por ejemplo, Chile
€S muy rico en recursos minera-
les, fruticolas, en madera, pasta
de papel, pesca o vino. Alli hay un
esquema que privilegia esos sec-
tores en el intercambio, mientras
liberaliza en otros. La estructura
productiva argentina es un poco
distinta y tenemos una poblacion
mucho mayor. El modelo de Chile
puede ser perfecto para Chile, con
acuerdos bilaterales de libre co-
mercio que en nuestro caso no
servirian porque necesitamos un
fuerte desarrollo industrial que
genere empleo para la gente y
que nuestra sociedad sea equili-
brada y mas justa. Es un camino
diferente pero, repito, porque las
estructuras de los dos paises son
distintas y entonces esas compa-
raciones no son validas.

M: Como se puede avanzar en
Sudamérica con un esquema de
liberalizacion aduanera si hay
esquemas de apertura y protec-
cion tan disimiles. En cierto modo
no parece logico avanzar

NS: Una unién aduanera en todo
el cono sur es casi imposible,
porque tenemos una estructura
arancelaria que puede ser com-
patible con Uruguay, Brasil, Para-
guay o Venezuela pero no con
Chile, donde tendriamos que co-
locar aranceles practicamente al
2% y no es posible. Tampoco
seria facil que Chile vaya a nues-
tro esquema. En cambio, si sera
factible en la region ir a acuerdos

«La exportacion de servicios se ha duplicado en los tltimos
afos. Se tata de un comercio que a diferencia del de bienes
siempre habia sido deficitario a un nivel de U$4-6 mil millo-
nes, mientras que ahora estamos equilibrados, con unos U$8
mil millones tanto de de impo como de expo»




de libre comercio, con Chile, la
Comunidad Andina, México, etc.
Los acuerdos de libre comercio
benefician a todos, aprovechamos
el mercado ampliado, somos
competitivos con otros paises que
exportan a Chile o México, por
ejemplo, y ellos los son con res-
pecto a nuestro mercado domésti-
co.

M: Uno de los problemas de la
integracion es la falta de desarro-
llo en infraestructura. Hay priori-
dad en la agenda con respecto a
este tema?.

NS: Hoy existen fondos asignados
desde el BID y la CAF y se viene
definiendo el proyecto del Banco
del Sur que también podria servir.
El Banco Nacién quiza también se
puede aprovechar para financiar
esa infraestructura. Ademas esta
el Fondo estructural del
MERCOSUR, que puede apuntar
hacia ese objetivo. Se trata de un
fondo de U$100 millones anuales
renovables y que se pueden ir
acumulando para responder a
esa demanda.

M: Desde hace un tiempo, en las
negociaciones en el marco de
Doha se insiste en que a cambio
de la apertura agricola europea no
se va dejar vulnerable a una ‘in-
dustria local incipiente”. Cuando
uno baja y ve los sectores “inci-
pientes” en ciertos casos se trata
de actividades que
recurrentemente han apelado a la
proteccion del Estado a través de
distintas barreras comerciales

‘hasta que se desarrollen”, pasan
los afios y las décadas y siguen
siendo “sensibles”. Algunos dicen
que siguen protegidas y no han
invertido..Se puede seguir con
este esquema sin premios y casti-
gos?

NS: Si hay sectores sensibles que
generan mucha mano de obra y
que cuentan con una mas alta
proteccién que el promedio. Es
bueno que se haga un segui-
miento de como van evolucionan-
do a partir de esa proteccién que
el Estado les puede estar brin-
dando. Pero no hay que olvidar
que esa falta de continuidad en el
desarrollo, tiene que ver con que
esas industrias no han podido
resistir los vaivenes y han sufrido
la falta de reglas claras de las
ultimas décadas.

De hecho creo que la Argentina no
ha sido consecuente con su politi-
ca industrial.

Por ejemplo, recientemente se ha
presentado en el marco del CEl
un trabajo que muestra la evolu-
cion paralela de la economia de
nuestro pais y Australia. Ese estu-
dio da muestras por ejemplo, que
entre 1900 y 1973 ambos paises
evolucionaron de forma muy simi-
lar. Pero luego, hay una caida
brutal de Argentina. Puntualmente
desde el 73-74 al 2001-2002, el
crecimiento per capita fue cero.
Mi impresién particular es que no
hubo constancia en esa politica
de sustitucion de importaciones,
al contrario se le dio un golpe de
gracia a partir de una politica de
seria apreciacién cambiaria y
apertura, mientras que por ejem-
plo, paises como Corea y los del

sudeste asiatico aprovecharon
ese proceso de sustitucion para
fijar objetivos y manteniendo un
grado apreciable de proteccion
industrial, para estimular a las
empresas a ir al mercado interna-
cional.

Insisto, cuando a principios de los
70 en la Argentina habia un inte-
resante desarrollo industrial ese
proceso aborté por un cambio de
rumbo. La idea de un modelo que
maduraba a través de una fuerte
promocién industrial como el de
Corea o Japon y que implicaba
abrir el mercado en funcién de
ese desarrollo, llevo a la liberali-
zacion de sus economias solo
cuando fueron competitivos. En
cambio la Argentina ha hecho las
cosas al revés por imposicién de
la dictadura militar. Ese proceso
fue nefasto en cuanto a como
condicion6 a la economia del
pais. Esto, agregado a la guerra
de Malvinas, dejé a la democracia
atada a una fuerte acumulacion
de deuda, en un contexto de altas
tasas de interés y de deterioro de
los términos de intercambio. Esto
mas las crisis posteriores que se
prolongaron a los ‘80 llevé a que
no hubiera salida en materia eco-
nomica. Recién ahora estamos
restaurando una politica sensata
dentro de una economia que no
tiene alta proteccion. Argentina es
economicamente un pais abierto.
Con un arancel de 10% en pro-
medio, frente a aranceles en sec-
tores sensibles agricolas de la
UE que van desde 70%. Si com-
paramos no se puede hablar de
que somos proteccionistas y es-
tas cuestiones deben quedar muy
claras para evitar errores.
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