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Prologo

Un libro aleccionador
y meritorio

Sonia Guzman de Hernindez

Me resulta sumamente gratificante recorrer las paginas del
libro de la doctora Elka Scheker; quien presidié con res-
ponsabilidad, fino tacto, disciplina y espiritu patriético una
de las mesas de negociacién mds complejas en el DR-
CAFTA, donde se tocaron los delicados temas de inver-
Sion y servicios.

Ojald, como ella comenta en su dedicatoria, otros de “los
muchachos” como bauticé, con carifio y sentido maternal,
a ese grupo de excelentes y honestos profesionales que
me acompafaron en tan compleja tarea, se animen tam-
bién a contar sus experiencias e historias como lo hace la
autora en este enriquecedor libro que ilustrard al lector y
a la nacion dominicana sobre estas negociaciones comer-
ciales, primero con el pais mas poderoso de la tierra en
la actualidad, los Estados Unidos de Norteamérica, y lue-
go con los cinco paises centroamericanos (Costa Rica, El
Salvador, Guatemala, Honduras y Nicaragua).
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Tengo la seguridad de que en la medida que cada uno
de los principales actores de este trascendental proce-
so vayan compartiendo con el pueblo dominicano sus
experiencias, como lo hace la autora de este libro, el
pais comprenderd a cabalidad no solo la importancia
de este proceso, sino la tarea ardua, minuciosa y llena
de novedosas estrategias, que implicd la negociacion,
ademds de la enorme responsabilidad que este equipo
de dominicanas y dominicanos cargd sobre sus hom-
bros, bajo las directrices del entonces presidente Hi-
pdlito Mejia.

Estoy plenamente convencida de que en nuestro pais ha-
brd un antes y un después del DR-CAFTA, ya que como
podrd darse cuenta el lector, de este interesante libro, el
tratado trasciende el simple intercambio de productos y
de la desgravacién de los mismos. Podrd comprender, con
los ejemplos que la autora transmite a lo largo de sus ex-
plicaciones claras y concretas, lo que implicé la negocia-
cién en esta mesa que ella presidid, y ademds en otras
negociaciones del capftulo de servicios transfronterizos
en las que estuvo involucrada directamente. Se enterard
de manera detallada acerca de su colaboracién en la
mesa de telecomunicaciones y su participacién como
abogada auxiliar en la revisién legal de los textos.

Una de los grandes aportes de esta obra es que con su
lectura se aclara el mito que los enemigos del DR-CAFTA
han querido transmitir; y es el supuesto hecho de que no
se negocié absolutamente nada sino que la Republica
Dominicana se adhirié a lo convenido entre Estados Uni-
dos y los paises centroamericanos.

La doctora Scheker expone magistralmente como se fue-
ron protegiendo dreas y legislaciones de interés para
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nuestro aparato productivo y nuestros profesionales. De-
dica todo un capitulo a explicar cémo logramos preser-
var la Ley 173 y el compromiso que establece el acuerdo
al respecto. Es decir; ella describe con precisién y pruebas
la realidad plasmada en el tratado de y de ese modo acla-
ra otra de las tantas distorsiones que se les han vendido
a los dominicanos personas que han querido desmeritar-
lo y otras que hablan de ese modo por simple ignoran-
cia del tema.

A todo lo largo de estas paginas edificantes y de fascinan-
te narracion, el lector podrd comprender que este fue un
proceso excepcional, Unico y probablemente irrepetible.
Ademds la autora deja establecido, de manera admirable,
lo dificil que fueron esas negociaciones que demandaron
una preparacién constante, soportar presiones de toda in-
dole, disciplina y entereza por parte de todos los miem-
bros del equipo.

Explica también cémo se formd el equipo de negocia-
dores, un equipo joven, de técnicos y profesionales su-
mamente capacitados que pienso que no volveremos a
ver en otra negociacién de nuestro pafs. La impresio-
nante lista que la autora ofrece al lector de las veinte
mesas con sus respectivos jefes, responsables de las mis-
mas, apoyan plenamente mi aseveracion. Pero ademds,
yo le agrego que debajo de esos coordinadores de las
mesas habia entre cinco a ocho especialistas en cada uno
de los temas. De modo pues que estamos hablando de
un equipo de aproximadamente unos ochenta profesio-
nales que trabajaron dedicados de manera exclusiva
para que el pais saliera airoso de esta trascendental ne-
gociacion. Todos aglutinados por primera vez en la his-
toria dominicana en una oficina especial para las nego-
ciaciones de un TLC,
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Cuando decidf incluir a la autora en el equipo negocia-
dor; para dirigir tan importante mesa, ya me habia in-
formado de su preparacion, de su estilo tesonero de
trabajo, de su minuciosidad y seriedad. Sabia que le sus-
trafa a CEDOPEX (luego convertido en CEI-RD) un va-
lioso recurso humano, pues era su subdirectora, pero
también estaba convencida de que mi buen amigo Da-
nilo del Rosario, entonces director de ese organismo, No
me negarfa esa pieza dentro de mi engranaje negocia-
dorY asi fue.

La doctora Scheker relata la imprescindible conexién con
el sector productivo nacional, con empresarios, comer-
ciantes, productores y cémo se fueron cultivando esas re-
laciones para tomar en cuenta sus posiciones en cada
paso de avance, para asf poder defender sus intereses
que, en definitiva, son los de todos los dominicanos.

El libro se ambienta con un poco de historia de las ne-
gociaciones previas en las que el pais ha estado envuel-
to, para explicar por qué la Republica Dominicana prac-
ticamente se vio compelida a llegar junto a los paises cen-
troamericanos a un tratado de libre comercio con los Es-
tados Unidos, pero dejando claramente establecido que
fue una negociacién bilateral, primero entre Republica
Dominicana y Estados Unidos, y que luego se produjo el
ensamblado con Centroamérica.

De forma amena, la distinguida autora llama la atencién
sobre algunos retos que el equipo negociador tuvo que
enfrentar y explica sus alcances. Nos arroja claridad so-
bre lo que significé trabajar con “listas negativas” y lo que
implicé la negociacién en una mesa especial de los ser-
vicios transfronterizos, entre otros. También cémo se cul-
tivé poco a poco una relacion de confianza y respeto con
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el homdlogo del otro pais y de manera sobresaliente des-
taca la importancia de conectarte de modo humano y
personal con tu negociador de enfrente.

Son reflexiones y vivencias que Elka Scheker cuenta y que
servirdn de mucho para futuros negociadores de nuestro
pais, a la vez que aconseja de forma prudente, y demos-
trando una madurez que quizds reforzé con esta expe-
riencia, que todo negociador para salir airoso debe
"...desprenderse de un lastre ideoldgico y emocional que
en mayor o menor medida afecta a los ciudadanos de La-
tinoamérica”,

Detalla cdmo funcionaba la maquinaria negociadora y la
disciplina que se exigfa en la misma. Explica ademds los ni-
veles de mando que existian y cémo se utilizaban y res-
petaban. Expone de modo didfano cédmo caminaba paso
a paso ese formidable equipo que yo llamé “mi orquesta
sinfénica”, pues nadie allil podia desafinar,

Ya de forma mds técnica nos lleva a comprender que son
“listas de reservas" y cémo se formaron en nuestro caso
asi como también lo que ella muy bien llama para servi-
cios “accesos equivalentes” y no reciprocidad, y de ma-
nera transparente y precisa desarrolla este concepto.
Aquf dedica una buena parte para dejar claro todo lo re-
lativo a los profesionales dominicanos y cémo fueron
protegidos en el tratado ante una posible competencia
extranjera.

La cuarta parte, donde la autora expone las “lecciones
aprendidas’’, me parece de un interés y una riqueza ex-
traordinarios, y el resumen del DR-CAFTA, con los ane-
xos al final, lo considero sumamente ilustrativo y de fécil
comprension para los lectores.

15



ELKA SCHEKER MENDOZA

Con su libro, Elka Scheker hace una valiosisima contri-
bucién al pafs y al conocimiento de temas capitales. Por
este motivo, considero que debido a su facil lectura y
comprension, todos los dominicanos deben interesarse
en leer esta brillante obra, escrita con el loable propd-
sito de que trascienda la realidad y comprendamos que
rinden beneficios los desafios asumidos con responsabi-
lidad y decoro.

Noviembre de 2006.
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Introduccion

Hace tiempo que querfa escribir este libro. Familiares y
amigos que escuchaban las anécdotas de las negociacio-
nes del Tratado de Libro Comercio (TLC) me animaban
a ponerlas por escrito. Asimismo, la desinformacién que
rodeé el proceso de negociacién, tanto en términos de
poca, mala y tergiversada informacién, que termind cre-
ando una resistencia indtil al resultado, me provocaba a
menudo el deseo de exponer lo que en realidad sucedid.

A medida que me involucraba en actividades de difusidn
del TLC y escuchaba las preocupaciones del publico, mds
me motivaba a transmitirles tanto el contenido del Trata-
do como la experiencia negociadora. Al final de cada ta-
ller o charla el resultado era el mismo: la gente, enfrenta-
da al texto y compromisos del acuerdo, saludaba su con-
tenido; reconocia que la globalizacion y el libre comercio
son la realidad de este tiempo; que con rechazarlo, igno-
rarle o temerle solamente retrasamos el momento de la
necesaria toma de decisién para la accién y el cambio.

Fui la negociadora del capitulo de servicios transfronterizos,
encabecé la mesa de servicios e inversion, colaboré en la
mesa de telecomunicaciones y formé parte de los abogados
auxiliares para la revision legal de los textos, Podia decidirme
a explicar el contenido de esas materias, preparar un libro
que sirviera para la consulta especializada, que contribuyera
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a la bibliografia nacional en el drea de negociaciones co-
merciales, de los servicios o al andlisis juridico de los com-
promisos asumidos en el DR-CAFTA.No descarto algdn dia
abrumarlos con este contenido. Existe un tremendo vacio
de informacién que dificutta la misién de los negociadores y
la toma de decisiones estratégicas para los empresarios y los
hacedores de politicas publicas. Se requiere de doctrina en
materia de acuerdos comerciales que faciliten el estudio y
andlisis de las situaciones que han de presentarse durante la
administracién y aprovechamiento de los tratados.

Sin embargo, me he decidido por darle prioridad a la ex-
periencia vivida, por contarles la historia a la que solo un
grupo de privilegiados tuvimos acceso, por compartir lo
irrepetible. Estudiosos sobrardn que puedan hacer una di-
seccién de los textos negociados y realizar enjundiosos
andlisis comparativos entre cualesquiera de las disciplinas
en las que tuve oportunidad de intervenir. Comparar la
negociacién de servicios que encierra el Acuerdo Gene-
ral sobre Comercio de Servicios (AGSC-GATYS), el texto
de los tratados suscritos con Centroamérica y el CARI-
COM, con el DR-CAFTA, es un aporte que estdn en ca-
pacidad de hacer profesionales con mayor prestigio y cre-
dencial académica que quien suscribe.

Pero, jcudntas personas podrdn experimentar la vordgine
del proceso negociador mis intenso, trascendental y com-
plejo que ha asumido la Republica Dominicana? ;No es
obligacién de los que tuvimos el privilegio de participar en
estas negociaciones transmitir las lecciones aprendidas?

Uno de los propésitos de escribir este libro es, precisa-
mente, transmitir las vivencias que constituyen una expe-
riencia negociadora y de la que se pueden derivar lec-
ciones muy valiosas.
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Ciertamente, a nivel personal y profesional, el TLC cam-
bié mi vida. No puedo negar las mariposas en el estoma-
go que antecedian cada encuentro con la Oficina Co-
mercial de los Estados Unidos (United States Trade Re-
presentative Office, USTR), las noches recitando leyes y
reservas, repitiendo los acontecimientos del dia, ensayan-
do y planificando los encuentros con el sector privado.
Mientras, a la par; trataba de alejar de la mente la falta de
mis seres queridos, las sensaciones y sentimientos de cul-
pa por no poder compartir con mis hijos meses en los
que se solapaban las fechas de Navidad, sus cumpleaios
y las vacaciones.

Al final esta negociacion, como tantas otras que acome-
temos en el curso de nuestro desemperio, es un encuen-
tro entre personas y ese nivel de conexién humana no
debe estar ausente.

Este libro abordard el proceso negociador en las dreas de
inversidn y servicios, negociaciones en las que intervine de
manera directa. Dividf el libro en cuatro partes, no sélo
para marcar las diferencias temadticas, sino también para
mantener una cronologfa de los hechos. La primera cuen-
ta con dos capitulos, en los que narro las estrategias que
el Estado dominicano debid tejer para poder acceder a las
negociaciones del TLC junto a los centroamericanos al
margen de lo que establece el protocolo y, de igual modo,
contextualizo esta importante decisién en la cadena de
acuerdos que ha realizado la Republica Dominicana a tra-
vés del tiempo.

En la segunda parte explico los procedimientos que se uti-

lizaron para conformar el equipc negociador y los desafi-
os que enfrentamos durante el proceso.
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La segunda parte contiene tres capitulos: en el primero
describo los manejos que desarroll6 el equipo negocia-
dor con la contraparte norteamericana en el marco de
las rondas TIC (Trade and Investment Council) y los mi-
tos que rodearon estas negociaciones. En el segundo
pongo de relieve dos importantes logros que obtuvimos
de cara al desarrollo nacional, como lo fueron la inclusién
de previsiones para la proteccidn fronteriza y las disposi-
ciones regulatorias para la transparencia.

En el tercer capitulo defino y desgloso las situaciones par-
ticulares de cada drea de servicios (profesionales, trans-
fronterizos, zonas francas, audiovisuales, telecomunicacio-
nes y la banca).

La tercera parte engloba el proceso de negociacion de la
Ley 173 y en él adjunto el compromiso que establece el
acuerdo.

En la cuarta y dltima parte cierro el libro con las anéc-
dotas que se suscitaron en el marco de las negociaciones
y que forman parte de la intrahistoria del acuerdo. Lec-
ciones aprendidas se refiere sobre todo a la dindmica in-
terna del equipo negociador, su interaccién con la con-
traparte de Estados Unidos y su articulacion estratégica
a nivel de mesas de negociacion y mesa de lideres. El DR-
CAFTA, su contenido, retos y oportunidades servirdn
como telén de fondo a la obligada reflexion acerca del
desarrollo productivo de la Republica Dominicana.
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Republica Dominicana en
el contexto del TLC

El 5 de agosto del afio 2004 la Republica Dominicana fir-
maé un tratado de libre comercio con los Estados Unidos
y, de esa manera, se incorporé al Tratado de Libre Co-
mercio previamente negociado entre los Estados Unidos
y Centroamérica (CAFTA por sus siglas en inglés) con-
formando el segundo bloque de mayor importancia co-
mercial en el hemisferio.

Que la Republica Dominicana llegara “junto” a los centro-
americanos a formar parte del ahora DR-CAFTA, a pesar
de haber iniciado las negociaciones con un afio de retraso,
constituye una de las movidas mds audaces y sin prece-
dentes tanto para el pals como para la USTR, en vista de
que no existla un procedimiento para incorporar un pais
a un tratado negociado que no fuese la simple adhesion.
Pero Republica Dominicana deseaba introducir sus especi-
ficidades, sentarse en la mesa de negociaciones y plasmar
en el texto su posicién. Esta inusual peticidn carecia de me-
canismos reconocidos para su aceptacion e implementa-
cién. No debe sorprender, entonces, que por mucho tiem-
po se calificaran las gestiones de las autoridades dominica-
nas como imposibles y, mds aun, ni siquiera tras su firma se
tomd conciencia de la trascendencia del paso dado, pues-
to que tanto en Republica Dominicana como en los Esta-
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dos Unidos, coyunturas de tipo politico vinculadas a pro-
cesos electorales apoyaron la tesis de que el DR-CAFTA
no sena ratificado por los respectivos congresos. No fal-
taron, tampoco, las pretensiones de renegociar lo pactado
tras la firma a ambos lados del Atldntico.

Finalmente, el DR-CAFTA fue ratificado por el Congreso

de los Estados Unidos el 27 de julio de 2005 y el domi-
nicano lo hizo el 7 de septiembre de ese mismo afio.
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CAPITULO

Un poco de historia

Antes de abordar el proceso negociador del DR-CAFTA
es necesario reconocer que ese acuerdo es uno mads den-
tro de los esquemas de liberalizacién comercial en los que
ha estado inmersa Republica Dominicana.

A pesar de que existe la percepcion generalizada de que
el pais se encuentra aislado y sus sectores productivos sdlo
orientados a la demanda interna, con poca vocacion ex-
portadora, sumido en una visién de pais-isla (aislada), la Re-
publica Dominicana siempre ha estado involucrada, de ma-
nera formal, en las grandes decisiones de integracion in-
ternacional. Por ejemplo, el pais es miembro fundador de
las Naciones Unidas, signatario de la Carta de San Francis-
co en 1945 y, ademds, no se ha marginado de las tenden-
cias globales que se han estado gestando en el mundo. Par-
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ticipante activo de las rondas que culminaron con la cre-
acion de la Organizacién Mundial del Comercio (OMC),
la Republica Dominicana desde 1994 transita de forma
decidida el camino hacia la liberalizacién progresiva del
comercio. Fue en 1994, durante una reunién en Miami con
los presidentes de 34 paises de América, cuando el Presi-
dente Bill Clinton propuso la creacidn de un 4drea de libre
comercio a nivel hemisférico. A partir de entonces nues-
tro pafs participa activamente en las negociaciones para el
Area de Libre Comercio de Las Américas (ALCA), cuyo
propdsito principal era crear una gran drea de libre co-
mercio desde Alaska a la Patagonia, que en cierta medida
hiciera contrapeso a la consolidacién de la Unién Europea
y los paises del Asia.

Es decir que, previo a las negociaciones con los Estados
Unidos, la Republica Dominicana llevaba cerca de diez
afos trabajando con miras a una integracién regional en
base al libre comercio. De hecho, todos los avances que
hizo la delegacién dominicana en el marco de esas ne-
gociaciones fueron heredados y utilizados mds adelante
por el equipo negociador del TLC para fijar su posicién
con los Estados Unidos,

Sin embargo, a partir de 1997 es cuando de forma ex-
plicita se adopta una politica exterior proactiva que bus-
ca para la Republica Dominicana un liderazgo regional. El
Dr. Leonel Ferndndez Reyna, Presidente en ese momen-
to, disefid y asumid personalmente la nueva politica ex-
terior con miras a ubicar el pals como puente entre el
Caribe y Centroamérica. Con este fin, durante su gestién
se suscribieron dos acuerdos de libre comercio muy im-
portantes, uno con los paises del CARICOM, firmado el
27 de agosto de 1998, y otro con los paises de Centro-
américa, firmado el |6 de abril de 1998.
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Pero a pesar de todos estos avances y de que ya tenfa-
mos acuerdos de libre comercio con los paises del Cari-
be y Centroamérica, nuestro pais no los aproveché de
manera real para expandir sus inversiones, su comercio y
sus exportaciones. Recordemos que estos acuerdos signi-
fican una herramienta que facilita los intercambios entre
quienes comercian; es decir, los productores, los empresa-
rios, los industriales... Ahora bien, si este sector ignora o
no utiliza estos accesos para comerciar sus productos, en-
tonces, sencillamente los acuerdos pierden efectividad y
razén de ser.

Llama poderosamente la atencién que en Reptblica Do-
minicana la decisién de apertura comercial ha sido siem-
pre una decision de Estado, no necesariamente solicitada,
apoyada y defendida por los sectores productivos. Por lo
general se ha creado una visién de que el pais debe ir en
el sentido de la apertura e integracién, pero esa visidn,
curiosamente, no ha sido compartida por quienes tienen
un rol que jugar de cara a su aprovechamiento. Esta acti-
tud es producto, quizds, de viejos esquemas de desarro-
llo comercial que hoy heredan los sectores productivos
dominicanos.

Si nos remontamos a la época de la dictadura de Rafael
Leonidas Trujillo, los pocos sectores productivos de en-
tonces pertenecian a la familia Trujillo o a aquellos a quie-
nes el dictador les habia otorgado ciertos privilegios. Tras
la caida del régimen muchos de los bienes pertenecientes
a la familia Trujillo se convirtieron en bienes publicos —em-
presas estatales— o se les cedieron privilegiadamente a al-
gunas familias en particular.

La competencia estuvo monitoreada o intervenida por la
participacién del Estado en los negocios. Luego, la expan-
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sidén de la industria nacional vino acompanada de una po-
litica de sustitucion de importaciones, cuyo objetivo era
no importar, similar a la que se llevé a cabo en el resto
de América Latina durante las décadas de los anos 70 y
los 80. Esta industria, por ende, se enfoca en satisfacer el
mercado local y su éxito estd garantizado por el apoyo
del Estado que, via aranceles, mantiene los precios de los
productos importados artificialmente elevados.

Bajo esta concepcién de mercado poco importa el con-
sumidor, el costo que debe pagar por los bienes y la ca-
lidad del bien servido. Esto, tal vez, explica porque, a pe-
sar de que consumidores somos todos, en el debate en
torno a los beneficios del DR-CAFTA y otros acuerdos
de libre comercio el consumidor nunca ha participado, ni
su bienestar ha sido ponderado vis a vis los intereses del
empresariado o del Estado. La discusion negociadora se
centra en cudl de las dos deficiencias debemos defender
y proteger en detrimento de los consumidores.

Cuando comienza el descenso de los aranceles, a partir
del acuerdo general sobre aranceles y comercio (GATT)
y las sucesivas rondas de negociacién que dieron naci-
miento a la OMC, el producto extranjero se introduce al
mercado con un precio muy similar al del producto na-
cional, pero con una calidad superior: El consumidor aho-
ra puede decidir si paga dos pesos mds y lleva un pro-
ducto importado de mejor calidad. Pero, jqué pasa cuan-
do el producto importado es incluso mds barato? Enton-
ces, realmente, la industria nacional se ve en “aprietos”.

No es el propdsito de este introito, a la manera de an-
tecedentes, generar una discusion sobre la eficiencia de la
industria nacional y las razones de su letargo, pero es im-
portante que quienes me acomparien en la lectura de
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este libro conozcan mi punto de vista y las subjetividades
que lo permean desde el principio. No soy partidaria de
la proteccidn pura y simple. La solucién no esté en pro-
teger a las industrias locales del impacto de la competen-
cia; no se trata de parar la importacién de los productos
extranjeros. Se trata, mds bien, de mejorar la calidad de
nuestros productos nacionales para competir por un
cliente que tiene derecho a elegir la mejor opcién.

Retomando la cronologia que me he propuesto, repito
que los acuerdos comerciales han sido prdcticamente de-
cisiones de Estado y en el caso del Tratado con los Esta-
dos Unidos no fue distinto. Sin embargo, es justo precisar
que el Gobierno dominicano no se planted la negociacién
de este tratado de forma deliberada, sino como reaccién
a la decisién de nuestros socios centroamericanos de bus-
car mayores niveles de acceso y una relacidon mds cerca-
na con los Estados Unidos, lo cual se concreté con la so-
licitud formal de realizar un Tratado de Libre Comercio en
el afio 2002.

En ese momento las reuniones del ALCA (las rondas que
se celebraban periédicamente para trazar el marco del
drea de libre comercio hemisférica) habfan caido en un
punto muerto. Acontecimientos politicos y econdémicos,
entre los que destaca el advenimiento al poder de Hugo
Chavez en Venezuela, Lula Da Silva en Brasil y la crisis
econdmica de Argentina, terminaron por generar dos po-
los: uno liderado por los Estados Unidos y otro por Bra-
sil. Ambos polos tenian posiciones antagdnicas en cuanto
al contenido y alcance del acuerdo. Los demds paises ac-
tuaban como satélites y se agrupaban de acuerdo con sus
intereses. Aquellos que integraban MERCOSUR, en su
mayoria, se adherian a Brasil; mientras que a Estados Uni-
dos se sumaban, sobre todo, los paises que ya tenian
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acuerdos previos con ellos, como Chile y México. Otros,
como la comunidad andina, trataban de ofrecer una ter-
cera via y la Republica Dominicana, sin una posicién muy
clara, fluctuaba en su apoyo a las proposiciones de los
tres ejes. Fue en este contexto que los Estados Unidos,
para avanzar en el propdsito de la conformacién de un
bloque comercial hemisférico, continud haciendo acuer-
dos bilaterales o multilaterales con los paises de la re-
gion. Por ello, cuando los norteamericanos ven la dispo-
sicion de los paises centroamericanos para concertar un
acuerdo les dan la oportunidad de sentarse en la mesa
de negociacion.

La Republica Dominicana, cabe precisar, formé parte
del grupo de paises centroamericanos que en el mar-
co de una reunién ministerial del ALCA, celebrada en
Buenos Aires, el 7 de abril del 2001, sostuvo un en-
cuentro con el representante de la Oficina Comercial
de los Estados Unidos, Robert Zoellick. En ese mo-
mento el pafs manifestd su voluntad de concertar un
acuerdo directamente con los Estados Unidos. Sin em-
bargo, desavenencias internas en materia de politica
exterior y comercial que sostenfan la Cancilleria, a la sa-
zon dirigida por el Dr. Hugo Tolentino Dipp, y la Secre-
tarfa de Estado de Industria y Comercio (SEIC), enca-
bezada por Angel Lockward, marginaron al pais de los
encuentros posteriores entre los centroaméricanos y
los Estados Unidos.

Cuando finalmente se anuncia, en noviembre de 2002,
que los Estados Unidos y Centroamérica iniciarfan nego-
claciones para un acuerdo de libre comercio, nuestro pafs
entiende que eso le darfa a esta regién una ventaja signi-
ficativa, no tanto en términos de flujos de comercio tra-
dicionales sino como destino para las inversiones.
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Un acuerdo para nivelar el
terreno de juego

A partir de la década de los noventa, la Republica Domi-
nicana se ha ido convirtiendo en un destino atractivo para
la inversidn extranjera, que ha sido el principal motor de
desarrollo de los sectores mds dindmicos de nuestra eco-
nomia: turismo, zonas francas y telecomunicaciones. Si
Centroamérica lograba un esquema de acceso mucho
mds favorable a los Estados Unidos era previsible que los
inversionistas en lugar de abrir su planta de manufactura
en nuestro pais lo hicieran en algun pais centroamericano,
porque alli iban a tener un mejor nivel de acceso. La Aso-
ciacion Dominicana de Empresas de Zona Franca realizé
estudios sobre las implicaciones que tendrian, de manera
simultdnea, tanto la entrada de China a la OMC, la elimi-
nacién de unas cuotas textiles, como la posibilidad de que
Centroamérica tuviera un acuerdo de libre comercio con
los Estados Unidos en el que Republica Dominicana no
participara. El resultado era pérdida neta para el pafs en
términos de inversién y de empleos. Segin el informe
Nathan, realizado por la Secretaria de Estado de Industria
y Comercio, la ratificacién del TLC podria ayudar a man-
tener el nivel de empleo en el sector de confecciones en
un nivel de casi 94,000 trabajadores, aproximadamente
24,000 mds de los que habria si no existiera el Tratado,
dada la mayor competencia que surgiria con la eliminacién
de las cuotas textiles en el 2005.

El riesgo de perder competitividad en el mercado global
provoco que ADOZONA vy varios empresarios domini-
canos se reunieran con el presidente de entonces, el Ing.
Hipdlito Mejfa, y le plantearan la necesidad de que la Re-
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publica Dominicana solicitara ser parte de ese acuerdo
comercial. Durante este proceso se realizaron reuniones
internas, se analizaron los estudios y se concluyd que la
Republica Dominicana podria no ganar, pero, definitiva-
mente, tendrfa mucho que perder si quedaba fuera. A
partir de entonces comienza un trabajo de negociacidn
bastante original por parte del Gobierno de la Republica
Dominicana para tratar de integrarse en un acuerdo que
habia empezado a negociarse.

Together

Llegamos bastante tarde a solicitar la incorporacién a las
negociaciones, porque ya todo el trdmite interno estaba
iniciado y se habian cursado las notas diplomaticas entre
los paises centroamericanos y los Estados Unidos. Este dl-
timo se encontraba facultado para negociar con un man-
dato que expiraba y no se sabia con certeza si podria lo-
grarse nuevamente. Este mandato o Trade Promotion Aut-
hority, obtenido por el Presidente Bush el 6 de agosto de
2000, le otorga la facultad de negociar acuerdos de co-
mercio internacional que solamente podrdn ser rechaza-
dos o aprobados por el Congreso norteamericano sin
posibilidad de enmienda o renegociacion. Este mandato
obliga a que el Ejecutivo notifique al Congreso con 90 dias
de antelacion sobre cudles eran los paises con los que se
iniciarian negociaciones. Este poder; a su vez, estd condi-
cionado a que el acuerdo comercial contenga disposicio-
nes en materia laboral, medioambiental, propiedad inte-
lectual e inversién. Con el TPA correspondiente a agosto
de 2000, la administracion Bush culmind sus acuerdos co-
merciales con Chile y Singapur. Asimismo, anuncio su dis-
posicién de negociar con Marruecos y Centroamérica.
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Cuando finalmente la Republica Dominicana formaliza su
peticién de ingresar a las negociaciones del CAFTA, la res-
puesta de los negociadores norteamericanos fue que es-
perdramos a que concluyeran las negociaciones ya ade-
lantadas con los paises centroamericanos Y, posterior-
mente, podrian iniciarlas con nosotros y otros paises de la
region.

El apoyo de los centroamericanos a la incorporacién de
la Republica Dominicana, igualmente, establecia que sélo
tras concluir las negociaciones iniciadas con ellos podia ini-
ciarse un proceso con nosotros,

Para Republica Dominicana resultaba inaceptable la pro-
puesta. El objetivo era asegurar que las ventajas que ob-
tuviesen los centroamericanos fueran extendidas al pafs
en el mismo perfodo de tiempo, evitando asi un desvio de
comercio e inversion en detrimento de nuestra econo-
mia. Es entonces cuando, sin mediar mucho protocolo, se
realizan gestiones para concertar una reunién entre el
Presidente de los Estados Unidos, George W. Bush, y el
Presidente de la Republica Dominicana, Hipdlito Mejfa.

Las gestiones de los asesores del Gobierno dominicano y
los amigos de la Reptblica Dominicana, unidas a las rela-
ciones personales con los Bush que tenfa el embajador de
los Estados Unidos en el pafs, Hans Hertell, lograron la cita
en Washington. Sin embargo, y como se estila en las visi-
tas protocolares, antes de saberse cuales serfan los resul-
tados de la reunidn entre Bush y Mejfa ya se tenia prepa-
rada la nota de prensa en la que se decia que los Estados
Unidos incorporaba a la Republica Dominicana en futuras
negociaciones de libre comercio. El Presidente Mejia se
rehuso a aceptar esa declaracién conjunta e incluso le dijo
al Presidente Bush que él no regresaba a Republica Do-
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minicana sin el compromiso de suscribir el acuerdo. Du-
rante la reunion, Mejia desestimd los tecnicismos de los
negociadores del USTR v la oferta que le proponian de
hacer un docking. Este es un vocablo maritimo que signi-
fica atracar y amarrar el barco en el muelle (dock) e im-
plicaba que el pais podia sacrificar el proceso de nego-
ciacion para aceptar lo negociado en el CAFTA. Es decir,
adherirse a lo suscrito por los centroamericanos.

Esta escena entre ambos presidentes es una anécdota
que le gusta compartir a la entonces Secretaria de In-
dustria y Comercio y posterior jefa negociadora del Tra-
tado, dofia Sonia Guzman de Hernandez, en la que Me-
jia le pidid a Bush que le preguntara a Zoellick qué signi-
ficaba hacer "docking”, Zoellick dio su compleja explica-
cién que dej6 tanto a Bush como a Mejfa sin compren-
der nada. Entonces el Presidente dominicano le dijo a su
homdlogo que é| realmente queria que llegaramos jun-
tos (together). Mejia solicitaba que nos permitieran nego-
ciar con los Estados Unidos de forma bilateral y luego
que el Tratado entrara en vigor para todos juntos al mis-
mo tiempo.

Republica Dominicana se sale con la suya

La Republica Dominicana es un socio de importancia re-
lativa para los Estados Unidos, asi que Mejia hizo valer su
peso especifico mostrando en un cuadro comparativo su
intercambio comercial en relacion con los paises de Cen-
troamérica.Y es que las relaciones comerciales de Repu-
blica Dominicana con los Estados Unidos equivalen en
volumen a todos los paises centroamericanos juntos.
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Ademds, la Republica Dominicana tiene una didspora muy
activa y extensa (cerca de un millén de dominicanos) in-
volucrada politicamente en los Estados Unidos. Una co-
munidad que se ha identificado tradicionalmente con el
partido demdcrata, lo cual era muy importante para el
momento politico en que el acuerdo fuera al congreso.
Los paises centroamericanos han estado muy alineados
con los republicanos, pero los demdcratas eran votos ne-
cesarios para el acuerdo Y la inclusién de la Republica Do-
minicana podia garantizar que algunos de esos congresis-
tas se sensibilizaran y lo apoyaran, como al final ocurrié.
Todo esto formé parte de la estrategia que se disefi6 y
que exitosamente se trasladd a Washington.

Creo que serfla mezquino no reconocer que las negocia-
clones fueron posibles gracias a la forma en que asumio
el inédito proceso Hipdlito Mejia. El objetivo de llegar jun-
tos (together) no se podia lograr a través de los canales
formales, ni de cartas ni de encuentros entre cancilleres,
Eso sdlo lo iba a lograr una persona con el espiritu y el
cardcter del Presidente Mejia encontrdndose con una per-
sona como George Bush, poco amigo, también, de los tré-
mites y las formalidades.

En esa reunién participaron Colin Powell, secretario del
Departamento de Estado (equivalente a nuestra Cancille-
ria); Robert Zoellick, representante de la Oficina Comer-
cial de la Casa Blanca, y Condolezza Rice, asesora de Se-
guridad entonces. Todos ellos trataban de explicarle al
Presidente Bush lo inusual del pedido que le estaba plan-
teando el Presidente Mejfa, lo dificil que un acuerdo que
se negociara después llegara junto con el que se inicié pri-
mero. No existia una mecdnica juridica para ello. Ambos
mandatarios, sin embargo, dijeron:"Busquen la forma, pero
vamos juntos”.Y esa fue la declaracién que surgié después
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de ese encuentro: la Republica Dominicana harfa un
acuerdo con los Estados Unidos y ese acuerdo entraria
en vigencia junto con el de Centroamérica.

Luego de esa decisién politica empezo todo el trabajo,
toda la movilizacién interna en Republica Dominicana
para hacer frente al gran desafio que significaba el hecho
de que nosotros estdbamos sacrificando tiempo de ne-
gociacién por un objetivo. Es decir, ya las negociaciones
con Centroamérica venian recorridas y nosotros habia-
mos aceptado incorporarnos en cualquier momento en
el proceso y terminar junto con ellos.

Empero, los paises de Centroamérica, aunque formal-
mente saludaban la inclusién de la Republica Dominicana
en el acuerdo, realmente no lo querian asf. Los términos
de su comunicacién, aceptando la entrada del pais, indi-
caban claramente que la negociacién no podia hacerse
junto con la de ellos, sino cuando ellos terminaran. Bien
pudimos incorporarnos a la mitad del proceso y estar
junto a Centroamérica hasta el final, pero la exigencia de
los centroamericanos nos obligd a esperar a que ellos
concluyeran y, en el breve término de tres meses, hacer
todo lo que ellos habian negociado durante un afio. Esto
asf porque ellos tenfan una fecha prevista en la que de-
bian depositar los documentos en el Congreso de los Es-
tados Unidos y esa fecha era el plazo fatal que se le daba
a la Republica Dominicana. De manera que si queriamos
estar juntos, los documentos de ambos paises debian
arribar al mismo tiempo al Congreso norteamericano.
Esta circunstancia nos obligaba a trabajar rapido y con
presidn de tiempo para poder lograr las revisiones lega-
les conjuntamente con ellos y entonces presentar un tex-
to unico al Congreso.
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Un compas de espera beneficioso

El compds de espera que nos impuso Centroamérica lo
supimos aprovechar gracias a un instrumento que habia-
mos negociado de manera casual con los Estados Unidos
en 1992 y que nunca se habia puesto en vigor. Se trataba
de un "Comité de Comercio e Inversién” (TIC por sus si-
glas en inglés), cuyo papel era hacer consultas y solucio-
nar cualquier inconveniente sobre las relaciones de inver-
sién y de comercio en ambos paises. En ese momento, y
ahi es que radica el valor de ese tipo de instrumentos,
aquel "Comité de Comercio e Inversion” se reactivé y en
el marco de esas consultas comenzamos a negociar. Es por
eso que el equipo negociador sostiene que a pesar de que
fueron tres rondas formales nosotros ya teniamos seis
meses negociando con los Estados Unidos.

Para consultas e intercambios se conformaé un equipé que
se reunié en Washington, Santo Domingo y Miami, siem-
pre en el marco de este convenio. Bajo este esquema los
Estados Unidos comenzaron a manifestar su intencion ne-
gociadora y la delegaciéon dominicana pudo precisar cudles
iban a ser los principales escollos de la negociacion y cua-
les temas en relacion al pais tenian que ser resueltos defi-
nitivamente antes de sentarnos en la mesa o, por lo me-
nos, tenerlos muy avanzados para cuando eso ocurriera.
De esa manera se realizan seis rondas, bajo la sombrilla del
TIC, en las que se van limando las asperezas y cada grupo
va conociendo con quien tendria que negociar cuando ofi-
cialmente nos sentdramos en enero de 2004,

El equipo se conformaba dependiendo de los temas que
los norteamericanos iban a tratar. De manera permanen-
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te estaban presentes la secretaria de Estado de Industria
y Comercio, dofia Sonia Guzmdn; el subsecretario encar-
gado del Comercio Exterior, Hugo Rivera Ferndndez; el
asesor de comercio exterior, Manuel Diaz Franjul, y Lyn-
nette Batista.

Asisti a la sexta reunidn, que fue la Utima. En esa reunién
comenzamos a ver temas concretos del acuerdo CAFTA
y, ademds, abordamos los temas de inversion y servicios,
Es decir que en esa ronda, celebrada en noviembre de
2003, ya nosotros estdbamos claramente hablando del
texto del CAFTA. Esto es importante revelarlo, porque
se quiso propagar la idea, y en ese momento era impo-
sible desmentirla, de que nosotros no conociamos el tex-
to del CAFTA. Pero cuando asistf a esa reunion en Was-
hington ya estdbamos hablando sobre la base de sus dis-
posiciones particulares.

En esa dltima reunidn participaron, ademds, Andrés van
der Horst que discutia programas de cooperacion para
la implementacién del acuerdo; Claudia Troncoso para
compras gubernamentales; Omar Benitez y Jesus de los
Santos para las discusiones sobre acceso a mercado de
productos agricolas y medidas sanitarias y fitosanitarias;
Orlando Jorge Mera, para propiedad intelectual; Patricia
Mejia en inversidon y Natalia Polanco que llevaba la dis-
cusion de la estructura juridica del tratado con los abo-
gados del USTR. Todos ellos formaron parte del equipo
negociador.
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CAPITULO

Se forma el equipo negociador
dominicano

Me habian convocado a la SEIC para una reunion a las cin-
co de la tarde el dia |19 de septiembre de 2003.Yo cono-
cia el proceso que se gestaba a través de Patricia Mejia,
quien colaboraba conmigo dentro del Centro de Expor-
tacién e Inversidn, Patricia era la encargada de negocia-
ciones para el drea de inversiones dentro de la Comisidn
Nacional de Negociaciones Comerciales (CNNC) que
operaba en la Cancillerfa. Ella estaba de licencia médica en
esos dias y pensé gue mi invitacion era de tipo institucio-
nal y que cualquier tema tratado se lo referira tras su re-
greso al trabajo.

La reunidn fue encabezada por dofa Sonia Guzmdn de
Herndndez. Estaban presentes, también, el subsecretario
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de Comercio Exterior; Hugo Rivera Ferndndez, Orlando
Jorge Mera, Manuel Diaz Franjul, Lynette Batista, Natalia
Polanco, Eduardo Rodriguez, Martin Zapata y Pepe Rivas.
Dofia Sonia abordd sin predmbulos el propdsito de la
reunién: estaban conformdndose los grupos de trabajo
para la negociacién del TLC con Estados Unidos. Alli se
confirmé el liderazgo que tendrfa la SEIC y se informé
que la Cancilleria ofreceria apoyo al proceso. Se instruyo
al equipo a tomar el texto del TLC suscrito entre Esta-
dos Unidos y Chile como referente y hacer las observa-
ciones de lugar, puesto que ese acuerdo constituia el do-
cumento marco para los nuevos acuerdos de Estados
Unidos.

Asimismo se establecid la estructura jerdrquica del grupo
y la manera en que estarfamos coordinados. Dona Sonia
asumiria directamente las negociaciones a nivel politico,
como Ministro de Comercio, y a nivel técnico en su pa-
pel de jefa negociadora. Hugo Rivera Ferndndez le asisti-
rfa; mientras Lynette Batista fungirfa como coordinadora
alterna, organizando los grupos de trabajo y sirviendo de
enlace entre cada jefe de mesa.

Las mesas se agruparon de acuerdo con los temas que
iban a ser objeto de negociacién efectiva y se designaron
los responsables. Los temas inclufan: acceso a mercado de
bienes (con subgrupos para bienes industriales, agricolas
y textiles); acceso a mercado de servicios con la nota de
que el modelo de Estados Unidos contemplaba la subdi-
visién entre servicios e inversién en dos capftulos distin-
tos, pero negociados de forma conjunta. Ademds, capitu-
los y mesas separadas para servicios financieros y de te-
lecomunicaciones; compras gubernamentales; propiedad
intelectual; obsticulos técnicos al comercio; defensa co-
mercial y reglas de origen. Los temas institucionales, las
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definiciones y otros puntos generales del acuerdo serian
evaluados y manejados por Natalia Polanco.

Debo confesar que aunque la mayoria ya sabia el papel
que le tocarfa jugar en las negociaciones, yo fui sorprendi-
da con la solicitud de que me encargara del sector servi-
cios, que inclufa, también, los servicios financieros y de te-
lecomunicaciones. Era la primera vez que me veia involu-
crada en cualquier negociacién comercial.

En ese momento mi primera reaccién fue agradecer la
designacién y de inmediato excusarme en virtud de los
compromisos que tenia como subdirectora del CEI-RD,
en momentos en que el director ejecutivo, por la natu-
raleza de su cargo, viajaba con mucha frecuencia. Reiteré
que Patricia Mejia estarfa en capacidad de asumir tanto el
tema de inversién como de servicios. Pero pronto me di
cuenta que no estaban solicitando mi opinién o invitdn-
dome a participar sino comunicandome una designacién
oficial. Como queriendo dorar la pildora, Orlando Jorge
Mera puso a mi disposicién, para negociar el capitulo de
telecomunicaciones, el equipo del INDOTEL, que traba-
jaba apoydndose en el SUBTEL (grupo de trabajo que
aglutinaba las cuatro prestadoras de servicios de Tele-
com) y dofia Sonia me pidi6 identificar cualquier otro re-
curso humano que necesitara para asumir las funciones.
Dofia Sonia y yo no nos conociamos, No sé quién o quié-
nes le asesoraron para incorporarme al equipo. De he-
cho no habfa estado involucrada en ninguin proceso de
negociacion, ni en el ALCA, como era el caso del resto
del equipo designado, y tampoco estaba familiarizada con
el sector servicios.

Mi primer trabajo vinculado alas negociaciones habia sido
hacia el afio 2000, como representante de la Oficina de
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Promocién de Inversiones (OPI), dentro de la Comisidn
Nacional de Negociaciones Comerciales que operaba en
la Cancilleria. Aunque la OPI lideraba el tema de inver-
siones en cada proceso de negociacion, yo participaba en
el grupo de Dumping, Subsidios y Medidas Compensato-
rias, pero solo dentro de las discusiones internas de cara
a las posiciones en el ALCA.

Por eso, cuando me propusieron integrarme al equipo ne-
gociador para el TLC me vi en una coyuntura dificil: por un
lado la aprension natural de algo que no conoces muy bien
y le reconoces importancia; por el otro, el convencimien-
to de que tenia una oportunidad Unica de participar en un
proceso importante desde cualquier punto de vista.

Finalmente asumf con un gran sentido de responsabilidad la
designacion y de inmediato comencé a estudiar y a indagar
sobre las posiciones dominicanas en el sector servicios.

Trabajos preparatorios

Lo primero que hicimos, desde que nos invitaron a formar
parte del equipo, fue estudiar el texto de Chile a fondo y
preparar una matriz donde incluimos ese texto y el de la
OMC, o sea que iniciamos una revisidn y contraste de lo
que se nos estaba proponiendo y qué tanto diferfa de lo
que Republica Dominicana habia aceptado anteriormente.

En ese proceso nuestro equipo encontrd una definicién
de empresa que nos parecia problematica. Sin embargo,
cuando hicimos el estudio de los acuerdos anteriores vi-
mos que nosotros habiamos usado esa misma definicién
en el texto firmado con Centroamérica, por lo que care-
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cia de sentido protestarla en el contexto del TLC con los
Estados Unidos.

El informe que preparamos figura como anexo a este |i-
bro y sirvié como base de reflexién para definir la voz de
la Republica Dominicana en el sector servicios, Este ejer-
cicio fue sumamente valioso e importante. A menudo en
nuestro pais repetimos posturas de otros paises, simple-
mente porque ellos han tejido un discurso con el que
ideoldgica o emocionalmente nos identificamos, pero que
en nada reflejan las realidades econdmicas, politicas y so-
ciales dominicanas. Otras veces repetimos lo que otras
personas dicen, sin tomarnos la molestia de ir a las fuen-
tes y conocer si esa persona a quien citamos estd trans-
mitiendo un dato objetivo o interpretando u ocultando
informacion.

Inicio formal de las negociaciones:
desafio de un equipo

En el mes de noviembre de 2003 se anuncié formalmen-
te que en enero empezaria la primera ronda de negocia-
ciones. Se realizaron tres rondas: la primera en Santo Do-
mingo, celebrada en el Hotel Jaragua del 12 al 16 de ene-
ro; la segunda en San Juan, Puerto Rico, en el Hotel Con-
dado Plaza del 9 al |3 de febrero, y la tercera en Was-
hington, en el Hotel Crowne Plaza del 8 al |12 de marzo.
Sin embargo, cada ronda estaba precedida o seguida de
constantes comunicaciones a través del correo electréni-
co asi como de misiones puntuales a Washington para ir
avanzando algunos puntos complejos, Es decir que aunque
sélo hubo tres rondas formales, el proceso de intercam-
bio se mantuvo permanentemente y fue muy intenso.
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Para las delegaciones de ambos paises fue un proceso
maratdnico. En el caso de los miembros del equipo nor-
teamericano estos se sentian bastante agotados. Antes
habian estado negociando cerca de un ano con Centro-
américa, al mismo tiempo que concluian negociaciones
con otros paises. Es importante destacar que la USTR
estd compuesta por un equipo entrenado y dedicado ex-
clusivamente a las negociaciones comerciales.

Por el contrario, la Republica Dominicana carecia de un
equipo negociador dedicado enteramente a las negocia-
ciones comerciales. A pesar de que contaba con una es-
tructura negociadora que habia servido en dos acuerdos
—el del CARICOM y Centroamérica— e iba a las rondas
del ALCA desde 1996. La maquinaria negociadora domi-
nicana reunfa a personal de la Cancillerfa, de la Direccidn
General de Aduanas, de la propia Secretarfa de Industria
y Comercio, de la Secretaria de Estado de Finanzas, la Se-
cretarfa de Estado de Agricultura, del Banco Central y del
Centro de Exportacion e Inversion. Es decir, un grupo de
funcionarios que, aparte de los roles propios de sus car-
gos, también se sumaban a las negociaciones.

La formacion de una oficina especial para las negociacio-
nes del TLC fue una decisién acertada para maximizar la
capacidad negociadora nacional frente a los Estados Uni-
dos. Por primera vez el pais contaba con un equipo ne-
gociador que se dedicé enteramente a trabajar en el
acuerdo. Un equipo que no compartia esas responsabili-
dades con ninguna otra. Otra caracteristica especial en
este proceso fue la concentracion del equipo en un mis-
mo lugar para garantizar su dedicacién exclusiva.

El reclutamiento fue vital y visto en retrospectiva es uno
de los momentos estelares en la preparacion de la es-
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trategia negociadora. El tiempo que se invierte organizan-
do el equipo, estructurando las lineas de mando y los ca-
nales de interlocucién internos y externos, es tiempo bien
invertido. Esto, junto al liderazgo que ejercié dofia Sonia,
hizo que por primera vez el pais contara con un personal
realmente enfocado en un acuerdo por un periodo deter-
minado de tiempo. Este equipo, sin embargo, al haberse
conformado por excepcién y operar dentro de una oficina
especial, cuya misién era solamente negociar el TLC con Es-
tados Unidos, tan pronto se firmd el acuerdo se desintegrd.
Cada quien volvié a sus respectivas funciones y a la fecha
todavia nuestro pais no cuenta con un equipo dedicado ex-
clusivamente a las negociaciones comerciales, lo cual es un
asunto pendiente tanto para futuras negociaciones como
para el proceso de administracion del acuerdo.

El doble papel de dofa Sonia:
una empatia clave

En la mesa de negociacion, como contraparte de dofia So-
nia, estaba ReginaVargo en representacién de Estados Uni-
dos. La empatia que se produjo desde el primer dia entre
ambas jefas negociadoras fue determinante para com-
prender los resultados que obtuvo nuestro pais en el TLC.
Muchas personas pusieron en duda la experiencia y cono-
cimiento de dofia Sonia en el drea de las negociaciones,
pero luego de haber sido participe de ese proceso sigo
afirmando y reivindicando que la mejor negociacién se
produce cuando hay respeto y afinidad entre las partes.
Cuando existe algdn tipo de aversion o resistencia, eso re-
percute inevitablemente en el resuftado de la negociacion.
De manera que, independientemente de las competencias
que los actores deben manejar y las consultas a los exper-
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tos, el mejor negociador no es el que mds sabe sino el mds
hébil. El avance en una mesa de negociacién depende mu-
cho de la quimica que se produce entre las personas in-
volucradas y no tanto de las experiencias y conocimien-
tos profundos que se tengan en la materia.

Las negociaciones comerciales le corresponden por ley a
la Secretarfa de Estado de Relaciones Exteriores, Sin em-
bargo, en el caso de esta negociacidn, de manera excep-
cional, el manejo se le otorgd por completo a la Secre-
taria de Industria y Comercio. Esa excepcidn surgié como
parte de la propia estrategia disefiada para este tratado,
en la que se reconocid la importancia de la relacién en-
tre los negociadores.Ya habfa un nivel de conocimiento y
afinidad entre Vargo y Guzman. Por eso se determind que
fuera la propia secretaria de Estado la jefa negociadora
de la delegacién dominicana, aunque, por su investidura,
ella debia ser la ficha politica que se reserva para dirimir
algun conflicto de la mesa.

Dofa Sonia asumié, pues, los dos roles: era la cabeza del
ministerio, la alta instancia a que recurrian los técnicos de
la negociacién, pero también se sentaba en la mesa y ne-
gociaba de tU a tu con el jefe negociador de los Estados
Unidos. Nuevamente la estrategia dominicana desafiaba
la practica usual en materia de negociaciones y ponia de
manifiesto la importancia de dar paso a la creatividad y
reconocer las particularidades de cada proceso en lugar
de regirse por aprensiones y percepciones ajenas. Las ca-
racteristicas del proceso dominicano —una carrera contra
reloj que habfa que completar en tres meses— demanda-
ban un protocolo minimo. Las consultas con un nivel su-
perior debian ser inmediatas; es decir, las decisiones re-
querian coraje y determinacion.Y ese nivel de responsa-
bilidad lo asumidé personalmente dofia Sonia.
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SEGUNDA PARTE

CAPITULO

Las negociaciones de servicios

Las negociaciones sobre servicios se realizaron conjunta-
mente con el capitulo de inversidn, pero en mesa distinta
de los servicios financieros y telecomunicaciones. Me co-
rrespondid dirigir la mesa de servicios e inversién y partici-
paren la discusion del texto correspondiente al capitulo de
telecomunicaciones. Este ditimo tema se discutié durante la
semana anterior a la ronda final o ronda Washington. Los
servicios financieros se encomendaron al Banco Central, re-
plicando la propia estrategia norteamericana que incorpo-
ra al Departamento del Tesoro en esas negociaciones.

A fin de entender la importancia de los servicios en el
marco de unas negociaciones comerciales internacionales,
conviene en este punto definirlos. Los servicios son intan-
gibles, no provienen de la naturaleza, se deben por ente-
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ro al conocimiento, las habilidades y destrezas humanas.
Por esta razon su enumeracion es abierta e indefinida y
estd vinculada a la creatividad. Por ejemplo, un tomate es
un bien, una cosa tangible; una caja es otro, pero el em-
paque del tomate en una caja es un servicio que implica
el disefio de una marca, su mercadeo y distribucién. Son
servicios, asimismo, el transporte, las comunicaciones, las
profesiones, la construccidn, la distribucién, la publicidad,
la educacion, la administracion, el disefio, etc.

Por mucho tiempo las prestaciones y consumo de los ser-
vicios se circunscribfan al plano local; no eran susceptibles
de comercio internacional salvo a través de la movilizacion
fisica de empresas o personas. Supongamos el caso del
servicio de construccidn, la Unica forma de proveer este
servicio es si se estd presente en el pais donde se ejecu-
ta la obra. Una compafiia extranjera tiene necesariamen-
te que establecerse en el pais donde va a desarrollar su
proyecto a través de una inversién, estableciendo una su-
cursal © una compariia, © mediante algin mecanismo de
presencia local en el que nombre a un representante o se
haga representar por una empresa constructora nacional.

Otros servicios, como son los de salud o educacidn, para
ser prestados por extranjeros requieren que el usuario
se traslade al pais del proveedor —como los estudiantes
que realizan programas de especializacién en el extranje-
ro— o bien que el proveedor se desplace al lugar donde
estan los consumidores, como los médicos extranjeros
que realizan operaciones sofisticadas durante estadias
cortas en el pais.

Sin embargo, la revolucidn tecnolégica y las telecomuni-

caciones permiten hoy en dia prestar y recibir servicios
internacionales de forma transfronteriza; es decir, sin fisi-
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camente atravesar las fronteras. Es el caso del estudiante
que hoy puede, a través de los cursos que ofrece la In-
ternet, cursar una maestria en una universidad extranjera
sin salir del pafs.

Tanto para asegurar su acceso a los mercados via inver-
siones, como para prestar servicios de forma transfronte-
riza, las negociaciones sobre servicios son actualmente
mds relevantes para los paises desarrollados que las de ac-
ceso al mercado de bienes que constituian hasta hace
poco la esencia del comercio internacional.

No era de sorprender entonces que los Estados Unidos
requirieran una mesa para negociar de forma concreta la
prestacién de servicios transfronterizos, el régimen para la
Inversion extranjera y el acceso al mercado de los servi-
cios financieros. El establecimiento de esta mesa fue una
novedad para la Republica Dominicana, pues, aunque en
el marco del ALCA si se contemplaba la negociacién de
servicios y el pais habia confeccionado listas de ofertas, los
servicios incluian dentro de un solo grupo los de teleco-
municaciones y los servicios financieros.

Las “listas” no estaban tan listas

Las listas no son mds que el documento que indica los sec-
tores abiertos al libre comercio con sus caracterfsticas de
acceso al mercado. Se confeccionan sobre la base de |a le-
gislacién o reglamentacién nacional que regula la presta-
cién de servicios. En el caso de los Tratados de Libre Co-
mercio, las listas deben tener fundamento legal, no pue-
den disponer de forma antojadiza, salvo para consagrar
una mayor apertura. Es decir, de entrada, los negociadores
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se encuentran limitados por dos instrumentos a la hora
de negociar los servicios: las listas presentadas previa-
mente ante la OMC vy la legislacién nacional vigente.

Esta base legal es importante retenerla porque recibimos
solicitudes de algunos sectores que pedian bloguear el li-
bre comercio, pero carecian de un marco legal que im-
pusiera esa restriccion. La peticién estaba fundamentada
en un deseo proteccionista que era imposible sostener
en un proceso serio de negociaciones. Tal fue el caso del
transporte terrestre, concretamente de un sindicato de
transportistas portuarios que deseaba que en el pais se
prohibiera a empresas extranjeras prestar ese servicio.
Para tal efecto nos remitieron el texto del Tratado de Li-
bre Comercio de América del Norte (conocido como
NAFTA por sus siglas en inglés). En éste se mostraba que
México sf tenia por ley un requisito de nacionalidad para
las empresas y operadores del transporte terrestre. Re-
quisito, sin embargo, que se comprometieron a eliminar
en diez afios, segun el propio compromiso consignado en
NAFTA.

En Republica Dominicana, por el contrario, no existe le-
galmente restriccion y el que hasta la fecha el servicio se
encuentre en manos de un monopolio sindical refleja una
situacién de hecho y no de derecho. Por consiguiente, al
no existir fundamento legal que restrinja el servicio de
transporte terrestre en el pais, cualquier empresa sin im-
portar su procedencia puede penetrar en este mercado
sélo cumpliendo con los procedimientos establecidos.

La modalidad de las listas en las negociaciones del
DR-CAFTA representaron otro reto para el equipo ne-
gociador, puesto que se determind desde el modelo chi-
leno que acogieron los centroamericanos que éstas seri-
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an listas negativas. Esto significa que lo que no se consig-
nara en los listados como sectores con algun tipo de obs-
tdculo para la libre prestacién de servicios quedaba ofi-
cialmente y legalmente sin restriccién. Esto incluia también
a todos los servicios nuevos que se sumaran a esta lista,
los cuales “nacen” sin ninguna restriccion a la provisién in-
ternacional.

Por consiguiente la labor de investigacién, recopilacién y
andlisis de las leyes existentes fue intensa. Sabfamos que
cualquier pieza que por desconocimiento no consagrara-
mos perderia su vigencia al menos de cara al mds impor-
tante socio comercial de los dominicanos.

La elaboracién de las listas de reservas fue un proceso ar-
duo. Se precisaron consultas con los diferentes sectores
para determinar si existian disposiciones legales o admi-
nistrativas distintas a las que se habian recopilado en el
proceso de negociaciones del ALCA. Luego las listas fue-
ron revisadas para explicar en un lenguaje claro la natura-
leza de la excepcién o disconformidad con las reglas ge-
nerales del acuerdo (trato nacional, acceso a mercados,
nacion mads favorecida o presencia local).

Después realizamos simulaciones, con la asesoria de nego-
ciadores chilenos, de lo que los norteamericanos argumen-
tarian sobre cada una de las reservas y las respuestas que
les darfamos para mantenerlas en la mesa negociadora.

Generamos varias listas: una con las reservas estrictas que
sabfamos pasarfan la prueba, otra con disposiciones obsole-
tas para poder intercambiar y, por (ltimo, una muy general
derivada del ALCA que incluia todo y que tenia por objeto
abrumar a la delegacién de Estados Unidos. Como la nego-
ciacion incluia apenas tres rondas y la delegacién del USTR
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queria tener la base legal que respaldaba cada reserva, la
cantidad de papeles generaba una presion por avanzar que
nos permitia repeler los intentos de parar la mesa hasta tan-
to modificdramos alguna disposicion existente.

Hasta las leyes de Petan

Las listas dominicanas para el DR-CAFTA tomaron como
base el levantamiento de la legislacion vigente que se ve-
nia realizando en el marco del ALCA con idénticos fines.
Pero, ademds, los negociadores recogimos las leyes ob-
soletas que habian caido en desuso y que el legislador no
se habia preocupado en derogar.

El propdsito de mantener estas categorias era para que és-
tas sirvieran de ficha de intercambio en el supuesto que los
Estados Unidos hicieran solicitudes de apertura mds alld de
lo que disponia la ley. La estrategia surtié efecto. Durante la
dhtima ronda, los Estados Unidos solicitaron por cuarta vez
que Reptiblica Dominicana levantara un impuesto que se le
cobraba a los médicos extranjeros a su salida del pais —de
acuerdo a una ley de Petdn Trujillo que databa del afio
|955—. Este impuesto era desconocido tanto por las auto-
ridades fiscales como por la Secretaria de Estado de Salud
Publica. Hacla mds de 40 afos que no se cobraba, pero
tampoco estaba derogado, por lo que formulamos una re-
serva. Es decir, para continuar aplicando esa ley lo incluimos
dentro de las condiciones que afectan exclusivamente a los
extranjeros que prestan servicios en el pais.

Le indiqué a la jefa negociadora de servicios, Andrea Ma-

lito, que la materia impositiva estaba fuera del alcance de
las negociaciones y que yo no podia en la mesa disponer
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de un impuesto interno, Ella me solicité consultas con la
mesa de lideres (aquélla donde se desempefiaban Regina
Vargo y Sonia Guzman) y que una vez concluyéramos ese
punto podriamos cerrar negociaciones con respecto a los
servicios de ingenierfa (donde si Estados Unidos tenia pre-
tensiones inaceptables para Republica Dominicana, como
la prestacion directa de servicios sin pasar por requisitos
de colegiacién o autorizacion del CODIA").

Me retiré a consulta. Esperé mas de dos horas para traer
la respuesta positiva del gobierno dominicano: eliminaria-
mos el impuesto a los médicos a cambio de que los ser-
vicios de ingenieria y conexos mantuvieran el acceso con-
trolado por el CODIA que sefiala la ley dominicana. Du-
rante esas horas de espera pude darme una ducha y re-
lajarme en la habitacion del hotel: desde el dia en que in-
cluimos esa reserva en la lista sabfamos que sin mediar
intervencion de nuestra lider podia retirarse de la mesa.
La estrategia habia surtido efecto.

Los mitos de las negociaciones

Una de las acusaciones mds frecuentes que se le imputaron
a las negociaciones —por su brevedad y aparente falta de
preparacion, estudios y posiciones estratégicas— fue que ese
tratado “'no se negocid' y se hace necesario clarificar qué se
entiende por negociar en esta era de acuerdos post OMC.

Dentro de la OMC existen dos acuerdos marco que ri-
gen a todos los paises miembros de la organizacion. Uno

' Colegio Dominicano de Ingenieros,Arquitectos y Agrimensores.
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es el Acuerdo General sobre Aranceles y Tarifas (GATT)
y el otro es el Acuerdo General sobre Comercio de Ser-
vicios (GATS). En estos se consagra un lenguaje que uni-
fica a todos los textos de libre comercio, en los cuales se

T

define lo que es “trato nacional”,"nacién mds favorecida”,
"acceso a mercados”, entre otras disposiciones.

El capitulo Il sobre Comercio de Servi-
cios reproduce los principios previamente
aceptados en la OMC:

Articulo 11.2: Trato Nacional

1. Cada parte otorgard a los proveedores de
servicios de otra parte un trato no menos
favorable que el que otorgue, en circunstan-
cias similares, a sus propios proveedores de
Servicios.

2. El trato otorgado por una parte de confor-
midad con el parrafo | significa, respecto a
un gobierno de nivel regiona |, un trato no
menos favorable que el trato més favorable
que ese gobierno de nivel regional otorgue,
en circunstancias similares, a los proveedo-
res de servicios de la parte de la que forma
parte integrante.

Articulo 11.3: Trato de Nacién Mas
Favorecida

Cada parte otorgard a los proveedores de ser-
vicios de otra parte un trato no menos favora-
ble que el que otorgue, en circunstancias simila-
res, a los proveedores de servicios de cualquier
otra parte o de un pais que no sea parte.

Articulo 11.4: Acceso a los Mercados

Ninguna parte adoptard o mantendrd, sobre la
base de una subdivisién regional o de la totali-
dad de su territorio, medidas que:
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(A) Impongan limitaciones sobre:

(I) El ndmero de proveedores de servicios,
ya sea en forma de contingentes numé-
ricos, monopolios o proveedores exclu-
sivos de servicios o mediante la exigen-
cia de una prueba de necesidades eco-
ndmicas,

(I) El valor total de los activos o transaccio-
nes de servicios en forma de contingen-
tes numéricos o mediante la exigencia
de una prueba de necesidades econd-
micas,

(Il El ndmero total de operaciones de ser-
vicios o a la cuantia total de la produc-
cién de servicios, expresadas en unida-
des numéricas designadas, en forma de
contingentes o mediante la exigencia de
una prueba de necesidades econdmicas,
o

(IV) El numero total de personas naturales
que puedan emplearse en un determi-
nado sector de servicios o que un pro-
veedor de servicios pueda emplear y
que sean necesarias para el suministro
de un servicio especifico y estén direc-
tamente relacionadas con él, en forma
de contingentes numeéricos o mediante
la exigencia de una prueba de necesida-
des econdmicas; o

(B) Restrinjan o prescriban los tipos especfficos
de persona juridica o de empresa conjunta
por medio de los cuales un proveedor de
servicios puede suministrar un servicio.

De manera que el texto de la mayoria de los tratados di-
sefiados con posterioridad a los acuerdos de la OMC re-
coge el lenguaje universalmente aceptado. En ese sentido,
el texto base para el DR-CAFTA partia del acuerdo chi-
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leno previamente firmado por los Estados Unidos, el cual
utiliza la terminologia mds avanzada puesto que el NAF-
TA fue firmado antes del nacimiento de la OMC y del
surgimiento del modelo contractual de libre comercio
contenido en el GATT y el GATS.

Del mismo modo, y tal como se ha expuesto anteriormen-
te, los compromisos de liberalizacion que la Republica Do-
minicana habia consignado de manera unilateral para sus sec-
tores de servicios constituian el piso de la negociacién. Era
imposible restringir de cara a un TLC el nivel de acceso que
acordaba tanto la ley nacional como las listas de la OMC.

En este punto y antes de adentrarnos en las implicacio-
nes de las negociaciones, conviene subrayar que cierta-
mente la estructura juridica de los Estados Unidos cons-
tituye un serio obstdculo a la hora de negociar acceso en
servicios. Los Estados Unidos, como un estado federal,
contiene distintos niveles de acceso para los proveedo-
res de servicios e inversionistas penetrar a todo su terri-
torio. Esto es vdlido también para los proveedores nor-
teamericanos en su capacidad de prestar servicios en di-
ferentes estados de la unién. Es decir, los norteamerica-
nos pueden invertir o prestar un servicio en cualquier
punto de la geografia dominicana, con sélo cumplir una
serie de disposiciones generales. Sin embargo, para un
dominicano, los requisitos de acceso dependerdn del es-
tado donde desea ofertar o prestar un servicio, ya que
cada estado tiene sus propias leyes y regulaciones.

Las negociaciones no fueron en el dmbito estatal sino fe-
deral, porque el mandato o TPA para negociar es una fa-
cultad que le da el Congreso al Presidente de los Esta-
dos Unidos mediante la cual la asamblea solamente pue-
de aprobar o rechazar lo negociado sin modificarlo.
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Por ejemplo, los aranceles que se desmontan a los bienes en
las aduanas son iguales para todos los productos. Indepen-
dientemente de que ingresen por una aduana de Nueva York
o California. Rige la misma medida, pues la polftica de arance-
les y de aduanas es federal. Pero eso no aplica para el drea de
compras gubernamentales, servicios o de inversiones, ya que
cada estado tiene el derecho de legislar en estas matenas.

Estas regulaciones son importantes tomarlas en cuenta a
la hora de ofrecer un servicio o invertir, porque significa
que la Republica Dominicana, a pesar de lo que dice el
acuerdo, tiene que evaluar cudles normas le aplican y si
encuentra restricciones en ese estado éstas no estdn ne-
cesariamente liberadas con el TLC,

EITLC, al igual que el acuerdo previamente suscrito con
Centroamérica, congela la legislacion vigente en el pais,
Por eso los esfuerzos de los negociadores dominicanos se
encaminaban, igualmente, a preservar (reservar) la legisla-
cién nacional vigente sin nuevos accesos y dejar al desa-
rrollo de las relaciones comerciales, en el marco del TLC,
la discusion de mayores aperturas sujetas a reciprocidad.

Dentro de esta postura negativa subsiste un elemento posi-
tivo y es que frente a las tendencias proteccionistas que con-
curren con la tendencia globalizadora, el régimen vigente al
momento de firmado el acuerdo no podrd ser restringido
por leyes posteriores que intenten proteger a algunos sec-
tores. En el drea de servicios, donde la tendencia a la terce-
rizacién de operaciones u outsourcing ha beneficiado neta-
mente a los paises en vias de desarrollo y provocado seve-
ras criticas a lo interno de los Estados Unidos, las disposicio-
nes contenidas en el capitulo once aseguran a nuestro pais
un nivel de acceso que mafiana puede serle negado a la In-
dia, China o Filipinas, paises con los cuales no existe un TLC,
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CAPITULO

Los logros de cara al desarrollo nacional

Los debates que han sucedido en la negociacion del TLC
y las gestiones para su implementacién ponen de mani-
fiesto las grandes expectativas que tiene el pais acerca de
los efectos del tratado.Y es que junto a la apertura co-
mercial, el contenido del acuerde brinda una oportuni-
dad para reforzar las instituciones dominicanas y promo-
ver la transparencia.

Pero ademds, el compromiso de desmonte arancelario
constituye el primer programa a largo plazo de reestruc-
turacion productiva que ha asumido la Republica Domi-
nicana. Hay un reloj que echd a andar en marzo de 2006,
cuando El Salvador puso en vigencia el DR-CAFTA, y este
reloj otorga plazos mdximos y fatales de 5, 10 y 20 afios
para modernizar, adecuar y transformar la estructura pro-
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ductiva dominicana, obligindola a definir sus potencialida-
des para triunfar en la hipercompetencia global. Lo mismo
tuvo que hacer Taiwdn, Irlanda, Singapur y Espafia, por sélo
citar algunos casos de paises que han pasado de ser eco-
nomias pobres y basadas en una agricultura rudimentaria,
a economias vibrantes basadas en la inversién extranjera,
el aprovechamiento de las tecnologfas y el turismo con
una seria inversion en la educacién y la infraestructura.

Partiendo del andlisis del resultado negociador en el drea
de servicios e inversién, podemos afirmar que de cara al
desarrollo nacional la transparencia regulatoria y la inclu-
sion de previsiones interesantes para la proteccidn fron-
teriza son dos de los principales logros del acuerdo.

En cuanto a la transparencia existe una disposicién ex-
presa y de aplicacion general adicional a este capitulo, la
cual expone lo siguiente:

Articulo 1 1.7: Transparencia en el Desarro-
lio y Aplicacion de las Regulaciones?

Adicionalmente al capftulo Dieciocho (Transpa-
rencia):

(A) Cada parte establecerd o mantendrd me-
canismos adecuados para responder a las
consultas de personas interesadas referen-
tes a sus regulaciones relativas a las mate-
rias objeto de este capitulo;

(B) Al momento de adoptar regulaciones defi-
nitivas relativas a la materia objeto de este
capitulo, cada parte responderd por escrito,
en la medida de lo posible, incluso bajo so-
licitud, los comentarios sustantivos recibi-

* Para mayor certeza,"regulaciones” incluye aquéllas que establecen o aplican
criterios o autorizaciones de licencias.
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dos de personas interesadas con respecto
a las regulaciones en proyecto; y

(C) En la medida de lo posible, cada parte dard
un plazo razonable entre la publicacién de
regulaciones definitivas y la fecha en que
entren en vigencia.

Articulo 11.8: Reglamentacion Nacional

I. Cuando una parte exija autorizacion para el
suministro de un servicio, las autoridades
competentes de una parte, en un plazo ra-
zonable a partir de la presentacién de una
solicitud que se considere completa confor-
me con sus leyes y reglamentos, informardn
al solicitante de la decisién relativa a su soli-
citud. A peticidn de dicho solicitante, las au-
toridades competentes de la parte facilita-
ran, sin demoras indebidas, informacién re-
ferente al estado de la solicitud. Esta obliga-
cidn no se aplicard a las exigencias de auto-
rizacion que se encuentran dentro del
dmbito del articulo |1.6.2.

2. Con objeto de asegurarse de que las me-
didas relativas a las prescripciones y proce-
dimientos en materia de titulos de aptitud,
normas técnicas y prescripciones en mate-
ria de licencias no constituyan obstdculos
innecesarios al comercio de servicios, cada
parte procurard asegurar, COMo sea apro-
piado para cada sector especifico, que cual-
quiera de tales medidas que adopte o

mantenga:

(A) Se basen en criterios objetivos y transpa-
rentes, como la competencia y la capaci-
dad de suministrar el servicio;

(B) No sean mids gravosas de lo necesario
para asegurar la calidad del servicio; y

(C) En el caso de los procedimientos en ma-
teria de licencias, no constituyan de por si
una restriccion al suministro del servicio.
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Estas previsiones aseguran que las regulaciones que emi-
ta la autoridad deberdn conocerse publicamente y discu-
tirse previo a su entrada en vigor: Asimismo, que antes de
su adopcidn -en la medida de lo posible- se observard un
plazo que permita a los proveedores de servicios ajustar-
se al impacto de las mismas. Con esta medida se pone fin
a la prdctica nacional de amanecer con reglas nuevas que
alteran el desempefio y las proyecciones de los negocios.

De igual modo la disposicién sobre reglamentacion nacional
refuerza la transparencia, ya que impone una respuesta pre-
cisa y objetiva por parte del Estado cuando un proveedor
cumple con todas las exigencias prescritas para prestar un
servicio u obtener una licencia. Con frecuencia se solicitan
permisos a la administracion que no reciben atencién hasta
que un gestor se involucra y expedientes en regla son recha-
zados discrecionalmente por encargados departamentales.

Un nuevo régimen para la frontera

Cuando se crean las listas de reservas existe la posibilidad de
introducir disposiciones a futuro, Estas contemplan sectores so-
bre los cuales puede ser necesario hacer alguna restriccién
para los no-nacionales. Tratdndose de una via excepcional, de
permitirse el ingreso amplio de sectores, podrian menosca-
barse los compromisos de apertura consagrados en el acuer-
do. Normamente sdlo se reservan medidas vinculadas a la se-
guridad nacional y social. Fue sobre esta base que entendimos
prudente que la Republica Dominicana se reservara el dere-
cho de adoptar en el futuro o mantener cualquier medida dis-
crniminatoria contra la apropiacion o control de tierras, ubica-
das dentro de los 20 kilémetros de-la franja fronteriza domi-
nicana, por parte de las personas fisicas o juridicas extranjeras.
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CAPITULO

Las reservas en servicios e inversion’

Las reservas que aparecen en los anexos del tratado no
constituyen el universo legal de la Republica Dominicana
en materia de servicios e inversion; solamente son las
previsiones que implican un grado de discriminacién o
tratamiento diferenciado a los extranjeros o las condi-
ciones de prestacién de servicios. Las disposiciones que
aplican de manera general, tanto para dominicanos como
extranjeros, las normas internas laborales y medioam-
bientales, no tienen que listarse.

En cuanto a estrategia de negociacién, el objetivo princi-
pal, vista la disparidad del nivel de acceso comprometido
(Estados Unidos sélo comprometia el nivel federal, dejan-

' Ver las reservas formuladas en los anexos | y Il
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do a cada estado el mantenimiento de sus medidas discri-
minatorias) era mantener intacta la legislacién nacional.

Aun reconociendo que muchas de las disposiciones re-
servadas no se aplican en el pais, la mecdnica de estas re-
servas permite que una vez listadas se pueda emitir otra
disposicidn distinta pero con una restriccidn similar que
sustituya la anterior: Es decir, que en un ejercicio de revi-
sién de la legislacién nacional que incidiera en los servi-
cios y las inversiones podriamos mantener algunas carac-
teristicas de acceso a mercado o trato diferenciado, siem-
pre que la nueva ley no restrinja aun mds el nivel de ac-
ceso existente al momento de la firma del tratado.

Las listas constituyen fundamentalmente una base trans-
parente para conocer las restricciones que pueden enar-
bolar nuestros socios centroamericanos y norteamerica-
nos. Todo aquello que no estd expresamente consignado
se encuentra liberalizado y cualquier obstdculo que se in-
terponga para su consumacién viola los compromisos del
acuerdo y debe ser repudiado.

Las reservas de medidas presentes y futuras figuran como
anexo en este libro. En las secciones siguientes sélo des-
tacaré aquéllas que en el proceso de negociacién presen-
taron interesantes lecciones para la estrategia dominicana
o constituyen una mejora de la legislacién vigente.

En materia de servicios
no hay reciprocidad

La reciprocidad es uno de los reclamos mds frecuentes en
las negociaciones. Sin embargo, entiendo que lo mds apro-
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piado es hablar de "accesos equivalentes”, ya que la reci-
procidad muchas veces no es lo que se busca. En materia
de bienes este concepto queda muy claro: el interés de la
Reptiblica Dominicana en importar determinados bienes
no es igual al de los Estados Unidos. En nuestra canasta
de desgravacion dimos acceso inmediato a maquinarias,
tecnologia y materias primas. Una “reciprocidad” con los
Estados Unidos nos habria imposibilitado la exportacion,
pues nosotros no producimos ni maquinaria ni tecnologia.

Sin embargo en materia de prestacion de servicios y par-
ticularmente los profesionales, la reciprocidad es la meta,
a pesar de que cada pais regula a los proveedores de ser-
vicios de la manera en que lo entiende.

En el caso de la Republica Dominicana hemos apostado
a la apertura autin antes del TLC, como decision estraté-
gica de desarrollo nacional. Si pretendiéramos restringir
los niveles actuales de acceso, sobre la base de que no
existe reciprocidad, esto significarfa un retroceso. Sin em-
bargo, demandar de todos los proveedores de servicios,
nacionales y extranjeros, niveles de competencia y calidad
superiores nos garantizan excelentes proveedores y des-
cartamos oportunistas que patrocinados por el comple-
jo de Guacanagarix compiten deslealmente con provee-
dores criollos.

En la Republica Dominicana se considera que un profe-
sional estd habil para dar un servicio cuando ha conclui-
do los estudios que lo acreditan como tal, obtiene un
exequdtur del Poder Ejecutivo y, en algunos casos, forma
parte de un gremio profesional.

Los colegios profesionales constituyen, en cierta medida, un
ente regulador. Los abogados, por ejemplo, para tomar un

62



LAS NEGOCIACIONES DEL DR-CAFTA:
Estrategias, Tcticas y Anécdotas

caso que tuvo mucha relevancia en las negociaciones, deben
inscribirse y pagar una cuota mensual en su colegio a fin de
mantenerse en ejercicio. Fundamentalmente eso es todo.

Para los Estados Unidos, empero, ejercer una profesién
como ésa no es tan simple como graduarse de la univer-
sidad y pagar una cuota. Ellos tienen, ademds, que pasar un
examen de admisidn para el ejercicio del Derecho cono-
cido como bar. Luego de aprobado el examen que, ade-
mds de ser muy riguroso, es diferenciado en cada estado,
la licencia se conserva acreditando periédicamente cursos
de actualizacion. Esas son las reglas para un estadouni-
dense y esas son las mismas reglas que le aplicarfan a un
dominicano en ese pais.

El tratado garantiza que no te discriminen como extran-
jero, pero te somete a todas las reglas internas que deben
observar los nacionales. Algunas de estas reglas, sin em-
bargo, pueden convertirse en barreras insalvables para los
no nacionales, tales como los requisitos de residencia,
acreditacion de experiencia o estudios en el territorio, en-
tre otros.

En Republica Dominicana las pocas o ninguna regulaciones
dejan este capitulo un poco al libre albedrio. Pero exigir re-
ciprocidad sobre la base de que nuestro pais no regula efec-
tivamente el ejercicio profesional es poco serio y franca-
mente perjudicial de cara al consumidor dominicano.

Otro ejemplo de un sector de servicios con gran interés
de penetrar el mercado norteamericano, aunque someti-
do a serias regulaciones, es el de bienes rafces. En nuestro
pais aunque existen empresas acreditadas nada impide
que cualquiera brinde estos servicios de manera personal.
La Repuiblica Dominicana no exige una licencia, ni inscrip-
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cién o registro alguno para ser un agente inmobiliario®. En
Estados Unidos, por el contrario, para vender bienes rai-
ces se requiere que el vendedor realice cursos y obten-
ga una licencia que garantice al consumidor que esta tra-
tando con un profesional. Ese nivel de regulacién no se
negocia. Del mismo modo se hacen previsiones para per-
mitir que extranjeros tengan acceso a las licencias, cum-
pliendo siempre con las regulaciones internas.

La pregunta del millén: ;como ejerzo
en Republica Dominicana?

En la Republica Dominicana existen algunas restricciones
en el ejercicio profesional basadas simplemente en la na-
cionalidad y otras en la colegiacion, pero sin criterios cla-
ros, Es decir, carecemos de un mecanismo transparente y
predecible para admitir a un extranjero a ejercer una pro-
fesidn, aunque en la préctica esto no ha sido ébice para
que estos se desempefien profesionalmente. Dentro del
campo del periodismo, por ejemplo, hay muchos extranje-
ros que no forman parte del colegio y algunos ni siquiera
son profesionales de esa drea. Sin embargo ellos ejercen
porque la debilidad institucional permite eso y mds.

En la mesa de negociacidn la indefinicién de este aspec-
to cred una situacion delicada. Los norteamericanos que-
rfan saber cuales eran las regulaciones para ejercer una
profesién en Republica Dominicana, ya que en su caso
ellos tienen en cada estado y para cada profesién los cri-
terios establecidos para obtener la licencia que permite

* En mayo 2006, la Asociacion de Empresas Inmobiliarias anuncié una pro-
puesta de reglamentacion del sector tomando como modelo las disposicio-
nes de Puerto Rico, Florida y New York
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prestar servicios. Los negociadores nos solicitaban que las
reservas formuladas por Repliblica Dominicana, relativas a
servicios profesionales, reflejaran la realidad del acceso
existente. Esto hubiese conllevado a la derogacién de to-
dos los mecanismos de regulacién que disponen las leyes
vigentes, porque ninguno se cumple.

Pero mds preocupante atin es que los compromisos asumi-
dos en materia de transparencia y reglamentacién nacional
exigen que los procedimientos sean publicos y que a través
de ellos sea posible prestar un servicio profesional en el pafs.
La pregunta es ldgica y sencilla: jqué tengo yo que hacer para
poder registrarme o dar esos servicios? ;Cudles son los pro-
cedimientos? ;Qué instancia garantiza que una vez cumplido
los requisitos, los permisos serdn expedidos?

En el pais cumplir la ley es dificil, puesto que el sistema de
convalidacién de titulos, que administra la Universidad Au-
ténoma de Santo Domingo (UASD), no dispone de un pro-
cedimiento conocido. Un testimonio que da fe de esta afir-
macion fue que durante el proceso de recabar informacién
llamamos a la UASD varias veces y ellos mismos ni siquiera
sabian donde estaba el departamento de convalidacién.

La delegacién norteamericana tenia interés en despejar
esa incdgnita para el ejercicio especifico de dos servicios
profesionales: la ingenierfa y el derecho. Profesiones a las
que los norteamericanos pedian libre acceso. Esta pre-
tension no nos tomd de sorpresa, pues tanto en México
como en Chile se negociaron regimenes especiales de ac-
ceso para abogados e ingenieros norteamericanos. Sin
embargo, la forma que adoptd el texto negociado por Re-
publica Dominicana presenta una caracterfstica largamen-
te reclamada por los profesionales criollos y que se basa
en la reciprocidad.
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Este texto establece que siempre y cuando el estado de
donde provenga ese abogado o ingeniero dé libre acce-
so al profesional dominicano a ellos también se les per-
mitird prestar servicios en Republica Dominicana. El far-
do de la prueba le corresponde al extranjero solicitante.
Ellos primero tienen que demostrar que en su pais exis-
te el libre acceso para estos profesionales y que no es-
tdn sometidos a ninglin tipo de trabas o regulaciones. Si
esto es asf se les exonera del requisito de la colegiacion.

La medida tiene la virtud de que permite disefiar meca-
nismos internos dentro de los Colegios de Ingenieros y
de Abogados para crear toda una categoria de provee-
dores extranjeros ¥, al mismo tiempo, difundir las facilida-
des que tienen algunos estados de la unién o paises de
Centroamérica para recibir profesionales dominicanos.

En cuanto a la homologacién y evaluacion de los servi-
cios profesionales, el acuerdo estéd reforzado por el ane-
xo | 1.9 que prevé la creacién de una comision con el fin
de que permanentemente ésta unifique los requerimien-
tos entre todos los paises miembros. En ese sentido su
papel es homogeneizar las regulaciones para que los pro-
fesionales aprovechen el gran mercado que se establece
en el tratado. EI TLC se convierte asi en la puerta de en-
trada a la mesa de negociaciones futuras sobre como se-
guir expandiendo las oportunidades para los profesiona-
les dominicanos.

Los médicos supervisados

El ejercicio de la medicina en los dltimos afos se ha vis-
to bastante intervenido por profesionales extranjeros,
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quienes vienen de manera temporal al pais y se alojan en
hoteles donde hasta hacen algunos procedimientos.

Entre las consultas mas comunes que ofrecen estos pro-
fesionales se encuentran los tratamientos de fertilidad. A
pesar de que no se trata de intervenciones quirirgicas, es-
tos procedimientos, sin embargo, presentan un alto riesgo
para los pacientes, porque no hay manera de saber si este
médico cuenta con acreditaciones para que una persona
ponga su salud en sus manos.

Parte de las regulaciones en los servicios de esta profe-
sién tiene relacién con el cuidado del consumidor. Por
esto, en el acuerdo introdujimos un requerimiento que
exige a cualquier profesional extranjero de la medicina,
que venga a prestar sus servicios al pais (procedimientos,
conferencias, cdtedras), estar avalado por una institucién
médica, la Secretaria de Estado de Salud Pdblica y el Co-
legio Médico Dominicano.

(---) los profesionales de la salud autorizados por
la Secretara de Estado de Salud Publica y Asisten-
cia Social (SESPAS) podrdn ejercer su profesién
siempre que visiten el pais para prestar servicios
publicos de salud de forma noe remunerada.

Otros profesionales de la salud extranjeros podrdn
gjercer la medicina y la crugla temporalmente si
han sido solicitados o contratados por una dlinica
u hospttal de la Repuiblica Dominicana y son auto-
rizados por la SESPAS y por la Asociacién Médica
Dominicana.
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Por la estandarizacion de las profesiones

Por otra parte, los profesionales dominicanos que deseen
ejercer en el extranjero, especificamente en los Estados
Unidos, deben sujetarse a las regulaciones de ese pais.
Ahora bien, en este punto se pone de relieve el problema
de las competencias. ;Rednen todos estos profesionales las
habilidades para competir en el plano internacional? Es el
caso, por ejemplo, de las enfermeras dominicanas, quienes
tienen una gran demanda en el estado de Nueva York Sin
embargo éstas no han pasado por un proceso de certifi-
cacién equivalente al que exige los Estados Unidos. Cabe
entonces la reflexidn: si deseamos acceder a mercados in-
ternacionales, la prioridad debe ser alcanzar las competen-
cias internacionalmente reconocidas en aquellas profesio-
nes que tienen estdndares mundialmente aceptados.

Existen profesiones cuya habilidad no la sustenta un titu-
lo universitario, sino la acreditacién de manejar los siste-
mas internacionalmente reconocidos. Un caso especffico
es el de la contabilidad, carrera cuyo ejercicio hoy se fun-
damenta en el manejo de programas de software.

A nivel de TLC el acceso de contables extranjeros en Re-
publica Dominicana continda protegido o por lo menos
obstaculizado por el requisito que le exige a estos aso-
ciarse a un contador nacional. Sin embargo, esto puede
traducirse en una alienacién de los contadores domini-
canos, que, acomodados por la poca competencia inter-
nacional directa, no realizan las actualizaciones que de-
manda esta carrera de prdcticas globales generalmente
aceptadas. Llama la atencién, en ese sentido, que las uni-
versidades nacionales con mayor matricula de estudian-
tes de contabilidad carezcan de una plataforma de com-
putadoras y programas de sofware.
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Concesiones especiales

Una reserva interesante y que constituyd una excepcion
fue la extension de algunos servicios que antes eran mo-
nopolios del estado al sector privado. Estos servicios in-
cluyen la generacién y distribucién de electricidad, la lote-
ria, los aeropuertos y el suministro de agua y alcantarilla-
do. Aunque hay otros que también podrian dar empresas
privadas a través de una concesion del Estado.

Las reglas que rigen la concesién de estos servicios se es-
tablecen en el capitulo de compras gubernamentales. En
este capitulo se listan las instituciones que participan en el
acuerdo, las cuales luego se someten a concursos publicos
que no pueden estar sujetos a ningun tipo de requisito, ta-
les como compra de material nacional o contratacion de
firmas locales, ni de obligatoriedad a asociarse con domi-
nicanos.

Sin embargo, en Republica Dominicana la prdctica ha sido
siempre que el Estado no concede pura y simplemente, sino
que obliga en cierta medida a la formacién de un consorcio
con un dominicano. Esto ocurre en todos los servicios, no
solamente los de la construccion, que por ley estin obliga-
dos a ser realizados por una empresa dominicana.

A pesar de la critica a la exigencia que obliga a las contrata-
ciones publicas a incorporar siempre a un local y de cémo
esto provoca que muchas firmas nacionales cobren por apa-
recer simplemente en el proyecto, elevando el costo que se
paga con impuestos, hay que subrayar que estas alianzas han
garantizado a las empresas locales la adquisicién de nuevas
tecnologfas, un mejor desarrollo y conocimiento de los pro-
cedimientos y estdndares de clase mundial.
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Por esta razén quisimos mantener una medida discon-
forme de acceso a mercados para la provisién de deter-
minados servicios que permanecen como monopolio del
Estado.

De esta manera el Estado dominicano se reserva el de-
recho de continuar solicitando que las empresas que
quieran participar en la concesién de servicios estatales
lo hagan asociadas con empresas dominicanas,

Las zonas francas

En el sector de zonas francas el TLC cred muchas ex-
pectativas, ya que éste es un instrumento de acceso al
mercado norteamericano y de atraccidén de inversiones.
Los parques y las empresas de zonas francas de la Repu-
blica Dominicana estarfan en una terrible desventaja de
no lograr al menos el mismo tratamiento que obtendria
Centroamérica.

El acuerdo significaba el amortiguador del impacto que
habia provocado la eliminacién de las cuotas textiles y
que permitan la agresiva competencia china en la indus-
tria de la confeccidn, a la que pertenecen el 54% de las
empresas ubicadas en zonas francas.

No es el objeto de este capitulo exponer en detalle la
importancia de estas empresas para la creacién de em-
pleos y las exportaciones, ni tampoco los acuciantes re-
tos de una industria manufacturera ligera que pierde
competitividad y no ha hecho las adecuaciones e inver-
siones necesarias para migrar hacia nichos de mayor va-
lor agregado y rentabilidad.
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Tan solo se presenta como dato verificable que las zonas
francas son fundamentales para el sostenimiento econd-
mico del pais, que para ellas mds que para ningun otro
sector productivo el TLC era una necesidad. Pero también
el resultado negociador comprometié mds alld de lo acor-
dado en la OMC: la desaparicion de los incentivos impo-
sitivos para las zonas francas.

En los capitulos de acceso a mercado industrial figuran dis-
posiciones especificas para la industria textil y de calzado
que permiten competir en mejores términos a la primera
y desarrollarse de forma significativa a la segunda.

Ademds, una negociacion especial para Republica Domi-
nicana permite extender algunos beneficios del tratado
para lograr la coproduccién con Haiti, asegurando de ese
modo la creacién de empleos en la zona fronteriza y per-
mitiendo ventajas comparativas en costo a nivel regional.

En la mesa de servicios e inversion, sin embargo, se sellé
la suerte de la Ley 8-90 y se sujetd a un plazo fatal el man-
tenimiento de los subsidios observados por la OMC.

En el ano 2002, durante la Ronda de Negociaciones de
Doha un ndmero de paises, entre los que destacd por su
liderazgo la Republica Dominicana, logré extender los in-
centivos que se le conceden a las empresas ubicadas en
zonas francas hasta el 2007 y completar su eliminacion en
el 2009. Nuevamente Republica Dominicana estd abo-
gando por la extensién de los beneficios hasta el 2018.

Sin embargo, dentro del DR-CAFTA existe un compro-
miso para eliminar el | de enero de 2010 la sujecion de
los incentivos al cumplimiento de cuotas de exportacion
que exige la Ley 8-90.
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Es por estas condiciones que se ha tenido la percepcién
de que las zonas francas, que tanto presionaron para que
el pais se montara en el tren del CAFTA, no resultaron
beneficiadas en este tratado.

En vista de que la eliminacién pura y simple del requisito
de exportacion haria extensivo el régimen franco a todas
las industrias del pafs, con su consiguiente impacto fiscal,
la hipdtesis que se ha estado estudiando es la del cobro
del impuesto sobre la renta, de manera escalonada, a las
empresas radicadas en los parques.

De los miembros del DR-CAFTA, sélo Honduras y Ni-
caragua —por su bajo nivel de desarrollo— lograron man-
tener las exenciones de forma indefinida o hasta tanto la
OMC se lo permita a los paises menos desarrollados. El
problema que esto representa para Republica Dominica-
na es que las empresas de zona franca normalmente son
multinacionales y se ubican en varios paises. De manera
que aquellas que sostienen su inversion en las facilidades
tributarias podrian plantearse su traslado a uno de estos
dos paises y, de esa forma, maximizar las ventajas del DR-
CAFTA o, lo contrario, marcharse de la regién.

Uno de los temas que ocupd la agenda de la mesa de Ii-
deres y las conversaciones de alto nivel politico fue pre-
cisamente como conservar las zonas francas. Para ello se
hacfa necesario subrayar su papel como instrumento de
competitividad que necesitan empresas de los Estados
Unidos para competir globalmente. Asimismo, revelar
cémo estos esquemas de inversidn y generadores de
empleo permiten contrarrestar la pobreza de pafses con
altas tasas de emigracién hacia los Estados Unidos y el
efecto desestabilizador regional que representa la pobre-
za de Centroamérica, Republica Dominicana y Hartf,
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La construccién de un bloque hemisférico, con acceso a
mercados de gran alcance y amparadas en un marco que
brinda seguridad juridica a las inversiones, es lo que garan-
tiza que paises pequefios puedan jugar algin papel en un
escenario global caracterizado por la hipercompetencia.

Pero la corriente conservadora y proteccionista crecien-
te en los Estados Unidos habia fijado un mandato inflexi-
ble: el tiempo mdximo para los incentivos a la zona fran-
ca era hasta el 2009 tal y como se habia pactado con la
OMC. Cuando la Republica Dominicana se sienta a ne-
gociar ya Costa Rica, El Salvador y Guatemala habfan
aceptado la modificaciéon de sus leyes de zonas francas
para hacerlas compatibles con el acuerdo de subvencio-
nes y medidas compensatorias que exige la organizacién
internacional.

Actualmente la controversia y debate juridico se centra
en si Republica Dominicana logrard extender su régimen
de zona franca hasta el 2018. En ese caso, ;qué va a pa-
sar con los Estados Unidos, quienes a fin de cuenta son
los principales inversionistas en este rengldn? Si el pafs lo-
gra mantener la exencién impositiva sujeta a la exporta-
cion significaria que las empresas de zonas francas, pro-
piedad de terceros paises, resultarian mds beneficiadas
que aquellas de Estados Unidos y Centroamérica, al me-
nos en teoria, porque juridicamente no es posible aplicar
de forma discrecional los impuestos por empresa o por
nacionalidad.

Cabe precisar; también, que el incumplimiento del acuer-
do estd en la condicionalidad que da la ley a las ventajas
tributarias o lo que se conoce como requisito de desem-
pefio. La ley protege y promueve las exportaciones, por
eso se otorgan los beneficios.
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La preocupacién de la OMC sobre los subsidios al co-
mercio exterior no se corresponden con las agendas de
desarrollo y recomendaciones que se hacen a paises en
transicion, las cuales sugieren la produccidn para el mer-
cado global y que los paises disefien politicas de promo-
cidn e incentivo a las exportaciones.

Partiendo de estas agendas conviene reflexionar sobre el
propdsito de las legislaciones de incentivos sectoriales. En
el caso de Republica Dominicana, el régimen de zona fran-
ca es bastante generoso, pues exonera el 100% de los im-
puestos, aranceles y tasas a perpetuidad, mientras que la
mayoria de los paises sélo exonera el 80 ¢ 75 por ciento
de los impuestos y con limites de tiempo. Esta situacion
plantea un cuestionamiento, porque una vez se logra el
propésito de dinamizar un sector y hacerlo rentable éste,
entonces, debe retribuir al pafs que lo protegid. Si las
exenciones no logran, al cabo de 10 6 |5 afios, dinamizar
una industria es porque ésta no es viable y el estado no
debe seguir apoyando indefinidamente a un sector per-
dedor y menos aln cuando se trata de estados con re-
cursos limitados.

El tema de zona franca es bastante controversial. Todavia
el pafs no se ha abocado a una reflexién profunda sobre
los esquemas de incentivos positivos que orientarian me-
jor el modelo de produccién nacional.

La Republica Dominicana, por otro lado, tiene uno de
los sistemas mds anticompetitivos fuera de las zonas
francas. Esta dualidad, que ha sido sefialada en varios es-
tudios sobre crecimiento econémico y competitividad
del pais desde hace unos diez afios, encuentra en el DR-
CAFTA un espacio propicio para la toma de decisiones
concretas.
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Por primera vez hay una coyuntura que obliga a trazar
una politica industrial que sea sostenible e incluyente. Por
eso es saludable la demanda de la industria nacional de
aprovechar este escenario de necesaria modificacién le-
gal para acercarnos a un régimen intermedio, donde ni
tengan ellos que pagar tanto ni los demds pagar nada. Eso
es parte de la agenda complementaria que ha asumido el
Consejo Nacional de Competitividad y que debe ser
apoyada por todas las instancias oficiales, ya que TLC le
pone una fecha limite a la toma de decisiones sobre la
politica de desarrollo industrial que requiere la Republica
Dominicana.

Audiovisuales, un sector cada
vez mas dinamico

Hay sectores que por su naturaleza tienden a ser glo-
bales. Cuando eso ocurre las regulaciones nacionales,
que se exigen a los proveedores extranjeros, son de di-
ficil cumplimiento y a menudo torpedean oportunida-
des de vinculacion e inversidn con estos prestadores de
SErvicios.

Nuestra ley sobre especticulos publicos —que es la que
domina el escenario de la publicidad, audiovisuales, pre-
sentaciones publicas y programacién— resulta obsoleta y a
menudo rayana con esquemas de autoritarismo propios
de regimenes totalitarios.

Como en los demds acdpites, los negociadores recogimos

el contenido de la ley para fijar los Ilimites que se aplican
a la participacion extranjera en este sector.
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Un recorrido por la reserva dominicana obliga a refle-
xionar sobre los despropdsitos de las leyes que en su ge-
neralidad no se observan, pero que al no ser derogadas
un buen dfa se imponen creando desasosiego.

Vemos asl que la ley exige que el 75 % de las personas
que trabajan en la produccién de anuncios, jingles y vide-
os, emitidos por radio, televisién o por cine, deben ser
dominicanos.

De ese modo las empresas extranjeras que utilicen al
pais para producir comerciales deberdn contratar perso-
nal dominicano. Asimismo, en el caso de que el comercial
se realice en el extranjero, al menos un 25% de los artis-
tas encargados de la produccién deben ser dominicanos.

En lo relativo a la produccidn de un comercial, esta ley es
de dificil aplicacién porque aqui hay muchos extranjeros
que trabajan en esa drea y algunos de estos anuncios se
han filmado en Puerto Rico o en otros lugares donde no
se ha tomado la prevision del 25%. Ademds no existe un
organismo que reclame este cumplimiento y que prohi-
ba la transmisién de ese comercial. Pero, mds adn, la ten-
dencia es que tampoco interesa obstaculizar la produc-
cién de anuncios o videos en el pafs. Muy por el contra-
rio, la Republica Dominicana en los Uftimos tiempos se ha
convertido en un atractivo escenario para filmaciones,
entre las que se incluyen peliculas de grandes directores
de Hollywood.

En el caso de los conductores de programas radiales y
televisivos, igualmente, la ley dispone que sélo los domi-
nicanos pueden ser locutores de estos medios cuando
transmiten para una audiencia nacional.
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No obstante, aqui hay extranjeros que son presentadores
y tienen sus propios programas. La reserva permite que la
ley se aplique sin posibilidad de reclamar trato discrimina-
torio que viole el tratado.

Del mismo modo, la activacion de leyes que no han sido
aplicadas podria tener un efecto desestabilizador en sec-
tores que ya han aceptado la participacion extranjera.

En cuanto a la difusidén de la musica por radio la ley dis-
pone que el 50% debe ser de autores dominicanos. Pero
esta legislacion obstaculiza la libertad de empresa y res-
tringe la competencia.

Actualmente el pais cuenta con emisoras que transmiten
musica por géneros, tales como cldsica, rock o jazz. Exigir-
les a estas estaciones que se ajusten a la ley va en des-
medro de la diversidad cultural y el disfrute a que tene-
mos derecho todos los dominicanos.

Hay otra disposicién que impone que de cada tres nove-
las que se radien una deberd ser de autor dominicano y
grabada en el pafs. Si esta disposicion la hubieran imple-
mentado cuando dictaron la ley quizds habria surgido una
industria de la telenovela y radionovela en el pais, donde
hay una gran aficién a este género y la mayoria es impor-
tada. Pero esto nunca se reclamad y si la industria surgiera
ahora deberd tener la calidad necesaria para competir con
las extranjeras.

En ese tenor, aunque algunas leyes nos lucian desfasadas
las consignamos porque los negociadores no quisimos eri-
girnos en jueces de lo que debe ser el pais sino preservar
la posibilidad de ignorar esas disposiciones como lo ha he-
cho hasta hoy dia. Pero también, si en algin momento se
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entiende que algunas de éstas pueden ser utiles, recla-
marilas.

Entiendo que el levantamiento que origind las listas de
reservas puede servir de modelo al Congreso Nacional
para adecuar la normativa vigente. En ese momento, em-
pero, hubiera sido una arrogancia y una osadia pretender
legislar a través del tratado. Ese no era mi mandato como
negociadora.

Telecomunicaciones, el elemento
sorpresa

La Ley de Telecomunicaciones de la Republica Dominica-
na, No. 153-98, siempre se ha considerado una legislacion
modelo. Ella expone el mejor caso regional de los bene-
ficios que ha generado la apertura del mercado en sec-
tores tradicionalmente bajo el monopolio estatal.

Dada la importancia de esta drea, el DR-CAFTA contie-
ne previsiones especiales que garantizan la competencia,
la transparencia y la naturaleza independiente del drgano
regulador de las empresas prestadoras de este servicio
que, en el caso de nuestro pafls, es regido por el Instituto
Dominicano de Telecomunicaciones (INDOTEL).

El capitulo XIIl fue ademds la manzana de la discordia que
sacd a Costa Rica de la mesa de negociaciones en di-
ciembre de 2003, pero que luego condujo al desmante-
lamiento gradual del monopolio estatal costarricense.

El modelo de telecomunicaciones en Republica Domini-
cana presagiaba, entonces, que este serfa un tema sin ma-
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yor repercusion en las negociaciones. Ademds, el INDO-
TEL habfa conformado una estructura para conocer y dis-
cutir los textos del CAFTA, en la que participaban repre-
sentantes de las cuatro grandes empresas de telecomuni-
caciones que operan en el pais.

No obstante, una de las preocupaciones principales lo re-
presentaba el acceso al mercado dominicano y el temor de
que dado los avances en telecomunicaciones fuera posible
que empresas dieran servicios sin establecerse en el pafs.
Este debate se desarrollé en la mesa de servicios, donde se
restringio la modalidad transfonteriza y se mantuvo la exi-
gencia de incorporacion en Republica Dominicana.

El capitulo XIll era un capitulo més bien normativo, que
fortalecfa la vigilancia y atribuciones del érgano regulador
para garantizar la competencia. Por ese motivo, durante las
negociaciones, las empresas establecidas en el pafs estaban
a la expectativa de lo que iba a suceder con Costa Rica,
que justo antes de iniciar las negociaciones dominicanas
habfa interrumpido las suyas con la peticidn de excluir
este capitulo. La idea que circulaba entre los representan-
tes del sector privado era que si Costa Rica lograba la ex-
clusion de este capitulo del acuerdo, la Republica Domi-
nicana, basada en que ya disponia de regulaciones acordes
con el libre comercio y la competencia, no tenia que su-
jetarse a la autoridad del DR-CAFTA. De ese modo el IN-
DOTEL se mantendrfa como instancia Ultima para dirimir
las controversias que pudiesen surgir.

Es importante destacar que la ley dominicana es mds li-
beral que el DR-CAFTA, pues coloca al libre mercado por
encima del érgano regulador. Por esa razén el INDOTEL
carece de autoridad para fijar precios topes a las empre-

79



ELKA SCHEKER MENDOZA

sas de telecomunicaciones; éstas se rigen de acuerdo con
la ley de la oferta y la demanda.

La oposicidn a los términos del capftulo XlII, que se asimi-
larfan a la legislacién dominicana, radicaba fundamental-
mente en la capacidad interventora que se le asignaba al
drgano regulador capaz de establecer tarifas basadas en
costos.

A nivel oficial se entendia que las previsiones del capitulo
Xl eran aceptables y la fortaleza que recibia el 6rgano re-
gulador era beneficiosa para el consumidor. Sin embargo, en
torno a este tema se mantuvo un silencio y no fue hasta la
tercera ronda en Washington cuando Republica Dominica-
na se sentd con los negociadores de los Estados Unidos
para determinar cudl iba a ser la posicién en relacién con
este capitulo.

En esa sesién los negociadores dominicanos transmiti-
mos todas las inquietudes del sector privado, con el fin
de que la contraparte norteamericana reconociera
nuestro sistema de telecomunicaciones como un siste-
ma moderno, abierto y que, en muchos casos, era mds
pro libre comercio que o que exigfa el temido capitulo
Xlll. Con ese objetivo se negociaron varios puntos para
que los Estados Unidos reconociera la polftica de desa-
rrollo de la Republica Dominicana en esa materia y se
admitiera la capacidad del regulador para limitar la en-
trada de nuevos proveedores, determinar la forma en
que se hacen los contratos en ese sector o exigir que las
empresas hagan un determinado ndmero de inversiones
en el pais.

La delegacién norteamericana se manifesté sorprendida
ante los resquemores del pais y confesé que muchas ve-
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ces habfa pensado en lo positivo que habria sido tener en
la mesa de negociaciones con los cinco paises de Cen-
troamérica a la Republica Dominicana para poder contar
con un aliado que conociera las ventajas de la apertura
del mercado de las telecomunicaciones.

Al final del dfa lo que prosper¢ fue una carta colateral in-
tercambiada entre los jefes negociadores, mediante la cual
los Estados Unidos reconocia que el pafs tiene un sistema
de telecomunicaciones desarrollado y vigoroso, y que se
rige de acuerdo con la competencia y la transparencia.
Empero, estd sujeta a la aplicacién del capitulo XIil; es de-
cir, que en el futuro podemos prever que dentro de ese
capitulo surgirdn situaciones interesantes.

Una de ellas, por ejemplo, es que a Republica Dominica-
na pueden venir proveedores de otros servicios de alto
valor agregado, como de internet, sin precisar de interco-
nexion con las redes de Tricom o Verizon . Del mismo
modo hay previsiones que redundardn en un mejor ser-
vicio para los usuarios, tales como el derecho de mante-
ner su mismo numero telefénico aun cambie de compa-
fifa telefénica. Con estas nuevas disposiciones se empeza-
ria a hablar de una real competencia en este sector.

La miopia de la banca

Los servicios financieros se negociaron en una mesa dis-
tinta a la de servicios transfronterizos y se siguié el mo-
delo estructural del propio equipo negociador norteame-
ricano, que ademds de negociadores del USTR tiene re-
presentantes del Departamento de Tesoro. Por eso la res-
ponsabilidad de negociar el capitulo Xl se asigné al Ban-
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co Central, con participacion de representantes de las
Superintendencias de Seguro, de Bancos y de Pensiones.

El sector privado participé en estas negociaciones a tra-
vés de la Asociacién de Bancos, mientras los seguros lo
hicieron a través de la Cdmara de Aseguradores. Aunque
este sector tuvo niveles de interaccion con los negocia-
dores bastante fluidos y quedé altamente satisfecho con
el resultado negociador, en mi opinidn faltd una vision es-
tratégica porque los lideres de la banca nacional no ana-
lizaron la letra del acuerdo ni pudieron ver las oportuni-
dades que encerraba el texto del DR-CAFTA.

En el decurso de las consultas tuve la oportunidad de
reunirme con la Asociacién de Bancos y discutir el alcan-
ce del CAFTA en comparacién con los niveles de acce-
so que el TLC con Centroamérica otorgaba a los servi-

cios financieros.

Todos los alll presentes suponian que los servicios finan-
cieros no habian sido negociados previamente por el pafs.
Ciertamente, el TLC con Centroamérica no supuso una
distincién entre los servicios en general y los servicios fi-
nancieros. Si nos ajustamos a la estructura negociadora
de la OMC este capitulo engloba todos los servicios in-
cluyendo la banca y los seguros. Pero tampoco el TLC an-
terior contemplé un intercambio de listas, sino que pura
y simplemente congeld las legislaciones vigentes en los
pafses parte.

De este modo, Reptiblica Dominicana consolidaba el ni-
vel de acceso previsto por su legislacién correspondien-
te al afio 1998, pero también aceptaba los niveles de ac-
ceso de los paises centroamericanos segdn lo disponian
las leyes de aquel entonces.
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Cabe destacar; sin embargo, que mientras en nuestro pais
si era posible el establecimiento de la banca y capital ex-
tranjero en los seguros, algunos paises centroamericanos
tenian mercados muy cerrados y en algunos casos, como
los seguros en Costa Rica, eran monopolios del Estado.

En este sentido el DR-CAFTA, con sus previsiones anti
monopdlicas, abria un nuevo mercado para los servicios
y productos financieros dominicanos. A pesar de esto, y
debe considerarse uno de los resultados mds contro-
versiales de las negociaciones, la banca dominicana soli-
cité formalmente sustraerse por dos afios de la aplica-
cién del capitulo XII del acuerdo. Es decir, mientras los
demds paises de Centroamérica y muy notablemente los
Estados Unidos pueden hacer inversiones y prestar ser-
vicios, tanto en Republica Dominicana como en los de-
mds paises de la region, la banca nacional no puede re-
cibir el beneficio de las aperturas hasta dentro de dos
afos. Si es que para ese entonces le queda espacio para
competir.

La peticién surgié porgue el sector bancario estaba muy
mal informado y entendia que era capaz de negociar en
mejores condiciones de acceso a la banca centroamerica-
na que lo que estaba previsto en el DR-CAFTA, donde
solamente tuvimos la oportunidad de sentarnos con la
banca norteamericana.

Sin embargo, la estructura del acuerdo obliga a que los be-
neficios que otorguen en un futuro a Republica Domini-
cana tendrdn que ser extendidos a los norteamericanos,
razoén por la cual Centroamérica no ira mds alld en una
negociacion bilateral de lo que concedié gracias a la fuer-
za negociadora de Estados Unidos.
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Fue la presencia de los Estados Unidos y no otra cosa lo
que permitid romper varios monopolios y hacer impor-
tantes flexibilizaciones en las leyes financieras centroa-
mericanas. Beneficios que nunca se concedieron en el es-
pacio de seis afios que ya llevaba en vigencia nuestro
TLE;

A causa del pulso americano, el CAFTA obligd a Costa
Rica a romper su monopolio en la provisién de seguros,
permitiendo incluso que sin presencia comercial se ofrez-
can en su territorio seguros de salud y vida. Asimismo, la
mayoria de los paises del acuerdo tiene que hacer previ-
siones nuevas para consignar los fondos de pensiones,
fondos mutuos y otras figuras financieras que no necesa-
riamente existian y, ademds, permitir que esos nuevos
productos sean ofertados por operadores extranjeros.

La banca dominicana es fundamentalmente nacional, aun-
que ha desarrollado productos sofisticados y muchos de
sus servicios podrian interesar en el mercado centroa-
mericano. Pero los ojos de los servicios financieros esta-
ban puestos solamente en los Estados Unidos y en el
mercado de los emigrantes y sus remesas.

La poca comprension del proceso de negociacion vy su al-
cance, a pesar de que tuvieron una participacion formal y se
reunieron con el Banco Central, condujo al sector bancario
a pedir una prorroga de dos afios para incorporarse al ca-
pitulo de servicios financieros. Es posible que la crisis que sa-
cudié a la banca por aquel entonces influyera en la concep-
cion de esta estrategia. Pero lo cierto es que esta posicion
los dejo fuera del acuerdo y abric una brecha para que Es-
tados Unidos entrara a todos los paises centroamericanos.
De hecho, Puerto Rico tiene una alianza con el Salvador que
pudo muy bien haber hecho la banca dominicana.
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De igual modo, nada impide la penetracién de la banca
norteamericana, centroamericana o de cualquier otro pais
a la Republica Dominicana, sin sujecion a reciprocidad al-
guna y con el consentimiento de nuestra Ley Monetaria y
Financiera.

Los banqueros dominicanos, empero, se dejaron confun-
dir y se excluyeron por dos afios de un acuerdo que les
permitia entrar en Centroamérica, un mercado virgen y
menos sofisticado que el nuestro, en el cual podian co-
menzar a operar con algunos servicios o hacer joint ven-
tures con alguna banca pequefia y de esa forma realizar
Inversiones internacionales.

"iElka, qué podemos hacer ahora para que nos dejen en-
trar!”’, me preguntd el asesor de la Asociacién de Bancos
Dominicanos, Francisco Jiménez, durante una reunidn con
este sector a la que llevé a un consultor y ex negociador
centroamericano para que les expusiera las oportunida-
des que ofrecia el DR-CAFTA en el drea bancaria.

Fue en ese momento, nueve meses después de la firma
del DR-CAFTA, cuando los banqueros se percataron de
que toda empresa seria, madura y grande debe apostar a
los mercados internacionales.

La banca dominicana, como sefialé anteriormente, esta lis-
ta para dar servicios financieros en otros paises. Esto se tra-
duciria en una mayor sostenibilidad en el sistema interno,
porgue mientras los bancos se mantengan operando sola-
mente con un mercado pequeno, con escasa competencia,
su rentabilidad se fundamentard en el alza de los intereses.

Invertir en el extranjero no empobrece. Si tal fuera el caso
paises como Japén, Estados Unidos u Holanda serfan sub-
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desarrollados. En nuestro pais existe un gran prejuicio ha-
cia la exportacién y la inversién externa. Se me ocurre
pensar que un pais tan exitoso en materia de turismo,
con grupos nacionales de prestigio, deberia estar com-
prando tierras de vocacién turistica e invirtiendo en
otros paises de la region o el mundo.

La clave del desarrollo espafiol se cifra precisamente en
que dieron el salto de ser receptores de inversion ex-
tranjera a convertirse en inversionistas extranjeros, capi-
talizando sus relaciones con América Latina. Asf surgieron
sus empresas en el drea de telecomunicaciones, electrici-
dad y operaciones turisticas.
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TERCERA PARTE

LaLey 173
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CAPITULO

El proceso de negociacion

He querido dedicar un capitulo especial al proceso de ne-
gociacion de la Ley |73. Primero en consonancia con lo
que fue su tratamiento dentro de las mesas de negocia-
cién; segundo por su importancia como resultado y para
el devenir de esta legislacion en Republica Dominicana y,
finalmente, porque el proceso implicé un aprendizaje muy
valioso acerca de los roles del sector publico y privado
como miembros de pleno derecho del equipo pais,

Adn antes de sentarnos a negociar sabiamos que la Ley
No. |73 de proteccion a los agentes importadores de
mercaderias y productos, del 6 de abril de 1966, era un
obstdculo a vencer para la delegacion norteamericana.
Esta ley figuraba siempre dentro de las recomendaciones
para la mejora del clima de inversiones de la Repblica
Dominicana que hacia el Banco Mundial, la OCDE y los
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informes del Departamento de Estado de los Estados
Unidos.

Durante mi desempefio en la oficina para la Promocién
de la Inversion Extranjera me tocé relacionarme con or-
ganismos, firmas de abogados y proyectos de inversién
que gestionaban, promovian o sugerfan la derogacién de
esta ley de corte proteccionista.

La Ley No. 173 se dicté con el propésito expreso de pro-
teger a"'las personas fisicas o morales que se dediquen en
la Republica a promover y gestionar la importacién, la dis-
tribucion, la venta, el alquiler o cualquier otra forma de ex-
plotacién de mercaderfas o productos procedentes del
extranjero o cuando los mismos sean fabricados en el
pafs, actuando como agentes, o bajo cualesquiera otra de-
nominacion contra los perjuicios que puedan irrogarles la
resolucién injusta de las relaciones en virtud de las cuales
ejerzan tales actividades, por la accién unilateral de las per-
sonas o entidades a quienes representan o por cuya cuen-
ta o interés actdan, a fin de asegurarles la reparacién equi-
tativa y completa de todas las pérdidas que hayan sufrido,
asi como de las ganancias legitimamente percibibles de
que sean privados.”

La legitimidad de su espiritu ha sido cuestionada en la préc-
tica, pues en ocasiones la ley ha servido para restringir la
competencia tanto de los bienes o servicios representados
como entre proveedores de servicios de distribucion.

También se ha debatido la naturaleza de la proteccién que
otorga la ley a los importadores, que es una de “orden pu-
blico"; la mds alta proteccion que otorga el Estado y que
por lo regular reserva para defender los derechos labora-
les, la moral y las buenas costumbres.
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En este sentido, los contratos convenidos entre casa ma-
triz y un representante o agente distribuidor son reem-
plazados para sus principales efectos por la ley domini-
cana que prohibe la no renovacion del contrato y su ex-
piracién, rescindiéndose Unica y exclusivamente estas re-
laciones por “justa causa', segun la apreciacion de los tri-
bunales ordinarios de la Republica Dominicana.

Para las firmas extranjeras propietarias de los bienes y las
marcas comercializadas, esto es una violacion a la libertad
contractual que es el fundamento de las convenciones
entre particulares. Este era el elemento de principio que,
de acuerdo con la posicidn norteamericana, contrariaba
el compromiso con el libre comercio y que debia ser re-
conocido por los paises parte en la negociacion del TLC.

La derogatoria de esta ley fue también una peticion de
los paises del Caribe durante la negociacion del TLC con
CARICOM en 1998. No debia sorprender a nadie, pues,
que los Estados Unidos, pafs con quien tenemos intensa
relacién comercial y de donde proviene el grueso de
nuestras importaciones, hicieran una peticion similar:

De hecho, durante los acercamientos de la Republica Do-
minicana bajo la sombrilla de las rondas del TIC, la dele-
gacién de los Estados Unidos habia solicitado como pre-
requisito para discutir la inclusion del pais en el acuerdo
la modificacidn o derogatoria de la Ley |73. La delega-
cién dominicana se mantuvo firme en la postura de que
la Ley 173 sdlo serfa discutida en el marco del TLC y se
le explicd a los negociadores del USTR que intentar mo-
dificar esa ley podria resultar en el endurecimiento de sus
términos, ya que en el congreso dominicano podria de-
satarse una guerra de intereses.
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Recuerdo que durante el dltimo encuentro del TIC, en oc-
tubre de 2003, Manuel Diaz Franjul, quien manejaba este
tema en las pre-negociaciones, explicd sobre las varias dis-
posiciones que establecian anteproyectos de ley pendien-
tes de aprobacién y que servirfan para mejorar la aplica-
cion de la | 73. Entre ellos los anteproyectos de ley de de-
fensa de la competencia y arbitraje internacional. En esa
ocasion los norteamericanos indicaron que ellos aspira-
ban a que mediante el acuerdo se pudiera mejorar la apli-
cacién y se aclararan algunos términos imprecisos de la ley
tales como remedio para el dafio, definir justa causa y li-
mitar la aplicacion de la ley a los casos de exclusividad. En
ese momento quedd bien claro que la contraparte que-
ria discutir directamente la pieza e ignorar el dato que sus
obstdculos podian ser salvados por la via de otras dispo-
siciones.

Por estas razones, cuando en noviembre se anuncié oficial-
mente el inicio de las negociaciones para el mes de enero
de 2004, recibf instrucciones de convocar al sector privado
y construir todos los escenarios posibles de cara a unas ne-
gociaciones que pronosticaban ser intensas y dificiles,

Entra el sector privado

Me pasé todo el mes de noviembre recabando los avan-
ces de las negociaciones en los paises centroamericanos y
leyendo sobre las controversias que una y otra vez, a lo
largo de muchos afos, venian presentando organismos de
los Estados Unidos sobre la aplicacién de la Ley |73.

Cabe sefialar que la escasa jurisprudencia que existe en el
pais sobre |la materia dificultaba la presentacién de un

91



ELKA SCHEKER MENDOZA

buen caso sobre aplicacién imparcial y objetiva de esta
ley en Repiblica Dominicana. La mayorfa de los conten-
Ciosos se transaban fuera de los tribunales y era precisa-
mente el temor a estos tribunales lo que forzaba las tran-
sacciones al margen del derecho que podia asistirle a
cualquiera de las partes en sus reclamos.

El 22 de noviembre supimos que Honduras y Costa Rica®
habfan aceptado modificar sus leyes de proteccién a
agentes representantes y promulgar una nueva. Se hacia
urgente reunirnos con el sector privado.

En diciembre salié la convocatoria en todos los medios.
La SEIC estaba a casa llena esa tarde del 23 de diciem-
bre. Durante la reunién los participantes expusieron su
preocupacion y dejaron bien claro que si tocaban esa ley
y la proteccién que les garantizaba el desarrollo de sus
negocios, no habria tratado.

Dofia Sonia me habfa dado instrucciones de hablar abier-
tamente con el sector y reiterarle que el gobierno esta-
ba comprometido con la defensa y preservacion de la ley,
pero que ésta era un objetivo de los norteamericanos.
Era necesario, entonces, trabajar juntos para anticipar es-
cenarios adversos. Por esa razén inicié la reunién distri-
buyéndoles las notas y borradores de los compromisos
que habian aceptado ya los centroamericanos, Era de
prever que los norteamericanos pedirfan a la Republica
Dominicana algo similar:

Recuerdo que debatimos la estrategia a seguir Como
pafs habiamos acordado entre los distintos grupos de ne-

* Estas negociaciones no se llevaron a cabo en bloques sino que cada pals de
Centroamérica, por separado, culmind su pm;io acuerdo que quedo incluido
en el texto del DR-CAFTA como anexo |1.13.
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gociacion no hacer nada durante la primera ronda. Es de-
cir, esperar la solicitud y las propuestas de los Estados Uni-
dos para evaluar qué tan agresivos serfan y establecer el
tono del resto de la negociacién. La segunda ronda seria
para hacer la propuesta o contrapropuesta dominicana y
la dltima para zanjar diferencias; era la ronda politica.

En el caso de la |73, sabifamos ya del interés de los nor-
teamericanos y la presion ejercida en Centroamérica para
modificarla. ;Y si acaso no mencionaban esa ley hasta la ul-
tima ronda? ;Cudl serfa entonces nuestra capacidad de
maniobra?

Acordamos que avanzariamos en la redaccién de pro-
puesta/contrapropuesta e igualmente sondeariamos a los
norteamericanos sobre sus expectativas desde la prime-
ra ronda. De facto se constituyé un grupo que perma-
nentemente acudia a las reuniones internas y viajaba con
el equipo negociador®. Pero no dejé de llamarme la aten-
cion que las principales empresas distribuidoras y grandes
grupos comerciales del pais estuvieron ausentes a lo lar-
go del proceso o, por lo menos, no se vincularon de for-
ma directa en las negociaciones ni sus expertos colabo-
raron con el equipo negociador,

Sin embargo, es justo reconocer que sin la intervencién y
participacion del sector privado en las mesas de cons-
truccion de escenarios y redaccién de alternativas, la Re-
publica Dominicana no habria podido, al final del proceso,
conservar la Ley 173 dentro del ordenamiento juridico

* De forma consistente participaron en las reuniones Fernando Ferreira, Luis
Adolfo Betances, Guillermo Asencio, josé Antonio Alvarez, Milagros Puello,
Enrique Fernandez, Esther Aristy, Angie Cedeio, Jaime Angeles y Arturo
Meéndez.
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dominicano y reducir significativamente las aspiraciones
de los Estados Unidos.

La tercera es la vencida

Del 12 al 16 de enero de 2004 se celebrd la primera ron-
da formal de negociaciones en Santo Domingo. Tal y
como hablamos acordado, al tercer dia le preguntamos a
la delegacion de servicios cuando tratariamos el tema de
la Ley 173. Evidentemente que los norteamericanos, tras
batallar durante once rondas con los centroamericanos,
se habfan dado cuenta de que la posicién de fuerza se
robustece hacia el final de los plazos y para la Republica
Dominicana el plazo era corto y fatal, por eso no esta-
ban preparados para discutir nada en esa ocasion.

AUn asi produjimos un encuentro informal y fuera de ré-
cord para que dos abogados dominicanos,” con dilatada
trayectoria en esta drea, les explicaran a los negociado-
res del USTR el contenido, alcance y aplicacién de la Ley
|73. Se redactd un documento de base que le fue en-
tregado a la delegacion, en el que se destacaban los es-
tados de Estados Unidos que tenian una ley similar y la
jurisprudencia que rescataba la pertinencia de disposi-
ciones supra-contractuales dictadas por el legislador en
esta materia.

Contdbamos con escasas tres semanas preparatorias
para el segundo encuentro.Ya el grupo de trabajo co-
menzaba a plantear ideas para negociar, bajo el entendi-

? Los licenciados Jaime Angeles y Esther Aristy participaron durante todo el
proceso negociador y posteriormente fueron dos de los cinco miembros del

comité redactor de los compromisos sobre la Ley 173.
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do siempre de preservar la ley. La derogacién era innego-
ciable, seglin las propias palabras del director de la Aso-
ciacion Dominicana de Agentes Importadores (ASODAI),
Guillermo Asencio Chevalier:

Del 9 al 13 de febrero nos reunimos en San Juan, Puerto
Rico. En esa ocasién contdbamos con un espacio en la
agenda para tratar la Ley 173. Republica Dominicana tenfa
una propuesta de redaccién y estaba preparada para jus-
tificar las especificidades de la ley nacional vis a vis las dis-
posiciones de Centroamérica que fueron derogadas. Se
destacd el rigor del registro en el Banco Central, las modi-
ficaciones introducidas por la Ley 16-95 sobre inversién
extranjera que permitia que las empresas extranjeras fue-
ran representantes y el hecho de que era el registro el que
le daba nacimiento a la proteccién y no el contrato en sf

Sin embargo, la propuesta que entregaron los norteame-
ricanos iniciaba diciendo: "Se deroga la Ley No. [73". No
puedo negar que me senti muy frustrada. Habfamos pre-
sentado el caso dominicano y, no obstante, la propuesta
desconocia ese trabajo de exposicidn y documentacién.
Por esta razén, cuando devolvi el documento y les dije
que para la Republica Dominicana esa propuesta era ina-
ceptable, me senti muy satisfecha.

Esa tarde, reunida con el sector privado que nos acom-
pafaba en las rondas, le informé de la propuesta nortea-
mericana y de nuestra respuesta. Estaban eufdricos. Sin
embargo todos sablamos que el proceso no iba a quedar
ahi y que la presién podia recrudecerse por el “desafio”.

Efectivamente, antes de irnos de San Juan, Puerto Rico, la

delegacion estadounidense nos-dejé un texto para que
pensdramos la propuesta y nos invitd a reunirnos en Was-
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hington antes de la Ultima ronda para evitar que este
punto diera al traste con el acuerdo. Por lo menos algo
logramos de nuestra demostracién de fuerza: los Estados
Unidos estaban dispuestos a ser creativos y no exigirian
una derogatoria pura y simple siempre que a ellos les
concediéramos alglin bajadero legal.

Del 12 al 28 de febrero se evaluaron tres nuevas pro-
puestas de redaccion en las que se comenzaba a variar la
tdnica de la primera propuesta. Asf surgian elementos no-
vedosos como la definicién restrictiva del compromiso
(contrato cubierto), la distincién entre contratos ya re-
gistrados y contratos futuros, y la disposicidn a consagrar
en el texto del acuerdo que la Ley 173 conservaba su vi-
gencia y fuerza legal’,

Es importante destacar que la Ley |73 no era el dnico
punto que negociaba la mesa de servicios y que nuestro
equipo contaba con sélo dos personas. Gustavo Mejia
tuvo que alistar las reservas dominicanas en los demds
sectores, durante las semanas previas a la dltima ronda,
pues las reuniones para culminar la posicion pais en rela-
cién con La Ley 173 consumid la mayor parte de nuestro
tiempo.

El mandato con el que partf a Washington, la semana del
9 de marzo, trazaba como raya de Pizarro lo siguiente: |)
la ley no podia derogarse, tenfa que permanecer vigente;
) las concesiones posibles sélo serian para los Estados
Unidos? Ill) Debia garantizarse que todas las representa-

® Ver anexos que incluyen los textos discutidos.

* En esos momentos todavia se discutia la manera de insertar el bilateral
EE.UU-RD con el CAFTA. La posicion dominicana era de no extender a Cen-
troamerica las concesiones especiales que haciamos a los Estados Unidos, a
pesar de que el acuerdo pudiera ser multilateral.
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ciones existentes y registradas gozanan de la indemniza-
cion prevista por la ley,

El compromiso acerca de la Ley 173

Capitulo Once DR-CAFTA
Anexo 11.13
Seccion B: Republica Dominicana

I. La Reptblica Dominicana no aplicard fa Ley
No. 173 a ningln contrato cubierto firma-
do después de la fecha de entrada en vigor
de este Tratado a menos que éste explici-
tamente disponga la aplicacién de la Ley
No. 173

(A) Aplicara los principios del Cdédigo Civil de
la Republica Dominicana de conformidad al
articulo 10 de la Ley No. 173, la Republica
Dominicana, que:

(B) El monto de una indemnizacién por la ter-
minacién de un contrato cubierto basada
en los factores enumerados en el articulo 3
de la Ley No. |73 no serd mayor que lo dis-
ponible para el demandante bajo el Cédi-
go Civil de la Ley No. | 73, conservara toda
su validez y fuerza para todas las relaciones
contractuales que no estén sujetas al pé-
rrafo |.

(C) Tratard el contrato cubierto de manera
consistente con las obligaciones de este
Tratado y el principio de libertad contrac-
tual;

(D) Tratard la terminacion del contrato cubier-
to en su fecha de vencimiento o de con-
formidad con el sub-parrafo (d), como jus-
ta causa para que un proveedor de mer-
cancias o servicios termine el contrato o
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permita que el contrato expire sin ser re-
novado;

(E) Si el contrato cubierto no tiene fecha de
terminacién, permitird que sea terminado
por cualquiera de las partes dando un avi-
so de terminacién con seis meses de ante-
laciom;

(F) Establecerd que después de la terminacion
del contrato cubierto o de la decisién de
no renovarlo:

() Si el contrato cubierto contiene una
disposicién de indemnizacién, inclu-
yendo una disposicion estableciendo
la no indemnizacién, la indemniza-
cién se basard en dicha disposicion;

(Il) Si el contrato cubierto no tuviese
dicha disposicién, cualquier indem-
nizacién se basard en los dafios eco-
némicos reales y no en una férmu-
la estatutaria;

(Ill) El concedente honrard las garantias
pendientes, y

(IV) El concedente compensard al dis-
tribuidor por el valor de cualquier
inventario que el distribuidor no
pueda vender en razén de la ter-
minacién o de la decisién de no re-
novar el contrato. El valor del in-
ventario incluird cualquier derecho
arancelario, recargo, gastos de
transporte, costos de movimientos
internos, y costos de llevar inventa-
rio pagados por el distribuidor;

(G) Permitird que las disputas que surjan del
contrato cubierto sean resueltas a través
de un arbitraje vinculante; y

(H) Permitird que las partes del contrato cu-
bierto establezcan en el contrato los me-
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canismos y foros que estardan disponibles
en caso de disputas.

Nada en el sub-pdrrafo (c) impedird que las par-
tes exijan indemnizacion, cuando proceda, en la
forma, manera y monto acordados en el contrato.

2. Cuando la Ley No, 173 aplique a contratos

cubiertos, ya sea porque hayan sido firmados
antes de la entrada en vigor de este Tratado
o porque el contrato explicitamente lo dis-
ponga, y el contrato sea registrado en el
Banco Central de la Republica Dominicana
de conformidad al articulo 10 de la Ley No.
173, la Republica Dominicana dispondrd, de
manera compatible con los articulos 46 y 47
de la Constitucién de la Reptblica Domini-
cana, que:

(A) El monto de una indemnizacién por la ter-

minacion de un contrato cubierto basada
en los factores enumerados en el articulo 3
de la Ley No. 173 no sea mayor que lo dis-
ponible para el demandante bajo el Cédigo
Civil de la Republica Dominicana;

(B) Durante o después del proceso de conci-

liacidn que establece el articulo 7 de la Ley
No. |73, las partes de un contrato pueden
acordar resolver la disputa a través de un
arbitraje vinculante; y

(C) El Gobierno de la Reptiblica Dominicana y

las autoridades de conciliacidn tomardn to-
das las medidas apropiadas para estimular
la resolucion de las disputas que surjan bajo
contratos cubiertos por medio de arbitraje
vinculante.

3. Para todos los contratos cubiertos

(A) Un proveedor de mercancias o servicios no

estard obligado a pagar dafios o indemniza-
cién por terminar un contrato por una jus-
ta causa o por permitir que dicho contrato
expire sin renovacion por una justa causa; y
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(B) Se interpretard que un contrato establece

la exclusividad de una Distribucidn sola-
mente en la medida en que los términos
del contrato explicitamente declaren que
el distribuidor tiene derechos de exclusivi-
dad para distribuir un producto o servicio.

4, El requisito de que las partes de un contra-

to procuren un arreglo negociado de cual-
quier disputa a través de la conciliacidn, y to-
das las demds disposiciones de la Ley No.
173, conservardn toda su validez y fuerza
para todas las relaciones contractuales que
no estén sujetas al parrafo |, =

5. Para fines de esta seccidn:

(A) Contrato cubierto significa un contrato

de concesion, seglin lo define la Ley No.
173, del cual forme parte un proveedor de
mercancias y servicios de los Estados Uni-
dos o cualquier empresa controlada por
dicho proveedor;

(B) Ley No. 173 significa titulada "Ley sobre

Proteccién a los Agentes Importadores de
Mercancias y Productos,” de fecha 6 de
abril de 1966 y sus modificaciones; y

(C) Fecha de terminacion significa la fecha es-

tablecida en el contrato, o el final de un pe-
rfiodo de extension de un contrato acor-
dado por las partes de un contrato.

Una vez concretados los puntos que debia recoger el
acuerdo en relacién con esta ley, algunas sutilezas rela-
cionadas con el cémo aplicar esos compromisos perma-

necieron hasta casi el final de las rondas.

(la clausula de

A los empresarios dominicanos les preocupaba el caso
de las renovaciones de los contratos y la entrada de nue-
vas lineas y productos. Se discutia si la grandfather clause
abuelo”), que extiende la proteccién a

|n

100



LAS NEGOCIACIONES DEL DR-CAFTA:
Estrategias, Tdcticas y Anécdotas

todo lo que se deriva de la relacion principal, aplicaba para
estos casos.

Por su lado, los estadounidenses querian saber de qué ma-
nera, si mediante ley o resolucion, se obligarfa al cumpli-
miento de este compromiso en vista del cardcter de or-
den publico que tiene la Ley 173.

El texto dominicano hace referencia a la compatibilidad
del acuerdo con los articulos de la Constitucién Domini-
cana que se refieren a la irretroactividad de las leyes y a
que en “ningun caso la ley ni poder publico alguno podrdn
afectar o alterar la seguridad juridica derivada de situacio-
nes establecidas conforme a una legislacién anterior’. Tam-
bién los norteamericanos tenfan dudas sobre la capacidad
del TLC de resistir una demanda en inconstitucionalidad.

Por esta razén, antes de secar la tinta con la que se sus-
cribieron los compromisos, los sectores involucrados a
ambos lados del atldntico iniciaron consultas para, a través
de un instrumento de aplicacién, despejar algunas ambi-
giledades del texto.

La parte dominicana creé una comision para la redaccién
de la guia de implementacién del compromiso del anexo
I'.13. La SEIC designd a dos abogados y se le pidid al sec-
tor privado que designara tres. Al mismo tiempo se inclu-
y0 la participacion de la Cdmara de Comercio y Produc-
cién de Santo Domingo por el rol que desempefia al di-
rimir conflictos derivados de la Ley 173.°

“ La Comision Redactora quedo conformada por Esther Aristy, Jaime Angeles,
Samir Chami Isa, Carmen Elena Ibarra y Andrés Marranzini. Participaron,
ademas, Milagros Puello y Angie Cedeno, y coordinaba los trabajos Elka
Scheker.
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La comisién se reunié nueve veces, entre el 24 de mayo
y €l 20 de julio de 2004, y dej6 un documento tipo in-
forme asi como una propuesta de decreto para que fue-
se promulgado y entrara en vigor concomitantemente
con el DR-CAFTA.

El documento propuesto intentaba reajustar tanto la defini-
cion amplia de contrato cubierto por el compromiso, como
asegurar que la cldusula del “abuelo” (grandfather clause)
prevaleciera en los casos de productos nuevos amparados
en relaciones registradas con anterioridad al tratado.

Sin embargo, y alin en ausencia de guias clarificadoras, es
importante destacar que cualquier interpretacién del
contenido del anexo, a la luz de una disputa por la Ley
|73, deberd decidirse en los tribunales ordinarios de la
Republica Dominicana.

Asimismo la ley supletoria en materia de distribucién
para los contratos nuevos corresponde al cédigo civil do-
minicano, En resumen, el compromiso consta de cinco
puntos esenciales en los cuales se dispone lo siguiente:

El primero define el alcance del compromiso y las rela-
ciones que afecta. Se indica, sin lugar a interpretacién, que
éste surte efecto para los contratos firmados después de
la entrada en vigor del acuerdo.

También establece que la Ley 173 no se deroga puesto
que las partes contratantes pueden indicar en el contra-
to que serdn regidos por ella, ain después de entrado en
vigor el tratado.

El segundo punto contiene disposiciones para los con-
tratos vigentes y registrados, y permite el uso del arbitraje
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para dirimir los conflictos, asi como que los montos de in-
demnizacién no excedan aquellos que puedan probarse
de conformidad con las disposiciones dominicanas. Este
punto, sin embargo, no debe contradecir la disposicién
constitucional de que las leyes sdlo rigen para el porvenir
y no pueden afectar una situacion juridica existente, por
lo que se debate si es posible modificar la forma de cal-
cular las indemnizaciones sin violentar la Constitucion.

Sin embargo, el texto es claro en cuanto a reconocer que
los contratos registrados siguen regidos por la Ley 173

El punto tres resalta la necesidad de siempre justificar o
probar justa causa para no renovar un contrato si las par-
tes quieren evitar el pago de dafos y perjuicios, por lo que
se infiere que siempre que no exista una justificacion para
rescindir un contrato o para no renovarlo habrd lugar a
demanda en dafos Yy perjuicios.

El punto cuatro sirve para despejar toda duda respecto a
la vigencia y permanencia de la Ley |73 en el ordena-
miento legal dominicano. La ley existe y continuard exis-
tiendo después de entrado en vigor el TLC. La Unica ex-
cepcion que se contempla es la de que los nuevos con-
tratos, suscritos con posterioridad a dicha fecha, no serdn
registrados si el contrato no lo indica y por ende regird el
contenido puro y simple de la disposicion contractual.

El Uitimo punto contiene las definiciones y aqui se delimi-
ta la excepcion para Unicamente los concedentes de los
Estados Unidos, a pesar del efecto multilateral del capitu-
lo que abarca a los pafses de Centroameérica.

Nuevamente Republica Dominicana pudo lograr un re-
sultado superior a Centroamérica en estas negociaciones.
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La clave fue la creacién de documentos tras posiciones
discutidas con el sector privado que, a su vez, nos cedié
asesores legales que robustecieron el proceso. Una par-
ticipacion Gtil y comprometida, en la que los actores pu-
dieron reconocer el grado de dificultad de las negocia-
ciones, el compromiso de los negociadores y la transpa-
rencia del proceso.
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CUARTA PARTE

Lecciones aprendidas

Toda negociacidn debe culminar con un resultado objeti-
vo, verificable, que exprese los compromisos acordados
por cada una de las partes. Sin embargo, durante el pro-
ceso negociador existe una dimensidn subjetiva, personal,
intangible, que nos educa sobre cémo hacerlo mejor la
préxima vez. El propdsito de este capitulo final es recoger,
a partir de vivencias de la mesa de servicios e inversién,
lecciones para contribuir a la formacién de negociadores
y al desarrollo de tdcticas y estrategias que nos permitan
continuar cosechando mejores resultados en el plano de
las negociaciones comerciales
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CAPITULO

Una mina de oro

Estdbamos en San Juan, en el Hotel El Condado, donde se
celebraba la segunda ronda de negociaciones. Esta era la
ronda en la que de acuerdo con la estrategia trazada nos
correspondia poner las cartas sobre la mesa y negociar sin
pausa.

Tenfamos preparadas nuestras listas de reservas y la base
legal que las sustentaban. La dindmica era discutir su con-
tenido y verificar que el texto recogia adecuadamente las
excepciones a los compromisos del tratado.

Para nosotros la mesa de servicios era fécil y dificil a la vez,
Lo primero porque las leyes que regfan los servicios de
mayor relevancia (financieros, telecomunicaciones, electri-
cidad) eran de reciente promulgacion y ya recogian la
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apertura a la inversion extranjeraY lo segundo porque era
una mesa donde no teniamos muchas fichas de canje, ni
mucho pulso de negociacidn, con excepcién de la Ley 173.

Esa mafana estdbamos revisando las disposiciones rela-
cionadas a la inversion y explotacidn de minas. Esta reser-
va consignaba la prohibicién que dispone la ley general de
minerfa de que gobiernos extranjeros participen en la ex-
ploracion y explotacién de minas. Esta prohibicién no le-
vanté ninguna objecidén ya que los derechos soberanos
del Estado sobre su subsuelo y la importancia estratégica
de su control son universalmente reconocidos.

Ademds nuestra ley de minas permite que las empresas
extranjeras participen en la explotacion, con la nica con-
dicién de que se sometan a la jurisdiccién nacional re-
nunciando al arbitraje o cualquier otra jurisdiccién que pu-
diera ser invocada.

Cuando los norteamericanos leyeron este punto de la re-
serva y la cotejaron con el texto de la ley, que era tajan-
te al respecto, de inmediato protestaron y pidieron que
esa ley tenia que ser derogada o modificada porque con-
tradecia completamente las disposiciones del acuerdo.

Nosotros les manifestamos que todas las reservas con-
tradicen las disposiciones del tratado y que esa es la ra-
zon de las listas, por lo que el propdsito del ejercicio era
validar las listas de cara a lo que exigen las leyes y verifi-
car que ciertamente deben ser reservadas por no estar
conformes a las disciplinas del tratado.

La discusién fue muy interesante porque los argumentos

de la delegacion norteamericana no encontraban sus-
tentacion alguna. El problema de la renuncia a la juris-
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diccién extranjera que planteaba la ley era que impedia
la aplicacién de una de las piedras angulares del DR-
CAFTA: la modalidad de solucidn de controversia in-
versionista-estado.

Para la Republica Dominicana, de facto, era una discusion
inocua. La explotacién minera ha estado en la mayoria de
los casos en manos extranjeras, debido a los altos costos
de operacién. Incluso el contrato de la Falconbridge, que
es uno de los de mds larga data, contiene una cldusula de
arbitraje. Mds aun, hay un anteproyecto de ley que mo-
derniza la Ley de Minas y elimina la disposicion que suje-
ta a los tribunales dominicanos las controversias con una
concesion minera.

Tanto mi compafiera de mesa Patricia Mejia como yo sa-
biamos la realidad de la industria minera y sus concesiones.
También del contenido del anteproyecto de ley, pero no
tuvimos tiempo de hablar y valié la pena escucharlo todo,
pues jamads anticipamos que ese punto iba a provocar una
reaccion tan fuerte en la delegacién norteamericana.

Bien temprano en la manana del primer dia de la segun-
da ronda ya teniamos nuestra primera solicitud de sus-
pension de las negociaciones. De inmediato nos dimos
cuenta que hablamos topado con una mina de oro, que
ese punto, que en la prdctica no valia nada, podia ser can-
jeado por algo muy importante en la mesa de lideres.

Esta es una de las mas importantes lecciones aprendidas
y recomendaciones para cualquier dominicano que sirva
a su pafs como parte de un equipo negociador.

En una negociacion de esa naturaleza el objetivo final no

es obtener la mayor cantidad de concesiones o logros en
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un sector determinado, sino que el acuerdo en general
sea balanceado y ganancioso para el pais y todos sus sec-
tores productivos. Paramos en efecto la negociacién y fui-
mos de inmediato donde dofia Sonia, y le dijimos: “Dofia
Sonia, encontramos oro en servicios'.

Dofia Sonia no tenia muchas expectativas de que con ser-
vicios —salvo la Ley |73- iba a poder hacer canjes para lo-
grar ventajas en el plano de la propiedad intelectual, agri-
cultura, acceso a mercados de bienes. .. Pero este impas-
se, que revelé un punto dlgido para los norteamericanos,
fue un gran descubrimiento.

Recuerdo que dofia Sonia llamé por teléfono al Presi-
dente Hipdlito Mejia y le dijo:"Presidente, justed se acuer-
da de la Ley de Minenia que tiene para llevar al Congre-
so?"Y €l le contestd: "Si, dime cudndo te la promulgo” En-
tonces dofia Sonia le pidié que no la promulgara porque
"la necesitamos asf como estd".

Pudimos volver a la mesa, pero cada negociador sabfa que
el tema ya no estaba en sus manos. Sin embargo, perma-
nentemente, durante el resto de las rondas, los nortea-
mericanos nos estuvieron solicitando la modificacién de
esa reserva y que elimindramos el requisito del tribunal
dominicano.

Presionaban alegando que si nosotros insistiamos en
mantener |a reserva sencillamente no fbamos a concluir
el capitulo de inversidn y, por lo tanto, no habrfa TLC.
Mientras, nosotros le contestdbamos con calma que el
tema ya habia pasado a la mesa de lideres y que lo Uni-
co que podiamos hacer era continuar negociando el res-
to de las listas.
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La delegacién de Estados Unidos, aunque estaba moles-
ta, respetd esta postura. Se gana mucho respeto cuando
las partes se reconocen como piezas de un ajedrez. Si hu-
biésemos saltado la jerarquia del equipo negociador para
tomar decisiones de modificacién sin consulta previa, la
contraparte hubiera asumido que podia presionarnos o
manejarnos. Conviene dejarles saber que hay una es-
tructura y procesos internos de consulta y autorizacion.

La mesa de servicios e inversiones cerrd en Washington
el dfa |5 de marzo, cerca de las | 1:00 am.Ya habiamos
negociado y compaginado todo. Las conversaciones se
habfan dado de lado a lado, tanto en inglés como en es-
pafiol.Ya hablamos puesto el okay, que era la forma en
que cada negociador aprobaba lo discutido en cada se-
sidn. Pero, entonces, resurgié el tema de mineria como
una piedrita en el zapato.

El equipo de inversidn planted entonces: ";Qué vamos a
hacer con mineria!" Todos sabfamos que la decisién final
no estaba en la mesa. Se dispuso que tomdramos un re-
ceso hasta tanto recibiéramos instrucciones de arriba.

Me quedé conversando con mi contraparte de Estados
Unidos, Andrea Malito, en uno de los salones del hotel
Crowne Plaza donde se llevé a cabo la dltima ronda. De
pronto llega corriendo Kimberly Clark, la negociadora de
inversién, y dice sorprendida: “;Qué hacen ustedes ahi
sentadas? A las 5:00 de la tarde pactaron mineria’. Eran
las 7:00 de la noche.

Asi funcionaba la maquinaria, dofia Sonia tenfa poder
para disponer en el momento que fuera oportuno sobre
los puntos pendientes en cualquier mesa. Ella tenia el
mapa negociador, cualquier intento de sobresalir, de pac-
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tar; sin su conocimiento o instruccién, sino operando en
base a nuestro mejor entendimiento de la materia, podfa
afectar el resultado de la negociacién como un todo o al
menos desaprovechar a cabalidad las negociaciones.

Patricia y yo siempre supimos que con mineria no habrfa
problemas, pudimos haber tranquilizado a nuestra contra-
parte de inmediato en lugar de hacerle sufrir una presién
innecesaria por 30 dias. Pero al presentar ante la mesa Ii-
der la queja, le entregamos a nuestra jefa la capacidad de
lograr ventajas o dar concesiones menos costosas para
conservar sectores mds estratégicos.

El lado humano de las negociaciones

En una mesa de negociacién participamos personas que,
aunque representamos un pals, sectores y nos debemos
a una jerarqufa, a un mandato, a una instruccién, lo mu-
cho o poco que se logre depende en gran parte de la
capacidad de conectar con tu negociador de enfrente y
crear una atmdsfera de confianza y, por qué no, de ca-
maraderifa.

No debemos ver las negociaciones como un enfrenta-
miento en que una de las partes va a perder, sino enten-
der que las dos partes defienden intereses legitimos y
comparten el deseo de mejorar condiciones de comercio
o de inversion para determinados sectores que represen-
tamos. Negociar con una potencia como los Estados Uni-
dos requiere no sélo preparacidn intelectual y estratégi-
ca, sino desprenderse de un lastre ideolégico y emocional
que en mayor o menor medida afecta a los ciudadanos de
Latinoamérica. La actitud que tomes en la mesa negocia-
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dora, tu carga emocional, permea el desempefio y resul-
tado negociador.

Estoy convencida de que los logros de la Republica Do-
minicana se deben en gran medida a la empatia que sur-
gid entre dofia Sonia y Regina Vargo, hoy buenas amigas.
Mi convencimiento radica en la experiencia no sélo
como observadora sino con las interesantes vivencias
que tuve dentro de la mesa de servicios e inversion.

Mi primer encuentro con Andrea Malito no fue muy aus-
picioso. En noviembre de 2003 y durante la dftima ronda
TIC nos conocimos y medimos fuerza por primera vez. En
ese primer encuentro ella hablé de manera general sobre
lo que decia el texto del acuerdo y yo le dije que tenia va-
rias preguntas de asuntos que no me quedaban claros. Ella
se rehuso a contestarme alegando que todos los textos
estaban muy claros y no serian objeto de discusion. En-
tonces le solicité formalmente que en la transcripcidn
constara que no se habian contestado mis preguntas.

Al salir de la reunidn recuerdo que tanto Orlando Jorge
Mera como Natalia Polanco se mostraron preocupados por
las chispas que nos sacamos en esa conversacion. Yo tam-
bién me preocupé. Anticipé que serfa una negociacion ten-
sa y densa. Mi interlocutora no era una mujer flexible, no ce-
dia, no aceptaba interpelaciones. Pero también comprendi
que por el bien de las negociaciones yo tenfa que encontrar
la forma de tender un puente para poder llegar al otro lado.

En la primera ronda que celebramos en Santo Domingo
aproveché el momento para limar asperezas con Malito y
bajar el nivel de tension que se habia creado durante las
rondas TIC. Como anfitriones di la bienvenida y reconoci
la experiencia del equipo de Estados Unidos, por lo que
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invité a Andrea Malito a que condujera la primera sesidn y
estableciera el procedimiento que ibamos a seguir. Ella
aceptd encantada su rol. Esta cortesfa tenfa un propésito
estratégico: a Andrea le gustaba estar en control y lo que
mds le habla molestado de aquel encuentro en Washing-
ton era que yo le hubiera pedido explicaciones. Su perso-
nalidad, que no tiene que ver con la posicién de los Esta-
dos Unidos, era de una persona autosuficiente y algo arro-
gante. Parte de las habilidades necesarias para ser un buen
negociador radica en identificar la personalidad de tu con-
traparte. Yo tenia tres caminos: seguir estrellindome con-
tra esa pared, atacando de frente a Andrea, molestarme
por su actitud o ver de qué manera podia manejar esa per-
sonalidad para culminar el proceso logrando mis objetivos.

Cederle control en la primera sesién, bajé el nivel de an-
siedad de Andrea. Naturalmente ella se desempefié como
pez en el agua y con un nivel profesional que no admite
regateo. Igualmente nosotros logramos cerrar esa ronda
cumpliendo las instrucciones que nos habfa trazado nues-
tra jefa negociadora.

Nosotros teniamos un mandato muy claro para cada una
de las tres rondas de negociaciones. Para el primer en-
cuentro dofa Sonia nos habia pedido evaluar la actitud de
los norteamericanos, determinar qué tan dispuestos esta-
ban a consensuar y avanzar el proceso, o si por el contra-
rio venfan en actitud hostil para presionar y obtener mayo-
res ventajas. Pero igualmente nos instruy6 a que, fuese cual
fuera la actitud de los negociadores, no les entregdramos
nada. No hici€éramos ninguna oferta de acceso a mercados.

El esquema era: en la primera ronda evaluar la contrapar-

te; en la segunda, entregar la propuesta dominicana y en
la tercera armonizar los puntos sueltos. Era una estrategia
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arriesgada, porque solamente tenfamos tres rondas para
negociar y una la perderfamos en discusiones.

Durante esa semana los norteamericanos nos hicieron en-
trega formal de sus reservas y esperaron a que nosotros
les diéramos los documentos de la Republica Dominicana.
Pero el mandato era que no les entregaramos nada.

Yo sabfa que esta actitud resultaria bastante contrapro-
ducente y dificultarfa el proceso para establecer canales
de confianza y credibilidad entre los negociadores. Por
eso decidimos hablar a media verdad, en lugar de esqui-
var las reiteradas peticiones de solicitud de listas. Tomé un
turno en la mesa para expresarle a Andrea que recono-
cfamos lo acelerado del proceso y la carga de trabajo que
tendrfamos que asumir. Le dije que yo no ganaba nada di-
ciéndole que las listas estarfan disponibles manana por-
que no iban a estarlo. Con mucha candidez le dije que
era nuestro deseo poder trabajar con confianza y trans-
parencia. Que el dia en que nos comprometiéramos con
una entrega, ella supiera que fbamos a cumplirle. Asi que
le prometf la remisién parcial del material para el dia 20
de enero. La ronda terminaba el 14 de ese mes.

De esa manera cumpl fielmente las instrucciones y a la
vez se cred un clima de certidumbre y confianza: Andrea
y su equipo supieron de inmediato que no recibirian las
listas de servicios e inversién hasta después de concluida
la ronda. Nos dedicamos entonces a aclarar el sentido del
texto y a hacer observaciones.

La ronda de Santo Domingo fue frustrante para los ne-
gociadores norteamericanos, quienes se fueron con las
manos vacias y el reto de negociar todo el acuerdo en
dos rondas. A pesar de mi candidez en las explicaciones,
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sabla que el retraso tenfa particularmente molesta a An-
drea Malito, justo cuando yo pensé que retomabamos un
mejor camino.

Y tu, ;tienes hijos?

Al llegar a Puerto Rico noté que Andrea ya estaba en el
hotel. Caminaba acompafiada por dos jovencitos que ves-
tian con ropa deportiva. Por eso al iniciar la segunda ron-
da, en lugar de establecer la metodologia, me adelanté a
preguntar:"Y td, jtienes hijos?" La media hora siguiente in-
tercambiamos fotos entre todos y le recomendé lugares
donde llevar a sus hijos al finalizar las reuniones. A partir
de ahi siempre encontramos un momento para sonreir:

Durante la dftima ronda en Washington el ambiente de la
mesa de servicios e inversion era casi familiar: Nuestros an-
fitriones llegaban a la mesa con frutas, muffins, jugos o al-
gun plato de su casa. Incluso, antes de sentarnos a nego-
ciar, ponian todo en el centro de la mesa, en un gesto que
nos hacfa sentir como un grupo de amigos que compar-
ten y discuten, a veces acaloradamente, sobre un tema que
nos interesaba y apasionaba a todos. Establecimos una di-
namica de colegas y eso permitié que en el momento en
que se levantd la mesa de servicios e inversién, en espera
de la decision de la mesa de Iideres sobre los puntos pen-
dientes, Andrea y yo decidiéramos seguir conversando.

En ese tiempo de espera tenfa varias opciones: descansar,
pasear o ver como estaban otras mesas negociadoras. Pero
se me ocurrié ver qué mds yo podia obtener para los sec-
tores que representaba. Todaviahabfa algunos temas que
me preocupaban en tormo a la legislacién dominicana.
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Salvo algunos sectores importantes, como electricidad,
banca, telecomunicaciones, muchos servicios no se en-
cuentran regulados por ley tal y como hemos presenta-
do en este libro. Constantemente en los procesos de
consulta me habfa visto enfrentada a muchos sectores
~odontdlogos, enfermeras, transportistas— que me pre-
guntaban cémo ellos podian protegerse y cuando les pe-
dia a ellos las herramientas (cudles leyes regian su sector,
quiénes los supervisaban a nivel estatal) me encontraba
con que no habia nada.

Durante ese encuentro casual con Andrea Malito se dio,
quizds, una de las negociaciones mds interesantes que
tuve en mi rol de negociadora. Le comentaba sobre una
categorfa muy especial que se llama Reservas a Futuro
(anexo Il del DR-CAFTA) con la esperanza de poder in-
cluir en ella alguna previsién que calmara las insegurida-
des de los sectores no regulados.

Estas reservas, no obstante, son muy restringidas y aco-
gen fundamentalmente aquellas previsiones relacionadas
con la seguridad nacional o social de los pafses, ya que si
son muy amplias podrian menoscabar los compromisos
del acuerdo. Esto asf, porque ellas permitirfan que los pa-
fses introdujeran restricciones que amenacen la seguridad
juridica que el tratado querfa prever.

La Republica Dominicana habia solicitado previamente
introducir en estas reservas a futuro algunas medidas
transitorias, tales como un plazo de dos afios para esta-
blecer una regulacién en materia de servicios odontold-
gicos, enfermeria, etc. Pero no tuvimos éxito. Los nortea-
mericanos aclararon que la capacidad de regular sin dis-
criminar no se pierde nunca. Por ejemplo, los odontdlo-
gos, enfermeras y economistas podian establecer las con-
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diciones que debe tener el prestador del servicio inde-
pendientemente de su nacionalidad.

Pero en ese momento de cierre, en que estdbamos mds
relajadas, aproveché para expresarle a Andrea mi preocu-
pacion por el sector artesanal, donde el cardcter nacional
tenfa un valor agregado importante. Un sector vinculado
al turismo, servido por microempresas y en el cual parti-
cipan mayoritariamente mujeres. Le expliqué que Repu-
blica Dominicana, como un pais de gran turismo, se ve in-
vadido por mercancias extranjeras que se venden en gift
shops como artesanfa dominicana relegando la verdadera
artesania nacional. Le conté que no habia podido reservar
nada en ese sentido porque no existe disposicién o pro-
visién legal o administrativa para proteger este sector; Esa
orfandad, con el auge de las importaciones chinas, ademds,
ponia en riesgo una manifestacion cultural que tiene un
alto valor comercial en un pais turistico.

Andrea me pregunté muy interesada si teniamos alguna
poblacién indigena para asi proteger la actividad de esa
comunidad y todo lo relativo a ella, tal y como han hecho
con las comunidades de Alaska y nativas americanas. Pero
ese no era el caso de la Republica Dominicana. Visible-
mente motivada por la problemdtica, Andrea Malito se
ofrecié a redactar un texto que pudiera servirme en el fu-
turo.Y asi es como nace la reserva a futuro para la pro-
teccion de la artesania nacional: escrita por la propia ne-
gociadora norteamericana. Sentadas una al lado de la otra,
buscando preservar un sector valioso.

Con esta reserva, novedosa por haberse consignado en el
corto listado de medidas futuras, la Republica Dominica-
na se reserva el derecho de prohibir la venta, comerciali-
zacion e importacién de mercadenia y productos que di-
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gan hecho en Republica Dominicana y que no se corres-
pondan con una produccidn netamente nacional.

Cuando Kimberly nos avisa a las siete de la noche que
desde las cinco de la tarde se habian cerrado oficialmen-
te las negociaciones, Andrea y yo nos miramos pues es-
tdbamos de hecho negociando. Andrea me dijo: "No te
preocupes Elka que esta reserva es tuya”.

Will Martin, el abogado de la mesa, llegd en ese mo-
mento con su hija de mano, pues con la demora de la no-
ticia del cierre habia tenido que ir a buscarla a la guarde-
rfa. El ambiente era tan familiar que llevé la nifia a nues-
tra mesa. Ahf le dimos la noticia y le pedimos que sacara
los listados nuevamente porque teniamos que dar el el
okay a una nueva reserva.

;Cémo llegamos a ese punto? No lo sé a ciencia cierta,
pero todavia conservo los mensajes que nos cursamos
meses después de concluido el tratado, mensajes de re-
conocimiento y afecto''.

El cinco de agosto, cuando se rubricé formalmente el tra-
tado entre los siete socios en el Indian Treaty Room del
Edificio Ejecutivo Eisenhower, Will y Andrea estaban alli.

"' En las comunicaciones que sirven de anexo a este libro, he incluido un
correo electronico de Will Martin que describe muy bien el sentimiento
compartido.
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A manera de conclusion

La lectura de este libro deja muy claro que apoyo el Tra-
tado. Lo entiendo como un catalizador de las tantas tare-
as pendientes que quizds solamente a través de un meca-
nismo externo podiamos obligarnos a emprender de una
vez por todas.

Creo que el proceso fue inédito y posiblemente irrepeti-
ble. La magnitud de la empresa y sus previsibles conse-
cuencias forzé un acercamiento inusual entre el sector pu-
blico y el privado. Los aportes del empresariado nacional
nunca fueron desdefiados por el equipo negociador. Lo-
gramos compartir un objetivo-pais.

En retrospectiva pienso que hubiéramos podido redactar
un mejor texto si hubiésemos continuado acompanando a
los centroamericanos desde que hablamos acerca del Tra-
tado de Libre Comercio en Argentina, en presencia del re-
presentante de la Oficina Comercial de Estados Unidos, Ro-
bert Zoellick, en abril de 2001. Esto fue tres afios antes de
las negociaciones, cuando ya el ALCA era un paciente en
cuidados intensivos. Pero Reptblica Dominicana no lo hizo.

Por esas peculiaridades nuestras, de colocar rebatifias par-
ticulares por encima de los asuntos nacionales, el pais se
margind del proceso iniciado y-sdlo se apresurd a actuar
cuando ya los centroamericanos anunciaron su acuerdo
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de libre comercio. En esas circunstancias entiendo que
cualquier gobierno hubiera tomado idéntica decision: tra-
tar de incorporarse en el acuerdo.

No me cabe la menor duda de que la decision fue co-
rrecta. Ahora bien, al haber tenido que tomar esa deci-
sién con toda la presién de tiempo y sus implicaciones
perdimos fuerza negociadora; en el sentido que no era
creible que un pais que habfa aceptado una negociacidn
tan condicionada por la premura la fuera a interrumpir
de la manera en que lo hizo Costa Rica en su momento.

Pero también, cabe la pregunta: ;qué tanto podiamos per-
der? Hace afos que nuestro aparato productivo estd en de-
clive, los servicios y el comercio dominan la actividad eco-
nomica. La competencia que enfrentamos a nivel pafs y a
nivel de sectores productivos no es con Estados Unidos
sino con el Asia. EI TLC es un esquema para enfrentar esa
competencia que también aturde a los norteamericanos.

Los niveles de acceso a mercado ya estaban consagrados
por iniciativas unilaterales, recogerlas en un instrumento
legal de aplicacion para ambas partes fortalece la posi-
cion de la Republica Dominicana. Alberto Trejos, ex mi-
nistro de Comercio Exterior de Costa Rica y jefe nego-
ciador del CAFTA, retrata perfectamente este hecho
cuando dice que a los chiquitos les conviene discutir fren-
te a la maestra y no en el patio.

Cuando la relacién comercial se sustenta en concesiones
unilaterales siempre se esta a expensas de los humores
de quien te concedi6 la gracia. Por eso periédicamente
recibimos amenazas de perder los beneficios a causa de
la pirateria, por acusaciones de maltrato a la mano de
obra haitiana, entre otras.
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EITLC, como ley que encierra nuestros derechos y obliga-
ciones en materia comercial con Estados Unidos y Centro-
américa, impone iguales condiciones a todos los socios.
Ejercitarnos en el uso de esos derechos y en los mecanis-
mos institucionales del acuerdo debe ser una meta funda-
mental para desarrollar nuestras capacidades como pais.

En adicidn a la consagracién permanente y de derecho de
los beneficios anteriores, la Reptblica Dominicana pudo
obtener ventajas superiores a las que se otorgaron a los
centroamericanos en el marco del tratado. Por un lado, se
extiende en materia textil el tratamiento de mercancia
originaria a los insumos provenientes de Canadd y Méxi-
co, paises con los que no tenemos acuerdo de libre co-
mercio, Esto en virtud de que Centroamérica si tiene TLC
con esos paises al igual que Estados Unidos. De manera
que sin tener que otorgar acceso a nuestros mercados
podemos beneficiarnos de una relacién especial con Mé-
xico y Canada.

De igual modo obtuvimos para Haiti un reconocimiento
dentro del DR-CAFTA, que nuestro pais puede capitalizar
mejor que los demds socios del tratado. Este reconoci-
miento da la facultad de co-producir con nuestro vecino
pais y que las mercancias obtengan un tratamiento como
originarias del DR-CAFTA.

Con la preservacion de la Ley 173, Republica Dominica-
na es el Unico pais de Centroamérica y el Caribe que ex-
presamente mantiene la vigencia de una ley de proteccidn
a los distribuidores. Pero también se logré reconocer la ya
expirada rectificacion técnica que protege productos sen-
sibles del agro, como punto de partida para el desmonte
arancelario, con lo cual se extiende la proteccién efectiva
de la OMC por 20 afios.
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El sector agricola ha reconocido que el TLC le ha signifi-
cado una mayor proteccién y de hecho desean que se
utilice el mismo mecanismo para las negociaciones en
proceso con la Unién Europea.

Pero ademds, y aunque parezca un contrasentido, el ha-
ber negociado en medio de una crisis permitio flexibilizar
el nivel de exigencias de los norteamericanos. Se conce-
dieron plazos novedosos para la desgravacion y se reco-
nocieron los compromisos existentes con el Fondo Mo-
netario Internacional.

No quiero terminar sin rescatar la dimensién politica ul-
terior de este acuerdo en el contexto de la construccion
de bloques comerciales, el crecimiento econdmico de la
China y la India, y el empobrecimiento de los paises lati-
noamericanos.

Los Estados Unidos necesitan aliados y poder crear ri-
quezas dentro de su zona de seguridad. Pero también ne-
cesitan estabilizar econémicamente la regién y contener
los flujos migratorios hacia su territorio. En el nuevo con-
texto global las ecuaciones de suma cero son insosteni-
bles, las ventajas comerciales a costa de la pobreza y la
marginalidad son un caballo de Troya que encierra su pro-
pia destruccion.

Hoy la relacién con Estados Unidos y Centroamérica estd
sellada por un pacto de socios que buscan la prosperi-
dad. Este es el lenguaje que debe prepararnos mental-
mente para transitar hacia una nueva era de relaciones
comerciales, politicas, econdmicas y sociales,
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Epilogo

El DR-CAFTA fue firmado por las siete partes involucra-
das el dia 5 de agosto de 2004. Un afio mas tarde, el 5 de
septiembre, fue ratificado por el Congreso dominicano.
Sin embargo al momento de concluir este libro aun la Re-
publica Dominicana no habfa podido obtener la certifica-
cién de cumplimiento del Gobierno de los Estados Uni-
dos para recibir los beneficios del tratado.

El Salvador, Nicaragua, Honduras y Guatemala ya son
miembros de pleno derecho del DR-CAFTA. Costa Rica,
por su lado, se prepara para introducir la pieza a su con-
greso para la ratificacion.

1Qué pasd con la Republica Dominicana, que luego de
tantos esfuerzos para incorporarse al proceso habia per-
mitido que el peor escenario previsto se materializara?

En mi opinidn se entrelazaron elementos de corte politi-
co y econémico que, unidos a una forma muy particular
de afrontar los compromisos en Republica Dominicana,
dieron al traste con la estrategia original de "llegar juntos.

Desde el punto de vista politico coincidieron en la segun-
da mitad de 2004 los procesos electorales de Estados
Unidos y Republica Dominicana;tal y como refiero en las
primeras pdginas de este libro. Por unos meses se entre-
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tuvo la idea de lograr introducir cambios al contenido del
acuerdo si triunfaba el partido demdcrata.

El USTR estaba consciente de que no obtendria votos
suficientes a menos que se produjera una reeleccién del
Presidente Bush, puesto que los demdcratas estaban tra-
tando de usar el libre comercio y los TLC como arma po-
litica y prometian una revision de todo lo negociado si lle-
gaban al poder. Con esa expectativa se pedia al Congre-
so Nacional dominicano no precipitar la ratificacion ni las
medidas legislativas que debfan acompanar el tratado.

Finalmente, en agosto de 2005, la ratificacion estadouni-
dense vino acompafiada de una ley de implementacion que
introdujo un elemento nuevo y distinto a los mecanismos
de entrada en vigor previstos en el tratado: la certificacion.

Una de las formas de aplacar la resistencia de varios con-
gresistas, quienes entendian que los Estados Unidos no
debian entrar en esquemas de libre comercio con paises
que no estaban en capacidad de cumplir los estdndares
previstos, fue "certificar” la entrada en vigor del tratado
de manera individual, examinando su nivel de cumpli-
miento con los compromisos contraidos o por contraer,
La certificacion es una disposicion interna de los Estados
Unidos que reconoce de facto la supremacia de este pais
vis a vis el resto de las partes del Tratado.

Por su parte, el proceso electoral dominicano trajo con-
sigo un cambio de administracidn y, con ello, cambios en
los mandos altos y medios de las instituciones.

'* En los documentos anexos a este libro se copia de forma integra el Imple-
mentation Act del DR-CAFTA, que en su seccion 101, literal B, establece la
“condicion” para entrada en vigor del Tratado con cada uno de los socios
comerciales.

124



LAS NEGOCIACIONES DEL DR-CAFTA:
Estrategias, Tdcticas y Anécdotas

Para fines prdcticos los trdmites de implementacidn del
tratado, incluyendo la remisidn de la ley de implementa-
cién de los Estados Unidos con su cldusula de certifica-
cion, cayeron en un limbo. Los canales de comunicacion
oficial entre el USTR y la SEIC perdieron fluidez y cons-
tancia. Todo esto produjo un gran retraso. Pero, al coinci-
dir con el compds de espera que imponfan las elecciones
de los Estados Unidos v la busqueda de votos favorables
para su ratificacién congresual, no tuvo incidencia directa
en el momento de entrada en vigor del TLC. La fecha ini-
cialmente prevista, del | de enero de 2005, no aplicaria a
ninguno de los paises-parte.

De igual manera, la estructura negociadora que se habia
conformado de manera coyuntural y temporal para la ne-
gociacion reflejd la gran debilidad, porque no se incorpo-
ré a los departamentos competentes. Ni la Cancilleria, ni
el Departamento de Comercio Exterior de la SEIC eran
parte de la estructura negociadora, ni recibieron entrena-
miento o transmisidn detallada de compromisos y proxi-
MOS pasos a seguir.

Cabe recordar que el tratado se firmd el 5 de agosto de
2004 y diez dias mas tarde se produjo el cambio de go-
bierno. -

Desde el punto de vista econdmico, la erosion que re-
presentaba a las recaudaciones la entrada en vigor del tra-
tado, no tanto por el calendario de desgravacion de bie-
nes sino por la obligacion de desmontar el —dicho sea de
paso ilegal e inconstitucional- recargo cambiario,” hacia

* Amén de la distorsion que creaba y afectaba a los productores e importado-
res nacionales, esta comision ya habia sido declarada por la OMC como con-
traria a los compromisos internacionales de la Republica Dominicana.
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del TLC una medida imposible de asumir de inmediato.
Por esta razén, de manera unilateral y soberana, la Repu-
blica Dominicana remitié al mes de julio de 2006 !a en-
trada en vigor del tratado.

A este retraso voluntario se sumo el hecho de que los'‘cer-
tificadores’ norteamericanos le dieron prioridad al estudio
de las medidas de implementacidn de paises que deseaban
entrar de inmediato al tratado. De manera que al acercar-
se la fecha de Republica Dominicana todavia los certifica-
dores no habian revisado la documentacion sometida.

Pero ademds de todos los trdmites logisticos, en el inte-
rin se pusieron de relieve las diferencias entre el conte-
nido de lo negociado y las expectativas del Gobierno
norteamericano. Estos no coincidian. Mientras, las pdginas
centrales de los diarios reproducian el debate sobre pro-
piedad intelectual y régimen de proteccion a los agentes
representantes y distribuidores (Ley |73).

La pretension de los Estados Unidos, de acuerdo con la
informacién que manejaba la prensa, era modificar lo ne-
gociado y llevar ain mas lejos los compromisos original-
mente asumidos por la Repiblica Dominicana. La oposi-
cién del pais a modificar lo pactado, segln los medios, fue
la causa de la no certificacién de la Republica Dominica-
na el | de julio de 2006.

Un aspecto que ha producido condicionamientos inne-
cesarios es la incomprension del ordenamiento juridico
en los paises de Centroamérica y Republica Dominicana.
Segln la Constitucion dominicana, de acuerdo con las
fuentes del derecho de la tradicion romana, los tratados
internacionales tienen un rango superior a las leyes adje-
tivas. Sin embargo, en Estados Unidos los tratados deben
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ser asimilados por el ordenamiento interno via una ley de
implementacion.

Los Estados Unidos han estado reclamando que a través
de legislaciones especificas se reitere el contenido del
acuerdo en dreas en las que el pais ha modificado el al-
cance o naturaleza de sus disposiciones internas. Debido a
las caracteristicas de la actividad congresual dominicana, la
proposicion de leyes y su aprobacién como prerrequisito
de certificacién de cumplimiento retrasaria sine die la en-
trada en vigor de tratado.

Actualmente se espera que dada la mayoria congresual
del partido gobernante, las disposiciones que necesaria-
mente deben contar con una medificacién legal sean in-
troducidas de manera mds rédpida. Este seria el caso para
la ley de propiedad industrial y derecho de autor y la tan
esperada ley de contratacién publica,

Sin embargo conviene resaltar que la entrada en vigor del
DR-CAFTA no representa por si sola una panacea. El DR-
CAFTA es un instrumento de comercio, con previsiones
que demandan instituciones fuertes y transparentes para
su interpretacién e implementacion. La construccién de
dichas instituciones dependerd de nosotros. El uso que le
demos al tratado, sus mecanismos y oportunidades tam-
bién descansa en nuestras manos.

Para esto sigue siendo necesario, y sobre todo urgente, la
definicién de una agenda complementaria que asegure
que la apertura comercial contribuya con los objetivos de
desarrollo del pas.
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Miembros de la mesa de servicios trabajan intensamente en una de
las sesiones llevadas a cabo en Washington.

v

ntegrantes de los equipos de negociadores estadounidenses y
de Republica Dominicana celebran un momento de jubilo, en Es-
tados Unidos.
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. Parte del equipo negociador dominicano, encabezado por dona Sonia

Guzman, junto a Robet Zoellick, representante del USTR (a la derecha).

: Las negociadoras dominicanas Elka Scheker, Lynette Batista y Natalia
Polanco, junto a dofa Sonia Guzman, frente a la Casa Blanca. Acom-

pana al grupo Ivin Hernandez Guzman, hijo de dona Sonia.
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La autora, Elka
Scheker, en
compania del
entonces presidente
Hipdlito Mejia,
durante el reconoci-
miento que el
mandatario le hizo
al equipo negocia-
dor en el Palacio
Nacional.

S E

lena Viyella, presidenta del CONEP, y el
entonces presidente Hipdlito Mejia, cuan-
do el Consejo Nacional de la Empresa
Privada reconoci6 al equipo negociador
y al mandatario dominicano, tras finalizar
las negociaciones del TLC.
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Elka Scheker comparte con Regina Vargo y miembros del equipo ne-
gociador dominicano.

Reunion del equipo negociador dominicano
con empresarios, en la sede del CONEP.
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Negociadores oficiales de
Republica Dominicana

Jefes de mesa

O
O
O]
O
O

O OO0O000O0OOoO0OO0oO O oOooo

Acceso a Mercado de Mercancias: Manuel Diaz Franjul
Industrial: Manuel Dfaz Franjul/Lynette Batista

Agricola: Osmar Benitez

Textil: Jeannete Dominguez

Reglas de Origen: Eduardo Rodriguez

Administracion Aduanera: Eduardo Rodriguez
Medidas Sanitarias y Fitosanitarias: Jesus de los Santos

Obstaculos Técnicos al Comercio: Hugo Rivera Santana (ya
fallecido)

Defensa Comercial-Salvaguardias: Manuel Diaz Franjul/ Jests
de los Santos

Contratacién Publica: Claudia Troncoso

Inversidn: Patricia Mejia

Servicios Transfronterizos: Elka Scheker

Servicios Financieros: Félix Calvo / Leticia Luna / Kadir Gonzdlez
Telecomunicaciones: Orlando Jorge y Elka Scheker Mendoza
Propiedad Intelectual: Orlando Jorge Mera

Laboral: Mitton Ray Guevara

Ambiental: René Ledesma

Construccidn de Capacidades Comerciales: Andrés van der
Horst Alvarez

Solucién de Controversias y Disposiciones Legales (Principios
y Objetivos, Definiciones, Transparencia, Excepciones Gene-
rales, Administracion del Tratado): Natalia Polanco
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CONFIDENCIAL
OBJETIVOS DE LAS NEGOCIACIONES DEL
CAPITULO DE SERVICIOS
TLC USA-RD

Borrador/ frabajo en progreso/03: 17 PM 10/10/2003

1. Valor estratégico: impacto del sector servicios
en la economia dominicana

Los servicios representan por lo menos el 20% del co-
mercio mundial registrado. En este ramo se ha incre-
mentado la participacion de las economias en desarrolio
y en transicién, y algunos analistas creen que para el afio
2020 los servicios llegardn al 50% del comercio mundial,
Estas exportaciones incluyen nuevas ofertas de servicios
apoyadas por las tecnologfas de la informacién que hace
tres aflos eran desconocida (por ejemplo, el disefio vy la
gestion de sitios web, la gestién del comercio electrdni-
co). En el turismo internacional, los ingresos de las eco-
nomias en desarrollo y en transicién crecieron a una tasa
media del 8.4%, entre 1990 y 1998, arrojando para ellos
un superdvit en la balanza comercial de 1998 de
US$36.767 millones, comparado con US$26.753 millo-
nes en 1997, Se estima que para el afio 2020 los viajeros
internacionales se triplicardn alcanzando los 1.6 billones
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de personas. Los beneficiarios principales de esta tenden-
cia son los paises en desarrollo. Los visitantes de los Esta-
dos Unidos constituyen los mds grandes gastadores (spen-
ders) en viajes de turismo.

Para la Republica Dominicana, entre 1990-2000, el PBI
dominicano se expandié a una tasa promedio anual de
5.9%, en tanto que los servicios registraron un ritmo de
expansion superior con tasas promedio anuales de 9.9%,
8.2% y 10.4%, respectivamente. Este excelente desempe-
fio econdmico de los sectores mas dindmicos, se tradujo
también en un crecimiento de su participacion relativa en
la produccién interna del pafs. Entre 1990 y 2000, el sec-
tor construccién incrementd su nivel de construccion al
PIB de 8.7% a |3.1%. En igual pericdo, los sectores co-
mercio, restaurantes y hoteles pasaron de 16.1% a 20. 1%
y los sectores transporte y comunicaciones aumentaron
su participacién de 8.3% a 13.1%. En conjunto, estos sec-
tores productivos representan el 43.3% de la produccion
total de bienes y servicios de la economia dominicana.

Estas cifras reflejan la importancia del sector servicios,
que aporta alrededor del 55% al PIB y constituye el pilar
de la economia dominicana, con el turismo como prin-
cipal generador de divisas. En el afio 2000, este sector
aporté un 55% al PIB dominicano, segin datos del Ban-
co Central. En 2001, la Republica Dominicana exporté
servicios por valor de US$2,999 millones e importd por
valor de US$1,295 millones. El empleo en el sector au-
mentd a un ritmo mds rdpido que en otros sectores: en
2001, el 62% de la poblacién econdémicamente activa
trabajaba en el sector de los servicios, porcentaje que en
1996 era de 54%.
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Il. ANTECEDENTES
Matriz analitica en proceso

Indicadores 1995 | 1996 | 1997 | 1998 | 19992 | 2000 | 2001

Producto interno
bruto (PIB) Tasa de | 4.7 72 | 82 7.4 7.8 7.3 2.7
crecimiento PIB (%)

PIB nominal (US$
millones) 11.994 | 13.335 | 15.068 | 15.873 | 17.347 | 19.629 | 21.200

Poblacién (millones
de habitantes) a7 78 8.0 8.1 8.3 8.5 8.9

PIB per capita (US$ | § 571 | 1707 | 1.886 | 1.942 | 2.074 | 2.294 | 2.422

millones)

PIB Sectorial (%

sobre PIB global) 12.6 128 12.3 11.5 11.4 11.2 11.4
Agricultura

Industria 325 32.3 32.9 33.5 34.2 34.2 33.4
ZonasFrancas g 3.5 35 35 32 3.2 3.0
Servicios 549 549 548 55.0 54.4 547 55.4

Documento explicativo

Hasta el afio 1995, en que entraron en vigor los acuerdos
de la Organizacién Mundial del Comercio, dentro de los
cuales se cuenta el Acuerdo General sobre el Comercio de

Servicios, no existian disciplinas multilaterales aplicables al
comercio internacional de servicios comerciales. La norma-
tiva nacional existente estaba contenida en los acuerdos re-
gionales de integracion vigentes en ese momento. En 1994,
la Unidn Europea habia alcanzado un interesante grado de
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liberalizacién para el comercio de servicios intracomunitario
y, por otro lado, el Tratado de Libre Comercio de Nortea-
mérica o TLC, también llamado NAFTA, que entrd en vigor
en 1994, contenia un capitulo especifico sobre comercio de
servicios, el cual estaba a su vez dividido en comercio trans-
fronterizo, inversiones y movimiento de las llamadas perso-
nas de negocios (business persons).

La necesidad de establecer una normativa y disciplinas mul-
tilaterales en servicios fue sefalada inicialmente, en el afo
1982, en una reunién ministerial del GATT en Ginebra,
pero debido a la negativa de varios paises, en especial de
naciones en desarrollo, como India y Brasil, solamente pudo
alcanzarse un acuerdo para dar comienzo al andlisis y ne-
gociacién en una via separada a la negociacion de bienes,
en el marco de la llamada Ronda Uruguay de negociacio-
nes comerciales multilaterales, lanzada en Punta del Este en
el afio 1986. En esta misma ronda, el Comité de Negocia-
ciones Comerciales, érgano rector de la ronda, presidido
por Uruguay a nivel de ministros, establecid un grupo de
negociacion sobre servicios, con el mandato de comenzar
el andlisis de un marco vy los conceptos aplicables.

Luego de un extenso periodo de negociaciones, de mds de
seis afos en total, incluyendo etapas de total pardlisis, en las
que no se registraron avances, las negociaciones sobre ser-
vicios se completaron en 1994, junto con el resto de los
acuerdos de la Ronda Uruguay. Esta negociacién fue com-
pletada casi dos afios después de lo previsto oficialmente,
debido fundamentalmente al desacuerdo en las negociacio-
nes sobre agricultura. La reestructura de la politica agricola
comun de la CE, la negociacion del TLC y la renovacion del
mandato negociador de EE.UU., o via rdpida, (fast track) fue-
ron algunos de los elementos que debieron ser definidos y
complementados antes de que la ronda pudiera concluirse.
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Hasta abril de 1999 habian sido notificados a la OMC, en
el marco del comité sobre acuerdos regionales, once
acuerdos de integracion sobre servicios, de los cuales el
mds relevante es, para los objetivos del presente trabajo,
el Tratado de Libre Comercio de Norteamérica o TLC.

NAFTA

EITLC o NAFTA, suscrito entre EEUU., Canadd y Méxi-
co, en 1994, contiene disposiciones especificas sobre co-
mercio de servicios contenidas en capitulos. En efecto, el
TLC contiene un capitulo sobre comercio transfronterizo
(cross-border trade), un capitulo sobre inversiones, que tie-
ne un alcance horizontal, un capitulo sobre el movimien-
to de personas de negocios (business persons) y varios ca-
pitulos sectoriales, en particular sobre servicios financieros
bancarios y de seguros Yy los servicios de telecomunica-
ciones y servicios profesionales.

uno de los paises miembros tiene una lista sectorial de ex-
cepciones a las disciplinas del acuerdo conforme a los res-
pectivos capitulos.

Con respecto a las inversiones el TLC regula el derecho
al establecimiento corno acceso al mercado y lo hace en
general para todas las inversiones, sin distinguir si se trata
de inversiones en bienes o en servicios. Resulta obvio que
es necesario tener un Unico conjunto de normas para las
inversiones, sean en los sectores de-bienes o servicios y
este es el temperamento que adoptaron los negociado-
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res del TLC. En tal sentido, se establecen los principios
de Tratamiento Nacional, NMF, Estéandares de Tratamien-
to y Estdndares Minimos de Tratamiento y varios aspec-
tos vinculados en general a las inversiones.

El capitulo 12 del TLC regula expresamente el comercio
transfronterizo de servicios, vale decir, el modo |.

Se establece el &mbito de cobertura del Acuerdo, intro-
duSe establece el dmbito de cobertura del acuerdo, intro-
duce los principios de trato nacional, NMF, estindares de
tratamiento, regula el tema de la presencia local, estable-
ciendo que no es exigible en principio, establece los me-
canismos de reservas, se refiere a ternas tales como las res-
tricciones cuantitativas en servicios y la liberalizacion y me-
didas no discriminatorias, procedimientos, licencias y certi-
ficaciones y contiene un anexo sectorial y un articulo con
definiciones. Los anexos a este capitulo se refieren a servi-
cios profesionales, ingenieros civiles y transporte terrestre.

El capftulo siguiente, el |3, estd referido a las telecomuni-
caciones y en particular regula los temas vinculados al ac-
ceso y uso de redes publicas de transporte de servicios
de telecomunicaciones. También contiene normas sobre
monopolios y transparencia aplicables al sector.

EI TLC contiene, ademds, un compromiso para la libe-
ralizacion y eliminacién de restricciones cuantitativas, a
través de negociaciones que tendrdn lugar en periodos
no inferiores a dos anos.

Los servicios financieros también tienen un capftulo es-
pecial en el TLC. En este capitulo se establecen principios
sobre organizaciones de auto regulacidn en el sector, el
establecimiento de las instituciones financieras y el co-
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mercio transfronterizo de servicios financieros. También se
establecen los principios de trato nacional y NMF.

Finalmente, se establece un Comité sobre Servicios Fi-
nancieros y Normas Especificas sobre Solucién de Dife-
rencias para el sector, refiriéndose particularmente a dis-
putas en inversiones en servicios financieros.

En materia de calificaciones profesionales, el TLC no con-
tiene disposiciones sobre reconocimiento mutuo de cali-
ficaciones entre sus miembros. Incluye disciplinas en trans-
parencia, objetividad y autorizaciones o licencias para los
servicios profesionales y un programa de trabajo para el
desarrollo de estdndares profesionales aceptables y crite-
rios para las licencias certificaciones en servicios profesio-
nales (anexo 12.10 seccidon

A). Estos estdndares y criterios pueden ser desarrollados
para materias tales como: educacién, exdmenes, expe-
riencia, conducta y ética, desarrollo profesional y re-certi-
ficacion, dmbito de préctica, y proteccién del consumidor.
También se han comprometido a eliminar cualquier re-
quisito de ciudadania o residencia permanente para la au-
torizacion y certificacién para los profesionales.

Experiencia dominicana

Varios acuerdos plurilaterales y bilaterales sobre comer-
cio de servicios han sido suscritos tanto por EE.UU., como
por Republica Dominicana en los Ultimos afios y que son
de nuestro interés: el acuerdo entre América Central y la
Republica Dominicana, el acuerdo entre Republica Domi-
nicana y CARICOM, el acuerdo-entre Chile y EEUU, el
acuerdo entre Singapur y los EEUU.
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Todos estos acuerdos disponen una cobertura sectorial
comprensiva y contienen disposiciones sustantivas con
muy pocas excepciones.Todos los acuerdos establecen los
principios del trato nacional y el NMF para los proveedo-
res extranjeros de servicios. Los acuerdos también prevén
la posibilidad del mantenimiento de medidas no confor-
mes Yy esto se ha instrumentado en algunos casos a través
de listas de reservas,

Los acuerdos no contienen disposiciones sobre salvaguardias
en servicios, pero se prevé en algunos la posibilidad de la uti-
lizacién de salvaguardias en el caso de dificultades de balan-
za de pagos. Estas disposiciones estan previstas en los acuer-
dos entre Centroamérica y Republica Dominicana, CARI-
COM y Republica Dominicana y el TLC. Es importante se-
fialar que en los acuerdos entre Chile y EEUU., y Singapur y
EEUU. lo concerniente a servicios financieros y telecomuni-
caciones fue tratado de manera independiente y plasmado
en capitulos distintos dentro de los acuerdos, después del ca-
pitulo sobre comercio transfronterizo de servicios.

Con el desarrollo de la tecnologia, el establecimiento de
normativas para regular los servicios sobre todo aquellos
del modo de suministro | (que no requieren movimien-
to del proveedor o del consumidor) es un objetivo que
persiguen claramente los paises desarrollados.

Objetivos de las negociaciones del
capitulo de servicios

La Republica Dominicana es una economia de servicios. El
Tratado de Libre Comercio con los Estados Unidos es una
oportunidad ideal para consolidar e incrementar el valor
geo-estratégico del pais como bisagra o puente entre
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Centroamérica y el Caribe y los mercados de Estados
Unidos y Europa, logrando afianzar nuestro posiciona-
miento como centro de servicios financieros, remotos, de
transporte y de comercio regional,

l.- Objetivos generales del capitulo

* Crear un marco juridico seguro, predecible y transpa-
rente para el libre comercio de servicios entre las par-
tes en consistencia con el Acuerdo General sobre Co-
mercio de Servicios (AGCS) del Acuerdo sobre la
OMC, sobre la base de ventajas reciprocas y la conse-
cucién de un equilibrio global de derechos y obligacio-
nes entre las partes;

* Lograr el reconocimiento y la validacion de los servi-
cios ofrecidos desde la Republica Dominicana, permi-
tiendo su utilizacion en los Estados Unidos, mediante
el claro establecimiento de sistemas de equivalencias y
estandarizacion entre los sistemas usados por los Esta-
dos Unidos y la Republica Dominicana;

* Promover un mecanismo binacional para la revision
anual de temas de interés mutuo, incluyendo la elimi-
nacién de requisitos de nacionalidad, y el incremento
paulatino del modo de suministro uno (1) para servi-
cios que requieren presencia comercial, segin la nor-
mativa vigente.

Il. Derechos y obligaciones

Basado en los principios acordados en la OMC podriamos
hacer una primera aproximacion a los derechos y obligacio-
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nes que la Republica Dominicana asumiria al momento de
firmar un Tratado de Libre Comercio con Estados Unidos.

Segin el alcance amplio que los EEUU, desean imprimir a la
transparencia como requisito transversal en todos los capi-
tulos que se negocia, la Republica Dominicana se veria obli-
gada a suministrar informacién con antelacién sobre los pro-
yectos de leyes, decretos con medidas regulatorias o dispo-
siciones administrativas que pueden tener un impacto en los
servicios y de acuerdo a la peticién de los EEUU, en el caso
chileno, desean la potestad de opinar o comentar esos cam-
bios. Esto entrafia un debate constitucional sobre el principio
de no injerencia, ademas de serias dificultades de orden préc-
tico que van desde el soporte tecnoldgico para dar publici-
dad a estas intenciones regulatorias, como la determinacién
del idioma en que se van a suministrar las informaciones y las
consultas que se hagan sobre regulaciones internas.

De la misma manera, Republica Dominicana se compro-
mete con las negociaciones a abarcar los cuatro modos de
suministro de servicios contemplados en el AGS, aunque en
la préctica no se cuenta con una definicion clara sobre el al-
cance de la proteccién juridica que suponen las relaciones
de servicio sin presencia local y la resistencia del sector pri-
vado a permitir el suministro de servicios transfronterizos
sin desplazamiento de proveedor y consumidor;

En cuanto al alcance de las obligaciones que asumina Repu-
blica Dominicana frente a los Estados Unidos, depende en
primer lugar del principio de reciprocidad, ya que Republica
Dominicana debe exigir que, al comprometerse con ciertas
obligaciones, Estados Unidos compensard asumiendo com-
promisos similares. Por esta razon, es importante precisar el
alcance del acuerdo: federal y/o estadual, ya que de ello de-
penderd el nivel de reciprocidad real del compromiso.
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En cuanto a los derechos que la Republica Dominicana
debe salvaguardar o reservar, sin perjuicio de conservar
su lista negativa tal y corno fiera depositada para las ne-
gociaciones del ALCA, estén:

* Lalibertad de poder regular de manera transparente las
politicas publicas en cuanto a los servicios de salud pu-
blica, seguridad nacional, medio ambiente, agua, educa-
cién y derechos laborales, sin que esta libertad regula-
toria pueda interpretarse como un obstaculo al libre co-
mercio de los servicios o una expropiacion indirecta,

* El derecho del Estado de ofrecer servicios publicos a la
ciudadania en uso de sus facultades gubernamentales.

* Preservar la facultad de imponer medidas cautelares, en
el dmbito financiero, que permitan garantizar la estabili-
dad del sistema financiero, en caso de graves dificultades
de balanza de pago y/o impedir practicas fraudulentas.

* Defender la facultad del Gobierno de limitar la presta-
cion de servicios en ciertas dreas o actividades que
atenten contra la moral, las buenas costumbres, la pre-
servacién de la identidad nacional o sean nocivas al me-
dio ambiente y la sostenibilidad del ecosistema.

lll. Estrategia ofensiva de la RepuUblica Dominicana

La Republica Dominicana tiene interés en agresivamente
impulsar los modos 2 y 3 de suministro de servicios.

Las nuevas legislaciones sobre Telecomunicaciones (Ley
153-98) y de Electricidad (Ley 125-01) y la Ley General
de Reforma de la Empresa Publica han afianzado el atrac-
tivo de invertir Uniéndose a las de Zona de Libre Co-
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mercio (Ley 8-90), Propiedad Industrial (Ley 20-0095) y
Promocién de Desarrollo Turistico (Ley 158-01) hacen de
Republica Dominicana un pais con una apertura extraor-
dinaria y un potencial enorme para continuar fomentan-
do inversiones en servicios asli como para ser un provee-
dor de servicios confiables para el hemisferio.

IV. Estrategia defensiva:

Para los casos de servicios no orientados a la exportacion
(call centers, back offices, etc.) y que tengan por finalidad
suplir al mercado nacional, se busca requerir que realicen
una inversion directa y evitar o delimitar taxativamente los
casos en que estd permitida la prestacién de servicio, sin
presencia local del proveedor. Esta es la estrategia defen-
siva comun a los sectores de servicios financieros, de te-
lecomunicaciones, de distribucidn y profesionales.

De la misma manera, el suministro de servicios profesio-
nales si no puede negociarse sobre una base de recipro-
cidad real es preferible no negociarlo mds alld de lo con-
signado en las listas negativas, ya que los EE.UU, no po-
drdn ofrecer en el marco de este acuerdo ni siquiera cuo-
tas para la entrada temporal de personas de negocios.

V. Objetivos especificos

La negociacion del capftulo de servicios persigue objeti-
vos concretos en las siguientes dreas ya delimitadas en
acuerdos previos:

*» Servicios de telecomunicaciones
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» Servicios financieros

* Servicios transfronterizos con o sin movimiento del
proveedor o consumidor del servicio

El capitulo de inversiones aplica para los servicios que re-
quieren una presencia comercial.

A) En cuanto al ambito de aplicacion y definiciones del
acuerdo:

Definiciones

Para efectos del presente capitulo, se entenderd por:
Comercio de servicios: el suministro de un servicio de
cualquier sector, a través de los siguientes modos de pres-
tacion:

A. Desde el territorio de una parte al territorio de otra
parte;

B. En el territorio de una parte a un consumidor de otra
parte;

C. Por un prestador de servicios de una parte mediante
presencia comercial en el territorio de la otra parte; y

D. Por un prestador de servicios mediante la presencia
de personas fisicas de una parte en el territorio de
otra parte;

Servicios: todo servicio de cualquier sector, excepto los

servicios suministrados en ejercicio de facultades guber-
namentales;
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Servicio suministrado en ejercicio de facultades guberna-
mentales: todo servicio suministrado por una institucion
publica, que no se suministre en condiciones comerciales ni
en competencia con uno o varios prestadores de servicios.

Ambito de aplicacién

I. Este capitulo se aplicard a las medidas que una parte
adopte o mantenga sobre el comercio de servicios de
otra parte, incluidas las relativas a:

A. La produccion, la distribucién, la comercializacion,
la venta y el suministro de un servicio;

B. La compra, el uso o el pago de un servicio;

C. El acceso a servicios que se ofrezcan al publico en
general, por prescripcién de las partes, y la utili-
zacién de los mismos, con motivo del suministro de
un servicio;

D. La presencia en su territorio de un prestador de
servicios de la otra parte Y,

E. El otorgamiento de una fianza u otra forma de ga-
rantia financiera, como condicién para el suministro
de un servicio.

B) En cuanto al trato nacional
1. Cada parte otorgard a los servicios y a los prestadores
de servicios de la otra parte un trato no menos favo-

rable al que concedan a sus propios servicios similares
o prestadores de servicios similares.
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2. El trato otorgado por una parte de conformidad con
el pdrrafo | significa, respecto a una provincia, un tra-
to no menos favorable que el trato mds favorable que
esa provincia otorgue, en circunstancias similares, a los
prestadores de servicios de la parte de la que forman
parte integrante.

C) NMF

Cada parte otorgard inmediata e incondicionalmente a
los servicios y a los prestadores de servicios de otra par-
te un trato no menos favorable que el que conceda a los
servicios similares y a los prestadores de servicios simila-
res de cualquier otro pafs.

D) Obligacion de presencia local

Ninguna parte exigird a un prestador de servicios de
otra parte que establezca o mantenga una oficina de re-
presentacion u otro tipo de empresa, o que resida en
su territorio, como condicién para la prestacién de un
servicio.

e) Acceso a mercados

Cada parte elaborard una lista de medidas vigentes que
constituyan restricciones cuantitativas no discriminatorias.

Denegacion de beneficios
Una parte podrd denegar los beneficios de este capitulo a
un prestador de servicios de la otra parte, previa notifica-

cion y realizacion de consultas, cuando la parte determine
que;
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(A) El servicio estd siendo prestado por una empresa de
propiedad o bajo control de nacionales de un pais
gue no sea parte, ©

(B) Una parte podrd denegar los beneficios de este ca-
pitulo a un prestador de servicios de la otra parte,
cuando la parte determine que el servicio estd sien-
do prestado por una empresa que no realiza activi-
dades de negocios importantes en territorio de la
otra parte,

VI. Propuesta sobre alternativas de negociacion de te-
mas especificos

Es importante tener en cuenta las ofertas en otros capi-
tulos que inciden en el de servicios para avanzar los inte-
reses dominicanos. De manera particular, el capitulo de
correo electrénico, inversiones y acceso a mercados. En
este Ultimo cabe destacar que la modalidad del trasbordo
(transhipment), que es importante para maximizar la uti-
lizacion de puertos dominicanos se negociara en acceso a
mercados.

VIl . Impacto sobre legislacion nacional

Todavia existen restricciones legales para el suministro
de servicios en el sector energético (hidroeléctricas y
transmisién son reservadas al Estado); el estableci-
miento de empresas aseguradoras; la posibilidad de dar
servicios profesionales legalmente vinculantes (conta-
dores publicos, abogados deben ser ciudadanos domi-
nicanos).

La Ley 173 se considera como un obstdculo de acceso a
mercados (se debe contemplar la derogatoria del cardc-
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ter de orden publico de la Ley o la exclusion de su apli-
cabilidad en el marco de este tratado).

Existe una disposicion en el cddigo laboral que exige un
ochenta por ciento del nimero total de los trabajadores
de una empresa sea de nacionalidad dominicana.

Sin dudas, las mds importantes a considerar son las res-
tricciones al transporte tanto maritimo, aéreo como te-
rrestre, lo cual afecta negativamente nuestro propdsito
nacional, para convertirse en el centro de servicios co-
merciales de la region.

La Republica Dominicana debe ratificar a la mayor bre-
vedad posible el acuerdo CIADI sobre disputas en mate-
ria de inversion.

VIIL. Politicas y planes de adopcion

Para que la Republica Dominicana logre alcanzar los be-
neficios del libre comercio y la integracién econdmica ne-
cesita desarrollar una serie de politicas y planes internos
con una visién integral. Aungue en estos momentos po-
damos plantear algunas de estas politicas y planes de
adopcion, no serd hasta la conclusion de las negociacio-
nes cuando tendremos la certeza de los cambios asumir
por nuestros gobiernos e instituciones.

Desde el afio 2001, la Republica Dominicana ha identifi-
cado los factores que constrifien las operaciones y el cre-
cimiento de las empresas; asi como aquellos que dificul-
tan la prestacion de algunos servicios. A manera de enun-
ciado podriamos decir; que existen dificultades:
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* Titulos de Propiedad y Registro de Tierras. Este sis-
tema existente para registrar las tierras es arcaico y
complicado, fafta de los recursos adecuados, todas las
busquedas de informacién se hacen manualmente.
Como consecuencia, toma demasiado tiempo confir-
mar la legitimidad de un tftulo, posesién de una propie-
dad, clasificacién de zonificacién y el pago de los im-
puestos y honorarios.

Administracion de aduanas. Actualmente, se necesita
reforzar de manera rigurosa los intentos dirigidos a mi-
nimizar el fraude de la sub-valuacién de las importacio-
nes, ya que se realizan inspecciones aduanales arbitrarias
y se aplican valorizaciones arbitrarias. Existen también
retrasos en los permisos para importar e incertidumbre
en la transparencia del proceso de importacidn.

Administracion fiscal. La Republica Dominicana ha eje-
cutado dos programa de reformas fiscales desde el 1990,
pero aun asf existen algunos asuntos especfficos que pre-
ocupan la comunidad, entre ellos podemos citar:la com-
plejidad y falta de claridad del cédigo fiscal nuevo, debi-
do a las cldusulas contradictorias en otras leyes que no
fueron derogadas y los cambios en los requerimientos
para el anticipo del impuesto fiscal corporativo.

* Permisos comerciales-Cddigo de Comercio

* Permisos de construccidn

En ese sentido, la Reptiblica Dominicana necesita desarro-
llar un programa de reforma administrativa y politica basa-
do en una mayor transparencia y certidumbre juridica, tan-

to para los inversionistas como para aquellos prestadores
de servicios. Estos temas deben cubrir, los siguientes:
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* La eliminacién de barreras y procedimientos que au-
mentan el costo y riesgo relativos de hacer negocios y
prestar servicios en el pais.

* Eliminar las barreras del comercio que aun prevalecen,
aumentando el costo de los insumos de produccién y
erosionan la competitividad del costo de las exporta-
ciones.

* Mejorar la calidad de mano de obra desarrollando una
fuerza laboral bien entrenada para apoyar la industria y
tecnologia moderna. Dicho objetivo puede ser alcan-
zado con programas de cooperacion que detallaremos
méds adelante e inversiones enfocadas en la educacion.

IX. Cooperacién y capacitacion

Esta seccién propone identificar los principales retos del
pafs para enfrentar tanto la preparacién para la negocia-
cién, la aplicacién de los acuerdos comerciales y la tran-
sicién al libre comercio.

A continuacién, enunciaremos algunas de las dreas prio-
ritarias que necesitan cooperacion y asistencia técnica:

* En el campo de la educacién es urgente para Repbli-
ca Dominicana fortalecer la capacitacién de su fuerza
laboral y aprovechar las oportunidades del capftulo de
servicios la introduccién de programas de inglés desde
el nivel primario que culmine con un indicador de pro-
ficiencia internacionalmente reconocido como es el
examen TOEFL;

* Similarmente es una necesidad capacitar a los jévenes
en el uso de sistemas informdticos, ya que estos sea
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han convertido en requisitos bdsicos para acceder a
cualquier posicion o puesto de trabajo, sea a nivel téc-
nico, profesional o mds especializado. Con este tipo de
programa pretendemos asegurar que la competitividad
de Republica Dominicana se vea como un conjunto de
oportunidades.

Continuar con el proceso de modernizacién de las adua-
nas y la administracion portuaria. Para lograr este objeti-
VO €es necesaria una capacitacion técnica del personal, pro-
vision y modernizacion de equipos e infraestructura, sim-
plificacién de los procedimientos aduanales, entre otros.
* Desarrollo de una marca pais (national branding) que
contribuya a reconocer en el mercado de los Estados
Unidos el nombre de la Republica Dominicana como
proveedor de bienes y servicios de calidad y confiabilidad:;
* Adquisicién del Trade Map, herramienta para el andlisis

cuantitativo de los bienes y servicios de mayor poten-
cial en las relaciones comerciales bilaterales

VII. Sectores sensibles

A) Los Agentes distribuidores, Ley 173

B) Sindicatos de trabajadores y gremios profesionales
C) Transporte terrestre

X. Relacion con el sector privado y la sociedad civil

Visto que los Estados Unidos son el principal inversionis-
ta y socio comercial de la Republica Dominicana, el pro-
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ceso de negociacion deberd involucrar a todos los sec-
tores productivos nacionales y a la sociedad civil.

La OENTLC deberd, igualmente, contar con un experto
en relaciones publicas y comunicaciones, que se encargue
de mantener correctamente informada y educada a la ciu-
dadania sobre el proceso tanto en el marco nacional como
dentro de la sociedad y el congreso norteamericano.

A) Convocatoria abierta a todos los sectores de la so-
ciedad dominicana

Esta convocatoria se hard mediante los medios de co-
municacion nacionales al inicio de la negociacidn del TLC.
Se pretende hacer una convocatoria para todos los inte-
resados que remitan por escrito las amenazas y oportu-
nidades de negocios para su sector,

Las personas interesadas que hayan respondido al anuncio
de la prensa serdn convocadas a una reunién general a los fi-
nes de exponer los desafios y sugerencias para sus sectores.

B) Consultas permanentes con el sector privado

A lo largo de la negociacién se consultara con los repre-
sentantes de los distintos sectores productivos. Se debe
fomentar el didlogo constructivo y con aportes de insu-
mos. En ese sentido, es vital que se ponga a disposicidn
de los sectores organizados las herramientas de la coo-
peracion para realizar los estudios pertinentes sobre el
impacto del TLC en sus respectivos sectores.
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C) Jornadas de difusion regional

Durante el proceso de la negociacién, el Gobierno hard
visitas a las distintas regiones del pais, para dar a conocer
las oportunidades que se abran con el TLC tanto para em-
presarios como trabajadores, También trabajard en la difu-
sién por medios de telecomunicacion, radio y television,
para dar a conocer las oportunidades que se abren con
el TLC tanto para empresarios y trabajadores.

D) Apertura de un foro para consulta permanente so-
bre las negociaciones, via internet

XI. ASESORES

A) Alejandro Buvinic: Asesor de Servicios e Inversion, en-
foque general sobre los resultados del Tratado de Li-
bre Comercio USA-CHILE.

B) Lic. Hugo Molina: Asesor para el sector de Transporte
Aéreo.

Xll. Conclusién y recomendaciones

El capftulo de servicios presenta una oportunidad unica para
que Reptblica Dominicana reconozca e implemente medi-
das acordes a la importancia que reviste este dindmico sec-
tor para la generacién de empleos y por sus aportes al pafs.

La tendencia de “oursourcing” de las empresas multina-
cionales, la plataforma de telecomunicaciones dominicana,
la ubicacién geoestratégica y las inversiones en infraes-
tructura de comunicacion, constituyen elementos claves

158



LAS NEGOCIACIONES DEL DR-CAFTA:
Estrategias, Tdcticas y Anécdotas

para definir el cambio (shift) de las politicas publicas y de
promocion hacia el sector servicios.

Para aprovechar al méximo esta plataforma y las oportu-
nidades que representa un TLC, con el mayor consumi-
dor de servicios y bienes del mundo, debemos encarar en
el marco de una estrategia comun los siguientes desafios:

Posicionamiento de la imagen pafs. Invertir en promo-
cién y accesoria para asociar el nombre de Republica
Dominicana con servicios y bienes de calidad

Fortalecimiento de las destrezas técnicas y profesiona-
les de los dominicanos, de manera particular encarar las
deficiencias en el inglés y el manejo de sistemas de tec-
nologia, mediante programas focalizados y conjuntos
entre sector publico, privado y académico.

Promover el establecimiento de certificadores de es-
tdndares reconocidos internacionalmente

Promover el desarrollo de servicios de outsourcing, re-
conociendo las oportunidades que tienen los profesio-
nales y técnicos nacionales de prestar servicios compe-
titivos en las dreas de accesorfa y consultoria, disefios y
publicidad, mercadeo, servicio al cliente, etc.

Promover la implementacidn de cambios y eliminacién
de obstdculos que permitan crear las medidas dirigidas
a promocionar y potencializar nuestros puertos a nivel
mundial, aprovechando la posicidn estratégica del pais
en las rutas de las navieras, y que nos convierta de esta
manera en uno de los principales trasbordos de porta-
contenedores del drea.
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Informe sobre la Segunda Ronda

Confidencial
L2004
INFORME A LA SECRETARIA DE ESTADO DE INDUSTRIA Y COMERCIO
SOBRE ASPECTOS A DISCUTIRSE EN LA SEGUNDA RONDA EN LA MESA
DE SERVICIOS E INVERSION

A. TEMAS REFERENTES AL TEXTOQ QUE NO HAN SIDO ADMITIDOS:
Hemos logrado aceptar casi totalmente el texto CAFTA salvo custro puntos gque sélo
pueden ser matizados a nivel poltico por otros compromisos que se tomen, y que no
modifiquen el texto, estos pueden plasmarse en peiones g les, solucitn
de ias o de entendimiento por escrito entre los jefes negociadores.

Comercio Transfronterizo de Servicios:
El primer punto es sobre el necesario plazo para que las instituciones dominicanas se
adecuen a las prescripciones de transparencia regulatoria que impone el Capitulo 11
(ATL1L.7) y el segundo es sobre la inclusidn de un articulo de transferencia y pago al
capitulo de servicios sin que sea matizado por las excepciones consagradas en la OMC,
con lo cual el acuerdo funcionaria como OMC menos para el caso dominicano.
En este sentido hemos preparado las siguientes propuestas:

* Enel Articulo 11.7 sobre Transp:

regulaciones,

OPCION 1:
RDw!mmhmdmﬁnﬁemmuﬂphszqwdw
“umplanmnléndek_ blica D icana de su ", i6n de establecer

T

08 ativos t & en cuenta las
hnﬂwmuummuydemmmhumymm

OPCION 2:

Incluir un pérrafo o nota de pie de pagina en el capitulo de solucion de controversia
mediante el cual se conceda una moratoria de 4 afios para la aplicacion del régimen de
solucidn de controversias por transparencia del capitulo de comercio transfronterizo de
servicios (Capitulo X1, Art.11.7)

OPCION 3:

Intercambiar cartas eatre los Ministros que sefiale la importancia de llevar a cabo
modificaciones regulatorias internas y la creacitn de recursos humianos para hacer frente
& los compromisos asumidos en el capitulo de comercio transfronterizo de servicios sobre
transparencia que son aplicables a inversiones. Por lo que las Partes entienden que Rep.
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Dominicana no puede estar sujeta & un proceso de solucién de controversias entre
Estados durante el proceso de implementacidn.

= Sobre el tema de pagos y transferencias la propuesta debe indicar:
“La Republica Dominicana solicita que al asumir los compromisos introducidos por el
Art. 11.10 sobre Pagos y Trasferencias, estos se ajusten a las disciplinas del Acuerdo
Qeneral sobre Comercio de Servicios (AGCS/GATTS) y por tanto queden sujetas
igualmente a las excepciones generales previstas en la OMC.”

Inversifn:

Los siguientes conceplos estaban dentro del texto Chile - EEUU y sin embargo no
aparecen en el texto de los palses centroamericanos:

El primero es relativo al amicus curiae, o “amigo curioso”, en el texto de CAFTA no se
mhlmhuwﬂiduddeqmufzmuﬂ:suwmﬁﬁm En este sentido a RD le

At e whid]

ptar la que obliga a la identificacién del mismo.

El amicus curige podria ser cualquier persona o institucién que envié al tribunal una
interpretacién del tratado; dicha interpretacién podria ser acogida por ese tribunal; por lo
tanto la importancia de saber quien es la empresa o persona que hace dicha interpretacidn
¥ si la misma esta financiada por alguna institucién o gobiemno.

c temente, prog 1a siguiente redaccién en el articulo 10.20 pérrafo 3:

El Tribunal estard facultado para aceptar y considerar informes amicus curiae que
provengan de una persona o entidad que no sea parte contendiente (“el titular del
informe”). Dichos informes deberdn hacerse en espafiol ¢ inglés y deberdn identificar
al titular del informe y cualquier Parte u otro gobierno, pmauuammﬁdn,mm
del titular del informe, que ha proveido o proveerd cualgui, fera o de
ofro tipo en la preparacién del informe.

El segundo concepto es el de Acuerdo de Inversion,

El cepitulo establece que un inversionista podré someter una reclamacién & arbitraje en
contra del Estado, por que este haya violado un Acuerdo de Inversién; por tanto la
deﬁnjc&éhdemmpwkbontnmﬁcmmdnlmmmqmmm
gubernamentales no sean considerados como Acuerdo de Inversidn; por tanto
recomendamos la siguiente redaccidn que es 1a misma utilizada en el modelo chileno:

Acuerdo de inversién significa un acuerdo escrito que comience a regir al menos dos
afios después de la entrada en vigor de este Tratado entre las autoridades nacionales de
una Parte y una inversién cubierta o un inversionista de la otra Parte;

(a) que otorga derechos con respecto a los recursos naturales u otros activos controlados
por las autoridades nacionales; y
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Se han reservado todas las profesiones que la ley permitia incluyendo los abogados; pero
no serd posible reservar a futuro en este sector por lo que todo lo que estd abierto hoy
deberd permanecer abierto.

Los sectores claves como minerfa, electricidad y tel nicaci seréin discutid

Se esta tratando de reservar a futuro todo lo que nos permite la OMC independient

de la legislacién vigente, Esta puede ser una batalla dura y quizds no se pueda ganar
completamente pero El Salvador obtuvo un plazo hasta el 25 de marzo para listar a
futuro nuevas medidas.

Entendemos que al mds alto nivel debe buscarse una concesion similar ya que contamos
con menos rondas de negociacion y corremos muchos riesgos con listas apuradas,

De todas maneras, remitimos las listas a la Oficina Pellerano & Herrera para que nos
informaran si existen disposiciones adicionales a las ya listadas.

Sin otro particular y en espera de instrucciones especificas, le saludan

Muy Atentamente,

Patricia Mejfa
Coordinadora de Servicios Coordinadora de Inversion
TLC RD-EE.UU TLC RD-EEUU
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intercambio Preparatorio
con el Sector Privado

Sent Mail: escheker@tlc.gov.do Page 1 of |
eschekerf@tic.gov.do

E Menu Compose Search Personal Account Options. Help Logout

Elka's Mmmagadol1y X

Sent Mail FROM: "Elka Scheker" <ggcheker@itic gov.do> | Grabar Direccion

L DATE:  Thil, 4 Dec 2003 09:56:03 -0500

- Hepder T0: "Migusiing Morales” <mgmoralesi@ccpsd om.do>

sunjEcT: MILAGROS IMPORTANTE
COMFIDENCIAL

El Salvador esta gestionando un palzo de 2 anos para someterse &
Ias disciplinas del acuerdo en el area de servicios profesionales.
Trata de utilizar contactos en el sector privado de ese pais para
tener mas noticias. El ejercicio fundamental de ese sector es el de
preparar una redaccion sobre el compromiso especifico de servicios
profesionales tal y como la desean. pars mirar redacciones modelo
pueden buscar en la pagine del ustr.gov los que se preparuron en
Singapur.

a trabajar!!

| Acke | B asooncer | Aesponder a Togos | Reenver |

Eliminar - ——
Moy e Main A
Pomeared by gl
hitp:/ftlc.gov.do:8383/Xb25398:99dc {9 0befbeadfeea/bution.cgi 1211072003
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Main Mail: escheker@tle.gov.do Page10f2

Menu Compose Search  [Parsonal AccountOptions... ] Help Logout

escheker@tic.gov.do

Message 1ot 2L
rrom:  "Milagros Puello” <mpuslio@iccpsd.org.do> | Grabar
Direccién

oate: ‘Wed, 12 May 2004 19:57:08 -0T00

To:  <ascheker@tic gov.do>

BuBsECT: Re: CAFTAY TLC
Estimada Elka;
Estoy re-transmitiendo tu solicitud a todas las personas de los distintos
subsectores de Servicios que participaron en Ins reuniones para
ﬁjﬂrpomdnmdﬂﬁmm& Las posiciones formales que
reciba te las haré llegar de inmediato,
Cordiales saludos,

Milagros

Milagros 1. Puello
Directorn Ejecutiva / Executive Director
Cimara de Comercio y Produccidn de Santa Domingo
Sunto n«-mmwacﬂ
206

Armobispe Nouel
Snnto Domingo, Dominican Republic

To: "Eather L. Aristy" < esther.arigty@aristylaw.oom >; "Francisco José Castillo” <
Denstillo@conep.org.dp >; "José Manuel Lopes Valdés" < shord@icodetslnot.do >;
"Marie-Laure Aristy” < magisty@lndotelorg.do >; "Sandra Nogue” <

sndry nogyed@icodetel.com.do >; "Vilma L. Arbeje” < vilme.arbajeeodete).net.do >;
“Urania Pauling® < g.psulino@PHLAW com >; < dominexi@iustics.com >; <
bugonzalezi@ibancentral.gov.do >; < mpuelio@ccpsd.om.do >

Ce: "Linnette Batista” < Ibstista@ilc gov.do >; < pmelia@uc.gov.do >

Sent: Monday, May 10,2004 10:58 AM

Subject: CAFTA y TLC

> Estimados todos,
>
>Anlmummmmam.mmm

m:nmm-nm resarvas para Centroamerica (lo cual guedo
en ¢l acuerdo suscrito con esos paises an ol 1999).

hitp://tle.gov.do:8383/X91a49dcIchIe0ed9ehBe Teclirmail. 14910.cgiTmbx=Main&msgsor... 5/13/2004
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Main Mail: escheker@tic.gov.do Page20f2

» Las eoordinadorss hemos solicitado 1a remisi formidad con lns
mm-umlﬂmﬂbnMthm
mhm

blumm 0 basan en medidas vigentes de la legislacion dom inioan,

tods solicitud a los negociadores. debe por igoal basarse en loyes, decretos o disposiciones
vigentes. $i en algun sector ef pais hizo un compromiso mas alle de su legisiacion vigente
¥ o desen hacerlo ivo a los i osle os ol de notificarlo a

> Lea recordnmos que todas ns reservas se encuentran en la web
> v, uir.gov y wew.(ic.sov.do
>

> Agnardamos sus propuestas,

>

> Elka Scheker y Patricia Mejia
>

-

> Elka Scheker

= Jefa Negociadorm

> Servicios

# TLC RD-US-CAFTA

>

>
I >

PR o mra——.u__m1mi

htip:/itic.gov.do:B383/X91a49dc9cbIeFeI9ebBeTeck/rmail 14910.cgi Tmbx=Main&msgsor... 5/13/2004
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Carta de doifia Sonia Guzman
sobre Segunda Ronda

Secretarfa de Estado de Industria y Comercio
Santo Dominge
REPUBLICA DOMINICANA

222 18 FEB. 2004

Seflores
waﬁmmm
Enire Repiibfica Domisicana y Tatados Unidos
il

Extimados emigos y conpaterns de Equipo:

Despuds de culwinar con tanto éxgito & Segunda Kpnda de Negociaciones con miras a_firmar un
Tratadp di Lifre Comercio entre Repibifica Qominicana y Estados Unidos de Norteamirics, deseo
expresaries en nombre del Gobierno que previde ef Tng, Agr. Hipdlito Mela, en nombre del Pueblo
Dominicano y en ol mio &ﬁ&m-&mwdnﬁnyﬁmﬂﬂ*w
roafizarom cada uno de dumnte interminables Boras de labor de vegociaciones.

Me siento sumamente orgullosa de dirigir wn equipo como el que wstedis intagrom y fes agradazco
desds o mds profundo de wi corazdn la entrega, el esmero y el espiritu de dowinicanidad ex el trabajo
mafizado,

Aungue estamos @ misad de caming, pueden sentirse muy satisfechos de los resultados fasta afiors
w}wﬁwhmn:oluﬁmﬁw F‘WJMM

fz dfaccid xplido y con gromdes bemeficios
pw-& y futuras g n’r' i }

Mantengan cse mismo espérita y ese mismo entusiaswmo para ef camino que wos gueda por recorrer,

Mmmlﬁwﬂ Oficinas Gubemamentales “Juan Pablo Duarte”, Tmo. Piso
BA5-5171 - mem1m E-mall: industria. c@codetal.net.do
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Borradores

This docurment is Dominican Republic Confidential to be treated as 1.8, Confidential
Modified Handling Authorized

12 February 2004

Diraft, ad referendum

Annex 11.13; Specific Commitments

Schedule of the Dominican Republic

L The Dominican Republic shall not apply Law 173 to any covered contract signed after
the date of entry into force of this Agreement. In place of Law 173, the Dominioan Republic
whadi:

®

M

apply principles of general contract law to covered contracts,
with the obllgations of this
mdhphﬁphdmufm

treat the termination of coversd contracts either on their termination dates or
peirsunnt to subparagraph (d), as just cause for a goods or service supplier o
terminate the controct or allow the contract to expire without renawal;

allow covered contracts with no o b by any of the
WWMMMMMM
provide that any | ification arising from the of n covered

coatract ar the decision not to renew a covered contract
] ﬂhh‘uaﬂlmwﬂﬂulwm

(i) if » covered contract contains an indemmification including s
provision providing for no indemnification, shall be based on such

allow disputes arising from covered 0 be resalved through bind
arbitration;

ogn binding

aliow the parties to a covered contract to establish in the cantract the mechaniyma
and forums that will be availshle in the case of disputes; and

jpresume that the parties 1o & covered contract intended to setthe any disputes
thiough binding arbitration umless the contract explicitly states to the contrary,

With regard io covered contracts signed before the Into force of this Agreement and
Mmmwn—khmmmﬁ’um:ﬂ.h
Republic shall [peovide] [specify] through legistati or g

()

the fact that the date of a coversd has mrrived shall be
considered just cause for the termination of yuch contract by either of the parties;
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This document is Dominican Republic Confidential 10 be treated as U.S. Confidential
Maodified Hundling Authorized

12 Febranry 2004

(8)  the fact that ono of the parties to a delivered to the oth
notification of its desire 1 verminate the contract shall be considercd -n
for ermination of the contract on o after the 180™ day alter the delivery of the

(e}  the amount of an for of & coversd based on the
mw&m:ammum»wmumm
dumages to the ion of the contract; and

() If, during the course of concilintion under Article 7 of Law 173 the parties to a
contract agree 1o resolve the dispute through binding srbitrtion, the conciliation
process shall coase and the dispute shall be resclved through such arbitration.

For all eovered contracts,

(s)  agoods or service supplier shall not be required to pay demages or un indemnity
for terminating & covered contract for just cause or allowing such & contract 1o
expire without renewal for just canse; and

() scontract shall be i das lish ib only to
hwmnmdmmqﬂwmuhmu
exclusive rights to distribute s product or service.

For purpases of this Schedule:

{a)  ecovered contract means a concesslon contract, as defined in Law 173, to which a
goods or service supplier of the United States or any enterprise controlied by such
supplicr, is » party;

(h)  Law 173 means Law 173, entitled "Ly sobre Protsceide o jod Agantes
Impartadores de Mercancias y Productos, dated 6 Apeil, 1966,

(&) tion date means the date provided in the contract, or the end of a period
inﬂiamwwwhpﬁnwhm
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This document is Dominican Republic Confidential to be treated as 1.S. Confidential

Modified Handling Authorized
20 February 2004

Propuesta modificada y consensuada con el GT173
Draft, ad referendum

Annex 11.13: Specific Commitments

Schedule of the Dominican Republic

L. mwmmmmmmmuymm.ﬂﬁmm
the date of eniry into force of this Agreement, as long as the cantrect so provides, In these cases,
i place off Law 173, the Dominican Republic shall:

()
(b)

(c)

(@)

(e)

apply principles of general contract law to covered contracts,

treat covered contracts in a manner consistent with the obligations of this
Agreement and the principle of freedom of contract;

treat the imation of d contracts either on their termination dates or

mem.nhnmuhlswawmwwm

mmm«mnmmq&nmw;

allow covered contracts with no termination date to be terminated by any of the

parties by giving six months advance termination notice;

provide that any indemmification arising from the tenmination of a covered

contract of the decision not to renew & covered confract

() shall be based on actual economic damages and not on & statutory formula;

(i) ﬂ.mmmmhammmmmwm.
provision providing for no indenmification, shall be based on such
provision; and

(ifi)  Any termination of a covered contract shall include the obligation to honor
pending warranties, to acquire the inventory, including direct, local and
financial expenses

allow disputes arising from covered contracts to be resolved through binding
arbitration; and

allow the parties to a covered contract to establish in the contract the mechanisms
and forums that will be available in the case of disputes.
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This document is Dominican Republic Confidential to be treated as 1.S. Confidential
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20 February 2004

Propuesta modificada y conscnsunda con el GT173

2

‘With regard to covered contracts signed before the entry into force of this Agreement and.

registered with the Central Bank in accordance with Article 10 of Law 173, the Dominican

Republic shall provide through guidelines consistent with articles 46 and 47 of the Dominican
Cnuﬁnlion.ﬂ-t
(a) the amount of an indemnity for termination of & covered contract based on the

®

factors listed in Article 3 of Law 173 shall be no greater than the reparable
sconomic damages to the claimant as & result of termination of the contract; and

if, during the course of conciliation under Article 7 of Law 173 the parties to a
contract agree to resolve the dispute through binding arbitration, the conciliation
process shall cease and the dispute shall be resolved through such arbitration.

3 For all covered contracts,

()

®)

(e)

®

®

(e)

agﬁlumhmhﬂﬂﬂhnqﬁdhmwumm
for just cause or allowing such a contract o
mmmﬁrm“

a contract shall be interpreted as establishing an exclusive distributorship only o
the extent that the terms of the contract explicitly state that the distributor has
exclusive rights 1o distribute a prodect or service; and

when a service supplier is & person or an enterprise of the Dominican Republic,
mswmphufmmmmndhmdﬂ:hmﬂﬂh
idered by any jurisdiction of the United States_

For purposes of this Schedule:

3

t means & 28 defined in Law 173, to which a
goods or service supplier of the United States or any enterprise controlled by such
supplier, is a party®. For all other contractual relations, Law 173 shall retain all its
validity and force;
mmmmln entitled "Ley sobre Proteccién a los Agentes
Imp ias y Prod; duted 6 April, 1966 and its
modiﬂnnimt;

termination date means the date provided in the contract, or the end of a period
of extension of a contruct agreed upon by the parties to the contract.
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Draft, ad referendum
Annex 11.13: Specific Commitments
Schedule of the Dominican Republic
1. mmwmnmmmmoqmmwm
um&mmhuormwmmmuﬂwmhhwﬁm
of Law 173 and, in place of Law 173, shall:
(a)  apply principles of general law to covered contracts,

(b)  treat covered contracts in a manner consistent with the obligations of this
Agreement and the principle of freedom of contract;

(e)  treat the termination of covered contracts either on their termination dates or
mﬂbmm.uhumhnwum-“ﬁum
terminate the contract or allow the contract to expire without renewal:

(d)  allow covered contracts with no termination date to be terminsted by any of the
parties by giving six monihs advance termination notice;

(e)  provide that after the termination of & ed or the decision not to
renew a covered contract:

0] if a covered contract contains an indemnification provision, including &
provision providing for no indemnification, the indemnification shall be
based on such provision;

(ii)  ifacovered contract contains no such provision, any indemnification shall
be based on actual economic damages and not on & statutory formuls; and

(i)  the principal shall honor any pending warranties.,

Such indemnification shall include payment for the value of any inventory that @
party to a contract is unable to sell by reason of the termination of or decision not
to renew the contract. The value of inventory shall include any customs duties,

harges, freight exp , and | I costs paid by the relevant
party to a coniract.

(H  allow disputes arising from covered contracts to be resolved through binding
arbitration; and

(g) allow the parties to a covered contract o establish in the contract the mechanisms
and forums that will be available in the case of disputes.
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Fnrmmmmmlwlﬂﬂlmmhwmmm Nathing in

bparagraph (c) shall pe parties from demanding indemnification, when appropriate, in the
fiorm, type and amount agreed in the contract.

= mmummwmwmmmamwm
registered with the Central Bank in accordance with Article 10 of Law 173, the Dominican
M&Mm&mﬂmwﬁhnﬁd&!ﬁmﬂﬂnﬂh&mﬁmwm

(8)  the amount of an indemnity for termination of a covered contract based on the
aummmmsurmmmummmmm
damages to the claimant as a result of termination of the contract:

(b} if, during hmufooudﬂnimmdum?ofhwlﬂunmm
mumhnmwhmhmmm
Mhomﬂﬁmmhﬂmdhmﬂnﬂhmm

through such arbitration; and
(c)  the government of the Dominican Republic and the conciliation authorities shall
take all appropri 1 age the resolution of disp arising under
covered hrough binding arbitrati
3. For all covered contracts,

(a) 2 goods or service supplier shall not be required to pay damages or an indemnity
for terminating a covered contract for just cause or allowing such a contract to
expire without renewal for just cause; and

(b) 8 contract shall be interpreted as establishing an exclusive distributorship only to
the extent that the terms of the contract explicitly state that the distributor has
explusive rights to distribute a product or service.

4. For all contracts covered by Law 173, the parties to the contract must seek a negotiated
scttlement of any dispute b them through a datory conciliation p under Article
T.

5. For purposes of this Schedule:

()  actual economic damages means [real and just damages in compensation for real
losses or injuries, which shall not be calculated 5o as to have a punitive effect];

{b}  ecovered contrmct means a concession contract, as defined in Law 173, to which &
goods or service supplier of the United States or any enterprise controlled by such
supplier, is a party;

()  Law 173 means Law 173, entitled *Ley sobre Proteccion a los Agentes
Importadores de Mercancias y Productos, dated 6 April, 1966 and its
modifications; and
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(d)  termination date means the date provided in the contract, or the end of a period
of extension of a contract agreed upon by the parties to the contract.
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This d is Dominican Republic Confidential to be treated as U.S. Confidential
Modified Handling Authorized

27 February 2004, 2:00
Annex 11,13: Specific Commitments
Schedule of the Dominican Republic
L The Dominican Republic shall not apply Law 173 to any covered contract signed after
the date of entry into force of this Agreement that does not explicitly provide for the application
of Law 173 and, in place of Law 173, shall:
(&)  apply principles of general contract law to the covered contract,

{b)  treat the covered contract in n manner i with the abligations of this
Agreement and the principle of freedom of contract;

{c)  treat the termination of the covered contract either on its termination date or
pursuant to subparagraph (d); as just cause for & goods or service supplier to
terminate the contract or allow the contract to expire without renewal;

(d) ifthe d has no ination date, allow it to be terminated by any of
the partics by giving six menths advance termination notice;

(e)  provide that after the termination of the covered contract or the decision not to
renew it:

[6)] if the covered contract contains an indemnification provision, including &
provision providing for no indemnification, the indemnification shall be
based on such provision;

(i)  if the covered contract contains no such provision, any indemnification
shall be based on actual coonomic damages and not on a statutory formula;

(iii)  the principal shall honor any pending warranties; and

(iv)  principal shall the distributor for the value of any inventory that-the
distributor is unable to sell by reason of the termination or decision not to
renew the contract. The value of inventory shall include any customs
duties, surcharges, freight expenses, and internal movement costs paid by
the distributor;

() ullow disputes arising from the covered contract to be resolved through binding
(g)  allow the parties to the covered contract 1o establish in the contract the
mechanisms and forums that will be available in the case of disputes,

Mothing in subparagraph (c) shall prevent parties from demanding indemnification, when
sppropriate, in the form, type and amount agreed in the contract,
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With regard to covered contracts signed before the entry into force of this Agreement and
registered with the Central Bank in accordance with Article 10 of Law 173, the Dominican
Republic shall provide, consistent with articles 46 and 47 of the Dominican Constitution, that:

(a)

(&)

(€)

the amount of an indemnity for termination of & covered contract based on the
factors listed in Article 3 of Law 173 shall be no greater than be available to the
claimant under general contract law;

during or afier the conciliation process under Article 7 of Law 173, the parties to a
contract may agree to resolve the dispute through binding arbitration; and

the government of the Dominican Republic and the conciliation authorities shall
take all appropriate steps to age the resolution of disputes arising under
1 + h binding arbitration,

For all covered contracts,

(®)

®

& goods or service supplier shall not be required to pay damages or an indemnity
fior terminating a covered contract for just cause or allowing such a contract to
expire without renewal for just cause; and

& contract shall be interpreted as establishing an exclusive distributorship only to
the extent that the terms of the contract explicitly state that the distributor has
exclusive rights to distribute a product or service.

Thexgdmﬂﬁm&zpuﬁmhammmn&awmofwm

ion, and all other provisions of Law 173, shall retain all their validity and force

through
for all contractual relations not subject to paragraph 1.

5.

For purposes of this Schedule:

(8)

(b)

(e)

covered contract means & concession contract, as defined in Law 173, to whicha
goods or service supplier of the United States or any enterprise controlled by such
supplier, is a party;

Law 173 means Law 173, entitled “Ley sobre Proteccion a los Agentes
Importadores de Mercancias y Productos,” dated 6 April, 1966 and its
modifications; and

termination date means the date provided in the contract, or the end of a period of
extension of & contract agreed upon by the parties to the contract.
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Annex 11.13: Specific Commitments

Schedule of the Dominican Republic

1 The Dominican Republic shall not apply Law 173 to any covered contract signed after
the date of entry into force of this Agreement that does not explicitly provide for the application
of Law 173 and, in place of Law 173, shall:

(a)  apply principles of the Civil Code of the Dominican Republic to the covered
eontract,

(b)  treat the covered contract in a marmer consi with the obligations of this
Agr and the principle of freedom of

d

{c)  treat the termination of the covered contract either on its termination date or
pursuant to subparagraph (d); as just cause for & goods or service supplier to
terminate the contract or allow the contract o expire without renewal;

(d)  ifthe covered contract has no termination date, allow it to be terminated by any of
the partics by giving six months advance termination notice;

(¢)  provide that after the termination of {ig covered contract or the decision not to

Tenew if:
(0] Hmmmmm demiificati i
ing fior no i _ﬁmhmﬁwmmh
bmd:nmnhp:wsdon,

(i)  if the covered contract contains no such provision, any indemnification
shall be based on actual economic damages and not on a statutory formula;

(i) the principal shall honor any pending warranties; and

(iv)  principal shall compensate the distributor for the value of any inventory
that the distributor is unable to sell by reason of the termination or
mmwmmmmmormmmm
and inventory curying costs paid by the distributor;

(11} allow disputes arising from {he o d 1o be resolved through binding
arbitration; and

(g)  allow the parties to [hg covered contract to establish in the contract the
mechanisms and forums that will be available in the case of disputes.

Nothing in subparagraph (c) shall prevent parties from demanding indemnification, when
appropriae, in the form, type and amount agreed in the contract.

177



2

4,

5.

ELKA SCHEKER MENDOZA

mmummmmw_umaauus. Confidential

Modified Handling Authorized
12 Marzo 2004

‘With regard to covered contracts signed before the entry into foree of this Agreement and
registered with the Central Bank in accordance with Article 10 of Law 173, the Dominican
Republic shall provide, cansistent with articles 46 and 47 of the Dominican Constitution, that:

(m)

®

()

the amount of an indemnity for termination of a covered contract based on the
factars listed in Article 3 of Law 173 shall be no greater than be available to the
claimant under the Civil Code of the Dominican Republic;

during or afler the concilistion process under Article 7 of Law 173, the partics to a
contract may agree to resolve the dispute through binding arbitration; and

the government of the Dominican Republic and the conciliation authorities shall
take all appropriale steps lo encourage the resolution of disputes arising under
covered through binding arbitrati

For all covered contracts,

(@)

()

a goods or service supplier shall not be required to pay damages or an indemmity
fior terminating a covered contract for just canse or allowing such & contract lo
expire without renewal for just canse; and

a contract shall be interpreted as establishing an exclusive distributorship only to
the extent that the terms of the contract explicitly state that the distributor has
exclusive rights to distribute a product or service.

The requirement that the parties to a contract seek a negotiated settlement of any dispute
mmmmmmnfmm.mmmmmmm
fior all contractual relations not subject to paragraph 1.

For purposes of this Schedule:

(®)

(b)

(e)

covered contract means a concession contract, s defined in Law 173, to which a
B00ds or service supplier of the United States or any enterprise controlled by such
supplier, is 4 party;

Law 173 means Law 173, entitled “Ley sobre Proteccién a los Agentes
Importadores de Mercancias y Productos,” dated 6 April, 1966 and its
modifications; and

lermination date means the date provided in the contmot, or the end of & period of
extension of a contract agreed upon by the parties to the contract,
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Intercambio de mensajes entre Scheker y Méndez

Main Mail: escheker@tle.gov.do Page | of 1
escheken@tic.gov.do

E Menu Compose Search Personal Account Options.., i | Help Logout

Elka's Mossage (ol X

Main Mall Frow: "Elka Scheker <plka scheker@icsi-rd.gov do> | Grabar

Direccion
- imormie oATE  Sat, 27 Dec 2003 10:47:49 -0400
- Heder 0 *Arturo Mendez® <cavelaz@itricom.nets

susEcT: RE: Reunidn Ley 173
Disitinguido Sr. Mendez,

Al descarle unas felices fiestas agradezco igualmente el spoyo del
sector y la colaboracion ofrecida.

De: Arturo Mendez [mailto cavelaz(@tricom net]
Enviado el: Mar 23/12/2003 05:17 p.m.
Para: Elka Scheker

Asunto; Reunidn Ley 173

23 de diciembre del 2003

Estimada sefiora Scheker:
Aﬂbodummaminﬁnldanlhdahmihqmulum
hoy en la tarde en la S {a de Industria y C: i0, y deseo
felicitarle por el manejo que usted hizo de la direccién de la misma,
quedé gratamente complacido.

Favor tenerme en cuentn, si lo ve adecuado, para las siguientes
reuniones que se realicen sobre el tema de la Ley 173,

httpz/ftle.gov.do:8383/X 1895ch9993c99eIdbendfoce/rmail 48963.cgi?mbrx=Main&msgso... 12/29/2003
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Informe Final de Servicios
del DR-CAFTA"

|. Disposiciones Generales

Establece la creacion del drea de libre comercio de conformidad
ala OMC,

Sienta los principios y objetivos fundamentales del DR-CAFTA.

2. Definiciones Generales

Definiciones de términos claves en el DR-CAFTA, que ayudan a
la correcta interpretacién de los textos.

Se da la definicién de “Nacional” y "Territorio” para cada pafs.

3.Acceso a Mercados de Mercancias

Sienta las reglas del juego para las mercancias industriales, agrico-
las y textiles. El Anexo 3.3 contiene la lista de desgravacion aran-
celaria de los paises miembros del TLC,

4. Reglas de Origen y Procedimientos de Origen

Establece las condiciones necesarias para las mercancias cumplir
origen.

Los tratamientos arancelarios preferenciales sdlo se otorgan a las
mercancias clasificadas originarias.

5.Administracion Aduanera y Facilitacion del Comercio

Establece procedimientos aduaneros simplificados para el des-
pacho eficiente de las mercancias, con el fin de facilitar el co-
mercio, La Republica Dominicana deberd publicar; incluyendo
en el Internet, su legislacion aduanera, regulaciones y procedi-
mientos aduaneros. Esta es una obligacidn permanente y con-
tinua a lo largo de la vigencia del Tratado, y también deberd de-

" Estas notas se extraen del estudio de Hugo Rivera Fernindez para Chemo-
nics y han sido enriquecidas con acotaciones de la autora.
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signar o mantener uno o mds puntos de consulta para atender
inquietudes en materia de aduanas. La Secretarfa de Industria y
Comercio, conjuntamente con la Direccién de Aduanas, tiene
que ejecutar un plan de accién para estos fines.

6. Medidas Sanitarias y Fitosanitarias

El objetivo de este capitulo es proteger la vida y la salud de las
personas, de los animales y de los vegetales en el territorio de las
partes.

Se afirman los derechos y obligaciones existentes con respecto a
cada una de conformidad con el Acuerdo MSF de la OMC.

7. Obstaculos Técnicos al Comercio

Este capitulo busca aumentar y facilitar el comercio a través de la
eliminacién de los obstdculos técnicos innecesarios al comercio y
el impulso de la cooperacién bilateral,

Se afirman los derechos y obligaciones existentes de conformidad
con el Acuerdo OTC de la OMC,

8. Defensa Comercial

Establece los procedimientos para la aplicacién de medidas de sal-
vaguardias, para los casos en que el incremento de las importacio-
nes de una mercancia cause dafios a la industria nacional.

Con relacién al dumping y los derechos anti-dumping el DR-
CAFTA se acoge a los Acuerdos de la OMC,

9. Contratacion Publica

El Tratado establece que los contratos se adjudicardn mediante
procedimientos de licitacién abiertos.

Se deberd preparar las reglamentaciones y los formatos conformes
a los procedimientos requisitos indicados en el tratado, respetar los
umbrales, plazos, publicaciones establecidas con respecto a este ca-
pitulo. Se debe coordinar con las instituciones cubiertas los proce-
sos a fin de que puedan emitirse directivas comunes a los mismos.

Los departamentos de contrataciones y compras de las diferentes
instituciones cubiertas del Estado deberdn de ser objeto de amplio
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programa de capacitacién del personal y modernizacion tecnolé-
gica. Este capitulo tiene especial importancia ademds en relacién
con los compromisos adquiridos por la Republica Dominicana
bajo la Convencién Interamericana sobre la Corrupcidn, la cual
exige que los procedimientos de contrataciones publicas de bie-
nes y servicios deben de realizarse dentro de la mayor transpa-
rencia.

10. Inversion
El Tratado estimula y facilita la inversién garantizando:

* Principio de trato nacional o no discriminacion al inversionista
extranjero o sus inversiones.

* Principio de trato de nacién mds favorecida,

* Compensacién por pérdidas debido a conflictos armados, esta-
do de emergencia nacional o disturbios.

* No expropiacién de las inversiones, salvo los casos de interés
publico y garantizando el pago de una compensacion justa.

* Derecho a la libre conversién de la moneda y a la libre transfe-
rencia.

* La accidn directa de los inversionistas contra el Estado en los
casos de expropiacion directa e indirecta.

| |. Servicios Transfronterizos

Garantiza el acceso a los mercados de los servicios en general
e incluye el principio de no exigencia de presencia local para
prestar servicios. Contiene disposiciones acerca de transparen-
cia regulatoria y reglamentacién nacional que permiten conocer
y opinar acerca de las disposiciones que afectan el comercio de
Servicios.

Servicios Profesionales

Reconocimiento Mutuo. Para la autorizacion o certificacién de los
proveedores de servicios o la concesidn de licencias a los mismos,
una parte podrd reconocer la educacion o experiencia obtenida,
los requisitos cumplidos o las licencias o certificados otorgados en
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un determinado pais, incluyendo otra parte o un pais que no
sea parte. La Republica Dominicana a través de la Universidad
Auténoma de Santo Domingo, La Secretaria de Estado de Edu-
cacién Superior y los colegios profesionales deberdn: detallar;
enumerar y transparentar todos los pasos concernientes a la re-
validacién de licenciaturas para el ejercicio de las diferentes pro-
fesiones en nuestro pais. Es una buena oportunidad de repen-
sar y renovar las funciones y atribuciones de estos colegios.

| 2. Servicios Financieros

Se disciplina la forma de acceso a mercados de los servicios fi-
nancieros en base a los principios de trato nacional y trato de
nacidn mds favorecida. Refuerza los roles de los entes regula-
dores y supervisores del sistema e incorpora figuras novedosas
tales como los fondos mutuos y las sucursales.

| 3. Telecomunicaciones

Garantiza que las empresas de telecomunicaciones de otra par-
te tengan acceso a, y puedan hacer uso de cualquier servicio
publico de telecomunicaciones ofrecidos en su territorio o de
manera transfronteriza en términos y condiciones razonables y
no discriminatorias

Garantiza que los proveedores de servicios publicos de teleco-
municaciones en su territorio suministren, directa o indirecta-
mente, interconexién a proveedores de servicios publicos de
telecomunicaciones de otra parte.

De este capitulo se desprende una mayor autoridad al INDO-
TEL como ente regulador para poder autorizar servicios tales
como la reventa, la portabilidad numérica, que, aunque con-
templados por la legislacién actual no se han implementado. El
tratado también le otorga facultades a INDOTEL para aplicar y
fallar los compromisos especificos de este acuerdo.

14. Comercio Electrénico

EITLC establece que no se impondrdn aranceles aduaneros, ta-
rifas u otras cargas relacionados con la importacion o exporta-
cién de productos digitales por transmisién electrénica. Para
determinar los aranceles aduaneros aplicables, se determinard
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el valor aduanero de un medio portador importado que in-
corpore un producto digital basado Unicamente en el costo o
valor del medio portador; independientemente del costo o va-
lor del producto digital almacenado en el medio portador

I5. Derechos de Propiedad Intelectual

Sienta los principios y obligaciones que regirdn los derechos de
propiedad intelectual en lo relativo a marcas, indicaciones geo-
grdficas, derecho de autor y derechos conexos, y patentes.

El pais deberd crear un sistema electronico para solicitudes, pro-
cesamiento y registro de marcas y una base de datos electrd-
nica disponible al publico. Las obligaciones con respecto a las in-
dicaciones geogréficas incluyen la simplificacién de procedi-
mientos para solicitudes o peticiones y transparencia y sumi-
nistro de informaciones de contacto para orientar al piblico y
a las peticiones sobre sus respectivos intereses,

El pais deberd disponer de procedimientos apropiados para la
resolucion de controversias en casos de pirateria cibernética.
En el articulo 15.5 se reglamentan las obligaciones pertinentes
a los derechos de autor y derechos conexos, cuya proteccién
serd no menor que la vida del autor, mds 70 afios desde su
muerte, y en el articulo 1554 (b) se define el término de la
proteccion sobre una base distinta de la vida de una persona
natural, que alcanza también a 70 afios.

Se establecen obligaciones mediante las cuales cada parte, a so-
licitud del titular de la patente, deberd ajustar el término de esta
para compensar por retrasos irrazonables en el otorgamiento de
la misma, segun los periodos y condiciones definidas en el arti-
culo (tres o cinco afios). También, en el parrafo (b) de este arti-
culo se define la obligacion, en los casos pertinentes, para una res-
tauracion del plazo de la patente para compensar al titular por
cualquier reduccion irrazonable del plazo efectivo como resulta-
do del proceso de aprobacidn de comercializacién de producto.

Las medidas relacionadas con ciertos productos regulados, se re-
fieren a las obligaciones concemientes a la aprobacién para la co-
mercializacién de nuevos productos farmacéuticos y quimicos
agricolas, para los casos en que la parte exija la presentacion de
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datos no divulgados sobre la seguridad y la eficacia. La Oficina
Nacional de Propiedad Industrial debe de crear una estructura
que agilice el procedimiento de obtencién de las patentes para
evitar los retrasos irrazonables. La Republica Dominicana man-
tiene en su legislacion el sistema de examen de fondo, que ne-
cesita un alto nivel profesional, para realizar dichos exdmenes
ademds de tiempo Yy recursos econdmicos elevados.

16 y 17.Laboral y Ambiental
El pais debe cumplir con la legislacién nacional.

No se deberd incumplir la legislacion laboral o ambiental para
beneficiar el comercio.

La Secretaria de Estado de Medio Ambiente deberd llevar a cabo
un programa de reforzamiento institucional para que esté en
condiciones de prevenir y sancionar violaciones a la Ley 64-00 y
a las disposiciones de este capitulo. Deberd ejecutar un progra-
ma con los sectores productivos privados y publicos para imple-
mentar programa de proteccién ambiental. Ademds, recomiendo
la creacién de una unidad especial dentro de esa Secretaria para
los manejos del DR-CAFTA.

18. Transparencia

Se establece la transparencia de la gestién gubernamental, asi
como la transparencia en los procedimientos de divulgacion e
informacién de sus leyes, reglamentos, procedimientos y reso-
luciones administrativas.

Se establecen normas contra la corrupcidn, afirmandose la dis-
posicién de eliminar el soborno y la corrupcién en el comercio
internacional y la inversidn,

|9. Administracion del Tratado

Comisién de Libre Comercio Consejo de Asuntos Laborales

Coordinadores de Libre Comercio Consejo de Asuntos Ambientales

Oficina Administrativa para Solucién

- | o1z ;
Comité para la Creacidn de Capacidades A G s
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Comité Ad-hoc sobre Administracidn

Relacionadas con el Comercio. Tz ;
Aduanera y Facilitacién del Comercio

Secretaria de Asuntos Ambientales +

Comité de Comercio Agropecuario Eoerdinader Carial

Comité de Comercio de Mercancias Comision de Cooperacién Ambiental

Comité de Asuntos Sanitarios

y Fitosanitarios Comisidn de Revisién Agricola

Comité de Obstdculos Técnicos
al Comercio

Comité de Servicios Financieros

20. Solucién de Controversias

El objetivo basico del capitulo de solucién de controversias es al-
canzar una solucién mutuamente satisfactoria de cualquier asun-
to que pudiese afectar el funcionamiento de este Tratado.

Se aplica a:
* la prevencion o a la solucién de todas las controversias entre las

partes relativas a la aplicacién o a la interpretacién del Tratado;

* cuando una parte considere que una medida vigente o en pro-
yecto de otra parte, es o podria ser incompatible con las obli-
gaciones de este Tratado,

* cuando una parte ha incumplido de alguna manera con las obli-
gaciones del Tratado; y

* cuando una parte considere que una medida vigente o en pro-
yecto de otra parte cause o pudiera causar anulacién o me-
noscabo.

2|. Excepciones

El capitulo sobre Excepciones toma de base las excepciones
generales y las excepciones relativas a la seguridad previstas en
los Acuerdos de la OMC, asi como excepciones tributarias, las
cuales otorgan prevalencia a las medidas tributarias de las par-
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tes, salvo aquellas disposiciones especificamente identificadas en
el capftulo.

22. Disposiciones Finales

Establece disposiciones relativas a Entrada en vigor del Tratado,
Enmiendas, Adhesidn por otros paises, Denuncia, Depositario y
Reservas
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Capitulo Once

Comercio Transfronterizo de Servicios
Articulo 11.1: Ambito de Aplicacion

I. Este capitulo se aplica a las medidas que
adopte o mantenga una parte que afecten al
comercio transfronterizo de servicios por un
proveedor de servicios de otra parte. Tales
medidas incluyen las que afecten a:

(A) La produccidn, distribucidn, comerciali-
zacion, venta y suministro de un servi-
cio;

(B) La compra o uso de, o el pago por, un
servicio;

(C) El acceso a y el uso de sistemas de dis-
tribucién y transporte, o de redes de te-
lecomunicaciones y los servicios relacio-
nados con el suministro de un servicio;

(D) La presencia en su territorio de un pro-
veedor de servicios de otra parte; y

(E) El otorgamiento de una fianza u otra for-
ma de garantia financiera, como condi-
cion para la prestacion de un servicio.

2. Para los efectos de este capitulo, "medidas
adoptadas o mantenidas por una parte signifi-
ca las medidas adoptadas o mantenidas por:

(A) Gobiernos o autoridades centrales, re-
gionales o locales; e

(B) Instituciones no gubernamentales en
ejercicio de facultades en ellas delegadas
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por gobiernos o autoridades centrales,
regionales o locales.

3. Los articulos | 1.4, | 1.7 y | 1.8 también se apli-
can a las medidas de una parte que afecten el
suministro de un servicio en su territorio por
un inversionista de otra parte, tal como se de-
fine en el articulo 10.28 (Definiciones) o por
una inversién cubierta.

4. Este capitulo no se aplica a;

(A) Los servicios financieros, tal como se
definen en el articulo 12.20 (Definicio-
nes), excepto por lo dispuesto en el pé-
rrafo 3;

(B) Los servicios aéreos, incluidos los servi-
cios de transporte aéreo nacional e in-
ternacional, regulares y no regulares, asl
como los servicios relacionados de apo-
yo a los servicios aéreos, salvo:

(I) Los servicios de reparacién y manteni-
miento de aeronaves durante el periodo
en gue se retira una aeronave de servi-
cio; y

(I) Los servicios aéreos especializados;
-2
(C) La contratacién publica; o

(D) Los subsidios o donaciones otorgados
por una parte, incluyendo los présta-
mos, garantias y seguros apoyados por
el gobierno.

5. Este capitulo no impone a una parte ningu-
na obligacién respecto a un nacional de otra
parte que pretenda ingresar a su mercado
de trabajo o que tenga empleo permanente

' Las partes entienden que ninguna disposicion de este capitulo, incluyendo
este parrafo, esta sujeta a la solucion de controversias Inversionista - Estado

conforme a la seccion B del capitulo diez (inversién).
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en su territorio, ni de conferir ningln dere-
cho a ese nacional, respecto a dicho acceso
o empleo.

6. Este capitulo no se aplica a los servicios su-
ministrados en el ejercicio de facultades gu-
bernamentales. Un “servicio suministrado
en el ejercicio de facultades gubernamenta-
les” significa todo servicio que no se sumi-
nistre en condiciones comerciales ni en
competencia con uno o varios proveedores
de servicios,

Articulo 11.2: Trato Nacional

I. Cada parte otorgard a los proveedores de
servicios de otra parte un trato no menos
favorable que el que otorgue, en circuns-
tancias similares, a sus propios proveedores
de servicios.

2. El trato otorgado por una parte de confor-
midad con el parrafo | significa, respecto a
un gobierno de nivel regional, un trato no
menos favorable que el trato mds favorable
que ese gobierno de nivel regional otorgue,
en circunstancias similares, a los proveedo-
res de servicios de la parte de la que forma
parte integrante.

Articulo 11.3: Trato de Nacién Mas Favo-
recida

Cada parte otorgard a los proveedores de
servicios de otra parte un trato no menos fa-
vorable que el que otorgue, en circunstancias
similares, a los proveedores de servicios de
cualquier otra parte o de un pais que no sea
parte.

Articulo 11.4: Acceso a los Mercados

Ninguna parte adoptard o mantendrd, sobre la
base de una subdivision regional o de la totali-
dad de su territorio, medidas que:

(A) Impongan limitaciones sobre:
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(I) El nmero de proveedores de servicios,
ya sea en forma de contingentes numé-
ricos, monopolios o proveedores exclu-
sivos de servicios o mediante la exigen-
cia de una prueba de necesidades eco-
noémicas,

(I1) El valor total de los activos o transaccio-
nes de servicios en forma de contingen-
tes numéricos o mediante la exigencia
de una prueba de necesidades econd-
micas,

(lf) El ndmero total de operaciones de ser-
vicios o a la cuantia total de la produc-
cién de servicios, expresadas en unida-
des numéricas designadas, en forma de
contingentes o mediante la exigencia de
una prueba de necesidades econémi-
cas’ o

-3

(IV) El nimero total de personas naturales
que puedan emplearse en un determi-
nado sector de servicios o que un pro-
veedor de servicios pueda emplear y
que sean necesarias para el suministro
de un servicio especifico y estén direc-
tamente relacionadas con él, en forma
de contingentes numéricos o mediante
la exigencia de una prueba de necesida-
des econdmicas; o

(B) Restrinjan o prescriban los tipos especi-
ficos de persona juridica o de empresa
conjunta por medio de los cuales un
proveedor de servicios puede suminis-
trar un servicio.

* Esta cldusula no cubre las medidas de una parte que limitan los insumos para
el suministro de servicios.
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Articulo 11.5: Presencia Local

Ninguna parte exigird a un proveedor de ser-
vicios de otra parte que establezca o manten-
ga una oficina de representacidn u otro tipo de
empresa, 0 que resida en su territorio como
condicidn para el suministro transfronterizo de
un servicio.

Articulo 11.6: Medidas Disconformes

l. Los articulos 11.2, 11.3, 14y |15 no se
aplican a:

(A) Cualquier medida disconforme exis-
tente que sea mantenida por una par-
te en:

() El gobiemo de nivel central, tal y como lo
establece esa parte en su lista del Anexo |;

() Un gobiernc de nivel regional, tal y
como lo establece esa parte en su lista
del Anexo |; 0

(lll) Un gobierno de nivel local;

(B) La continuacién o pronta renovacion
de cualquier medida disconforme a
que se refiere el subpdrrafo (a); o

(€) La modificacion de cualquier medida
disconforme a que se refiere el subpd-
rrafo (A) siempre que dicha modifica-
cién no disminuya el grado de confor-
midad de la medida, tal y como estaba
en vigor inmediatamente antes de la
modificacién, con los articulos |1.2,
LIS Ay LIS

2. Llos articulos 1.2, 1.3, 114 y 11.5 no se
aplican a cualquier medida que una parte
adopte o mantenga, en relacién con los sec-
tores, subsectores o actividades, tal como se
indica en su lista del Anexo Il.

194



LAS NEGOCIACIONES DEL DR-CAFTA:
Estrategias, Tdcticas y Anécdotas

Articulo 11.7: Transparencia en el Desarro-
llo y Aplicacién de las Regulaciones’

Adicionalmente al capftulo dieciocho (transpa-
rencia);

11-4

(A) Cada parte establecerd o mantendrd
mecanismos adecuados para responder
a las consultas de personas interesadas
referentes a sus regulaciones relativas a
las materias objeto de este capitulo;

(B) Al momento de adoptar regulaciones
definitivas relativas a la materia objeto
de este capitulo, cada parte respondera
por escrito, en la medida de lo posible,
incluso bajo solicitud, los comentarios
sustantivos recibidos de personas inte-
resadas con respecto a las regulaciones
en proyecto; y

(C) En la medida de lo posible, cada parte
dard un plazo razonable entre la publi-
cacion de regulaciones definitivas y la fe-
cha en que entren en vigencia.

Articulo 11.8: Reglamentacion Nacional

1. Cuando una parte exija autorizacién para el
suministro de un servicio, las autoridades
competentes de una parte, en un plazo ra-
zonable a partir de la presentacion de una
solicitud que se considere completa confor-
me con sus leyes y reglamentos, informardan
al solicitante de la decisidn relativa a su soli-
citud. A peticién de dicho solicitante, las au-
toridades competentes de la parte facilitardn,
sin demoras indebidas, informacidn referente
al estado de la solicitud. Esta obligacién no se

’ Para mayor certeza,“regulaciones” incluye las regulaciones que establecen o
aplican criterios o autorizaciones de licencias.
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3

aplicard a las exigencias de autorizacién que
se encuentran dentro del dmbito del articu-
lo 1162

Con el objeto de asegurarse de que las me-
didas relativas a las prescripciones y proce-
dimientos en materia de titulos de aptitud,
normas técnicas y prescripciones en mate-
ria de licencias no constituyan obstaculos in-
necesarios al comercio de servicios, cada
parte procurard asegurar, COMO sea apro-
piado para cada sector especifico, que cual-
quiera de tales medidas que adopte o man-
tenga:

(A) Se basen en criterios objetivos y trans-
parentes, como la competencia y la ca-
pacidad de suministrar el servicio;

(B) No sean més gravosas de lo necesario
para asegurar la calidad del servicio; ¥

(€) En el caso de los procedimientos en
materia de licencias, no constituyan de
por si una restriccion al suministro del
servicio.

Si los resultados de las negociaciones rela-
cionadas con el articuloVI:4 del AGCS (o el
resultado de cualguier negociacidn similar,
desarrollada en otro foro multilateral en el
cual las partes participen) entran en vigor
para cada parte, este articulo serd modifica-
do, como corresponda, después de que se
realicen consultas entre las partes, para que
esos resultados tengan vigencia conforme a
este Tratado. Las partes coordinardn, segun
corresponda, en tales negociaciones.

Articulo |1.9: Reconocimiento Mutuo

1. Para los efectos del cumplimiento, en todo

o en parte, de sus normas o criterios para
la autorizacion o certificacion de los prove-
edores de servicios o la concesion de licen-
cias a los mismos, y con sujecion a las pres-
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cripciones del pdrrafo 4, una parte podrd re-
conocer la educacién o experiencia obteni-
das, los requisitos cumplidos o las licencias o
certificados otorgados en un determinado
pais, incluyendo otra parte o un pais que no
sea parte. Ese reconocimiento, que podra
efectuarse mediante armonizacion o de otro
modo, podra basarse en un acuerdo o con-
venio con el pafs en cuestién o podrd ser
otorgado de forma auténoma

2. Cuando una parte reconozca, auténoma-
mente o por medio de un acuerdo o conve-
nio, la educacién o experiencia obtenidas, los
requisitos cumplidos o las licencias o certifi-
cados otorgados en el territorio de otra par-
te o de un pals que no sea parte, ninguna dis-
posicién del articulo |1.3 se interpretard en
el sentido de exigir que la parte otorgue tal
reconocimiento a la educacion o experiencia
obtenidas, los requisitos cumplidos o las li-
cencias o certificados otorgados en el terri-
torio de cualquier otra parte.

3. Una parte que sea parte en un acuerdo o
convenio del tipo a que se refiere el pdrrafo
|, existente o future, brindard oportunidades
adecuadas a otra parte, si esa otra parte estd
interesada, para que negocie su adhesién a
tal acuerdo o convenio © para que negocie
con ella otro comparable. Cuando una parte
otorgue el reconocimiento de forma autd-
noma, brindard a otra parte las oportunida-
des adecuadas para que demuestre que la
educacidn, experiencia, licencias o certifica-
dos obtenidos o los requisitos cumplidos en
el territorio de esa otra parte deban ser ob-
jeto de reconocimiento.

4. Ninguna parte otorgard el reconocimiento de
manera que constituya un medio de discrimi-
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nacién entre paises en la aplicacién de sus
normas o criterios para la autorizacién o cer-
tificacién de los proveedores de servicios o la
concesién de licencias a los mismos, © una res-
triccién encubierta al comercio de servicios.

5. El Anexo | 1.9 se aplica a las medidas adop-
tadas o mantenidas por una parte en rela-
cién con la concesién de licencias o certifi-
cados para los proveedores de servicios
profesionales, tal como se establece en ese
Anexo.

Articulo 11.10: Transferencias y Pagos

1. Cada parte permitird que todas las transfe-
rencias y pagos relacionados con el suminis-
tro transfronterizo de servicios, se hagan li-
bremente y sin demora desde y hacia su te-
rritorio.

2. Cada parte permitird que estas transferen-
cias y pagos relacionados con el suministro
transfronterizo de servicios se realicen en
una moneda de libre uso al tipo de cambio
vigente en el mercado en el momento de la
transferencia.

3. No obstante los pérrafos | y 2, una parte
podrd impedir la realizacion de una transfe-
rencia o pago, por medio de la aplicacién
equitativa, no discriminatoria y de buena fe
de sus leyes relativas a:

(A) Quiebra, insolvencia o proteccién de
los derechos de |os acreedores;

(B) Emisién, comercio u operaciones de
valores, futuros, opciones o derivados;

(€) Reportes financieros o mantenimiento
de registros de transferencias cuando
sea necesario para colaborar con las
autoridades responsables del cumpli-
miento de la ley o de regulacién finan-
ciera;
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(D) Infracciones penales; o

(E) Garantia del cumplimiento de 6rdenes
o fallos en procedimientos judiciales o
administrativos.

11-6
Articulo 1.1 I: Implementacién

Las partes se consultardn anualmente, o de otra
forma que acuerden, para revisar la implemen-
tacién de este capitulo y considerar otros asun-
tos del comercio de servicios que sean de mu-
tuo interés.

Articulo 11.12: Denegacion de Beneficios

. Una parte podrd denegar los beneficios de
este capitulo a un proveedor de servicios de
otra parte si el servicio estd siendo suminis-
trado por una empresa de propiedad de o
controlada por personas de un pafs que no
sea parte, y la parte que deniegue los bene-
ficios:

(A) No mantiene relaciones diplomadticas
con el pais que no es Parte; o

(B) Adopta o mantiene medidas en relacién
con el pafs que no es parte que prohi-
be transacciones con esa empresa o
que senan violadas o eludidas si los be-
neficios de este capitulo se otorgan a
esa empresa.

2. Sujeto a los articulos 18.3 (Notificacion y Su-
ministro de Informacién) y 204 (Consultas),
una parte podrd denegar los beneficios de
este capitulo a un proveedor de servicios de
oOtra parte que sea una empresa de esa otra
parte si la empresa no tiene actividades co-
merciales sustanciales en el territorio de nin-
guna parte, salvo de la parte que deniega y
personas de un pals que no sea parte o de la
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parte que deniega, son propietarios o con-
trolan la empresa.

Articulo 11.13: Compromisos Especificos
1. Servicios de Envio Urgente:

(A) Las partes afirman que las medidas que
afecten a los servicios de envio urgen-
te estdn sujetas a este Tratado.

(B) Para efectos de este Tratado, los servi-
cios de envio urgente significan la ex-
pedita recoleccidn, transparte y entre-
ga de los documentos, materiales im-
presos, paquetes, mercancias u otros
articulos mientras que se tienen locali-
zados y se mantiene el control de es-
tos articulos durante todo el suministro
del servicio. Los servicios de envio ur-
gente no incluyen

(I) Servicios de transporte aéreo,

(II) Servicios suministrades en el ejercicio
de facultades gubernamentales o

(Illy Servicios de transporte martimo.!

(C) Las partes expresan su deseo de mante-
ner al menos el nivel de apertura de mer-
cado que otorguen a los servicios de en-
vio urgente existente a la fecha de sus-
cripcion de este Tratado.

(D) Ninguna parte de Centroamérica ni la
Republica Dominicana adoptard o
mantendrd ninguna restriccién a los
servicios de envio urgente que no se
encuentre vigente en la fecha de sus-

* Para mayor claridad, para los Estados Unidos, los servicios de envio urgente
no incluyen la entrega de correspondencia sujeta al Private Express Statutes
(18 US.C.§ 1693 et seq., 39 U.S.C.§ 601 et seq.), pero si incluye la entrega de
correspondencia sujeta a las excepciones a, o las suspensiones promulgadas
bajo, esos estatutos, los cuales permiten la entrega privada de corresponden-
cia de extrema urgencia.
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cripcién de este Tratado. Cada una de
esas.

11-7

Partes confirma que no tiene intencién de des-
tinar los ingresos de su monopolio postal para
beneficiar los servicios de envio urgente, tal
como se definen en el subpdrrafo (B). Bajo el
titulo 39 del Cédigo de los Estados Unidos, una
agencia de gobierno independiente determina si
las tarifas postales cumplen los requisitos que
cada clase de correo o tipo de servicio de co-
rreo lleva en el costo postal directo o indirecto
atribuible a esa clase o tipo, mas la porcion de
todos los otros costos del Servicio Postal de Es-
tados Unidos razonablemente asignables a esa
clase o tipo.

(E) Cada parte asegurard que cuando su
monopolio postal compita, ya sea direc-
tamente o a través de una empresa afi-
liada en el suministro de servicios de en-
vio urgente fuera del alcance de sus de-
rechos monopdlicos, tal proveedor no
abusard de su posicion monopdlica para
actuar en su territorio de forma incon-
sistente con las obligaciones de las par-
tes conforme los articulos | 1.2, | 1.3,
I1.4,10.3 (Trato Nacional) 6 104 (Tra-
to de Nacién Mds Favorecida). Asimis-
mo, las partes reafirman sus obligaciones
conforme el articulo VIII del AGCS

2. La seccidn de la parte, en su Anexo | .13,
establece los compromisos especificos asu-
midos por esa parte.

* Para mayor certeza, las partes reafirman que nada en este articulo esta sujeto
a la solucién de controversias Inversionista - Estado conforme a la seccion B
del capitulo diez (inversion).
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Articulo | 1.14: Definiciones

Para los efectos de este capitulo: comercio
transfronterizo de servicios o suministro trans-
fronterizo de un servicio significa el suministro
de un servicio:

(A) Del territorio de una parte al territo-
rio de otra parte;

(B) En el territorio de una parte, por una
persona de esa parte, a una persona de
otra parte; o

(€) Por un nacional de una parte en el te-
rritorio de otra parte; pero no incluye
el suministro de un servicio en el terri-
torio de una parte por un inversionista
de otra parte, tal como estd definido
en el articulo 10.28 (Definiciones) o
por una inversién cubierta; empresa
significa una "empresa" tal como se de-
fine en el articulo 2.1 (Definiciones de
Aplicacidn General) y una sucursal de
una empresa; empresa de una parte
significa una empresa constituida u or-
ganizada de conformidad con la legisla-
cién de esa parte y las sucursales loca-
lizadas en el territorio de una parte y
que lleven a cabo actividades comer-
ciales en ese territorio; proveedor de
servicios de una parte significa una per-
sona de una parte que pretenda sumi-
nistrar o suministra un servicio;’

Servicios profesionales significa los servicios,
que para su prestacién requieren educacién su-
perior especializada o adiestramiento o expe-

* Las partes entienden que para efectos de los articulos 1.2 y |1.3,"proveedo-
res de servicios” tiene el mismo significado que “servicios y proveedores de
servicios” en el AGCS.
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riencia equivalentes y cuyo ejercicio es autoriza-
do o restringido por una parte, pero no incluye
los servicios prestados por personas gue prac-
tican un oficio o a los tripulantes de naves mer-
cantes y aeronaves; y servicios aéreos especia-
lizados significa cualquier servicio aéreo que no
sea de transporte, tales como extincion de in-
cendios, rociamiento, vuelos panordmicos, topo-
grafia aérea, cartografia aérea, fotografia aérea,
servicio de paracaidismo, remolque de planea-
dores, servicios aéreos para el transporte de
troncos y la construccidn y otros servicios aé-
recs vinculados a la agricultura, la industria y de
inspeccion.

11-9

Anexo 11.9
Servicios Profesionales

Elaboracidn de Normas Profesionales

I. Las partes alentardn a los organismos perti-
nentes en sus respectivos territorios a ela-
borar normas y criterios, mutuamente acep-
tables, para el otorgamiento de licencias y
certificados a proveedores de servicios pro-
fesionales, asi como a presentar a la Comi-
sién recomendaciones sobre su reconoci-
miento mutuo,

2. Las normas Y criterios a que se refiere el pa-
rrafo | podrdn elaborarse con relacién a los
siguientes aspectos:

(A) Educacién — acreditacién de escuelas o
de programas académicos;

(B) Exdmenes — exdmenes de calificacion
para la obtencién de licencias, inclusive
métodos alternativos de evaluacién, ta-
les como exdmenes orales y entrevistas;

(C) Experiencia — duracién y naturaleza de
la experiencia requerida para obtener
una licencia;
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(D) Conducta y ética — normas de con-
ducta profesional y la naturaleza de las
medidas disciplinarias en caso de que
los proveedores de servicios profesio-
nales las contravengan;

(E) Desarrollo profesional y renovacidn de
la certificacién — educacién continua y
los requisitos correspondientes para
conservar el certificado profesional;

(F) Ambito de accién — alcance o limites de
las actividades autorizadas;

(G) Conocimiento local — requisitos sobre
el conocimiento de aspectos tales
como las leyes, las regulaciones, el idio-
ma, la geografia o el clima locales; y

(H) Proteccién al consumidor — requisitos
alternativos al de residencia, tales
como fianza, seguro sobre responsabi-
lidad profesional y fondos de reembol-
so al cliente para asegurar la protec-
cién a los consumidores,

3. Al recibir una recomendacién mencionada
en el parrafo |,la Comisidn la revisard en un
plazo razonable para decidir si es consisten-
te con las disposiciones de este Tratado. Con
fundamento en la revision que lleve a cabo
la Comisién, cada parte alentard a sus res-
pectivas autoridades competentes, a poner
en prdctica esa recomendacion, en los casos
que correspondan, dentro de un plazo mu-
tuamente acordado.

Licencias Temporales

4. Cuando las partes lo convengan, cada una
de ellas alentard a los organismos pertinen-
tes de sus respectivos territorios a elaborar
procedimientos para el otorgamiento de li-
cencias temporales a los proveedores de
servicios profesionales de otra parte,
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11-10
Revisidn

5. La Comisién revisard la implementacién de
este anexo al me nos una vez cada tres afios.

Anexo 11.13
Compromisos Especificos

Seccion A: Costa Rica

1. Costa Rica derogard los articulos 2 y 9 de la
Ley No. 6209, denominada Ley de Proteccidn
al Representante de Casas Extranjeras, con fe-
cha del 9 de marzo de 1978, y su reglamen-
to, y el inciso b) del articulo 361 del Cddigo
de Comercio, Ley No. 3284 del 24 de abril de
1964, a partir de la fecha de entrada en vigor
de este Tratado.

2. Sujeto al parrafo |, Costa Rica promulgard un
nuevo régimen legal que devendrd aplicable
a los contratos de representacion, distribu-
cién o fabricacidn, y:

(A) Aplicard a estos contratos los principios
generales del derecho contractual;

(B) Serd consistente con las obligaciones de
este Tratado y con el principio de liber-
tad contractual;

(C) Establecerd una relacién exclusiva s6lo si
el contrato explicitamente establece
que la relacion es exclusiva;

(D) Dispondra que la terminacién de dichos
contratos, ya sea en la fecha de su ven-
cimiento © en las circunstancias descri-
tas en el subpdrrafo (e), sea justa causa
para que el proveedor de mercancias o
servicios de otra parte pueda terminar
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3.

4

5.

el contrato o permitir que el contrato
venza sin que sea renovado; y

(E) Permitird que los contratos que no ten-
gan fecha de vencimiento, puedan ser
terminados por cualquiera de las par-
tes, sujeto a que se otorgue una notifi-
cacién con diez meses de anticipacion.

La ausencia de una disposicion expresa para
la solucién de disputas en un contrato de re-
presentacion, distribucidn o fabricacidn, dard
origen a una presuncion de que las partes
tuvieron la intencién de dirimir cualquier
disputa a través de arbitraje vinculante. Di-
cho arbitraje podrd desarrollarse en Costa
Rica. No obstante, la presuncién de la inten-
cion de someter a arbitraje no aplicard cuan-
do una de las partes objete el arbitraje.

Los Estados Unidos y Costa Rica alentardn
a las partes en los contratos existentes de
representacion, distribucién o fabricacién, a
renegociar dichos contratos con el objeto
de sujetarlos al nuevo régimen legal pro-
mulgado de conformidad con el pérrafo 2.

En todo caso, la derogatoria de los articulos
2y 9 de la Ley No. 6209, no podrd menos-
cabar ningdn derecho adquirido, cuando sea
aplicable, derivado de esa legislacién y reco-
nocido bajo el articulo 34 de la Conslitucién
Politica de la Repiiblica de Costa Rica.

Costa Rica deberd, en la mayor medida po-
sible, alentar y facilitar el uso de arbitraje
para la solucién de disputas en los contratos
de representacién, distribucidn o fabrica-
cién, Con este fin, Costa Rica tratard de fa-
cilitar la operacién de centros de arbitraje y
otros medios efectivos de resolucién alter-
nativa de reclamos que surjan en relacion
con la Ley No. 6209 o del nuevo régimen le-
gal promulgado de conformidad con el pé-
rrafo 2, y promoverd el desarrollo de reglas
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para este arbitraje que provean, en la mayor
medida posible, por una resolucién pronta,
de bajo costo y justa para esos reclamos.

11=12
7. Para efectos de esta seccion:

(A) Contrato de representacion, distribu-
cion o fabricacién tiene el mismo signi-
ficado que bajo la Ley No. 6209; y

(B) Fecha de terminacién significa la fecha
prevista en el contrato para la termina-
cion del contrato, o la terminacién de
una extension del plazo del contrato asf
acordado por las partes del contrato.

Seccion B: Repuiblica Dominicana

I. La Republica Dominicana no aplicard la Ley
No. 173 a ningin contrato cubierto firmado
después de la fecha de entrada en vigor de
este Tratado a menos éste explicitamente
disponga la aplicacién de la Ley No. |73 y.en
lugar de la Ley No. 173:

(A) Aplicard los principios del Cédigo Civil
de la Republica Dominicana al contrato
cubierto,

(B) Tratard el contrato cubierto de manera
consistente con las obligaciones de este
Tratado y el principio de libertad con-
tractual;

(C) Tratard la terminacidn del contrato cu-
bierto en su fecha de vencimiento o de
conformidad con el sub-parrafo (d),
como justa causa para que un provee-
dor de mercancias o servicios termine
el contrato o permita que el contrato
expire sin ser renovado;
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(D) Si el contrato cubierto no tiene fecha
de terminacion, permitird que sea ter-
minado por cualquiera de las partes
dando un aviso de terminacién con
seis meses de antelacion;

(E) Establecerd que después de la termina-
cion del contrato cubierto o de la de-
cision de no renovarlo:

(1) Si el contrato cubierto contiene una
disposicién de indemnizacion, incluyen-
do una disposicidn estableciendo la no
indemnizacion, la indemnizacidn se ba-
sard en dicha disposicidn;

(I) Si el contrato cubierto no tuviese dicha
disposicidn, cualguier indemnizacion se
basard en los dafios econdmicos reales
y no en una formula estatutaria;

(IN) El concedente honrard las garantias
pendientes; y

(IV) El concedente compensard al distribui-
dor por el valor de cualquier inventario
que el distribuidor no pueda vender en
razén de la terminacién o de la decisidn
de no renovar el contrato. El valor del
inventario incluird cualguier derecho
arancelario, recargo, gastos de trans-
porte, costos de movimientos internos,
y costos de llevar inventario pagados
por el distribuidor;

(F) Permitird que las disputas que surjan del
contrato cubierto sean resueltas a tra-
vés de un arbitraje vinculante; y

(G) Permitird que las partes del contrato
cubierto establezcan en el contrato los
mecanismos ¥y foros que estaran dispo-
nibles en caso de disputas.
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Nada en el sub-pdrrafo (c) impedird que las
partes exijan indemnizacion, cuando proce-
da, en la forma, manera y monto acordados
en el contrato,

2. Cuando la Ley No. | 73 aplique a contratos cu-
biertos, ya sea porque hayan sido firmados an-
tes de la entrada en vigor de este Tratado o
porque el contrato explicitamente lo dispon-
ga, y el contrato sea registrado en el Banco
Central de la Republica Dominicana de con-
formidad al articulo 10 de la Ley No, 173, la
Republica Dominicana dispondrd, de manera
compatible con los articulos 46 y 47 de la
Constitucién de la Republica Dominicana, que:

(A) El monto de una indemnizacién por la
terminacion de un contrato cubierto
basada en los factores enumerados en
el articulo 3 de la Ley No. 173 no sea
mayor que lo disponible para el de-
mandante bajo el Cédigo Civil de la Re-
publica Dominicana;

(B) Durante o después del proceso de con-
ciliacién que establece el articulo 7 de la
Ley No. 173, las partes de un contrato
pueden acordar resolver la disputa a
través de un arbitraje vinculante; y

(C) El Gobierno de la Reptblica Dominica-
na y las autoridades de conciliacién to-
mardn todas las medidas apropiadas
para estimular la resolucion de las dis-
putas que surjan bajo contratos cubier-
tos por medio de arbitraje vinculante.

3. Para todos los contratos cubiertos,

(A) Un proveedor de mercancias o servi-
cios no estard obligado a pagar dafios o
indemnizacién por terminar un contra-
to por una justa causa o por permitir
que dicho contrato expire sin renova-
cién por una justa causa; y
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(B) Se interpretard que un contrato esta-
blece la exclusividad de una distribu-
cién solamente en la medida en que los
términos del contrato explicitamente
declaren que el distribuidor tiene dere-
chos de exclusividad para distribuir un
producto o servicio.

4. El requisito de que las partes de un contra-
to procuren un arreglo negociado de cual-
quier disputa a través de la conciliacidn, y to-
das las demds disposiciones de la Ley No.
|73, conservardn toda su validez y fuerza
para todas las relaciones contractuales que
no estén sujetas al parrafo |.

5. Para fines de esta seccidn:

(A) Contrato cubierto significa un contra-
to de concesion, segun lo define la Ley
No. |73, del cual forme parte un pro-
veedor de mercancias y servicios de
los Estados Unidos o cualquier empre-
sa controlada por dicho proveedor;

(B) Ley No. 173 significa la Ley No. |73, ti-
tulada “Ley sobre Proteccidén a los
Agentes Importadores de Mercancias y
Productos,” de fecha 6 de abril de 1966
y sus modificaciones; y

(C) Fecha de terminacion significa la fecha
establecida en el contrato, o el final de
un periodo de extension de un contra-
to acordado por las partes de un con-
trato.

11-14
Seccion C: El Salvador

I. Los articulos del 394 al 399-B del Cédigo de
Comercio se aplican unicamente a los con-
tratos que fueron firmados luego que tales
articulos entraron en vigencia.
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2. Los articulos 394 hasta 399-B del Cdédigo de
Comercio no serdn aplicables a ningdn con-
trato de distribucién que una persona de los
Estados Unidos suscriba luego de la entrada
en vigencia de este Tratado, siempre que el
contrato asi lo estipule.

3. Las partes en un contrato de distribucidn, se
les deberd permitir establecer los mecanis-
mos vy foros que estardn disponibles en caso
de controversia.

4. Si un contrato de distribucidn incluye una
disposicion especifica respecto a indemniza-
ciones, que podia incluir una disposicién de
no indemnizacién, el articulo 397 del Cdédigo
de Comercio no aplicard a dicho contrato.

5. Bajo la Ley de El Salvador; un contrato de dis-
tribucién deberd ser tratado como exclusivo
Unicamente si el contrato asf lo estipula ex-
presamente.

6. El Salvador promoverd que las partes en
contratos de distribucidn realizados después
de la fecha de entrada en vigor de este Tra-
tado incluyan disposiciones que establezcan
el arbitraje obligatorio de controversias y
métodos especificos para determinar toda
indemnizacion.

7. Para propdsitos de esta seccion, un contrato
de distribucion tiene el mismo significado
como lo establecen los articulos 394 al 399-
B del Codigo de Comercio.

Seccion D: Guatemala

1. Las partes reconocen que Guatemala, a tra-
vés del Decreto 8-98 del Congreso de la Re-
publica, que reform¢ el Cddigo de Comercio de
Guatemala derogo el Decreto 78-71, que re-
gula los contratos de agencia, distribucién, o
representacién y cred un nuevo régimen
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para agentes comerciales, distribuidores y
representantes.

Durante el afio después de la entrada en vi-
gencia de este Tratado, los Estados Unidos y
Guatemala alentardn a las partes que tienen
contratos sin una fecha determinada de ven-
cimiento que adn estén sujetos al Acuerdo
78-7| a renegociar dichos contratos. Los
nuevos contratos deberdn basarse en los tér-
minos y condiciones establecidos de mutuo
acuerdo y en las disposiciones del Cddigo de
Comercio de Guatemala, que deberdn regular
las actividades de los agentes de comercio,
distribuidores y representantes. Los Estados
Unidos y Guatemala también alentardn a las
partes de otros contratos de agencia, distri-
bucidn o representacion que permanecen
sujetos al Decreto 78-7| para que renego-
cien esos contratos de acuerdo con el nuevo
régimen al que se refiere el parrafo |.

La ausencia de una disposicion especifica
para la solucién de diferencias en un contra-
to de agencia, distribucidn o representacion
deberd, en la medida de lo posible de acuer-
do a la Constitucién Politica de la Repiiblica de
Guatemala, dar lugar a la presuncion de que
las partes pretendian arreglar cualquier dife-
rencia a través de arbitraje vinculante,

11-15

Los Estados Unidos y Guatemala alentardn
a las partes de contratos de agencia, distri-
bucidn o representacion a arreglar cualquier
diferencia a través de arbitraje vinculante. En
particular; si el monto y forma de cualquier
indemnizacién no se establece en el contra-
to y la parte desea terminar el contrato, las
partes podrdn acordar recurrir a un arbitra-
je para establecer el monto, si es que exis-
te, de la indemnizacion.
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5. Para propdsitos de esta seccién:

(A) Fecha de terminacién significa la fecha
prevista en el contrato para la finaliza-
cion del mismo, o la finalizacién de un
plazo de extensién de un contrato acor-
dado entre las partes del contrato; y

(B) Contratos de agencia, distribucion o
representacion tiene el mismo significa-
do que bajo el Decreto 78-71.

Seccidén E: Honduras

I. Las obligaciones establecidas en los pdrrafos
2,3y 4 no aplicardn a:

(A) Condiciones expresamente incluidas en
un contrato de representacién, distribu-
cién, o agencia; o

(B) A relaciones contractuales en vigencia
antes de la fecha de entrada en vigor de
este Tratado,

2. Honduras no podrd requerir a un proveedor
de mercancias o servicios de otra parte a:

(A) Suministrar esas mercancfas o servicios
en Honduras por medio de un repre-
sentante, agente, o distribuidor, excepto
cuando se establezcan las disposiciones
por ley por razones de salud, seguridad,
o proteccién a los consumidores,

(B) Ofrecer o introducir mercancias o ser-
vicios en el territorio de Honduras a
través de concesionarios existentes
para tales mercancias o servicios a me-
nos que el contrato entre ellos requie-
ra una relacién de exclusividad; o

(€) Pagar dafios o una indemnizacién por la
terminacién de un contrato de repre-
sentacién, o agencia por causa justifica-
da o por permitir que el contrato expi-
re sin renovacion por causa justificada.
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3. Honduras no debe requerir que un repre-
sentante, agente, o distribuidor sea nacional
de Honduras o una empresa controlada por
nacionales de Honduras.

4. Honduras deberd proveer que:

(A) El hecho que un contrato de repre-
sentacién, distribucién, o agencia haya
alcanzado su fecha de terminacion de-
berd considerarse causa justificada
para que un proveedor de mercancias
o servicios de la otra Parte termine el
contrato o permita que el contrato ex-
pire sin renovacion; y

1-16

(B) Cualquier dafio o indemnizacién por la
terminacién de un contrato de repre-
sentacion, distribucién, o agencia, o per-
mitir que expire sin renovacion, sin cau-
sa justificada deberd basarse en la Ley
General de Contratos.

Nada en el subpérrafo (b) serd interpreta-
do como que Honduras requiere adoptar
cualquier medida que afecte los derechos
de las partes de demandar indemnizacién,
cuando corresponda, en la forma, tipo y
monto acordado en el contrato.

5. Honduras deberd proveer que:

(A) Si el monto y la forma de cualquier
pago de indemnizacién no estd estable-
cido en el contrato de representacion,
distribucidn, o agencia y una parte de-
sea dar por terminade el contrato;

(1) Las partes pueden convenir resolver cual-
quier disputa sobre tal pago en el Centro
de Conciliacidn y Arbitraje de Honduras,
o si las partes acuerdan lo contrario, lle-
varlo a otro centro de arbitraje; y

214



LAS NEGOCIACIONES DEL DR-CAFTA:

Estrategias, Tacticas y Anécdotas

(I En dicho procedimiento aplicardn los prin-
cipios generales de la ley de contratos.

(B) El Decreto Ley Numero 549 deberd
aplicarse a los contratos Unicamente si;

(I) El representante, distribuidor o agente
estd registrado en la Secretara de Esta-
do en los Despachos de Industria y Co-
mercio, lo cual es posible Unicamente si
es parte de un contrato escrito de re-
presentacion, distribucion o agencia; y

(I) Si el contrato fue suscrito cuando dicha
ley estaba vigente; y

(€) En cualquier decisién que conceda una
indemnizacién de conformidad con el
articulo 14 del Decreto Ley Numero
549, el monto debera ser calculado a la
fecha de entrada en vigencia de este
Tratado, expresado en términos de lem-
piras de Honduras a partir de la fecha, y
convertido a ddlares de Estados Unidos
a la tasa de cambio efectiva en la fecha
de la decisién.

6. De conformidad a la Ley de Honduras, un
contrato de representacién, distribucién o
agencia es exclusivo solo si el contrato ex-
presamente |o establece.

7. Para propdsitos de esta seccion:

(A) Fecha de terminacion significa la fecha
prevista en el contrato para la termina-
cién del contrato a las 12:00 pm. de ese
dia, o la finalizacién del perfodo de ex-
tension del contrato acordado por las
partes del contrato, y

(B) Contrato de representacion, distribu-
cién o agencia, tiene el mismo significa-
do que bajo el Decreto Ley Nimero
549.
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24 de marzo 2004
Informe sobre el DR-CAFTA

Muy cortésmente tenemos a bien presentar un informe eje-
cutivo sobre el alcance de las negociaciones sobre servicios
transfroterizos y especialmente en los servicios profesionales y
educacion.

El Equipo negociador de servicios e inversién lo conformaron:

Elka Scheker, jefa de la mesa conjunta de Servicios e Inversion/
coordinadora de Servicios

Patricia Mejia, coordinadora de inversién
Gustavo Mejia-Ricart, sub-coordinador servicios
Michelle Pena, sub-coodinador inversién

Resultados del acuerdo

Merecen destacarse por lo menos tres importantes logros en
estas negociaciones sobre servicios:

I. Se sujetd a la reciprocidad jurisdiccional la posibilidad de
prestar servicios relacionados con la ingenieria, la arquitec-
tura y los servicios legales en Republica Dominicana. Estas
son dreas de gran interés para los Estados Unidos y habian
sido objeto de compromisos especificos en otros acuerdos.

2. Se elabord un régimen para las concesiones, las cuales nor-
malmente no pueden ser reservadas en este capitulo y se
rigen por el de compras gubernamentales, La posicion do-
minicana que prevalecié permite que el Estado pueda im-
poner condiciones para otorgar en concesion sectores de
importancia e interés tan altto como energfa, mineria, puer-
tos y aeropuertos y agua.

3. Se acordé un régimen futuro para los servicios de distribu-
cién que sujeta la aplicacién de la Ley 173 a la indicacion
expresa de las partes. La ley mantiene su vigencia presente
y futura.,

Mediante el listado de Medidas Disconformes, la Republica
Dominicana hizo reservas para ciertas actividades econdmicas
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y prestacion de servicios profesionales en las que las normas vi-
gentes contienen discriminacién en el trato entre extranjeros y
nacionales o limitaciones de acceso a mercados. Los sectores
reservados para servicios y/o inversién son:

- Servicios profesionales (salud, ingenierfa, arquitectura, lega-
les, notariales, contables, auditorias)

- Servicios de publicidad

- Servicios audiovisuales

- Servicios de entretenimiento

- Servicios aéreos especializados

- Servicios de difusidn y telecomunicaciones

- Servicios relacionados al turismo

- Servicios de transporte maritimo y transporte turistico

- Servicios educativos

- Servicios relacionados a energfa, agua, loterfa, mineria,
puertos y aeropuertos.

- Pesca

- Zonas francas

- Establecimiento de sociedades cooperativas

- Exploracién y explotacién de petrdleo

- Disposicién de desechos téxicos no producidos en el pais

Quedan igualmente excluidos de los compromisos del Tratado
las medidas que en el futuro pueda imponer la Repdblica Do-
minicana para proteger, preservar, impulsar y/o subsidiar las pe-
quefias empresas, las industrias y actividades artesanales (arte-
sanias), las minorias sociales y todos los servicios sociales inclu-
yendo la seguridad social, la educacién publica, la capacitacion,
la salud publica, entre otros.

La Republica Dominicana se reservé ademds, el derecho de
acordar con otros paises trato preferencial en materia de avia-
cién, pesca y asuntos marftimos no extensivos a los miembros
del CAFTA.

Es importante destacar que se mantienen las restricciones para
la presentacidn de servicios profesionales en Republica Domi-
nicana que prevén las leyes internas; incluyendo la restriccién en
base a la nacionalidad para prestar servicios de notarios, conta-
bilidad, auditoria y mantenimiento de libros y registro de con-
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tables y la condicién de asociacién para prestar servicios inci-
dentales a la profesién de ingenieros y arquitectos. Se abren
los mercados para los servicios de asesoria legal, ingenierfa y
arquitectura condicionados a la reciprocidad.

Se establecen en el acuerdo mecanismos para fomentar el re-
conocimiento mutuo de titulos y licencias.

Se fomenta la oferta de programas educativos de universida-
des estadounidenses a través de las universidades nacionales.

En cuanto a la implementacién, en virtud de este acuerdo el pais
se compromete a acatar las disciplinas contenidas en sus articu-
los y en lo que a nosotros incumbe se aplica el capitulo || so-
bre comercio transfroterizo de servicios. Para esto toda ley, de-
creto, reglamento, disposicién administrativa o procedimiento
que emanen de cualquier nivel de gobierno e institucional no
gubernamentales en ejercicio de facultades delegadas por algu-
na autoridad oficial deberd observar los siguientes principios, de
lo contrario se compromete la responsabilidad internacional de
la Republica Dominicana:

A) Trato Nacional: Se otorgara trato idéntico y sin discri-
minacion a nacionales y extranjeros.

B) Trato de Nacién mds Favorecida: Se evitara el otorgar
preferencia a naciones distintas a las partes del acuer-
do, salvo gue estas sean en las dreas de pesca, aviacion
y asuntos marftimos, incluyendo el salvamento.

€) Acceso a los mercados: Republica Dominicana no im-
pondrdn limitaciones cuantitativas el nimero de prove-
edores de servicios, valor total de transacciones de ser-
vicios, cantidad de operaciones que puedan realizarse,
cantidad de personas que pueden emplearse o exigir
que los servicios sean prestados a través de formas ju-
ridicas especfficas. Estas limitaciones pueden efectuar
por igual a extranjeros y nacionales y como quiera son
consideradas violatorias del acuerdo.

D) Presencia local: con excepcidn de los sectores reserva-
dos por RD, no se impondrdn condiciones para que ser-

218



LAS NEGOCIACIONES DEL DR-CAFTA:
Estrategias, Tacticas y Anécdotas

vicios que puedan ser suministrados de forma transfro-
teriza tengan que tener establecimiento en RD.

E) Transparencia: todos los niveles de gobierno, institucio-
nes publicas y privadas en ejercicio de facuftades delega-
das deberdn hacer constar de forma publica, asequible y
facil de comprender las regulaciones que rigen los servi-
cios, los procedimientos para obtencién de licencias, cer-
tificaciones, las normas técnicas y todo aquel tramite ne-
cesario para prestar servicios en Repuiblica Dominicana .

La implementacién a cargo de la SEESCYT, INFOTER INDO-
TEC, UASD y colegios profesionales:

En adicién a los principios generales a ser observados a nivel
nacional, los organismos con competencia para elaborar nor-
mas y criterios que amparan la prestacién de servicios por par-
te de extranjeros, sean servicios profesionales u otros que re-
quieran de certificados, homologacién o reconocimiento, debe-
ran abocarse a publicar los requisitos exigidos para la convali-
dacién de titulos extranjeros y el ejercicio profesional y a apli-
carlos sin distincién y de manera consistente.

El acuerdo crea una comisién que se reunird cada 3 anos para
evaluar los avances que hagan en materia de elaboracion de
normas profesionales mutuamente aceptables. Las normas que
se elaboren o se requieran pueden basarse en los criterios si-
guientes de manera transparente y objetiva:

A) Educacién: acreditacién de escuelas o de programas aca-
démicos;

B) Exdmenes: eximenes de calificacién para la obtencion de
licencias, inclusive métodos alternativos de evaluacion, ta-
les como exdmenes orales y entrevistas;

C) Experiencia: duracién y naturaleza de la experiencia re-
querida para obtener una licencia;

D) Conducta y ética: normas de conducta profesional y la
naturaleza de las medidas disciplinarias en caso de que
los proveedores de servicios profesionales las contra-
vengan;
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E) Desarrollo profesional y renovacién de la certificacidn:
educacién continua y los requisitos correspondientes
para conservar el certificado profesional;

F) Ambito de accién: alcance y limites de las actividades au-
torizadas;

G) Conocimiento local: requisitos sobre conocimiento de
aspectos tales como las leyes regulaciones, el idioma, la
geografia o el clima locales y

H) Proteccién al consumidor: requisitos alternativos al de
residencia, tales como fianza, seguro sobre responsabi-
lidad profesional y fondos de reembolso al cliente para
asegurar la proteccién a los consumidores.
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Carta de doiia Sonia Guzman
sobre Recepcion Informe

)

uu-umm‘;(mmm
Secretaria de Estado de Industria y Comercio
Samo Demingo Disrte Macionsl

ARO NACIONAL DE LA SEGURIDAD SOCIAL

1550 12 ABR. 2004

A : Lic. Elka Scheker
Jefie Negociador Grupo de Servicios
Tratado de Libre Comercio RD-USA.
Su Despacho.

Asunto . Resumen Final Servicios.
Distinguida Licda, Scheker:

Sirva la presente para acusar recibo del Resumen Final del trabajo realizado por el
Bquipo de Servicios e Inversién, lidereado por usted, en las rondas de negociacién del
TLC, RD-USA. a la vez de autorizarle el envio del citado informe a las instituciones
indicadas en el mismo.

Aprovecho la oportunidad para agradecerle, una vez més, su esfuerzo y su trabajo asi
como augurarle que los logros obtenidos serén la mejor y mayor satisfaccion para usted
y su familia, lo cual hago extensivo a Patricia Mejia, Gustavo Mejia Ricart y Michelle
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Carta de Vilma Arbaje

CONSULTING

18 de marzo de 2004,
Santo Domingo, R.D.

Miembros del Equipo Negoclador TLC RD - EEUU
Secretaria de Estado de Industria y Comerdo
Sus despachos.-

Muy estimados amigos:

Hemos finalizado la etapa inidal de este proceso trascendental para nuestro pals como
es |a firma del Tratado de Libre Comerdio entre la Rep(iblica Dominicana y los Estados

Han sido dias muy dificlles y, en ocasiones, parecia que los Intereses de los sectores
presentas no habrfa forma de articularios para terminar el proceso. Pero lo logramos con
la intervencidn de todos.

Quiero reconocer la dedicacidn a su trabajo, el empefio de satisfacer las Inquietudes de
los Interesados, el compromiso con el proceso mismo, la responsabilidad frente al
Estado y frente a ios empresarios, su honestidad y desinterés al hacer valer intereses
econdmicos, su defensa de los mismos hasta el final; v, particularmente, su actitud y
educacion, en todo momento, por mas presion que tuvieran o impertinencias de los que
los acosibamos a cada momento,

Mi agradecimiento profundo por su respeto y atenciones a mi trabajo que se traducla en
respeto por mis representados. En nombre de elios, también, muchas gracias.

Espero que las vueltas que da la vida nos lleve a compartir momentos especiales, como
este, en nuestro ejercido profesional.

Afectuosaments,

Vilma L.

CALLE 1ERA., Esq. PEDRO A, BOBEA: Edificio ARBAJE |, LOCAL 1C; BELLA VISTA » TEL.: (806) 508-3808 « TEL/ FAX. (809) 508-1708
E-mail. vilma.arbaje@codatel net do
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Mensajes de Andrea Malito y Will Martin

Main Mail: escheker@tlc.gov.do Page 1 of 2

Elka's

escheker@itic.gov.do
E Menu Compose Search Parsonal Account Options... Help Logout

Main Mail mRow: “Andres Malitc® <AMALITO@ustr.gov> | Grabar Direccidn

- Headar

Messsgn 10120 X

pare:  Fri, 18 Mar 2004 08:33:11 0500
1o <ascheker@tic.gov.do> "R Federal Record” <r@usir.gov>
sussEcT: Re: Check out the eCard | sent you from Yahoo! Greetings

Thanks Elke. T‘hmwummwlb:ﬁﬂndmu. It was trucly a
pleasure working with

Youmptemu:ehmofhnm 1 hope our paths cross again in
the future.,

Kind Regards,

Andrea

>33 "escheker@tle.gov.do” <escheker@tic.gov.do> 03/17/04
09:14AM >>>

Viewing your eCard is a snap! Just choase from the following
options:

Cl.u:k on the fnllurwmg I.mk

Cawmﬂmmthnnbowliukimnyuwwbbmwuﬂw
window.

aor

&mmme.msmsp,wmmpuup
page at

hto:/F ! 7 i findit.pd?
source=yahoo999

We hope you enjoy your eCard, 1f you have any comments or

questions, please visit
source=yahoo999

Thanks for using Yahoo! Greetings with AmericanGreetings.com.

Rssponder | Responser s Tacos | Resovi |

summary | Sguenly pear=s

hup:a’!r.ll:‘ﬂuv,do1383«')(564%91’9&91‘)39{9251&55&'@&I.4M.c}ﬁ?&mbrMMmsg... 3/19/2004
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Main Mail: escheken@@itlc.gov.do Page 1 of 2
eschekergtic.gov.do
Menu Compose Search Personal Account Options... | Help Logout
Elka's Massage dof 17 M
Main Mail FrROM:  “Willls Martyn” <WMARTYN@usir.gov> | Grabar Direcclén
paTE:  Thu, 18 Mar 2004 10:53:54 -0500
: Header 10: <escheker@tic.gov.do>"R Federal Record” <rustr.gov>

susjecT:  Re: Check out the eCard | sent you from ‘Yahoo! Graetings
Elka:

Thank you greatly for your kind thoughts. We've told you many
times before how much we enjoyed working with you, Patricia, and
Gmmo and that sentiment still halds firm. The thoroughness,
lism, and kind that you ail brought to the table

mndnhpnmﬂ:lnhruswmomdinammormpntmmﬂml
would take as the model for any future negotiations. [ don't know
that we'll be able to achieve that again, as T doubt that future
mgoﬁmngpunwswd]mmhm:nﬂofﬂnm&uoﬂhe

t team. | ly hope that well be

nbhm umrkmgﬂhu'am
Saludos,
Will

>>> "escheker@tle.gov.do” <escheker@tle gov.de> 17 March
2004 9:14:49 5>>>
kudngyoue('.‘.udu asnap! Just choose from the following

Copy and paste the above link into your web browser's address
window.

or

Enter this eCard number, 506063154289, on our eCard Pick Up

hitp://tlc gov.do:B383/X6ccfcd89392c8939a62{2666d/ rmail 99.cgitmbx=Main&msgsort=1  3/18/2004
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Ley de Implementacion de Estados Unidos
sobre el DR-CAFTA

DOMINICAN REPUBLIC-CENTRAL AMERICA-
UNITED STATES FREE TRADE AGREEMENT
IMPLEMENTATION ACT
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Public Law 109-53

109th Congress
An Act
p— the Dominican Republic-Central A United States Free Trade
Agreoment.
Be it bymmmandﬂmufﬁmmmm:maf

the Unmd Suua of America in Congress assembled,
SECTION 1. SHORT TITLE; TABLE OF CONTENTS.

(a) SHORT TITLE—This Act be cited as the "Dominican
Republic-Central America-United States Free Trade Agreement
Implementation Act”,

(b) TanLE OF CONTENTS,—The table of contents for this Act
is as follows:

See. 1. Shart tithe; table of contents.
Sec. .
Sec. 3. nitione.
TITLE [—APPHOVAL OF, AND GENERAL PROVISIONS RELATING TO, THE
ACREEMENT
101 Aanwnl sniry Agrusment
“def m: uu'l'.l‘niud Stutes and State law.

IN. mmwmdminummmumh
104. C _‘ and layover provi for, and effective date of, proclaimed
105, Administration of dispute settlement proceedings.
106. Arbitration of claima
107, Effective dates; effect of termination.

TITLE I—CUSTUMS PROVISIONS

dﬂiﬁmnl d eortain agricultural goads.
uties

203. Rules of arigin, -

204, uscr foes,

205

206, D

lication for certain liguids and reliquidations of tex-
_tile or mrmﬁ goods.
false certifications of arigin; denia) of
unﬁ' I.runtmmr..
207. Reliquidation of entries,
08. Hecordkee

2 ping requiremants,
200. Enforcament H-htmt to krede in textile or apparel goods.
£10. Regulstions,

TITLE II[—RELIEF FROM IMPORTS
301, Definitions.
Suhﬁﬂ!ﬁ—llﬂld’hmlmmhwﬁﬁn‘!'m the Agreement
Gumin: of action for relief.
uﬂm on p
13, Provision
14 'hﬂnmlﬂon nfn:lntfmﬂi‘m’ihf

5. tion authority.
16. Confidential bwmm information.

ﬁ"‘???&"i’ £ HEEE ¥ FHOEE K¥E ¥ ;%"?E'
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Subtitle B—Textile and Apparel Safeguard Mcasurcs

321. Commencement of action for relief.
322, Determination and provision of relief.
323. Period of relief,
224, Articles cxempt from relief
326, Rate after termination of i raliaf.
%. E'rminlumdrdhf 3
. on "
328, Conlidential Dusiness tnformetion.

Subtitle C—Cuses Under Title 11 of the Trade Act of 1974
331, Findings and action on gnods of CAFTA-DR eountries.

TITLE IV—MISCELLANEOUS
401.

igihle products,
mog
wbuﬂﬁum' tings on labor obligations labor capacity-
SEC. 2. FURPOSES. 19 USC 4001

The of this Act are—

1) o a and implement the Free Trade t
between the Linited States, Costa Rica, the Dominican Republic,
El Salvador, Guatemala, Honduras, and Niurﬁua entered into
under the authority of section 2103(b) of the isan Trade
Promotion Authority Act of 2002 (19 US.C. )

{2) to strengthen and develop ic relations b
the United States, Costa Rica, the Dominican mwﬁ
Salvador, Guatemala, Honduras, and Nicaragua for i
mutual benefit;

. {3) to establish free trade between the Uniled States, Costa
Rica, the Dominican Republic, El Salvador, Guatemals, Hon-
duras, and Nicaragua ugh the reduction and elimination
of barriers to trade in goods and services and Lo investment;

and
a ﬂ)Ltu lly‘hti}t foundation for further cooperation to expand

£6F & EETERRER

fits of the Agr
SEC. 3, DEFINTTIONS. 19 USC 4002,
In this Act:
(1) AGREEMENT.—The term “l]?nement" means the
Dominican Republic-Central America-United States Free Trade

Agreement aF by the under section 101(a)1).
2 ~DR cOUNTRY.—Except as provided in section
203, the term "CAFTA-DR wuntZ' means—
(A) Costa Rica, for such time as the Agreement is
in force between the United States and Costa Rica;
{B)thshmiﬂm&mﬂk,farmhﬁmeutheﬁme—
ment is in force between the United States and the Domini-

can Bzgmhl.ic;

(C) El Salvador, for such time as Lhe ment is
inl‘owebetwumtheﬁniudSm.@tdel Salvador; .
(D) Guatemala, for such time as the Agreement is
in force between the United States and Guatemala;

(E) Honduras, for such time as the Agreement is in
force between the United States and Honduras; and

(F) Niear , for such time as the Agreement is in
force between the United States and Nicaragua.

(8) CommissioN.—The term “Commission” means the
United States [nternational Trade Commission.
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(4) HTS.—The term “HTS” means the Harmonized Tariff
Schedule of the United States.

{531 sz;m: OR a.rpunll, &?on.am:n term E:ﬁle or
apparel good” means a isted in the Annex to
ment on Textiles and Clothing referred to in section m:ﬁ;n
of the Uruguay Round ts Act (19 U.8.C. 3511(d)4)),
other than & good li in Annex 3.29 of the Agreement.

TITLE 1-APPROVAL OF, AND GENERAL
PROVISIONS RELATING TO, THE
AGREEMENT

SEC, 101, APPROVAL AND ENTRY INTO FORCE OF THE AGREEMENT.

(a) APPROVAL OF AGREEMENT AND STATEMENT OF ADMINISTRA-
TIVE ACTION.—Pursuant to section 2105 of the Bipartisan Trade
Promotion Authority Act of 2002 (19 U.S.C. 3805) and section
151 of the Trade Act of 1974 (19 U.S.C. 2191), the Congress
approves— o I

(1) the Dominican Republic-Central America-United States

Free Trade Agreement entered ints on August 5, 2004, with

the Governments of Costa Rica, the Dominican Republie, El

Salvador, Guatemala, Honduras, and Nicaragua, and submitted

to the Congress on June 23, 2005; and

(2) the statement of administrative action to

i ent the Agreement that was submitted to

on June 23, 2005,

(b) CoNDITIONS FOR ENTRY INTO FORCE OF THE AGREEMENT.—
at such tg‘me{ a;ntlﬁe President determines that e::ntﬁas hmtg
subsection (a ave taken measures comply wi
the provisions of the mtthntmtn:yknemamthe
date on which the Agreement enters into force, the President is
authorized to provide for the Agreement to enter into force with
respect to those countries that provide for the Agreement to enter

into force for them.

SEC. 102. RELATIONEHIF OF THE AGREEMENT TO UNITED STATES
AND STATE LAW.

(a) RELATIONSHIP OF AGREEMENT TO UNITED States Law.—
(1) UNITED STATES LAW TO PREVAIL IN CONFLICT —No provi-

sion of the Agreement, nor the application of any such i

I.nmx vson or circumstance, which is inconsistent with any

law e United States shall have effect.

giwd CONSTRUCTION.—Nothing in this Act shall be

CONE! “mar
(A) to amend or modify any law of the United States,

(B) to limit any authority conferred under any law
mﬁmbm%dm this A
i pro in this Act.
(b) RELATIONSHIP OF AGREEMENT TO STATE LaW,.—

(1) LEGAL CHALLENGE.—No State law, or the application
thereof, may be declared invalid as to any person or cir-
cumstance on the ground that the provision or application
is inconsistent with Agrecment, except in an actian brought

or
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PUBLIC LAW 109-58—AUG. 2, 20056 119 STAT. 465
by the United States for the purpose of declaring such law
or a;{;ghmtton invalid,

) DEFINITION OF STATE LAW.—For purposecs of this sub-
section, the term “State law” includes—
(A) any law of a political subdivision of a State; and
_ (B) any State law regulating or taxing the business
of insurance.
{e) EFFECT OF AGREEMENT WITH RESFECT TO PRIVATE REM-
EDIE8.—No person other than the United States—
{1} shall have any cause of action or defense under the
or virtue of approval thereof; or
(2) may in any action brought under any provi-
sion of law, any action or inaction by any t, agency,
or other instrumentality of the United States, any State, or
any political subdivision of a State, on the ;wnrﬂthm such
action or inaction is inconsistent with the Agreemant.
SEC. 108. IMPLEMENTING ACTIONS IN ANTICIPATION OF ENTRY INTO 19 USC 40)3.
FORCE AND INITIAL REGULATIONS.

(a) IMPLEMENTING ACTIONS.—
{1) PROCLAMATION AUTHORITY —After the date of the enact-
ment of this Act— _
(A) the President may proclaim such actions, and
(B) other appropriate officers of the United States
nt may 1ssue such regulations,
as may be to ensure that any provision of this Act,
[y ool g K Bog o o B
tl ent enters into is appropriately i
mented on such date, but no such prudam:tirm or regulation
may have an effective date earlier than the date the Agreement
enters into force.
(2) EFFECTIVE DATE OF CERTAIN PROCLAIMED ACTIONS.—  Faderal Register,
Any action ‘mdlmd the President under the authority publication
of this Act is not ect to the consultation and layover
rovisions under section 104 may not take effect before the
iﬁﬂldgyﬂﬂp‘ﬂmdaﬁeonwhi&hth&@ of the proclamation
is published in the Federal Register.
3) Wajwm OF m—nrﬂglgmum;::cn{—m 15-da nrliriaion
contained in paragrap on taking effect aimed
actions is waived to the extent that the a.pphcaﬁg:m of such
vestriction would prevent the taking effect on the date the
ent enters into force of any action proclaimed under
this section.
(b} INITIAL REGULATIONS.—Initial regulations necessary or Deadlines.
appropriate to carry out the actions required or authorized
under this Act or proposed in the statement edministrative
action submitted under section 101(aX2) to implement the Agree-
ment shall, to the maximum extent feasible, issued within 1
after the date on which the Agreement enters into force.
n the case of any implementing action that takes effect on a
date after the date on which the t enters into force,
initial regulations to carry out that action shall, to the maximum
extent feasible, be issued within 1 year after such effective date.
SEC. 104. CONSULTATION AND LAYOVER PROVISIONS FOR, AND EFFEC-  President.
TIVE DATE OF, PROCLAIMED ACTIONS, 19 USC 4014.
If a provision of this Act ides that the implementation
ufanachmbythe?ruidng;pmdmuoniumh}mwtha
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119 STAT. 466 PUBLIC LAW 108-53—AUG. 2, 2005

18 UBC 4015.

19 USC 4018

19 USC 4001
note

mwumnndlwuﬁioqummtunfﬂmmn, such action

o Enmmﬁ?«:mmm«mmpm

(A) the advisory committees established
under section of the Trade Act of 1974 (19 US.C.
(B) the Commission;
(2) the President submitted to the Committee on

therefor; and
o mﬂ“od o B s ST PANAB UL e firsk
a ca y8, on
n s T

paragraphs (1)

a.n.d(%)havehne.nmhuu'pl e«
gid} President has wn?lud - such Uummmm
?roposed action during period referred to

Mw}a 3

SEC. 105. ADMINISTRATION OF DISPUTE SETTLEMENT PROCEEDINGS.
(a) ESTABLISHMENT Ok DEsicNaTION OF OFFicE.—The President
is authorized to establish or designate within the Department of

an office that shall be responsible for adminis-
trative um ha under of the
Agreement. The considered to an agency
for ufnmunsaiofﬁﬂcﬁ United States

gbeapp:gmu&fwaachﬂw r aRer fiscal 200&!.0
& Department of Commerce s lumuum.tar necessary
linhmwt ce established or

mdo!nnﬁ
under subsection ﬂmdfwmtufthnl}mﬁ

States share of the
iﬂo(thammn
BEC. 106. ARBITRATION OF CLAIMS.
TthnldetMumthamd h—:my claim against
covered by arhclc 10.16.1{a)XalC) or article

the United States
10.16.1(b)iXC) of the Agreement, pursuant to the Investor-State
Dispute Settlement procedures set forth in section B of chapler
10 of the Agreement.

SEC. 107. EFFECTIVE DATES; EFFECT OF TERMINATION.

(a) EFFECTIVE DATES.—Except as provided in subsection (b),
oftMaMlndth-mndmmtlmdebythuM

take effect on the date theApum:enm

(b) ExcEPTIONS.—Sections 1 thrw;h&mdthuhﬂcuheﬂ’m
onﬂnd;:afthammu'ﬁu

(c) TERMINATION OF CAFTA-DR STATUS — any period
in which 8 country ceases to be a CAFTA-DR Wmmy,mapm
mafthumtmmnthhmmmdmgmu
made by this Act shall cease to have effect with respect to that
couns

thd-rnmmmn OF THE AGREEMENT.—On the date on which
the t ceases to be in force with t.otheUmM
States, the provisions of this Act(o(-hw than nhamon}
thalmmadehyﬂmm:hnnmamhan
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Las lecciones de la negociaciéon

El proceso de negociacion del Tratado de
Libre Comercio de la Republica Dominicana
con los Estados Unidos y Centroameérica
no tiene parangon en la historia nacional
ni en la vida economica caribena.

Al lograr la firma del DR-CAFTA, la
Republica Dominicana establecié un hito
en materia comercial y econémica que
deberi impulsar su desarrollo y el avance
de la institucionalidad democritica.

La doctora Elka Scheker fue una de las
principales negociadoras del tratado, vivio
intensas y aleccionadoras experiencias y
cuenta con claridad y valentia detalles que
revelan la complejidad del proceso, los
intereses encontrados, las posiciones de
los distintos sectores nacionales y las
vivencias que se registraron durante las
prolongadas reuniones que concluyeron
con la firma del DR-CAFTA.

Asumiendo como una obligacion el contar
las lecciones aprendidas, la doctora Scheker
nos sumerge en la voragine de las negocia-
ciones y nos revela por qué y como la
Republica Dominicana logro el Tratado de
Libre Comercio con Centroamérica y los
Estados Unidos, en medio de historias y

anécdotas. | 0B T O 00
190615




