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RESUMO

As barreiras ndo-tarifarias ao comércio, embora proibidas pela OMC, prejudicam o comércio
internacional, especialmente os paises em desenvolvimento, 0s quais ndo possuem 0 mesmo
grau de possibilidades de atuacdo que os paises desenvolvidos para exigir sua remogéo.
Modelos econdmicos que quantificam barreiras ndo-tarifarias tém sido desenvolvidos como
forma de traduzir em valores quantitativos os efeitos de sua imposigdo. Tais metodologias
possuem potencial para serem utilizadas como ferramentas de negociagcbes comerciais
internacionais para forcar a retirada de barreiras ndo-tarifarias nas arenas multilaterais e
bilaterais, bem como na solugdo de controvérsias. Entretanto o sucesso do uso de tais
ferramentas depende da qualidade dos estudos realizados bem como a adequacéo as situagdes

concretas negociadas.

Palavras-chave: NegociacBes comerciais internacionais, barreiras ndo-tarifarias, quantificacéo

de barreiras, politica comercial, OMC.



ABSTRACT

Although prohibited by the WTO, the non-tariff barriers to trade undermine the international
trade, especially for the developing countries which do not have the same level of possibilities
for action that developed countries have to demand their removal. Economic models that
quantify non-tariff barriers have been developed in order to translate into quantitative values
the effects of its imposition. These methodologies have the potential to be used as tools in the
international trade negotiations to force the withdrawal of non-tariff barriers in multilateral
and bilateral arenas, as well asin dispute settlement. However the successful use of such

tools depends of the quality of the studies as well as adapting to specific situations negotiated.

Keywords: International trade negotiations, non-tariff barriers, quantification of barriers, trade
policy, WTO.



RESUMEN

Las barreras no arancelarias al comercio, aunque prohibidas por la OMC, atentan contra el
comercio internacional, especialmente contra los paises en desarrollo, que no tienen el mismo
nivel de posibilidades de actuacion que los paises desarrollados para exigir su remocion. Los
modelos econdmicos que cuantifican las barreras no arancelarias se han desarrollado como
una manera de traducir en valores cuantitativos de los efectos de imposicion. Estas
metodologias tienen el potencial para ser utilizadas como herramientas de las negociaciones
comerciales internacionales para forzar la retirada de las barreras no arancelarias en los foros
multilaterales y bilaterales, asi como la solucion de controversias. Sin  embargo, El uso
exitoso de estas herramientas depende de la calidad de los estudios, asi como la adaptacion a

las situaciones especificas que pueden ser negociadas.

Palabras-clave: Negociaciones comerciales internacionales, barreras no arancelarias,

cuantificacion de barreras, politica comercial, OMC.
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1 INTRODUCAO

Esta monografia procura entender o potencial das metodologias de quantificacéo
de barreiras ndo-tarifarias como instrumento de negociagBes comerciais internacionais,
escrutinando suas caracteristicas e limitagcbes de forma a responder se h4 espaco para sua
utilizagdo com tal propdsito. O foco do trabalho sdo as negociagdes internacionais, analisadas
pelo prisma das teorias e conceitos especificos e dos estudos de caso levado a cabo por
académicos das Relag@es Internacionais. E um estudo da area de RelagBes Internacionais, mas
que, no entanto, por ser este um campo de conhecimento com caracteristicas
multidisciplinares, para este propoésito avaliara se 0s métodos gestados pelos estudiosos da
Economia se prestam a serem utilizados como ferramentas de negociagéo.

Para alcancar o proposito esperado serdo explicadas as relagBes entre as
negociagdes comerciais e as demandas por acesso a novos mercados e a manutencdo dos
mercados externos ja conquistados. Do mesmo modo havera um nivelamento sobre os
conceitos desenvolvidos no campo na teoria das negociagdes internacionais, mas ndo somente
a parte tedrica, mas também sobre as concluses dos estudos de casos de negociagBes
especificas. Como as informacdes sobre negociacbes ndo sdo plenamente disponiveis, uma
vez que os intentos pretendidos pelos governos poderiam ser frustrados mesmo apés a
conclusdo de um processo, 0 uso dos estudos sobre negociagdes que estdo disponiveis serdo
aproveitados por meio das conclusdes e recomendagdes a que eles alcangam.

A partir de tal arcabouco se explorard as técnicas que sdo utilizadas nas
negociagdes, e como sdo aproveitadas as oportunidades para utilizar as diversas ferramentas,
de modo que se busca mostrar 0 panorama no qual se enquadrard a possivel utilizacdo das
metodologias de quantificagdo. Assim, serdo analisadas as recomendagfes dos estudos de
negociacOes sobre as boas praticas a serem empregadas para servir de gabarito para medir o
potencial do uso da quantificacdo. Também sera avaliada a experiéncia especifica de paises
em desenvolvimento nas negociagdes comerciais internacionais, com as suas peculiaridades,
procurando entender se ha espago para que as suas demandas encontrem repercussdo no
regime atual de comércio internacional.

Com os conhecimentos adquiridos das negociacdes comerciais entre governos
serd estudado o regime de comércio internacional que vem evoluindo desde a Segunda Guerra
Mundial com a construg¢do do GATT até a sua integracdo no bojo da OMC. Neste espago seré

avaliado como os paises se depararam com barreiras inicialmente tarifarias para seus produtos
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e como tais barreiras foram diminuindo e dando lugar aquelas de natureza ndo-tarifaria. Neste
campo serd visto como dividem e se classificam os diversos tipos de barreiras ndo-tarifarias.
Na seqliéncia serdo elencados e analisados os métodos para quantificar as barreiras ndo-
tarifarias, as quais sdo fendmenos de caracteristicas qualitativas para que possam ser
traduzidas em valores quantitativos. Serdo descritas as vantagens e as limitagdes dos métodos
existentes de modo que se possa inferir a possibilidade de seu nas negociagdes comerciais
internacionais.

Por fim, avaliando a experiéncia brasileira nas negociagdes comerciais em que 0
pais tem se envolvido avaliard qual a posicdo atual dos interesses brasileiros, procurando
demonstrar o que o Brasil busca em cada uma das arenas em que se envolve para discutir o
acesso a mercados. Destarte, com este instrumental sera entdo avaliado o potencial para uso
das metodologias de quantificagdo nas negociagdes comerciais internacionais, avaliando nos
diversos casos se ha espaco para o uso do ferramental proposto. Finalmente serdo avaliadas as
possibilidades de uso nos casos em que o Brasil estd buscando negociar seus interesses,

podendo entdo concluir as situagdes que favorecem o uso da quantificagao.
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2 NEGOCIACOES COMERCIAIS E SEUS INSTRUMENTOS

Neste capitulo serdo escrutinadas as negociacdes comerciais, a partir de seu uso
para acesso a mercados, bem como os conceitos e teorias que organizam o conhecimento
sistematizado sobre tal assunto. Ademais serdo estudadas as estratégias e as ferramentas de
negociacdo, com a analise dos instrumentos que efetivamente podem trazer resultados. Por
fim serdo explorados temas relativos & participacdo dos paises em desenvolvimento nas
negociagdes comerciais internacionais, procurando esclarecer as oportunidades e os desafios

que tais atores enfrentam diante de suas peculiaridades.

2.1 ACESSO A MERCADOS E NEGOCIACOES COMERCIAIS

Para auxiliar em seu desenvolvimento econdmico os paises buscam mercados
externos para os produtos e servicos elaborados internamente. Mesmo aqueles com grande
demanda interna se beneficiam das economias de escala, do excedente de divisas e da geragao
de empregos que novos consumidores podem proporcionar. Neste sentido, Rodrik (2007:2)
afirma que o “crescimento econdmico é o mais poderoso instrumento para reduzir a pobreza”.
Citando um exemplo recente, 0 mesmo autor conclui que China e india nio teriam se
desenvolvido de tal forma se ndo tivessem acesso aos mercados dos paises desenvolvidos.

Tal situacdo ndo é nova, sendo uma das razdes pelas quais hd mais de um século
Rio Branco procurou associar a estratégia de insercdo internacional do Brasil aos Estados
Unidos foi a busca de mercados para o café. Ja nos anos 70, Geisel ampliou as relacdes
diplomaticas do pais visando abrir novos mercados, desta vez enfatizando os produtos
industriais.

Acessar mercados, a despeito da crescente corrente comercial internacional, ndo é
uma tarefa trivial. Se por um lado o liberalismo tem sido o suporte intelectual da construcdo
do sistema de trocas mundiais favorecendo a abertura, por outro nogdes mercantilistas
permanecem arraigadas no comportamento das sociedades, limitando as concessfes e

exigindo aberturas em contrapartida (Hocking e McGuire, 2004).
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O sistema de acordos no pés-guerra que favoreceu a manutencdo da abertura de
mercados € 0 mesmo que tacitamente reconhece a popularidade das politicas de prote¢do ao
estabelecer como fundamento a clausula da nagcdo mais favorecida. Até mesmo a escolha de
palavras como “concessdo” para representar a abertura de mercado sinalizam as forgas
politicas protecionistas que interferem nestes processos. E forgoso reconhecer que o avango
da interdependéncia, lastreado em doutrinas liberalizantes da economia classica, tem mudado
o clima das negociacgdes. Entretanto a realidade politica ndo pode ser ignorada, especialmente
no tocante ao papel do Estado como protetor das empresas nacionais (Kremenyuk, Sjostedt e
Zartman, 2000:8-11).

Nestas circunstancias de competicéo, a acdo dos governos perante seus pares é a
de negociar o0 acesso a mercados externos, ndo esperando grandes concessdes unilaterais.
Destarte, a negociacdo se torna parte imprescindivel da implementagdo de uma determinada
politica comercial. Conforme Devereaux (2006): “regras de comercio internacional emergem
de, séo interpretadas por e sdo implementadas por meio de processos de negociagao”.

Diante da importancia do processo de negociacdo para 0 acesso a mercados, é
importante entender 0s mecanismos por meio dos quais operam 0S atores no cenario
internacional, debrugando-se sobre as teorias e conceitos que buscam explicar a interagéo
entre eles bem como as pressdes das forcas da sociedade que definem seu posicionamento

perante os demais.

2.2 NEGOCIAGOES COMERCIAIS INTERNACIONAIS E SEUS CONCEITOS

Para estudar as ferramentas disponiveis e avaliar sua utilidade é preciso antes
compreender a logica das negociacdes, especialmente das comerciais. Pode-se dizer que
muitos conceitos sobre negociagdo estdo se cristalizando no estudo das RelagGes
Internacionais, e se pode fazer uso deste vasto arcabougo produzido pelos académicos da area.

Durante a Guerra Fria as pesquisas sobre negociagdo se concentraram nas
questdes politicas e de seguranca, ficando em segundo plano os temas econdmicos, incluido ai
os comerciais (Odell, 2000). Embora a teoria da negociacéo por si s possa explicar boa parte

das questbes comerciais, a passagem do foco em temas militares para as relacbes de
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interdependéncia impulsionou os estudos em negociacdes especificamente comerciais,
contribuindo para o esclarecimento dos problemas desta area.

As negociagOes econdmicas possuem peculiaridades face aos demais tipos. Uma
de suas principais caracteristicas é que aquilo o que ndo € decidido numa negociagdo entre
partes acaba por ser regido por algum arranjo de mercado. Kremenyuk, Sjostedt e Zartman,
(2000:21) definem algumas premissas que estariam presentes nas negociagdes econdmicas, a
saber: racionalidade, soma positiva, possibilidade de distribui¢do dos ganhos, equivaléncia no
poder de veto e reciprocidade. Ademais, pode-se dizer que a maior parte daquelas
negociacbes tem caracteristicas distributivas, ndo por mero acaso, mas por serem assim
construidas. Desta forma sdo mais facilmente solucionaveis, ao tornar &gil o mapeamento de
demandas e ofertas, de forma a poder comparé-las e amarrar compromissos em trade-offs
(Sjostedt, 2000: 330-335).

Uma hipdtese levantada por Kremenyuk, Sjdstedt e Zartman (2000) é que a teoria
econdmica € uma base importante sobre a qual se apGiam as negocia¢des econdmicas
internacionais. Isto porque nas escolas de economia ndo se ensina somente a compreender a
realidade, mas também a se propor intervencOes. Levando-se em conta que economistas
costumam serem assessores privilegiados em governos e organizagdes internacionais, o papel
da economia como formadora de opinido deve ser reconhecido. Neugeboren (2000:309)
afirma que a teoria econdmica é Util para entender 0 que 0s atores esperam das negociagdes.
Entretanto, somente a teoria econdmica ndo € suficiente para se entender os resultados das
negociagdes econdmicas (Zartman, 2000).

Estudando o papel da teoria econdmica e da teoria da negociagdo como
instrumentos de interpretacdo das negociagdes econdmicas internacionais, Sjostedt (2000:339)
inferiu que a teoria econdmica seria Util para explicar o motivo pelo qual os atores entram
numa negociagdo enquanto que a teoria da negocia¢do ajudaria a compreender as condi¢des
necessarias para as partes iniciarem um processo de negocia¢do. O resumo do trabalho pode
ser visto na tabela a seguir:

Tabela 1 — Teorias apropriadas para analisar as negociagdes comerciais internacionais

Atores: teoria econdmica / teoria da negociacéo
Estratégia: teoria econbmica / teoria da negociacéo
Processo: teoria da negociagdo

Estrutura:  teoria econdmica
Resultado: teoria econdmica / teoria da negociagdo

Fonte: SIOSTEDT, Gunnar, 2000 How does economic theory interrelate with negotiation analysis for the
understanding of international economic negotiation, p. 338, adaptado.
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Além da relevancia, mas insuficiéncia da teoria econdmica como ferramental
analitico das negociagdes, é importante também esclarecer qual o papel da autonomia de um
negociador na execucdo das negociagdes. Putnam (1988) ao propor sua teoria de negociagoes
internacionais como um jogo de dois niveis, onde um determinado negociador sempre estara
lidando ao mesmo tempo com uma contraparte externa e uma interna, aceitou a existéncia de
uma area de autonomia do negociador. Neste sentido Moravicsik (1993:14) afirma que "se as
duas légicas ndo se correspondem, uma &rea de autonomia é criada na qual o executivo deve
escolher como reconcilia-las”. Neste sentido os trabalhos que se orientam pela negociagdo em
dois niveis acabam por reforcar o papel do negociador, pois lidando nas duas mesas pode
explorar seu controle sobre a informagéo, recursos e pauta (Moravicsik, 1993:15). Embora
tenha de satisfazer um pulblico interno com resultados a serem obtidos, 0 negociador goza de
relativa autonomia na questao das taticas que serdo empregadas.

Estribando-se nos conceitos de Relagdes Internacionais para o entendimento das
negociagdes torna-se importante relembrar a clivagem existente entre as teorias de cunho
realista e aquelas de cunho liberal (interdependéncia). Tal divisdo que envolve todo o
desenvolvimento da disciplina também influencia dois paradigmas antagdnicos de
negociacdo: a barganha versus a solugdo de problemas. O primeiro, segundo Hopmann
(1995:29), seria tributério do realismo, e desta forma produziria taticas competitivas com
posicOes estaticas, com amplo uso de ameagas e promessas de recompensas, manipulando
informacGes para esconder seus verdadeiros objetivos, e se apegando a instrumentos
unilaterais de implementac&o e ao direito de rentincia de um acordo. J& o segundo, oriundo do
liberalismo interdependentista, favorece um ambiente menos competitivo e mais colaborativo
ao ndo contemplar o outro negociador como inimigo, mas sim como um colaborador na
solucdo de um problema comum. Por isso para o paradigma de solugdo de problemas, as
intencBes sdo importantes, pois o ndo entendimento cria ruidos na criagdo de acordos
mutuamente benéficos, e tais acordos sdo desejaveis na medida em que ajudam criar regimes
e organizagOes que fomentardo a cooperacdo internacional. Para Hopmann (1995:30), ser o
paradigma da barganha mais aplicado nas negociagdes ndo significa sua superioridade, mas
seria somente um sintoma de que o realismo é mais difundido na formacdo de negociadores e
diplomatas, desta forma influenciando sua percepcao de mundo e inclinando-os a suspeitar do

paradigma da solucéo de problemas.
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Analisando se haveria espago para nocdes de justica e equidade nas negociagdes
internacionais, Albin (2000) escrutina dois casos a luz de quatro proposi¢des recorrentes na
literatura: 1) que as negociacfes sdo muito sensiveis a relacdes de poder, e que justica seria
cumprir com os acordos assinados; 2) negociagdes sdo facilitadas por senso compartilhado de
justica e equidade; 3)conceitos de justica, geralmente em conflito, devem ser balanceados
para se chegar a um acordo; 4) ha diferentes noc¢des de justica, entre elas a interna, a externa e
a imparcial. Tais estudos demonstram que quando ndo ha um senso comum de justica entre as
partes negociadoras € mais dificil se chegar a um acordo. Ademais, entende-se que mesmo
ndo havendo na realidade das negocia¢des algo como uma nocdo de justica imparcial, ha
sempre conceitos de justica sendo alegados pelas partes. Argumentou, também, que o uso de
nogbes de justica e equidade, especialmente quando derivados de uma nogdo
predominantemente interna, pode mudar pouco o resultado em uma relagéo de forte assimetria
de poder.

Estudando a negociagdo enquanto processo, Zartman (1977) inferiu que em tal
préatica as partes precisam combinar seus pontos de vista para chegarem a uma deciséo
comum, factivel de ser traduzida em acordo. Ou seja, mais do que ajustes incrementais, a
negociacdo seria um exercicio para encontrar uma formula comum para resolver um
determinado problema, demandando nogdes de justica e equidade. Tende a ser um jogo de
soma positiva, pois caso contrério, ou seja, para sair de uma negociagdo pior do que entrou,
nenhum ator aceitaria abrir méo do status quo. Assim, sempre um lado ter& algum poder sobre
0 outro numa negocia¢do — o poder de ndo negociar —, conceito que serd traduzido de diversas
formas: pontos de seguranga; preco de reserva; niveis de seguranca; pontos de resisténcia; e
BATNA - best alternative to a negotiate agreement (melhor alternativa & negociacdo de um
acordo).

Com efeito, as negociagbes seriam um processo de natureza eminentemente
gerencial, complexo, e ndo um simples procedimento de resolucdo de litigios (Winham,
1977). Em relacdo a complexidade, um dos impactos é transformar as negociacdes
internacionais em extensdo da politica interna, aumentando o nimero de pessoas envolvidas e
despersonalizando o processo. Assim, nas negociagdes internacionais contemporaneas a
realidade é que mais tempo é gasto em discussdes internas do que interagindo com a outra
parte. Por isso, segundo Winham (1977:111) com a complexidade e a burocratizagéo
crescentes, o incrementalismo ndo seria mais suficiente para definir posigdes, sendo

importante que o negociador tenha habilidade de sistematizar informagdes e criar hierarquias
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de preferéncia, de forma a conduzir acordos que criem padrdes de comportamento previsiveis
nas relagdes internacionais.

Visando estruturar 0s conceitos nos quais se fundamentam as andlises de
negociacdo, Zartman (1999:6-11) explora uma série de defini¢fes, cujas idéias principais se
expdem a seguir: Estrutura se refere a arranjos ou distribuicdo de elementos de poder,
geralmente associada a controle de recursos ou capacidade de alterar o resultado de uma
negociacdo. Ha que se atentar para duas formas de poder: poder para criar uma negociagéo e
poder para alterar o curso de uma negociacdo; Estratégia seria a escolha de a¢Ges na base do
resultado esperado quando combinadas com as acgbes da outra parte na
negociagédo; Processo se configura a troca de concessdes e compensages em diregdo a um
ponto de acordo que seja aceitivel e favoravel a ambas as partes; Resultado seria aquilo que
as teorias tentam explicar em uma negocia¢do. Por muito tempo foi o Unico registro que
restou de diversas negociacgOes, para as quais ndo se encontra registro dos processos. (Note
que para Odell (2000:38) o resultado de uma negociagcdo econémica pode terminar em um
acordo ou em um impasse); Comportamento se refere as caracteristicas dos atores e sua
interacdo no processo de negociagdo; A estas definicdes de Zartman cabe adicionar o
conceito de Odell (2000:42) para contexto, que seriam 0s aspectos da negociagdo que estdo
fora da influéncia do negociador, a0 menos no curto prazo, e que portanto sdo tidos como
dados. Um bom exemplo seriam os aspectos politicos e militares que muitas vezes pairam
sobre determinadas negociagdes econdmicas.

Para avancar no entendimento das negociagdes serd feito uso da classificacdo de
Kremenyuk, Sjostedt e Zartman (2000:19), por meio da qual as demandas apresentadas
podem ser enquadradas em seis categorias: demanda pura, demanda de oportunidade,
demanda de intensidade, demanda relativa, demanda de poder e oportunidade de poder. Nesta
divisdo, demanda pura é definida como o valor intrinseco dos itens em negociagdo para cada
uma das partes. Assim, demanda de oportunidade seria o valor e acessibilidade de alternativas
propostas ou pontos de seguranga para cada parte. J4 a demanda de intensidade é o grau de
necessidade de cada parte para chegar uma solu¢do, enquanto que demanda relativa é o nivel
de aceitabilidade ou do que se considera justo das demandas de cada uma das partes em
relacdo as demais. Por sua vez, a demanda de poder ¢ a habilidade de cada uma das partes em
apresentar alternativas mais atrativas para as outras partes, e faz parte do exercicio da
persuasdo. Por fim, a oportunidade de poder € a habilidade de uma parte em enfraquecer a

alternativa apresentada pela outra parte.
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Figura 1 — Pontos de resisténcia e zona de acordo
Fonte: ODELL, John S. Negotiating the World Economy. London: Cornell University Press,

2000, p. 26.
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Figura 2 — Variaveis de um processo de negociagao
Fonte: ODELL, John S. Negotiating the World Economy. London: Cornell University Press,

2000, p. 46.



22

2.3 ESTRATEGIAS DE NEGOCIACAO E SUAS FERRAMENTAS

Descritas as teorias, modelos e 0s conceitos que orientam o0s estudos de
negociagdes comerciais internacionais, € possivel entdo ter um panorama do ambiente nos
quais sdo gestadas e aplicadas as estratégias dos governos em tais processos. As ferramentas
que estes utilizardo serdo escolhidas em fungdo da estratégia planejada. Ademais, este estudo
assumird que as ferramentas sdo uma funcgéo direta da estratégia definida como uma “série de
comportamentos observaveis e associados a um plano para atingir determinado objetivo
através processo negociador.” (Odell 2000:31)

Um dos principais desafios que enfrenta o negociador, segundo Hopmann
(1995:39), ao escolher a estratégia é identificar o “equilibrio entre o grau de flexibilidade
necessario para se atingir um acordo e o grau de firmeza necessario para evitar ser explorado
e garantir para si mesmo uma adequada participagdo do valor em negociagdo". Este dilema é
dissecado de forma mais ampla na analise de Odell (2000:31) que divide as estratégias dos
negociadores num espectro no qual ha dois tipos ideais extremos: uma delas € a distributiva
ou apropriadora (distribuidora) de valor e a outra é a integrativa ou criadora de valor. Neste
modelo a estratégia distributiva se pauta pela orientagdo do negociador para objetivos que
estdo em conflito com os objetivos da outra parte. Tal estratégia pode ser tanto ofensiva,
quando uma parte tenta tira valor da outra parte como defensiva quando se tenta evitar perda
de valor para a outra parte. Esta estratégia é escolhida quando ndo se espera criacdo de valor
num acordo. O demandante tende a barganhar valores bem altos e ndo hesita em utilizar
ameacas. Este comportamento ndo esta restrito aos estados mais poderosos, como seria de
imaginar, mas é também existente também nos paises pobres.

Por outro lado, a estratégia integrativa se fundamenta na fixacdo de objetivos que
ndo estdo em conflito direto com os objetivos da outra parte. Estd relacionada com a
negociacdo onde o objetivo principal é aumentar o "tamanho do bolo" e ndo se aferra
diretamente na divisdo dos ganhos. Para que evolua € necessério que as partes informem seus
objetivos de forma clara e tentem encontrar uma solugéo conjunta, para que ambos os lados
obtenham ganhos reais na negociacdo. Embora sejam dois tipos ideais, Sebenius (1986:30)
apud Devereaux (2006:21) pondera, no entanto, que a criagdo de valor e sua apropriagdo ou
divisdo em um processo negociador estdo intimamente ligados, pois ndo importa quanto possa

ser possivel fazer crescer um bolo, ao final ele tera que ser dividido de alguma forma entre as
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partes, portanto como sera visto mais adiante ndo € possivel utilizar uma estratégia puramente
integrativa.

A estratégia escolhida por um negociador estara entre um dos dois pontos
extremos (integrativa ou distributiva) e serd definida em funcdo das circunstancias. Assim,
quando as alternativas a ndo-negociacdo forem boas para uma parte, a outra terd pouca
expectativa de sucesso se aplicar uma estratégia de apropriagdo de valor (distributiva) com
demandas elevadas, sendo mais prudente oferecer contrapartidas ou outra forma de criacéo de
valor (integrativa) (Odell, 2000: 189). J& em mercados conturbados, como em épocas de
escassez de um produto, o pais produtor deste consegue utilizar estratégias distributivas com
maior expectativa de sucesso, por exemplo, demandando precos mais altos para seus
produtos. Entretanto, mesmo em condigBes favoraveis para tais estratégias, quando um
negociador faz ameacas, estas s tenderdo a surtir efeito caso se perceba a possibilidade de vir
a cumpri-las (Odell, 2000: 109). Como explanado por Zartman (2000:318) a fonte principal
de poder numa negociagdo é o ponto de segurancga das duas partes. Uma das estratégias mais
utilizadas seria a de diluir o ponto de seguranca da outra parte. A vinculagéo de temas numa
negociacdo, visando um possivel “trade-off” embora pareca estar mais ligada a estratégias
integrativas, pode ocorrer também em estratégias distributivas. (Odell, 2000:33)

Antes, porém, de comegar qualquer negociacéo, a estratégia ja estd presente, uma
vez que quando se inicia, j& h4 uma pauta, uma agenda de discussOes estabelecida, quer seja
de modo formal ou de modo informal. A elaboragéo da pauta ou da agenda € parte, portanto,
da estratégia negociadora. Em relagéo a este assunto Devereaux (2006: 22-23) afirma que na
estratégia de negociacdo ndo pode ser excluido o processo de elaboragdo de uma agenda
comum, pois é ela que serd discutida. Este autor também argumenta que faz parte da
estratégia propor o devido ordenamento dos assuntos que serdo tratados de forma a favorecer
a articulagdo entre temas de forma benéfica ao resultado que se pretende alcancar. Dito de
outro modo, definir a agenda faz parte da negociacéo e influenciar na ordenagdo que guiaré as
negociacoes também.

Ao tracar uma estratégia de negociacdo a parte toma em consideracdo ndo
somente as condicGes de mercado — o mercado real, ndo o mercado ideal dos modelos
econdmicos — mas, também o posicionamento negociador da outra parte. Neste ponto, Odell
(2000:73) alerta que os preconceitos influenciam muito mais as estratégias do que o0s
negociadores estdo propensos a reconhecer, uma vez que nao € possivel contar com
informacdo completa para a tomada de decisdo, cabendo ao estrategista definir seu

posicionamento com os dados disponiveis, 0 que obviamente sempre terd que ser levada a
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cabo com algum pré-julgamento arbitrario. Dai é possivel vislumbrar que mesmo com um
trabalho adequado de levantamento de informagdes sobre o possivel posicionamento que terd
a outra parte numa negociacdo, sempre havera espaco para premissas, e qualidade destas
dependerd também dentre outros fatores dos preconceitos que traz consigo o estrategista.

Assim, explanados as posicdes estratégicas que podem adotar os negociadores,
mister se faz apresentar as recomendagdes consolidadas dos estudiosos da &rea como forma de
orientar a analise da possibilidade do uso de quantificacdo de barreiras ndo-tarifarias como
instrumento de negociacdo. Neste sentido Odell (2000) elencou uma série de circunstancias de
mercado que constrangem as estratégias a serem adotadas pelos negociadores:

1) As condigdes de mercado ajudam a determinar quais serdo as partes numa
negociagéo;

2) Dois paises que estdo numa mesma posi¢do num determinado mercado tendem
quando seus governos negociam a usar taticas integrativas, enquanto paises em pontos
opostos tendem a negociar com taticas distributivas;

3) Quéo melhor é uma alternativa existente no mercado, menor é a probabilidade
que uma parte entre em negociagdo para se chegar a um acordo, e entrando, mais alto sera seu
ponto de resisténcia, e mais demandante ser4 seu comportamento;

4) Quando mercados internacionais se alteram eles podem alterar as
possibilidades de criacdo de valor numa negociacao, seja para melhor, seja para pior;

5) Quando mudangas no mercado internacional afetam cidaddos de um mesmo
pais de forma distinta, grupos internos se mobilizam e a politica doméstica molda os objetivos
e as estratégias do governo na negociagéo;

Dadas as situagdes de mercado, Devereaux (2006:29), baseado em estudos de
casos de negociagdes econdmicas nas quais 0os Estados Unidos se envolveram, propde sete
elementos taticos a serem levados em conta na elaboracéo da estratégia:

1) Organizar a capacidade de influenciar: criar, prover pessoal, fundos e dirigir
instituicbes que podem influenciar o processo negociador;

2) Selecionar o foro adequado para a negociagéo;

3) Formular a agenda (esfor¢o em criar a pauta);

4) Construir coalizdes;

5) Criar vinculagdes e ligagOes entre temas (trade-offs);

6) Enquadrar o problema e suas opcdes, criando o tabuleiro no qual o jogo sera
jogado;

7) Criar e esperar o momento adequado para agir;
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Da mesma forma, baseado em estudos de caso, Odell (2000:204-221) propde uma
lista de passos para a condugéo de negociagdes econdmicas internacionais:

1) Diagnosticar a situagéo;

2) Evitar determinadas negociagdes, as sabidamente desfavoraveis;

3) Selecionar uma estratégia que seja adequada a situagao;

4) Elaborar uma estratégia distributiva;

5) Elaborar também uma estratégia mista com proposta integrativa;

6) Considerar as alteragcdes no mercado;

7) Contrabalancgar vieses preconceituosos;

8) Trabalhar a politica doméstica durante o andamento do processo negociador;

9) Selecionar uma organizacéo internacional como foro, ou tentar alterar alguma
organizac8o para que possa servir a tal propdsito;

10) Treinar os negociadores em andlise de negociacéo;

Por fim cabe destacar o trabalho da escola de negociagdo de Harvard,
representado pelo trabalho de Fisher, Ury e Patton (1991), o qual destaca as negociagdes
baseadas em principios, com viés de estratégia integrativa. Tal trabalho fixa quatro
consideracOes a serem apreciadas na elaboragdo da estratégia de negociagéo:

1) Separar as pessoas dos problemas;

2) Focalizar em interesses, ndo em posicoes;

3) Engenhar opgdes para ganhos matuos;

4) Insistir no uso de critérios objetivos;

Verificadas estas boas praticas de negociacdes internacionais e as recomendacoes
de estratégias a serem empregadas, as quais sao lastreadas em analises de uma vasta gama de
experiéncias de negociacdo, serd possivel inferir em momento posterior, apds a analise dos
metodos de quantificacdo de barreiras ndo-tarifarias, se estes se prestariam a serem utilizados

como instrumentos nas negociagdes, e se sim, de que forma poderia ocorrer seu uso.

2.4 OS PAISES EM DESENVOLVIMENTO E AS NEGOCIACOES COMERCIAIS

Como pode ser visto ha uma profusdo de trabalhos por meio dos quais se tenta

explicar as negociacbes econdmicas internacionais, incluidas ai as comerciais, e como se
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portam os diversos atores nesta arena. Entretanto é importante ficar claro que esta
comunidade académica se concentra principalmente nos paises chamados desenvolvidos, o
que acaba se traduzindo em um foco sobre as relagcGes econdmicas internacionais a partir da
Optica daqueles paises. Se for levado em conta que a maior parte da producéo académica é
gerada a partir dos Estados Unidos, que € um pais de condicdo singular, seja pelo seu poder
politico e militar, quer pelo poder econémico, hd que se ter olhar cuidadoso sobre as
conclusBes apresentadas por aqueles autores. E possivel que, como em outras areas de estudo
das RelagBes Internacionais, algumas conclusdes sejam universais e se apliguem a uma ampla
gama de paises, enquanto que outras serdo somente para consumo domestico estadunidense.

Assim, hia que se buscar a evidéncia da participacdo dos paises em
desenvolvimento nas negociagdes internacionais de temas comerciais. Obviamente ndo se
pretende negar a aplicacdo de todo e qualquer concluséo derivada de estudos de negociagdes
entre paises desenvolvidos, a qual € muito rica, mas é interessante analisa-la a luz da
experiéncia dos paises em desenvolvimento, com suas possibilidades e suas limita¢6es, enfim
sua gama de peculiaridades. A primeira questdo importante a ser abordada, a qual fundamenta
todas as outras, é se 0s paises em desenvolvimento teriam capacidade de se envolver em
negociacdes comerciais de forma autbnoma, ou se dada a assimetria de poder entre 0s
diversos atores faria com que qualquer iniciativa neste sentido resultasse em fracasso. Porque
se ndao ha possibilidade de negociagdo que consiga resultados para 0s paises em
desenvolvimento, j4 ficaria claro que o Brasil ndo teria 0 que buscar nesta arena.

Em primeiro lugar deve-se estudar a questdo das negociagbes multilaterais das
ultimas décadas, ou pelo menos desde a formagao do sistema GATT que culminou na criacdo
da OMC. Nos primérdios do GATT, paises em desenvolvimento — como Brasil e india — ja
participaram das primeiras discussdes multilaterais de comércio internacional, entretanto ndo
obtiveram influéncia suficiente para ser perceptivel sobre seus resultados (Maswood e Crump,
2007). H& que se temperar essa experiéncia com a afirmagéo de Odell (2007), que afirma que
esperar mudar completamente um regime internacional em uma reunido de negociagdes seria
uma expectativa por demais ingénua uma vez que os regimes albergam em seu historico as
raizes hegemonicas da sua criagdo. Naquele momento nfo tinham Brasil e india, nem os
outros poucos paises em desenvolvimento muitos meios para por em prética eventual
estratégia tragada para atingir seus objetivos.

A evolucdo das negociagdes multilaterais internacionais mostra o crescimento da
capacidade e da efetiva participacdo dos paises em desenvolvimento em Seus processos.

Ainda que de forma vagarosa, a capacidade negociadora foi evoluindo na medida em que
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novos paises adentraram o sistema e em que 0S paises ja presentes conseguiram se articular
para defender suas posicOes. Por meio da participacdo ativa na UNCTAD, os paises em
desenvolvimento conseguiram propagar o Sistema Geral de Preferéncias (criado em 1968), o
qual preconizava concessdes unilaterais dos paises desenvolvidos para 0s paises em
desenvolvimento, para o sistema GATT ja na Rodada Toquio de negociagdes nos anos 70
(Almeida, 2004:120). Sem desprezar outras negociagdes importantes nas quais participaram
0s paises em desenvolvimento ao longo da existéncia do sistema multilateral no pds-guerra,
um dos grandes exemplos da capacidade que estes podem ter foi no andamento da Rodada
Doha da OMC, especialmente nas reunides de Cancln, onde uma coalizacdo liderada por
Brasil e India — 0 chamado G-20 — bloqueou a formatagdo de uma agenda claramente
desfavoravel aos seus interesses, impedindo o avango dos temas propostos pelos Estados
Unidos e pela Unido Européia (Carvalho, 2010).

Analisando a pressdo do G-20 na Rodada Doha, Odell (2007), e seu efetivo
bloqueio das negociagBes, pondera que ndo € a primeira vez que uma reunido chega a um
impasse, podendo ser citada a reunido de Montreal, 1988, da Rodada Uruguai. Entretanto seu
resultado foi em parte desmontado pelas reunides subsequientes, pois na pratica todas as
rodadas anteriores do GATT e OMC terminaram com acordos colusivos entre EUA e UE. A
fragilidade da conquista segundo Odell (2007), seria os paises desenvolvidos se empenharem
em acordos bilaterais e abandonarem a esfera multilateral. Ou seja, mudarem o foro quando
seus interesses ndo sdo atendidos. Talvez, essa seja a mesma estratégia que foi utilizada na
criagcdo da UNCTAD, ou seja, buscar em uma nova arena resultados que ndo foram obtidos
nas arenas tradicionais. Em que pese tais riscos envolvidos oriundos de um impasse, Carvalho
(2010), conclui que “O G-20 foi relevante para o Brasil fazer frente as pressdes dos EUA e da
UE e avancar interesses do pais”, e que as declaracdes de 2004 e 2008 refletiram as posi¢es
dos paises em desenvolvimento. Ademais, examinando as pressdes de setores internos para
que o pais se posicionasse mais alinhado com o Grupo de Cairns (grupo de interesse de
exportadores agricolas) do que com o G-20, Carvalho (2010), conclui que dada a amplitude
desta Gltima coalizagdo seus ganhos podem ser mais concretos para o Brasil.

Ademais das negocia¢des multilaterais amplas, nas negociagdes multilaterais com
foco mais restrito como aquelas relacionadas a propriedade intelectual também é possivel
verificar casos em que paises em desenvolvimento conseguem com sucesso desafiar a pressao
dos paises desenvolvidos. Em que pese o sucesso inicial dos paises desenvolvidos em criar o
acordo TRIPS em consonancia seus interesses, principalmente por falha de acompanhamento

da formatacdo da agenda pelos paises em desenvolvimento na Rodada Uruguai, a criagdo de
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uma coalizéo estruturada em torno da epidemia mundial de AIDS conseguiu reverter muitos
dos pontos ali expostos ao tratar a questdo de patentes ndo s6 como assunto comercial, mas
como questdo de saude puablica, resultando assim na declaracdo ministerial da OMC de 2001,
amplamente favoravel as teses dos paises em desenvolvimento (Odell e Sell, 2006). N&o so6
neste caso, mas também nas negociacdes sobre servicos no ambito da Rodada Uruguai do
GATT uma coalizdo de paises em desenvolvimento conseguiu impedir um acordo GATS que
inviabilizasse suas politicas internas (Singh, 2006).

Verifica-se, portanto, que os paises em desenvolvimento podem ter expectativa de
ganho nas negociagdes comerciais multilaterais, podendo assim trabalhar estratégias e
instrumentos para seu posicionamento. Entretanto, uma das modificagfes recentes do sistema
comercial internacional é a solucdo de controvérsias da OMC, que possui ferramentas mais
eficazes para a implementacdo das decisdes. Nesta arena altamente técnica e jurisdicista
teriam os paises em desenvolvimento capacidade de expor seus argumentos e cobrar de paises
desenvolvidos eventuais corre¢des de conduta em desacordo com 0S COMPromissos
assinados? Mafra (2008:156) ao investigar contenciosos relativos a barreiras néo-tarifarias
abrangidas pelo acordo TBT e pelo acordo SPS concluiu que os paises em desenvolvimento
ndo sO conseguiram vitdrias contra os paises em desenvolvimento, mas suas decisdes foram
implementadas com mais eficicia do que nas disputas entre paises desenvolvidos. Assim,
também nesta arena ha espaco para que paises em desenvolvimento alcancem sucesso, e que
portanto, deve ser considerada nas estratégias destes paises.

Por fim resta avaliar se paises em desenvolvimento quando em negociacdes
bilaterais com paises desenvolvidos tém alguma possibilidade de obter sucesso em seus
objetivos. Tal questdo é importante, pois se nas negociagdes multilaterais ha possibilidade de
formar coalizbes e nos contenciosos podem 0s paises com menos meios se socorrer do
Direito, nas relacdes bilaterais a assimetria de poder seria mais visivel. Entretanto, Ortiz Mena
(2006) conclui apds analisar as negociacoes entre EUA e México no NAFTA, que este pais,
mesmo em condi¢Oes de desvantagem, conseguiu obter o acesso aos mercados de bens
estadunidenses ao mesmo tempo em que foi capaz de defender o desejado fechamento de seu
setor petrolifero, usando uma estratégia mista com aspectos integrativos e distributivos. Neste
mesmo sentido, Odell (2000) cita o caso das negociacdes entre Brasil e EUA em torno da
politica brasileira tributaria que prejudicava a industria estadunidense de café soltvel nos anos
60 e 70, como uma solucdo favoravel aos interesses brasileiros, bem como outro caso de
negociacdo entre EUA e México em torno do comércio de tomates que ao final beneficiou o

lado mexicano.
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Assim, a despeito de uma leitura inicial pouco promissora das negociagdes
propostas por paises em desenvolvimento, foi possivel verificar por meio de estudos de casos
escrutinados por internacionalistas que trabalham com temas de comércio internacional e
negociacdes, que h espaco para que alcancem resultados positivos mesmo quando estdo a
mesa com representantes de paises desenvolvidos. As melhores préaticas se mostram também
efetivas no caso dos paises em desenvolvimento, e que mesmo diante de uma assimetria de

poder, boas estratégias de negociacdo podem trazer ganhos se bem aplicadas.
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3 BARREIRAS COMERCIAIS

Se h4 uma profusdo de conhecimentos sobre a natureza das negociagBes
comerciais internacionais, é porque existe uma busca incessante para acessar novos mercados
externos e uma pressdo de setores das sociedades para o fechamento de determinados
mercados domésticos. Numa arena como esta em que hi uma profusdo de barreiras que séo
impostas, urge estuda-las para entender como estdo evoluindo. Neste capitulo serdo analisadas
além das barreiras em si, especialmente as ndo-tarifarias, as metodologias existentes para
quantificar estas Ultimas. Serdo escrutinadas suas virtudes e suas limitacBes, por fim sera
exposto o estado da producdo académica em quantificacdo de barreiras ndo-tarifarias, no

mundo e especificamente no Brasil.

3.1 O GATT E AS BARREIRAS TARIFARIAS

O conceito de barreiras comerciais esta intimamente ligado aos ideais de livre-
comeércio, 0s quais tendem a combater o cerceamento as trocas de mercadorias entre
diferentes paises, pois significaria uma perda de bem-estar para as sociedades de ambos. Um
sistema comercial com abertura de mercados, embora gestados pelos pensadores liberais, s6
chegou a formar um regime na belle-epoque, na segunda metade do século XIX, por meio de
arranjos informais patrocinado pela poténcia da época, a Gra-Bretanha (Almeida, 2004:111).
Durante tal periodo muitos paises voluntariamente abriram seus mercados com a expectativa
de melhoria de suas condi¢fes econémicas, e outros foram forgados a tal situagéo por pressao
das canhoneiras dos vasos de guerra. Independente dos motivos dos participantes do sistema
internacional havia um relativo consenso sobre a abertura comercial.

Este consenso, no entanto, foi abalado com a corrida bélica para a | Guerra
Mundial e seu desmonte se deu com as medidas para conter a crise de 19 e com 0s
preparativos para a Il Guerra Mundial. Assim, ap6s a onda sucessiva de fechamento de
mercados, junto os esforgcos da reconstrucgdo e da imposi¢do de uma nova ordem mundial foi
criado o Acordo Geral de Tarifas e Comércio — GATT (Almeida, 2004:112). Tal arranjo que
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deveria ser incorporado & Organizacdo Internacional do Comércio (OIC) acabou, com a nao
criacdo desta Ultima, se tornando o grande arcabougo de liberalizagdo comercial do pds-
guerra. Como os Estados Unidos eram isoladamente a grande poténcia econdmica no pés-
guerra, havia capacidade de estes patrocinarem um sistema que impedisse os fechamentos de
mercado. E neste sentido as barreiras mais visiveis e frequentes eram as altas tarifas
existentes.

Logo nas primeiras reunides de criacdo do GATT, em 1947, os paises presentes
negociaram de forma bilateral reduc@es tarifarias entre si, num sistema de concessdes casadas,
com trocas de reducdes muatuas. Apds as negociagdes, os resultados foram consolidados e as
novas tarifas, mais baixas, estendidas a todos os participantes (Almeida, 2004:116). Este foi o
fulcro do principio da na¢do mais favorecida, ainda hoje pilar do sistema internacional de
comércio. Da mesma forma, nas décadas seguintes, novas rodadas de negociacdo foram
levadas a cabo, com reducdes tarifarias sucessivas e crescentes. Assim, no final dos anos 70,
estava claro que o sistema de comércio mundial que havia conseguido sucesso, reduzindo as
tarifas (com importantes excegdes setoriais como téxteis e agricultura) por meio das rodadas
do GATT, mas comecou a ser assolado por barreiras ndo-tarifarias (Gilpin, 1987:195).

Diante deste cenario, os paises participantes das negociacdes do GATT, cada vez
mais numerosos, passaram a discutir nas rodadas algumas questdes relacionadas a barreiras
ndo-tarifarias (Thorstensen e Jank, 2005:21). Para Ando (2005:235) as tarifas tém grande
visibilidade e ao serem expressas em nimeros sdo facilmente comparaveis, o que torna mais
facil uma negociacdo. Ja as barreiras ndo-tarifarias sdo bem diversas, algumas como restri¢des
quantitativas relativamente simples, visiveis e faceis de quantificar, de modo que foram
negociadas e na criagdo da OMC em 1994 foram, em boa medida, transformadas em tarifas
consolidadas. O desafio, portanto, seriam as barreiras ndo-tarifarias mais complexas, cuja

discussdo ainda é intensa.

3.2 BARREIRAS NAO-TARIFARIAS: CLASSIFICACOES E USOS

As barreiras ndo-tarifarias sempre existiram, porém sua importancia s6 foi notada
quando as tarifas foram reduzidas (Gilpin, 1987:204). Em que pese a Rodada Uruguai — na

qual foi discutida a criagdlo da OMC - ter avancado contra barreiras ndo-tarifarias
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quantitativas por meio de tarifacdo, as barreiras ndo-tarifarias de natureza qualitativa
permaneceram no foco das discussdes (Bora, 2005). O assunto alcangcou tamanha seriedade
nas discussOes daquela rodada que foram previstos e implementados dois acordos sobre o
tema: o0 acordo TBT e o acordo SPS, os quais lidam barreiras técnicas e barreiras sanitarias e
fitossanitarias.

Inicialmente, porém, é importante entender o que sdo as barreiras ndo-tariférias.
Como o proprio titulo indica, elas sdo qualificadas por excluséo, ou seja, sdo aqueles dbices
ao comércio que sdo impostos por meios que ndo sejam as tarifas. Neste universo, portanto,
h& uma diversidade de medidas que podem ser definidas como barreiras ndo-tarifarias. Dentre
as muitas classificagdes possiveis, Bora (2005) elaborou um quadro sintese que compara as
duas principais classificagdes, a da UNCTAD TRAINs e a de Deardorff e Stern (1998). Entre
as duas ha similaridades como diferenciar as medidas quantitativas das demais, classificar as
medidas alfandengérias numa categoria especifica, citar os temas de compras governamentais
e demais intervengdes do governo na economia. Outra classificacdo difundida, entretanto mais
sucinta, € a de Baldwin (1970) exposta por Bora (2005:19), a qual trata do que se denomina

medidas ndo-tarifarias.

Tabela 2 — Métodos de classificacdo de Deardorff e Stern, e do UNCTAD TRAINs

UNCTAD TRAINs Deardorff e Stern
Medidas de controle de pregos Restricbes qualitativas e limitagBes especificas
- controle administrativo de pregos similares em importacgdes e exportacdes
- restricdo voluntaria aos precgos de exportacdo - quotas de importacédo
- encargos variaveis - limitag@es as exportacdes
- medidas antidumping - licenciamento
- medidas de salvaguarda - restri¢des voluntarias as exportagdes
- cAmbio e outros controles financeiros
Medida de controle financeiro - proibicdes
- exigéncia de pagamento adiantado - contetdo domeéstico e requisitos de mistura
- multiplas taxas de cdmbio - acordos bilaterais discriminatérios
- restricdes ao uso de moeda estrangeira - countertrade
- regulamentacdo sobre formas de pagamento de
importacGes Encargos nao-tarifarios e medidas relacionadas
- atrasos nas transferéncias que afetam importacGes
- quotizagdes varidveis
Medidas de licenciamento automatico - requisitos de depdsito adiantado
- licenciamento automatico - medidas anti-dumping
- monitoramento de importagdes - medidas de salvaguarda
- obrigacdo de ceder divisas - ajustes fiscais na fronteira
Medidas de controle quantitativo Participacdo governamental em comércio; praticas
- licenciamento ndo-automatico restritivas
- quotas - subsidios e outras ajudas
- proibicdo de importagéo - politicas de compras governamentais
- mecanismos de restricdo de exportacOes - monop6lio governamental, empresas
- restricdes especificas as empresas governamentais e franquias exclusivas
- politica industrial e de desenvolvimento regional




Medidas monopolisticas
- canal Unico de importagdes
- servigos nacionais compulsorios

Medidas técnicas

- regulamentacdes técnicas

- formalidades pré-embarque

- formalidades especiais de aduana

- obrigacdo de retornar produtos usados

Medidas diversas para categorias de produtos
sensiveis

- permissdes de comercializagdo

- compras governamentais

- instrumentos voluntérios

- Garantia do produto

- Subsidios

- financiamento govermental a PD; politica de
tecnologia

- sistema nacional de tributacdo e de seguridade
social

- politicas macroeconémicas

- politicas de concorréncia

- politicas de investimento estrangeiro

- politicas sobre corrup¢do no exterior

- politicas sobre imigracdo

Procedimentos aduaneiros e
administrativas

- procedimentos de valoragdo aduaneira

- procedimentos de classificagdo aduaneira
- procedimentos de desembaraco aduaneiro

praticas

Barreiras técnicas ao comércio

- regulamentacéo sanitaria, de sadde e padrbes de
qualidade

- padrdes industriais e de seguranca

- regulamentagdo  sobre  embalagem e
empacotamento

- regulamentacdo de midia e propaganda
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Fonte: Bora, B., 2005. “The Quantification and Impact of Non-Tariff Measures”, in Dee,
Philippa e M. Ferrantino, eds., The Effects of NonTariff Barriers and Trade Facilitation,
Singapore: APEC Secretariat. p. 23, adaptado.

Tabela 3 — Classificacdo de medidas ndo-tarifarias segundo Baldwin (1970)

Taxonomia de Medidas Néo-Tarifarias de Baldwin, 1970

Quotas e politicas governamentais restritivas ao comércio
Subsidios e impostos as exportagdes

Politica de licitagBes governamentais e privadas discriminatérias
Impostos indiretos seletivos

Subsidios domésticos seletivos

Procedimentos aduaneiros restritivos

Medidas antidumping

Regulamentacdes técnicas e administrativas restritivas
Préticas de negdcios restritivas

Controles sobre investimento externo

Politicas restritivas de imigracdo

Controles monetarios seletivos e taxas cambiais multiplas

Fonte: Bora, B., 2005. “The Quantification and Impact of Non-Tariff Measures”, in Dee,
Philippa e M. Ferrantino, eds., The Effects of NonTariff Barriers and Trade Facilitation,

Singapore: APEC Secretariat. p. 19, adaptado.

Surge entdo o questionamento sobre o que seria uma medida ndo-tarifaria e quando se
trataria de uma barreira ndo-tarifaria. Trata-se de discutir a legitimidade de uma determinada
medida, o que ndo é trivial. Destarte, barreira é a medida imposta com o objetivo de impedir o

dificultar o comércio. O liame mais firme € o respeito aos acordos multilaterais e bilaterais.
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Para os paises membros da OMC, o Orgdo de Solucio de Controvérsias (OSC) pode ser
chamado a se pronunciar sobre a legalidade de uma medida, definindo se a medida
questionada se constitui em barreira. Entretanto, se a situagdo ndo chega a um contencioso no
OSC, é possivel haver davidas razodveis sobre sua legalidade dentro dos compromissos
assumidos, com interpretagdes distintas.

Esta natureza incerta das barreiras ndo-tarifarias dificulta a sua identificacdo bem
como a sua quantificagdo. Muitas medidas impostas com uma aparéncia de legitimidade
podem se constituir em barreiras sem que os exportadores se apercebam do fato. Identificar
uma barreira ndo é uma tarefa simples, requer conhecimentos especificos e pesquisa (Ando,
2005:235). Os efeitos econdmicos e caracteristicas das barreiras ndo-tarifarias foram
sintetizados por Deardorff e Stern (1998:9), quais sejam: 1) redugdo na quantidade das
importagdes; 2) aumento dos pregos do produto importado; 3) mudanga na elasticidade da
demanda por importados; 4) variabilidade das barreiras ndo-tarifarias ao longo do tempo; 5)
incerteza da implementacéo das BNT; 6) existéncia de custos em bem-estar 7) existéncia de
mudanca de custos de recursos.

Se por um lado a diversidade de barreiras ndo-tarifarias é grande, por outro ha
uma forte tendéncia de que algumas &reas concentrem mais ocorréncias do que outras. Como
foi dito a tarifacdo de barreiras quantitativas praticamente eliminou esta modalidade no
universo de paises que sdo membros da OMC. Porém, as barreiras técnicas em sentido amplo,
as quais incluem aquelas discutidas no acordo TBT e também no acordo SPS, tém merecido
maior atencdo dos governos e dos estudiosos da &rea (Maskus e Wilson, 2001:1). A
complexidade inerente as barreiras técnicas tende a ser Gtil em seu encobrimento pelos
proprios paises que as praticam uma vez que partem de objetivos legitimos e reconhecidos e
explanam tais atos como se fossem meras medidas legitimas de protecdo ao consumidor, a
saude, e ndo como barreiras ao comércio (Bora 2005:31).

Um dos efeitos das barreiras técnicas € que seu escopo € de complexidade ampla,
cuja comunidade epistémica envolvida é restrita, com pouco conhecimento destes temas
especificos pela sociedade civil, de forma que é comum a participagdo do setor que deseja o
fechamento do mercado para si na elaboragdo de regulamentos que impactardo as
importacdes, de forma a tentar transforméa-los em barreiras (Baldwin, 2001:62). Ademais, tais
regulamentacBes ndo atingem somente bens finais, cujos interesses dos consumidores € mais
latente, mas age também sobre a cadeia de insumos com efeitos que embora potencialmente
impactantes ndo sdo perceptiveis diretamente, o que torna ainda mais dificil sua exposicdo
(Ando, 2005:235).
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N&o obstante serem os regulamentos técnicos uma das formas mais utilizadas para
impor barreiras ao comércio, nem todo regulamento se constitui necessariamente em uma
barreira (Baldwin, 2001:62). Neste sentido, a padronizagdo pode aumentar a universalizagéo
de determinados bens ao possibilitar a competicdo nos diversos mercados (Maskus e Wilson,
2001: 5). Do mesmo modo a criagdo de padrdes em telecomunicagBes permitiu que 0s paises
pudessem ter uma infra-estrutura de contato entre eles (Maskus e Wilson, 2001: 19). As
medidas sanitérias e fitossanitarias da mesma forma sdo utilizadas como forma de proteger a
saude humana, a sanidade animal e a sanidade dos vegetais. A sua transformacdo em barreiras
é uma distorcdo de seu objetivo, quando sdo aplicadas de forma a ndo ser possivel serem
implementadas por outros paises, 0 que tem prejudica principalmente os paises em
desenvolvimento (Maskus e Wilson, 2001: 35).

Outro tema crescente no universo das barreiras ndo-tarifarias sdo as questdes
relacionadas a facilitagdo do comércio. S&o temas de aduana, registro, licenciamentos,
logisticas e outras atividades necessarias ao comércio internacional. A criagdo de empecilhos
aduaneiros, com excesso de discricionariedade, 0 que muitas vezes resulta em corrupcao, €
uma das formas de dificultar o comércio. A criagdo de licenciamentos de importagdo néo-
automaticos também atua no mesmo sentido. Em menor escala sdo questionados os subsidios
aos exportadores, que criam uma competi¢cdo desigual no mundo, e a questdo de compras
governamentais cujos procedimentos de muitos paises dificultam a participacdo de
fornecedores estrangeiros.

Dado o panorama extenso das barreiras ndo tarifarias, Bora (2005:39) afirma que
a diversidade destas requer dos agentes interessados em conté-las respostas flexiveis tanto na
forma, quanto ao foro escolhido para discuti-las. Os limites entre interesses legitimos de
determinadas medidas e o mera criagdo de medidas para barrar o acesso de competidores
externos a determinados mercados é a eficdcia de uma medida comparada a seu custo, e
principalmente sua adequagdo aos acordos internacionais aos quais 0s paises sdo signatarios.
Assim com a maior parte das correntes de comércio do mundo sendo realizada entre paises
membros da OMC ¢ neste foro que se dard a discussdo de barreiras ndo-tarifarias e serd com
base nos acordos ali assinados que se podera aferir a legitimidade de uma determinada medida

para a qual se suspeita que se constitua uma barreira.
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3.3 METODOS DE QUANTIFICACAO DE BARREIRAS NAO-TARIFARIAS

Escrutinada a natureza das barreiras ndo-tarifarias e o panorama de seu uso como
forma de restringir acesso a mercados, € necessario verificar os métodos disponiveis para
poder responder a questdo sobre a possibilidade de uso de quantificagdo de barreiras néo-
tarifarias como instrumento de negociacdes comerciais. Ou seja, hd que se estudar o que é
passivel de utilizacdo neste universo de ferramentas econdmicas para poder assim
compreender sua adequagdo como apoio para as negociagdes internacionais. Para seguir
adiante, a priori é tomada a definicdo de Beghin e Bureau (2001) por meio da qual a
quantificagdo € um processo de capturar efeitos complexos em uma determinada escala.

Como esclarecem Deardorff e Stern (1998:5) ndo ha um método Unico capaz de
lidar com todo o espectro de barreiras ndo-tarifarias. Tal limitacdo deveria ser compreensivel
uma vez que como foi visto hd grande variabilidade de tipos de barreiras e formas de
aplicagdo, portanto ndo seria de esperar que somente uma metodologia fosse apropriada para
todas as situagbes possiveis. A eficacia de um método de quantificacdo depende do
entendimento da natureza da barreira que se quer estudar (Deardorff e Stern, 1998:26).
Ademais como a medicdo de tais barreiras € normalmente possivel apenas por meios
indiretos, é esperado que novas formas de conseguir estima-las sejam tentadas para poder
aumentar a acurécia dos estudos (Deardorff e Stern, 1998:11). Ainda assim, é importante
refletir sobre suas limitacBes, pois somente as barreiras identificadas é que podem ser
quantificadas, ou seja, a tarefa de “descobrir” uma barreira pode ser mais dificil do que se
poderia imaginar a principio (Deardorff e Stern, 1998:11). Como admitem Beghin e Bureau
(2001) diferentemente das tarifas que sdo facilmente mensuraveis, as barreiras ndo-tarifarias
necessitam de medicdo indireta, ademais identifica-las, numa etapa anterior pode requerer
experiéncia. Da mesma forma até mesmo métodos de amostragem pelos inspetores nas
importacbes podem ser utilizados como barreiras bem como a morosidade da andlise de
pedidos de licenga (Maskus e Wilson, 2001: 43).

Destarte, os pregos sdo dados importantes para quantificar barreiras ndo-tarifarias.
Estimar suas diferencas para um mesmo produto entre os diversos paises é um componente
importante de muitos dos métodos disponiveis. Todavia, Dean, Feinberg e Ferrantino
(2005:289) entendem que quantificar o impacto de tais barreiras ¢ uma tarefa desafiadora

porque muitas das diferencas de precos entre paises se devem a outros fatores que néo as tais
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barreiras. No mesmo sentido, Bradford (2005:438) concorda que € temerario atribuir
diferencas de precos somente as barreiras identificadas e ignorar outros fatores como a
diferenca na estrutura de distribuicdo dos paises, impostos internos ndo-discriminatdrios,
custos de fatores e mado-de-obra, logistica etc. Ainda assim, mesmo quando reconhecida a
existéncia de uma barreira outrora oculta, Deardorff e Stern (1998:43) admitem que a mera
identificacdo da implementacdo de uma barreira disponibiliza pouca informag&o direta sobre
seus efeitos.

Para Deardorff e Stern (1998:11), os diversos métodos de quantificagdo de
barreiras ndo-tarifarias podem ser divididos em:

- medidas de freqiiéncia, as quais sdo baseadas em inventérios de barreiras ndo-tarifarias
aplicadas por um determinado pais;

- medidas de comparacéo de precos, as quais sdo calculadas em termos de equivaléncia em
tarifas;

- medidas de impacto quantitativo, as quais sdo baseadas em modelos econométricos de
fluxo de comércio;

- equivalente nominal de subsidios e outras formas de auxilio;

Levando em conta tal taxonomia dos métodos de quantificacdo de barreiras ndo-
tarifarias, Deardorff e Stern (1998:23) afirmam que aqueles baseados em medidas de
comparagdo de precos tém forte apelo intuitivo por apresentarem resultados que podem ser
comparados com as tarifas. Tal facilidade pode, no entanto, apresentar problemas conceituais,
bem como dificuldades na forma de interpretar os equivalentes tarifarios. Destarte, as medidas
de impacto quantitativo sdo adequadas para comparar as perdas decorridas das barreiras ndo-
tarifarias. Entretanto ndo se pode creditar toda e qualquer perda de comércio a existéncia de
tais barreiras.

Por outro lado, Beghin e Bureau (2001) dividem os métodos existentes de
quantificacdo nas seguintes categorias: price-wedge, abordagem com base em inventérios,
abordagem com base em surveys, modelos gravitacionais, avaliacdo de risco baseada em
custo e beneficio, abordagens microecondmicas especificas. Na explanacdo desse autor,
métodos baseados em price-wedge comparam diferengas de precos entre mercados e
procuram estabelecer o resultado em equivalente tarifario, entretanto em decorréncia da
dificuldade em encontrar informagdes desagregadas e bens que sejam perfeitamente
substitutos em dois mercados, S&0 poucos 0S casos para 0S quais pode ser utilizado.
Abordagens que usam inventdrios procuram levantar dados tais quais: o nimero de

regulamentos, a freqliéncia de retencdes de cargas, nimero de reclamacdes de exportadores e
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se baseiam em tabelas que catalogam barreiras nédo-tarifarias. De toda sorte o0s autores
reconhecem que este método por si s6 ndo quantifica as barreiras, mas serve como indicador
de areas mais potencialmente afetadas. Neste mesmo sentido, os modelos baseados em
surveys permitem refinar quais medidas estdo sendo mais problemaéticas para os exportadores,
por meio de questionarios aplicados, entretanto, por si s6 ndo sdo capazes de quantificar seus
impactos. Ademais os surveys podem sofrer com problemas de enviesamento quando 0s
empresarios sabem que tais questionarios definirdo a elaboracdo de politica comercial. Por sua
vez, 0os modelos gravitacionais captam a perda de mercado que ndo pode ser explicada pelas
tarifas, especialmente a diferenca de comércio de dentro para fora das fronteiras, entretanto
sua maior limitagdo é ndo ter precisdo em distinguir o que é barreira de outros fatores que
podem dificultar o acesso a mercado. Embora a principio seja estranho relacionar anélise de
risco com quantificagdo de barreiras, quando esta é levada a cabo em conjunto com analise
custo-beneficio é possivel avaliar quais medidas tem fundamento econémico e quais 0s custos
sd0 maiores que as supostas perdas que deveriam combater, entretanto tal método de
avaliacdo de risco baseado em custo e beneficio é muito sensivel a probabilidade esperada de
um evento. Os estudos microecondmicos especificos por sua vez podem quantificar os
impactos na oferta e na demanda de um determinado produto quando da imposicdo de um
regulamento, entretanto os dados precisam de extrema simplificagdo para serem utilizados
como subsidio & quantificacdo, por isso seu uso tem sido prolifico como mera ilustragéo
tedrica de forma a ilustrar andragogicamente os efeitos de determinadas medidas.

Diante da diversidade de métodos de quantificacdo existentes é preciso estar
atento a quais deles seriam os mais adequados a cada caso, conforme ja exposto. Aglutinando
as experiéncias acumuladas em quantificacdo, Deardorff e Stern (1998:71) propGem uma série
de orientacBes para quantificar barreiras ndo tarifarias:

1) usar metodologia que reflita equivalente tarifario em relagdo aos seus efeitos
nos pregos domeésticos;

2) privilegiar na definicdo de equivaléncia tarifaria os efeitos diretos de uma
barreira;

3) evitar métodos gerais que aparentemente servem para medir barreiras em
qualquer setor da economig;

4) acumular conhecimento especifico sobre a natureza de uma determinada
barreira;

5) dar preferéncia a metodos que usam informacbes de mercado, quando

disponiveis, e ndo meras estimativas;
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6) usar o método que estiver disponivel quando ndo hi métodos de alta qualidade
para aferir determinados tipos de barreiras;

7) fazer uso do intervalo de confianca dos valores encontrados, pois 0s métodos
disponiveis, como qualquer abordagem cientifica;

8) quantificar barreiras ndo-tarifarias de forma a se desagregar produtos, para ndo
haver distorgdes cruzadas.

Portanto, pode ser verificado que ha uma ampla gama de métodos de
quantificacdo disponiveis para quantificar as barreiras ndo-tarifarias, as quais s&o
essencialmente, a0 menos quanto as mais freqiientes, barreiras de natureza qualitativa, com
desdobramentos complexos. No entanto, resta ainda ser estudado se a mera existéncia de
meétodos tem resultado em sua aplicacdo, ou seja, se diante das barreiras existentes e dos
meétodos disponiveis, tem havido seu aproveitamento para a produgdo de pesquisa aplicada, de

forma que poderia estar disponivel como instrumento de negociacéo.

3.4 QUANTIFICACAO DE BARREIRAS: SITUACAO DA PRODUCAO

Visto que h4 metodologias que conseguem quantificar alguns efeitos de barreiras
nao-tarifarias, traduzindo medidas qualitativas em valores, antes de discutir as possibilidades
de seu uso nas negociagdes internacionais, é interessante verificar seu uso em levantamentos
empiricos, aplicados a casos concretos, especialmente aqueles temas nos quais o Brasil se
envolve em processos de negociagdo. Assim, somente com potencial de producdo de
conhecimento aplicado é que seré possivel a sua utilizagdo, uma vez que ndo basta a mera
existéncia de um método para este seja transformado em ferramenta para as discussoes
comerciais internacionais.

Para Ando (2005:235) a razdo de ndo haver muitos estudos empiricos sobre os
impactos econbmicos das barreiras ndo-tarifarias é que seria dificil definir seu escopo bem
como ndo ser 6bvio distinguir o que é legitimo daquilo que € ilegitimo. Dessa forma, definir o
que quantificar j& é um impedimento suficiente para descartar uma série de tentativas que se
mostrariam infrutiferas. Como j& foi examinado neste trabalho, encontrar dados que sejam

comparaveis nem sempre € possivel, o que limita em diversas situacfes o uso de determinadas
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metodologias, embora seja sempre aconselhdvel por especialistas o uso de valores de mercado
ao invés de se fiar em estimativas.

Em razé&o do longo debate que pode se formar a respeito da legitimidade de uma
medida ndo-tarifaria, o que comprometeria um trabalho que quantificasse tanto as barreiras
como medidas consideradas legitimas, Maskus e Wilson (2001: 15) recomendam aos
académicos orientarem seus estudos para as medidas que sdo tidas no escopo de acordos da
OMC como discriminatdrias, evitando esforcos desnecessarios sobre regulamentacdes que sdo
consideradas legitimas. Portanto, dentre os estudos existentes que utilizam a quantificacéo, se
prestariam a negociagdes entre paises membros da OMC aqueles cujas medidas quantificadas
tém a possibilidade de discernir entre o que é ou ndo legitimo, de modo a evitar
antecipadamente contestaces.

Especificamente para as barreiras técnicas, Maskus e Wilson (2001: 15),
admitem que diante do amplo espectro em que sdo aplicadas, bem como seu uso freqiiente,
sdo relativamente poucos o0s estudos que se propdem a quantifici-las. Comparando seu uso
com o impacto cada vez maior das questdes relativas aos acordos SPS e TBT no comércio
mundial, verifica-se que ha& grande espago para producdo de conhecimento nesta &rea. De
acordo com Andriamananjara, Ferrantino e Tsigas (2005: 525) s&o trés os tipos principais de
contribuicdo para o debate dos estudos de quantificagdo: definicdo e classificacdo das
barreiras; quantificagdo do grau de restricdo das barreiras; e a simulacdo econdmica dos
efeitos da retirada de uma barreira ou de determinadas barreiras.

Mesmo sendo poucas as contribui¢cfes no cenério internacional dos estudos de
quantificacdo de barreiras ndo-tarifarias frente & grande difusdo destas Gltimas, a situacdo no
Brasil ndo € diferente. Entretanto, mesmo sendo poucos os trabalhos, a sua relevancia néo
pode ser descartada, bem como a importancia de se ter uma comunidade académica com
capacidade para sua producdo. Por exemplo, Abreu e Fritsch (1988) visando subsidiar as
discussdes sobre a posi¢do do Brasil na Rodada Uruguai utilizaram um levantamento simples
(medidas de frequéncia) baseado nos dados da UNCTAD sobre barreiras ndo-tarifarias que
afetavam as exportacBes brasileiras, indicando ja& nos anos 80, que tais barreiras eram o
principal entrave ao crescimento das vendas externas.

Ao se levantar, por exemplo, a questéo dos produtos agropecuérios que tém sido
uma bandeira dos paises em desenvolvimento ao longo de décadas, se cristalizando na
posicdo liderada pelo Brasil na Rodada de Doha, verifica-se que uma producdo de
quantificacdo de barreiras ndo-tarifarias relativa a muitos dos principais produtos daquele

setor. Neste sentido, Miranda (2001) propde uma metodologia especifica para calcular o
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impacto das barreiras ndo-tarifarias incidentes sobre a carne bovina brasileira, produto cuja
participacdo nas exportacdes brasileiras é significativa. Embora tenha realizado uma reviséo
dos métodos disponiveis, optou por utilizar regressdes especificas e realizar um levantamento
(survey) junto ao setor exportador. Ademais, considerou as dificuldades em adaptar um
modelo tedrico a uma situacdo concreta.

Na mesma linha de atuacéo Viegas (2003), com base em uma metodologia de
levantamento de barreiras por indice de cobertura e freqliéncia, buscou explicar as principais
barreiras aos produtos agricolas brasileiros, sendo que sua concluséo foi a de que tais produtos
enfrentam barreiras amplas tanto nos EUA quanto na UE. Também pode ser citada Junqueira
(2006) em seu levantamento sobre as barreiras ndo-tarifarias impostas & carne bovina
brasileira nos principais mercados mundiais, estimando os percentuais de exportagdes
afetadas, e mensurando os impactos sobre os exportadores brasileiros.

Em sintese, pode-se dizer que as metodologias, mesmo que em grau menor que o
desejado por alguns estudiosos, tém sido aplicadas em trabalhos cientificos para a
quantificacdo de barreiras ndo-tarifarias. Tal difusdo ndo se da s6 nos grandes centros
produtores de conhecimento nos paises mais desenvolvidos, mas esta presente na comunidade

académica brasileira, a disposicao dos negociadores internacionais de questdes comerciais.
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4 O USO DA QUANTIFICACAO COMO INSTRUMENTO DE NEGOCIAGCAO

Estudadas as teorias da negociagdo, de forma a entender como estas ocorrem e
avaliadas as formas de barreiras comerciais, bem como as metodologias desenvolvidas para a
quantificacdo daquelas de natureza ndo tarifaria, resta por fim confrontar esse conhecimento
acumulado para avaliar, especialmente no caso do Brasil, a possibilidade de uso como

instrumento de negociagéo.

4.1 APOSICAO BRASILEIRA E AS NEGOCIAGOES COMERCIAIS

A participacdo do Brasil nas negociacdes comerciais tem sido intensa como
atestam os ultimos andamentos da Rodada de Doha da OMC. Tal tendéncia brasileira ndo &,
contudo, recente, mas vem se consolidando ao menos desde a criagdo da OMC, onde embora
nao tivesse grande influéncia, a delegagdo brasileira participara ativamente nas negociagoes.
Conforme informa Rocha (2006:76) o Brasil participa dos diferentes regimes internacionais
para aumentar sua influéncia sobre agentes, estruturas e processos. E um processo dindmico
por meio do qual os agentes e as estruturas, em seu desenvolvimento, vao se influenciando
mutuamente.

O Brasil costuma obter éxito em suas tentativas de integrar e de alguma forma
influenciar os regimes internacionais, entretanto, a0 mesmo tempo em que participa desses
arranjos tenta sempre reafirmar a primazia do Direito Internacional (Rocha, 2006:93).
De tal forma o prestigio do Direito Internacional estd entronizado da pratica diplomética do
Brasil que a sociedade brasileira com sua integracdo nos processos internacionais exerce,
muitas vezes, pressdo para harmonizar as regras internas aos arranjos internacionais (Rocha,
2006:106). A area comercial ndo escapa a esta faceta das relagdes internacionais do Brasil, de
sorte que hoje a politica externa ao usar determinados argumentos para defender a
liberalizacdo comercial acaba tendo que lidar com contradigdes relativas a defesa das
barreiras adotada no passado.

Ao integrar a OMC, e participar de suas rodadas de negociacéo o Brasil enfrenta

a necessidade de perseguir seus interesses. Segundo Thorstensen e Jank (2005: 25) a posicéo
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do Brasil nas negociacdes multilaterais tem sido a de buscar abertura mercados agricolas,
sendo, no entanto, defensivo na questdo de servigos, posicionamento que se reflete nas
negociagdes entre blocos comerciais nas quais o Brasil participa. Um dos desafios que o
Brasil enfrenta é o escolher o foro e o grau de prioridade de cada tema, tanto na parte
defensiva quanto ofensiva. Como as negociagdes estdo interligadas o pais busca o ganho no
conjunto das negociagbes e ndo em cada negociacdo isoladamente (Thorstensen e Jank,
2005:23).

Se a posicdo do Brasil é bem definida ao ponto que nas negociaces comerciais
multilaterais pode articular a formagdo de um grupo como o G-20, sua atuacdo nos
contenciosos do Orgdo de Solugo de Controvérsias da OMC n&o tem sido menos importante.
Dada a posicao brasileira internacional ser historicamente jurisdicista ndo é de se estranhar
que o Brasil busque defender seus interesses numa arena que se estrutura em pilares juridicos.
Dessa forma, de acordo com Vizentini (2006:164) ao mesmo tempo em que integrou a OMC
o Brasil adotou a estratégia de acusar os desrespeitos a seus acordos, recorrendo ao Orgdo de
Solucdo de Controvérsias para exigir adequagdo as normas pactuadas entre 0s paises
signatarios.

Como o posicionamento do Brasil tem sido o de enfrentar as barreiras ao
comércio, especialmente na questdo agricola, onde entre outras as barreiras ndo-tarifarias tem
apresentado um papel importante no bloqueio ao comércio. Neste sentido, Ando (2005:251)
afirma que os paises desenvolvidos com baixos niveis tarifarios usam barreiras ndo-tarifarias
mais comumente do que as tarifas para proteger seu mercado doméstico. Aqueles se fiam
especialmente em barreiras técnicas (TBT e SPS) por serem menos transparente, mais dificeis
de serem detectadas e denunciadas. Especialmente com produtos agricolas a incidéncia de
barreiras ndo-tarifarias tem sido um grande empecilho as exporta¢es (Ando, 2005:277).

Ademais, como a Rodada Doha estd em um estado de letargia, ja se comega a
aventar com mais seriedade a possibilidade de o Brasil negociar, sozinho, ou em conjunto
com o Mercosul, a criacdo de tratados de livre-comércio, com aspectos bilaterais. Como o
pais é um entrante tardio nesta arena, a0 menos no que diz respeito a acordos com
possibilidade de ampla corrente de comércio, é preciso estar atento as peculiaridades dos
parceiros com 0s quais se dardo as negociagdes. Segundo estudo de Ando (2005:277)
economias que participam de Acordos de Livre-Comércio ou de acordos bilaterais e regionais
como Chile, México e EUA tem barreiras ndo-tarifirias com alto equivalente tariféario.
Ademais, conforme Bradford (2005:479) concluiu que os paises desenvolvidos impdem muito

mais barreiras ndo-tarifarias do que comumente se acredita. Simulagdes evidenciam que a
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retirada das barreiras beneficiaria tanto paises ricos como paises em desenvolvimento, de tal
forma que acredita que é meritorio colocar a discussdo de barreiras ndo-tarifarias nas pautas

de negociagéo.

4.2 0 USO DA QUANTIFICACAO DE BARREIRAS NAO-TARIFARIAS

Diante dos processos de negociagdes comerciais internacionais, descrita nos
estudos de relagdes internacionais, hd que se confrontar a possibilidade de uso dos estudos de
quantificacdo de barreiras ndo-tarifarias obtidas por metodologias da area econémica. O relato
da utilizacdo concreta ndo foi verificado na arena multilateral nem como na bilateral, mas o
que por si s6 ndo é surpreendente, nem ao menos era 0 objetivo deste trabalho, visto que por
motivos 6bvios as negociagdes em suas entranhas ndo costumam ser relatadas, e quando o s&o
ndo costumam ser divulgadas ao publico. Assim, far-se-4 o confronto das possibilidades e
limitacBes dos métodos anteriormente descritos.

Nas condicbes de negociagdo dentro do continuo que se localiza entre tipos
ideais extremos integrativo/distributivo, o uso da quantificagdo é favorecido por condicdes
distributivas visto que ao explicitar as perdas de impostas por uma determinada barreira ou
mesmo traduzi-la num equivalente tarifario cria-se uma demanda implicita na mesa de
negociacdes para a qual, sendo ilegitima uma barreira, havera a necessidade de sua retirada ou
de uma compensacdo. Por outro lado, nas situacdes onde se pretende que a negociagdo tenha
caracteristicas integrativas o potencial de uso de métodos de quantificagdo como instrumento
do processo é mais limitado e fica restrito a situagBes nas quais as barreiras ja estejam
explicitadas.

Analisadas a luz do modelo dos jogos de dois niveis de Putnam, o qual explana
a atuacdo do negociador na arena externa e interna simultaneamente, e & luz das
recomendacBes de Odell no sentido de se buscar apoio dentro do pais com o qual se negocia,
a quantificacdo de barreiras ndo-tarifarias pode ser util ao explicitar a setores que estariam
sendo prejudicados dentro do proprio pais que aplica uma medida ilegitima. Por exemplo,
quando pais A aplica uma barreira ndo-tarifaria de dificil identificacdo contra o algodéo
oriundo do pais B, impedindo seu comércio bilateral, ademais dos produtores de algodéo de B

serem prejudicados é muito provavel que a industria téxtil de A perca competitividade frente a
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industrias terceiras que possam se beneficiar do suprimento do algod&o de B. Assim, ao expor
0s prejuizos que decorrem da barreira a quantificacdo pode servir como apoio as mobiliza¢oes
de setores contra a mesma, dentro do pais que a aplica.

A possibilidade de sucesso no uso da quantificacdo de barreiras ndo-tariféarias,
como tudo o que diz respeito a negociagdes internacionais de temas comerciais é influenciada
pelas condigdes de mercado. Como foi visto esse tipo de negociagdo busca solugdes
plausiveis para ambos os lados, e que em sua auséncia ou falha, sempre algum tipo de arranjo
de mercado acaba por suprir suas lacunas, a sua alteragdo muda a melhor alternativa a uma
solucdo negociada (BATNA). Destarte, mercados conturbados favorecem mudangas de
posicdo de um determinado, o que pode ser reforcado por apresentacdo de dados
transformados em informacdo por meio da quantificagdo. Tome-se como exemplo os produtos
que em um determinado pais comecam a pressionar a inflagéo local, ao mesmo tempo em que
uma barreira impede sua importag&o, restringindo a competicdo e a queda nos pregos, nesta
situacdo, a explicitagdo do absurdo da barreira pode sensibilizar as autoridades, ou parcelas de
sua sociedade.

Cabe também analisar a questdo da vinculagdo ou articulagdo entre temas
(trade-offs), a qual é utilizada em algumas negociagdes como forma de dar andamento a temas
de interesse cruzado, ou seja, cuja pauta de negocia¢do possui demandas de ambos os lados
que podem ser trocadas durante o processo. Para o uso da tatica de vinculagdo, a quantificacéo
pode fornecer bons argumentos sobre a razoabilidade do procedimento, especialmente se
ambas as demandas estiverem quantificadas e sua equivaléncia se mostrar interessante como
argumento negociador. Ademais quando h& pressdes externas aos negociadores em niveis
perturbadores, especialmente em se tratando de oposicdo as negociacbes em andamento, a
demonstracdo da negociacdo através de nimeros concretos proporcionada pelas metodologias
de quantificagdo de barreiras ndo-tarifarias pode justificar uma troca de concessbes que de
outra forma seria mais dificil.

Dentre todos os efeitos do uso dos métodos econometricos discutidos neste
trabalho como possiveis instrumentos de negociacdo um dos mais 6bvios é que ao se traduzir
uma barreira de natureza qualitativa em uma quantificacdo, tal processo ajuda a trazer a
discussdo a um campo mais objetivo, de nimeros que podem ser comparados e processados.
Essa traducdo de barreiras de natureza complexa em nimeros simples pode poupar uma longa
série de debates com o consumo de tempo precioso, o qual pode ser mais bem utilizado no
andamento do proprio processo negociador. Outrossim, em negociacdes comerciais

internacionais que envolvem tanto barreiras ndo-tarifarias como tarifas a quantificacdo possui
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utilidade 6bvia ao colocar uma métrica Unica que permite a comparacdo, especialmente
quando se trata de métodos que transformam barreiras ndo-tarifarias em equivalentes
tarifarios.

No que toca ao poder de agenda de um dos lados negociador, ou seja, a
capacidade que o lado que formata os topicos, a ordem e o foro no qual serdo abordados tem
de conseguir que suas demandas sejam mais bem encaminhadas, a quantificagdo de barreiras
ndo-tarifarias pode se configurar numa poderosa ferramenta auxiliar. Tais métodos quando
utilizados como instrumentos de negociacdes podem trazer o foco das atencBes a questdo que
por ter sido quantificada se torna mais evidente. Traduzir uma barreira em nimeros concretos
forca o lado que impde a medida ilegitima a um posicionamento, nem que seja para a mera
negacéo da ilegitimidade da medida ou para descaracterizagéo do estudo apresentado.

Né&o obstante o potencial das metodologias de quantificagéo de barreiras ndo-
tarifarias como instrumentos de negociagdo comercial, a mera posse de um desses estudos ndo
é capaz de transformar o rumo dos acordos. Conforme verificado, ter uma equipe qualificada
e constantemente treinada, especialmente em situagOes praticas, € uma das condicdes
necessarias para um pais ter sucesso nas negociagdes internacionais, e neste contexto estes
instrumentos estudados sdo meras ferramentas cuja utilizacdo depende do contexto, e da
analise deste, ou seja, depende de negociadores experientes. Tal ferramenta quando mal
preparada pode causar danos a posicdo defendida pelo lado negociador, especialmente quando
a metodologia é mal utilizada ndo se discernindo na quantificacdo o que é barreira ilegal e 0
que é medida legitima.

Por fim é importante reconhecer que um dos grandes limites para o uso dos
meétodos em questdo como instrumentos de negociagdo é a obtengdo de estudos de qualidade,
elaborados por equipe competente. As metodologias existentes sdo diversas com
caracteristicas distintas, como foi estudado no capitulo especifico. Por exemplo, inventarios
ndo sdo em realidade uma quantificagdo que explicita a natureza e o impacto de uma barreira,
mas 0 mero nimero de supostas barreiras existentes, e se usados como uma “denuncia” ndo
terdo efetividade. Muitas as vezes o que se necessita de quantificagdo pode néo ser possivel de
obter em funcdo da precariedade de levantamentos de determinados dados que s&o insumos de
analises. Portanto, o potencial da metodologia é tdo bom quanto a sua boa execucdo e
disponibilidade de informacGes a serem processadas, ndo podendo, no entanto, ser
desprezada, antes se constituindo em mais uma opcdo das ferramentas de negociagOes

disponiveis.
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4.3 POTENCIAL PARA USO DE QUANTIFICACAO NO BRASIL

Diante da analise do perfil negociador do Brasil nas questdes de comércio
internacional e da andlise do uso de quantificacdo de barreiras néo-tarifarias como
instrumentos de negociagdo comercial pode-se entdo estimar o potencial dessas ferramentas
para as negociacGes nas quais o pais esta envolvido. Deste modo, nas diversas arenas nas
quais o Brasil atua para defender seus interesses relativos ao comércio de mercadorias se
vislumbra que o potencial do uso deste instrumento ndo serd homogéneo, antes havendo a
necessidade de se debrucar sobre os casos especificos a luz do conhecimento acumulado sobre
0 tema.

Como foi estudado, as diretrizes gerais do Brasil nas negociagdes mudaram ao
longo do tempo, em conseqiiéncia das mudancas e ajustes no modelo de desenvolvimento
adotado (Almeida, 2004:111). No momento atual seja na arena multilateral que anda de certa
forma desacreditada, seja nos acordos bilaterais, que entram com mais for¢ca na mira da
diplomacia econdmica brasileira, o posicionamento do pais tem sido em linhas gerais o de
solicitar acesso para os produtos agricolas brasileiros, e de outros paises em desenvolvimento,
para 0os mercados dos paises desenvolvidos. De outro lado, o Brasil é encarado como um
protecionista em alguns setores industriais em decorréncia de suas tarifas consolidadas para
estes produtos serem em regra mais altas que na maior parte dos paises desenvolvidos. Desta
forma numa situacdo em que o Brasil é acusado de protecionista por causa de suas tarifas, as
quais sdo evidentes e a0 mesmo tempo enfrenta barreiras ndo-tarifarias para acesso de seus
produtos, a quantificagdo mostra um potencial formidavel como ferramenta de negociacdo
que deve ser encarada com seriedade.

Ademais das negociagBes comerciais tradicionais, os litigios levados ao Orgéo
de Solugdo de Controvérsias da OMC, como foi visto, apresentam uma faceta que demanda
negociacdo. Embora a OMC tenha aprimorado os mecanismos para forcar a adogdo de uma
decisdo, ndo se pode ter a sua execucdo com certa, e também durante o proprio processo ha
certo espago para negociacdo. Por conseguinte num ambiente de intensos debates sobre
comercio internacional como aquele 6rgdo o potencial para uso de quantificacdo de barreiras
ndo-tarifarias como ferramenta auxiliar de negociagdo. E o Brasil como um dos paises que
mais participa do sistema de solugdo de controvérsias tem muito a ganhar com o uso dos

instrumentos em estudo.
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Em conclusdo pode-se dizer que o Brasil pode auferir ganhos com o uso de
ferramentas econométricas para quantificagdo de barreiras ndo-tarifarias. Entretanto, como
condicdo para que tal emprego seja efetivo, é importante que o Brasil fortaleca sua
comunidade epistémica que ja domina algumas técnicas desta area do conhecimento e que
vem produzindo estudos relevantes. Além da producéo de estudos, é preciso que estes sejam
adaptados as condi¢Bes de negociacdo, que sejam explanados em linguagem clara e direta, de
tal forma que possam ser integrados aos esfor¢os dos 6rgdos do governo brasileiro que
colaboram nas negociagbes comerciais internacionais. Portanto, as metodologias de
negociacdo apresentam possibilidade de utilizagho como ferramenta de negociagdes

comerciais internacionais.
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