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Claves

para el despegue

Lo que deberian hacer las empresas,

las universidades y las autoridades para que

la Argentina tenga una nueva oportunidad.

Entrevista a Felix Pena

EN SINTESIS

® Una empresa bien informada, con capacidad analitica
—"tercerizada” o propia— para seguir de cerca las
negociaciones comerciales internacionales, tiene de por
si una ventaja competitiva sobre las que no lo hacen,
sostiene Félix Pefia.

B Y advierte gue, en este tipo de ejercicios, hay que
contemplar todos los escenarios. Quien se dedica al
comercio internacional y descarta escenarios porgue
“no son posibles”, comete un error muy serio, habida
cuenta de que todo, absolutamente todo, es posible.

® Como proyecto para el pais, propone:"Especialicémo-
nos en lo que sabemos hacer, que es aplicar creatividad
eimaginacién a una cantidad de bienes y servicios que
estan en una escala intermedia entre la alta tecnologia
y la produccidn intensiva en mano de obra”,
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élix Pena se muestra muy preocupado por tradu-
F cir a “cristiano bdsico™ lo que para el no especia-
lista es “chino basica”. Dice que muchas veces los
analistas hablan en jerga y en codigos, y no decodifican.
Este ex subsecretario de Comercio Exterior y de Inte-
graciom Econdmica, actual director del Instituto de Co-
mercio Intermacional de la Fundacion BankBoston y hom-
bre de consulia de la Fundacion Exportar, la Red Merco-
sur ¥ el Foro Empresario Union Europea-Mercosur
(MEBF), se muestra dispuesto a volear en “cristiano basi-
co” sus profundas reflexiones sobre los negocios del pais,

5i tuviera que explicarle a un empresario local pequerio o me-
diano cudl es la situacién actual de fa Argentina en el mercado
global, y eémo incide esta situacidn en sus negocios particula-
res, jqué le diria?

Le diria que incorpore el tema de las negociacio-
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nes comerciales internacionales como un capitulo im-
portante, prioritario, de su inteligencia compeltitiva.
Aun aquéllas en las que no participa la Argentina,
pueden generar desplazamientos de ventajas compe-
titivas. Por ejemplo, Ia negociacién en curso entre
Australia y los Estados Unidos contemplari, segura-
mente, el tema de los productos agricolas, Hay que se-
guir en particular las negociaciones que son prele-
renciales, y por lo tanto discriminatorias, v que aun-
que se celebran dentro del dmbito de la OMC (Orga-
nizacion Mundial del Comercio) son negociaciones
que generan clubes privados. Y hay una diferencia en-
tre ser miembro de un club y no serlo. Cuando Chile
negocia con los Estados Unidos o la Union Europea,
¢ incorpora vinos y todos los productos del complejo
frutihorticola, sabemos, por lGgica, que vamos a en-
contrarnos con preferencias; es decir, con un trata-
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Fotoe Jorge Alay

Un analista muy licido

FEux PeNA es unode los mas respeta-
dos especialistas en relaciones econd-
micas internacionales, derecho del co-
mercio internacional e integracién eco-
nomica que tiene |la Argentina,

Protagonista de muchas negocia-
ciones recientes —ya que fue subse-
cretario de Comercio Exterior y de In-
tegracion Econdmica,coordinador del
Grupo Mercado Comun del Mercosur
y subgerente de Integracion del Ban-
co Interamericano de Desarrollo—,
hoy sigue esos procesos desde multi-
ples sitios clave, en su actual caracter
de director del Instituto de Comercio
Internacienal de la Fundacion Bank-
Boston; directivo del Consejo Argenti-
no para las Relaciones Internaciona-
les (CARI); presidente del comité aca-
démico de |a Fundacion Export-ar;
consultor de la Red Mercosur, y asesor
del Foro Empresarioc Unién Europea-
Mercosur (MEBF).

Tambien es profesor de relaciones
comerciales internacionales y director
de la Maestria en Relaciones Comercia-
les Internacionales y del Nicleo Inter-
disciplinario de Estudios Internaciona-
les en la Universidad Macional de Tres de
Febrero (UNTREF).

m

micnto mas favorable para el producto chileno que
para el argentino.

Un sector que esta haciendo muy bien el seguimien-
o de las negociaciones es el cerealero v el del complejo
aceitero, a través del Instituto de Negociaciones Agrico-
las Internacionales, que funciona en la Bolsa de Cerea-
les, También hay paginas web de diarios y revistas que
permiten un seguimiento actualizado, Creo que, cada
ver mis, esta decodificacion de informacion por parte
de los periodistas especializados, los medios académi-
cos v los institutos especializados, va a formar parte, no
solo de la inteligencia competitiva de las empresas, sino
del stock de ventajas competitivas de una empresa,

Una empresa bien informada, que tiene capacidad
analitica, “tercerizada” o propia, para seguir de cerca las
negociaciones, tiene de por si una ventaja competitiva, a
condicién de que el seguimiento incorpore todas las va-
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riables que hacen a la inteligencia
de una negociacion, incluyendo la
sustentabilidad social de lo que se
negocia, sus efectosjuridicos, y la po-
sibilidad de que el acuerdo pase por
el congreso de tal pais o de tal oo,

En el caso de las multinacionales, ;hacen
ellas mismas ese seguimiento?
Normalmente, la inteligencia so-
bre las negociaciones se hace en al-
gun lugar de la casa central, yel pro-
ceso de decisidn puede ser comple-
jo. En la industria automotriz he-
mos visto como los intereses de las
filiales en la Argentina no necesa-
riamente coinciden con los de las fi-
liales en Brasil, y esto incluso ha ge-

“Si observamos a Brasil
oa Chile, meda la
impresion de que la
sinergia es mucho
mayor en estos paises,

e infinitamente superior

en el caso de Canadd.”

nerado dificultades dentro del Mer-
cosur. En cuanto a las “multinacio-
nales nacionales”, como Arcor, ten-
go laimpresion de que tienen inter-
nalizado su sistema de seguimiento
de las negociaciones, por lo menos
con respecto a aquellos productos o
servicios en los que estin directa-
mente interesadas. Luego estin las
cmpresas pequenas y medianas que
no estan asociadas a una muliina-
cional ni a una red global, y siguen
las negociaciones a través de sus ci-
maras, de los ministerios de la pro-
duccion provinciales o de la direc-
cion de Comercio Exterior del Go-
bierno de la Ciudad.

Es un fendmeno bastante nuevo.
No es nuevo para provincias co-
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mao Cordoba, Santa Fe o Mendoza.,
Pero me da la impresion de que en
Brasil o en Chile la sinergia es mu-
cho mayer, e infinitamente supe-
rior en Canadi, por ejemplo, don-
de funciona eso que ¢l ingeniero
Jorge Sibato, de la Comision de
Energia Atdmica, senalaba va en
1966: 1a importancia del uiingulo
cmpresa-gobierno-comunidad aca-
démica, a la hora de competir. Esto

lo vi funcionar muy bien, aungue a
una escala muy pequena, en el sec-
torapicolay en el de produccian de
vinos de 5an Juan, con la interac-
cion de las empresas del sector
agroindustrial, las universidades y
el gobierno provincial, Y también la
prensa: Diario de Cuyo tiene un su-
plemento, el “Verde”, muy orienta-
do a lo que el productor sanjuani-
no necesita saber. Esto lo vamos a
ver cada vez mas, y probablemente
requiera un esfuerzo de reconver-
sion mental para ajustar los estuer-
zos, la organizacion interna y las
prioridades, a esta realidad de Ia
competencia econdmica interna-
cional. En una palabra, ha surgido
un mercado muy interesante, el
mercado de la informacion inteli-
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gente sobre negociaciones comer-
ciales internacionales, Cada empre-
sa tendrd que incorporar esa infor-
macion a su propio esfluerzo de in-
teligencia competitiva. Subestimar
el seguimiento, o apostar a que una
negociacion va a fracasar, puede
constiluir un error muy serio.

Eventualmente las negociacio-
nes del ALCA pueden fracasar, o las
del Mercosur con la Unién Euro-
pea. Hay razones para pensarlo y ra-
zones para tener fuertes dudas res-
pecto del producto que saldrd a fin
de ano, pero también hay razones
para pensar que “algo” va a salir, y
que los costos de no estar prepara-
do para el resultado pueden ser
muy clevados para una empresa, un
sector o una provincia. No digo que
se termine el mundo, pero puede
lerminar mi ventaja competitiva, la
de mi empresa concretamente, Bas-
ta recordar el impacto sobre la Ar-
gentina del fin de la preferencia con
Gran Bretana en los anos 30,

Esta inteligencia estratégica vinculada
con el comercio exterior y las negociacio-
nes, sincide sélo en las ventas de las em-
presas, o también sobre sus compras?

Toda negociacion comercial
puede tener, para una empresa, un
impacto sobre los flujos de comer-
cin, sea por el lado “impo”™ o por el
lado “expa”, y también sobre el flu-

jo de inversion. 5i se advierte que, a

mediano plazo, una filial hipotética
de una multinacional hipotética va
a estar en mejores condiciones de
acceder al mercado americano des-
de el pais B, que desde el pais A, es-
to puede tenerunimpactoinmedia-
to sobre las decisiones de inversion.
Imaginemos algo completamen-
te hipoiético y, segiin creo, alejado
de la realidad: que un dia nos ente-
ramos de que Brasil hizo un acuerdo
de libre comercio con los Estados
Unidos, En este tipo de ejercicios
hay que contemplar todas los esce-
narios. Quien se dedica al comercio
internacional y descaria escenarios
porque “no son posibles”, comete
un error muy serio, porque todo, ab-
solutamente todo, es posible.



Posible, pero no probable.

Eso es otra cosa. Lo pr'um:ru que
lengo que preguntarme es si es po-
sible. Lo segundo, sies probable. Lo
tercero, si es deseable. Y si no es de-
seable, pero es probable y porloan-
to posible, tengo que trazar una cs-
trategia para neutralizar aquello
que no seria deseable,

A propdsito del ALCA, jcudl es el interés
economico —no politico— de los Esta-
dos Unidos por el tratado?

Quisicra senalar dos cosas. La
primera es que muchas veces estas
grandes ideas, como puede ser la
del ALCA, son instaladas sin gque
quien las instala tenga totalmente
clarolo que quiere y por qué loguic-
re. La idea del ALCA la instald el
presidente Bush padre en 1990, y
dos o tres meses después del anun-
cio de lo que se Hamd ka “lniciativa
para las Américas”, yo escuché de
un diplomitico brasileno algo que
me impactd, Ese diplomtico dijo:
“Es una idea vaga, que requiere una
respuesta vaga”. En ese momento
no habia una idea clara de lo que
significabauna zonade libre comer-
cio de Alaska a Tierra del Fuego. Es
un buen ejemplo de “diplomacia
mediatica”; un impacte, una mara-
villa de noticia. Y poco a poco va de-
sarrollindose, con presidentes que
necesitan diferenciarse del ante-
rior, lo cual es muy comiin en los Es-
tados Unidos, y cada uno quiere
darle un impulso nuevo. Asi llega el
momento previo a los resultados fi-
nales, y uno empieza a observar un
cierto pianico en los negociadores,
porque se estd terminando el tiem-
po v tienen que concluir algo que
dehe ser aprobado por los congre-
sos respectivos. Entonces, los nego-
ciadores, particularmente los de los
principales paises, empiezan a com-
portarse como si quisieran tirar el
caddver en el jardin del otro, por-
que se dan cuenta de que quizis no
tendrin el producto que podria pa-
sar por el Congreso de su pais, y ha-
cen todo lo posible para que la res-
ponsabilidad sea del otro.

Mi impresion es que se inicio el

proceso sin saber muy bien addénde
se iba. Poco a poco, la inercia nego-
ciadora llego a darle un cierto con-
tenido, que lleve en su momento la
marca de la administracion Clin-
ton. Ahora se esti llegando al mo-

mento culminante, que serd cuan-
do el acuerdo vaya al Congreso de
cada pais. ;Qué buscan los Estados
Unidos con esto, econdmicamen-
Le? Si usted entra en la pagina del

USTR (United States Trade Repre-
sentative), y va al TPA (Trade Pro-
motion Authority), que es el capitu-
lo de la ley de comercio por el cual
el Congreso autoriza al ejecutivo a
negociar, la respuesta surge clarisi-
ma: aumentar sus E‘Hi]ﬂl'tﬂfiﬂnf‘ﬁ- Y
posicionar lo mejor pﬂsihi-:* los bie-
nes y servicios americanos en los
mercados mundiales,

¢Qué ocurre, mientras tanto, con el Tra-
tado de Libre Comercio de América del
Norte, el NAFTA, y cudles han sido sus
efectos para México?

Adiez anos de la firma del acuer-
do, hay en México un gran debate
sobre sus ventajas o desventajas.
Las ventajas se traducen, por ¢jem-
i]li?, O U Aummenio Iy f‘lll_'l'i{.‘ dt‘
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las exportaciones de México hacia
los Estados Unidos; pero donde ha
habido un crecimiento fuertisimo,
en expo e impo, es en maquila y
reexportacion o admision tempo-
raria, v lo mismo estd ocurriendo
con la Unién Europea. Ha habido
una gran ventaja desde el punto de
vista de la exportacion de mano de
obra barata, Sin embargo, muchas
empresas americanas que instala-
ban facilidades de maquila, bus-
cando aprovechar el diferencial de
costo laboral, empezaron a descu-
brir que les resultaba mejor hacer
lo mismo, pero en China. Enton-
ces, los mexicanos se dieron cuen-
ta de la necesidad de invertir mas

“Entonces, los negociadores,
particularmente los

de los principales paises,
empiezan a comportarse
como si quisieran

tirar el cadaver en

el jardin del otro.”

en el desarrollo de la capacidad de
sumano de obra, para hacer lo mis-
mo que hicieron los productores
de calzado de Brasil cuando en-
frentaron, en la franja del calzado
relativamente barato, lacompeten-
cia de la oferta china. Lo que hicie-
ron fue levantar la altura de vuelo;
pasaron de la franja de los US§ 10 a
la de LSS 20 o LISS 30,

La decision de China de incor-
porarse a la OMCacelerd la revolu-
cion mis profunda de los altimos
anos, de la cual estamos viendo sa-
lo el principio: China, India y otros
megamercados empiezan a desper-
tar, salen a competir, y no solo tie-
nen capacidad para hacerlo con
mano de obra barata, sino tamhbién
con alta tecnologia. El ciclo de in-
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dustrializacion de Corea y Taiwan,
y el de Japén antes, es similar. Pri-
mera etapa, aprovecho ventajas de
mano de obra barata. A medida
que se va haciendo mas compleja
la sociedad, mds cara la mano de
obra, mas alta la expectativa de bie-
nestar, tengo que saltar a competir
con ventajas tecnoldgicas. En un
primer momento, copio. En un se-
gundo momento, desarrollo mi
propia tecnologia.

¢Qué posibilidades ve hoy para que la Ar-
gentina compita en ambos niveles: como
lugar para la radicacion de industrias y la
inversion extranjera directa, y también a
través de la exportacion de productos con
tecnologia de punta, por efemplo en bio-
tecnologia o en energia atémica?

Desde muchos puntos de vista,
nuestro pais tiene ventajas envidia-
bles para competir en el plano in-
ternacional. Aclaro que, cuando
uso la expresién “competencia”, lo
hago como sifuera Marcelo Bielsa,
el director técnico de la seleccién,
o José Pekerman, que hizo un tra-
bajo realmente interesante con la
gente joven. Competir para gene-
rar empleo, que asuvez genere bie-
nestar, requiere una enorme capa-
cidad paravender bienes y servicios
en el mundo. Hoy somos absoluta-
mente marginales en el comercio
mundial de bienes.

A veces me pregunto si no tiene
algo que ver con el hecho de que
Sarmiento no tuvo un equivalente
funcional en las décadas de los '30
o los '40, un estadista que visualiza-
ra lo mismo respecto del desarro-
llo cientifico y tecnolégico. Sar-
miento pudo unir unavisién con la
capacidad de traducirla a politicas
ptiblicas, y eso tuvo un fuerte efec-
to en las caracteristicas de la socie-
dad argentina, pero hizo que desa-
rrolldramos una sociedad que lue-
go no pudo sustentar su nivel de
bienestar. Porque, como advirtié
en sumomento Rail Prebish, yano
podiamos competir sélo con “com-
modities” agricolas, y era necesario
proyectar también ese agregado
sistemdtico de valorintelectual y de
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conocimiento propio, a la produc-
cion industrial y a la prestacion de
servicios. ;Cudnto de lo que produ-
cimos y lleva marca nacional esti
hecho con tecnologia desarrollada
por nosotros? Me da la impresién
de que la dindmicayel vértigo de la
globalizacién podrian estar gene-
rando el espectro de una nueva de-
rrota tecnolégica. Y eso es lo que
tenemos que rechazar, movilizan-
doatodalasociedad en funcién de

una idea-fuerza, la idea-fuerza de
que la Argentina, acostumbrada
por mucho tiempo a un nivel de vi-
da superior al que podia sustentar,
que ha producido un mestizaje cul-
tural espectacular, que se traduce
en una gran creatividad y a su vez
en una gran anarquia, necesita, pa-
ra mantener su cohesion hacia el
futuro y garantizar el bienestar de
su gente, competir con inteligen-
ciaincorporada ala produccién de
bienesyala prestacion de servicios.
Especialicémonos en lo que sabe-
mos hacer, que es aplicar creativi-
dad, imaginacion, a una cantidad
de bienes y servicios que estan en
una escala intermedia entre la alta
tecnologia y la produccién intensi-
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va en mano de obra. Esto significa
poner énfasis en los clubes o foros
de competitividad, y potenciar ca-
denas de valor como la de 1a made-
ra, agregando inteligencia en to-
dos los eslabones, incluso en el de
las tecnologias organizativas, que
es lo que le permite a la empresa
nérdica Ikea producir muebles a la
medida del consumidor. Ello impli-
ca inyectar mucha inteligencia en
los ultimos eslabones, en términos
de diseno, garantia de calidad, y so-
bre todo de colocacion del produc-
to en las bocas de expendio, para
quelarenta quede en sumayor par-
te en el pais y no en el que maneja
la cadena de distribucién. Es ese
mundo de las tecnologias interme-

“Cuando uso la expresion
competencia, lo hago
como si fuera Marcelo
Bielsa, o José Pekerman,
que hizo un trabajo
realmente interesante

con la gente joven.”

dias de produccién y de organiza-
cién, el que creo que deberiamos
desarrollar mas.

Si yo tuviera que explicarle a la
opinién publica qué debemos hacer,
trataria de ilustrarlo con lo que tiene
que hacer Marcelo Bielsa para ganar
el proximo Mundial. Organizacion,
trabajo duro, y aprovechar esa mara-
villosa creatividad que tiene nuestro
fiithol cuando esta organizado. Mar-
caargentina significa tener, patenta-
do, el conocimiento necesario para
producir el producto respectivo.
Que sea nuestro, el producto de
nuestra inteligencia. @
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