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			Introducción

			Rafael Fernández de Castro Roberta Lajous





			La negociación del Tratado de Libre Comercio de América del Norte (tlcan) en la década de 1990 fue un parteaguas en la relación entre Estados Unidos y México. Anteriormente hubo pocas negociaciones diplomáticas de tan gran calado. Con excepción del Tratado de Guadalupe Hidalgo, que finalizó oficialmente la guerra entre Estados Unidos y México de 1846-1848, el tlcan es posiblemente el acuerdo más trascendental en la historia de la relación bilateral.

			Dada su relevancia, la negociación del tlcan dio origen a una enorme cantidad de literatura especializada que tuvo un impacto significativo en la relación entre Estados Unidos y México porque se estudiaron a detalle las estrategias diplomáticas y los sectores económicos más importantes para la relación bilateral y el desarrollo regional.

			El Tratado entre México, Estados Unidos y Canadá (t-mec), que resultó de la renegociación del tlcan entre 2017 y 2018 y que entró en vigor en 2020, podría considerarse de menor importancia por establecer un periodo de continuidad en lugar de uno de inflexión. Sin embargo, los colaboradores de este libro argumentamos que el logro de su ratificación por los países miembros debe valorarse en el contexto de altas tensiones por la politización del libre comercio en los tres países. Incluso, consideramos que la decisión por parte del entonces presidente electo mexicano, Andrés Manuel López Obrador (2018-2024), de aceptar el t-mec fue la resolución más importante de política exterior en su sexenio, pues representó la consolidación del sistema de economía de mercado en México y del crecimiento económico basado en la integración comercial regional.

			A pesar de que la negociación del t-mec fue de gran relevancia al renovar la voluntad de profundizar la asociación económica regional y de que brindó lecciones al menos tan importantes como el tlcan en términos del conocimiento especializado sobre diplomacia y los sectores económicos regionales, no ha tenido el mismo impacto que su antecesor en la literatura académica y de divulgación. Dado lo anterior, decidimos rescatar las importantes lecciones del t-mec en el presente libro, el cual pretende llenar el vacío de información pública sobre los procesos de su negociación a partir de las reflexiones inéditas de las mismas personas que participaron en ella.

			Las lecciones de una negociación  cuesta arriba y ante un crítico acérrimo  del TLCAN: Donald Trump

			El contexto histórico en que se tomó la decisión y se inició la negociación del tlcan (1990-1991) fue radicalmente distinto al del t-mec (2018-2019). En 1990 Estados Unidos era un país en la cúspide de su hegemonía global. Un año antes, en 1989, se había desmoronado la Unión Soviética, y Estados Unidos surgía como la hiperpotencia militar global. El profesor de la Universidad de Stanford Francis Fukuyama anunciaba el fin de la historia. Es decir, la ideología capitalista y de libertades democráticas había vencido al socialismo soviético y de sus satélites y daba lugar a un mundo sin confrontaciones.1 

			Fue Washington, desde ese pináculo de poder que le confería haber sido el ganador de la Guerra Fría (1946-1989), la capital que sugirió a su vecino del sur la negociación de un tratado de libre comercio en 1989. Era un Washington optimista que se abrogaba la libertad de impulsar un nuevo esquema de concertación económica regional con sus vecinos del sur y el norte, México y Canadá, para crear una región de América del Norte que compitiera con la entonces cada vez más consolidada Comunidad Económica Europea y con Asía-Pacífico, Japón y los tigres asiáticos.

			En Estados Unidos se estrenaba un nuevo líder, George H. W. Bush, el presidente número 41, irremediablemente globa­lista. Se señalaba que, después de Eisenhower (1952-1960), era el presidente más preparado en cuestiones internacionales por haber sido director de la cia, embajador en China y un vicepresidente muy cercano a las importantes decisiones internacionales del gobierno de Ronald Reagan durante ocho años (1980-1988). Su equipo de trabajo, en el que destacaban políticos texanos como James Baker, su poderoso secretario de Estado, y Robert Mosbacher, su secretario de Comercio, estaba familiarizado con asuntos mexicanos. Tanto ellos como Carla Hills, su representante comercial (ustr, por sus siglas en inglés), estaban convencidos de las virtudes del libre comercio y así lo demostraron en la negociación con sus contrapartes mexicanas y canadienses.

			Como líder, Donald J. Trump representó el polo opuesto al de Bush al ser un empresario transformado en político con un credo nacionalista, aislacionista y proteccionista. Entre Bush y Trump, el Partido Republicano se corrió de un extremo a otro: del partido que durante la Guerra Fría se proclamaba globalista y a favor del libre comercio al partido que enarbola un nacionalismo-aislacionista, bien capturado por el mantra de Trump y su movimiento: «Haz a América grande otra vez» o «Make America Great Again» (maga, por sus siglas en inglés).

			El populismo nacionalista de Trump tiene muy pocos principios, pero uno de ellos bien cimentado es el proteccionismo comercial. En 1990, en una entrevista de la revista Playboy al joven empresario de los bienes raíces le preguntaron: «¿Qué sería lo primero que haría el presidente Trump al entrar a la Oficina Oval?». Su respuesta fue contundente: «Incrementaría drásticamente los aranceles para evitar la importación de tantos productos japoneses y automóviles alemanes».2 

			El equipo de negociación comercial del presidente Trump reflejaba bien sus aspiraciones proteccionistas y aislacionistas. Instaló en la Casa Blanca como asesor económico y comercial a Peter Navarro, un sombrío profesor de California con un profundo desprecio por la globalización, pues la percibe como la causa de la pauperización de la clase trabajadora estadounidense. Como representante comercial, instaló al abogado con experiencia comercial con claras tendencias proteccionistas y acérrimo crítico del capítulo de solución de controversias del tlcan, Robert Lighthizer.

			El trumpismo, como ideología nacionalista-populista, es una tendencia que llegó para quedarse y es ahora el centro de gravedad de un Partido Republicano ya en la extrema derecha, profundamente antiinmigrante y prohibicionista de las libertades individuales, como el derecho de la mujer al aborto y el matrimonio igualitario. Es un partido, incluso, marcadamente antidemocrático, pues no solo ha reprimido el voto de las minorías raciales, sino que se ha negado a aceptar los resultados electorales, pues en la guerra por el poder y para evitar que los «socialistas» demócratas se instalen y promuevan sus ideas comunistas solo están dispuestos a aceptar los resultados electorales cuando obtienen el triunfo en las urnas.

			Más allá de la posibilidad de una segunda presidencia de Trump (2025-2029), el trumpismo como posicionamiento ideológico se ha instalado en Estados Unidos y representa una fuerza formidable, con una base política muy activa de cerca del 40 % del electorado que estará presente por lo menos una década, si no es que más.

			Ante este sistema político en Estados Unidos, el país central de América del Norte, consideramos de gran relevancia, e incluso urgente, analizar la negociación del t-mec con el fin de contestar algunas preguntas centrales para la relación entre Canadá, Estados Unidos y México y para el futuro de América del Norte como región de integración económica:

			1.¿Cómo fue que México y Canadá lograron renegociar el tlcan con un gobierno tan proteccionista como el de Trump, que había anunciado que acabaría con el «peor tratado de la historia»?

			2.¿Cuál fue la estrategia de negociación y la estrategia diplomática-política para realizar esta hazaña de negociación bilateral y trilateral con un gobierno caótico y nacionalista como el de Trump?

			3.¿Cuáles son las lecciones de la negociación del t-mec para futuras negociaciones con Washington?

			Esta última es una pregunta relevante más allá del posible regreso de Trump a la Oficina Oval, pues el presidente Biden no solo no se ha apartado de la agenda proteccionista de Trump, sino que los demócratas, con Kamala Harris a la cabeza, darían rienda suelta al sentimiento nacionalista que también invade a sus bases sindicales y ambientalistas.

			♦

			El libro inicia con un capítulo escrito por Juan Carlos Baker Pineda y Roberto Zapata Barradas, expertos en comercio exterior y relaciones internacionales involucrados en la negociación del t-mec como subsecretario de Comercio Exterior mexicano y embajador y representante permanente de México ante la Organización Mundial del Comercio, respectivamente. En su capítulo sobre la experiencia de México en las negociaciones del t-mec y el Acuerdo de Asociación Transpacífico (tpp), describen los retos enfrentados ante el contexto de incertidumbre que marcó la revisión del tlcan por la falta de objetivos compartidos entre los tres socios comerciales. Argumentan que el éxito de México en las negociaciones fue gracias a su equipo negociador altamente técnico y experimentado. Concluyen que las prácticas, conocimiento y experiencia adquiridas durante la negociación del tpp y del t-mec serán referencia cuando se realice la primera revisión del t-mec en 2026 y ante la potencial ampliación del Tratado Integral y Progresista de Asociación Transpacífico (cptpp, la posterior versión del tpp).

			En el siguiente capítulo, Rafael Fernández de Castro y Roberta Lajous analizan el impacto de los actores políticos mexicanos de alto nivel en la renegociación del tlcan, centrándose en el papel de los presidentes Enrique Peña Nieto y Andrés Manuel López Obrador y sus equipos negociadores, con base en sus entrevistas a Luis Videgaray, Gerónimo Gutiérrez Fernández y Jesús Seade Kuri. Argumentan que, a pesar de las críticas recibidas, la decisión de Peña Nieto de invitar al candidato presidencial republicano Donald Trump a México en agosto de 2016, así como la estrecha relación entre Luis Videgaray y Jared Kushner, ayudaron a cultivar el diálogo entre los dos países para iniciar la renegociación del tlcan. Sin embargo, se enfrentaron condiciones políticas más retadoras que durante la negociación del tlcan en la década de 1990 dada la narra­tiva proteccionista del presidente estadounidense y su uso en las narrativas antiinmigrantes. Gracias a que Peña Nieto y López Obrador adoptaron la renegociación del tratado como prioridad, las negociaciones concluyeron con éxito y en tiempo récord.

			Antonio Michel Guardiola y María José Riquelme Sordo explican el rol del sector privado, conocido como el Cuarto de Junto, durante las negociaciones del t-mec. Con base en sus entrevistas a Eugenio Salinas, coordinador del Cuarto de Junto para la negociación, Juan Pablo Castañón, presidente del Consejo Coordinador Empresarial, Ildefonso Guajardo Villarreal, secretario de Economía durante la renegociación del tlcan y  Jesús Seade Kuri, subsecretario para América del Norte, sostienen que los actores del Cuarto de Junto han sido clave en lograr la continuidad de la integración económica regional. Esto  gracias a que los empresarios pudieron establecer mediante  el Cuarto de Junto la vinculación directa con el Gobierno, con el  cual compartieron estadísticas, identificaron riesgos y oportunidades, crearon estrategias de negociación y persuasión, y establecieron mecanismos de comunicación con sus contrapartes empresariales en Canadá y Estados Unidos. Concluyen que el potencial del grupo debería trascender las negociaciones de tratados comerciales hacia el mejoramiento constante de la alianza comercial.

			Después, Martha Bárcena Coqui, exembajadora de México ante Estados Unidos (2018-2021), y Héctor A. Ortega Nieto, exjefe de la Sección de Congreso de la embajada de México ante Estados Unidos (2019-2021), describen los procesos de cabildeo del Gobierno de México en el Congreso estadounidense para promover la aprobación del t-mec. Argumentan que el Congreso de Estados Unidos es central en la relación bilateral y en todas las etapas de una negociación de tratados comerciales internacionales. Explican cómo la política interna de Estados Unidos y la relación entre los poderes Ejecutivo y Legislativo impactaron en los procesos de negociación y ratificación del tratado, resaltando su importancia en los asuntos laborales, medio ambientales y de garantías de aplicación y cumplimiento, los cuales requirieron de notables gestiones diplomáticas y de cabildeo por las autoridades mexicanas. Concluyen que la interacción constante entre el Congreso estadounidense y el Gobierno de México continuará siendo fundamental para dar seguimiento a la implementación del t-mec. Lo anterior necesitará de estrategias de cabildeo efectivas que consideren las coyunturas políticas internas de ambos países y los intereses de Estados Unidos a nivel local, así como el conocimiento detallado adquirido por la embajada de México y la red consular de México en Estados Unidos.

			En el siguiente capítulo, C. J. Mahoney, representante comercial adjunto de Estados Unidos entre 2018 y 2020, reflexiona sobre las lecciones de la negociación del t-mec para la política comercial de Estados Unidos. Reconoce que el tlcan tuvo importantes beneficios para Estados Unidos, como la apertura a nuevos mercados y los beneficios en ambos lados de la frontera que resultan del crecimiento económico de México, pero había problemas que taclear en la renegociación. Explica que los objetivos de Estados Unidos fueron fortalecer las reglas de origen, las leyes laborales de México, y actualizar el acuerdo para incluir el comercio digital, la propiedad intelectual y los servicios, así como abordar el sistema de gestión proteccionista de Canadá en el sector lácteo, promoviendo de hecho «la verdadera causa del libre comercio». Describe el importante rol del equipo de la Oficina del Representante Comercial de los Estados Unidos, destacando la labor del embajador Robert Lighthizer en canalizar los instintos comerciales de Trump en políticas coherentes. Concluye con su optimismo sobre los resultados del acuerdo, enfatizando que el t-mec debería ser un modelo que Estados Unidos busque expandir a otros socios comerciales.

			Meredith B. Lilly entrevistó a Steve Verheul, negociador principal de Canadá, y al doctor Tim Sargent, viceministro de Comercio Exterior, para analizar la perspectiva canadiense durante la renegociación del tlcan. Menciona que la renegociación fue complicada desde el inicio por la impopularidad de Donald Trump entre la población canadiense y su intención de poner fin al tratado, lo que posicionó a Canadá y México a la defensiva en un frente unido. Argumenta que el objetivo principal de Canadá fue preservar lo que fuera posible del tlcan original y evitar abrir espacios que condujeran a concesiones canadienses. En su estrategia de negociación, Canadá aprovechó las presiones de tiempo que enfrentaban Estados Unidos y México por las elecciones venideras, empleó varias estrategias con cada socio comercial en distintas etapas, y realizó un proceso sofisticado de consulta a actores clave. Argumenta que, aunque el acuerdo se consideró un éxito dada la postura inicial de Estados Unidos, la mayoría de los inconvenientes del tratado fue pasada por alto y Canadá fue obligada a moderar su ambición.

			Juan Carlos Baker Pineda finaliza con un epílogo sobre los retos esperados en la revisión del t-mec, prevista para 2026. Argumenta que la revisión se realizará en un contexto de renovación política en los tres países. Esto, junto con la falta de claridad sobre las reglas para el proceso de revisión, podría exponer el tratado a las demandas electorales más inmediatas en lugar de centrarse en las necesidades técnicas y los objetivos de largo plazo. En este contexto, identifica tres posibles escenarios desde las perspectivas optimista, realista y pesimista. El epílogo enfatiza la importancia de manejar la revisión con un enfoque equilibrado para fortalecer la integración regional y evitar que intereses políticos inmediatos pongan en riesgo la competitividad y viabilidad del t-mec.

			

NOTAS

			
				
					1	F. Fukuyama, El fin de la historia y el último hombre, México, Planeta, 1992.

					2	>G. Plaskin, «Playboy Interview: Donald Trump», Playboy, marzo de 1990. Consultado en ebroadsheet.com/wp-content/uploads/2017/03/playboy-inter view-donald-trump-1990.
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			La experiencia de México en las negociaciones comerciales del t-mec y el tpp

			Juan Carlos Baker Pineda
 Roberto Zapata Barradas





			La entrada en vigor del Tratado México-Estados Unidos-Canadá (t-mec) marcó el inicio de una nueva era en la trayectoria de integración regional en América del Norte. Si uno quisiera entender en una palabra el contexto de cómo el Tratado de Libre Comercio de América del Norte (tlcan) se transformó en el t-mec, incertidumbre es lo primero que viene a la mente.

			En efecto, la historia de esta transformación tomó forma en un entorno de creciente incertidumbre, en el que una economía mundial rápida y profundamente cambiante era el telón de fondo sobre el cual el consenso comercial liberal de la posguerra se diluía de manera evidente.

			En América del Norte, las elecciones estadounidenses de 2016 implicaron un abrupto viraje en las reglas del juego para la integración regional, pero también para el comercio mundial, que dio rienda suelta a la incertidumbre en el mundo de las reglas comerciales como las conocíamos hasta entonces. Para México, lo anterior implicó grandes retos, en específico a partir de que Donald Trump entró a la Casa Blanca, al decidir primero retirar a Estados Unidos del entonces Acuerdo de Asociación Transpacífico (tpp, por sus siglas en inglés), y después exigir e imponer una fuerte presión política sobre México y Canadá para obligar a la renegociación del tlcan.

			En particular, rápidamente se hizo evidente que el planteamiento para renegociar el tlcan no partiría de un objetivo compartido entre los tres socios comerciales, como sí lo fue en la primera negociación 22 años atrás; es decir, profundizar, mejorar y facilitar la liberalización de los flujos de comercio e inversión, y así llegar al libre comercio en la región norteamericana. Al contrario, Estados Unidos buscaría en este nuevo proceso hacer una revisión profunda de los postulados del tlcan, para corregir lo que en la percepción de muchos actores en ese país había sido un acuerdo muy desfavorecedor a los trabajadores y a la planta fabril de Estados Unidos, y hacer esas correcciones aún a costa del libre comercio con sus socios comerciales.

			Por su parte, México y Canadá tenían el objetivo de preservar los beneficios probados que el tlcan había arrojado durante sus más de veinte años de existencia, y desplegaron una estrategia para proteger el interés nacional, guiada en gran medida por la contención de los impulsos de la administración Trump por reequilibrar, casi exclusivamente a favor de su país, las reglas para el comercio preferencial en Norteamérica.

			Por eso, revisar el tlcan fue mucho más que modernizar un acuerdo comercial. Se trató de un cambio estructural mayor, que buscó responder por un lado a las nuevas realidades que se imponían, y por otro, proteger el interés nacional, preservando la función central del comercio como la principal herramienta del crecimiento económico para nuestro país. La búsqueda de este equilibrio es la historia detrás de la estrategia de negociaciones mexicana. Los desafíos que esto implicó demandaron amplia creatividad, estrategia, flexibilidad y un nivel igualmente grande de pragmatismo por parte del Gobierno, empresarios, legisladores y otros actores relevantes.

			Dentro de los actores relevantes, resalta la enorme importancia que tuvo el hecho de que México haya contado con un recurso humano con la solvencia técnica y capacidad estratégica para posicionar los intereses de México a lo largo de un proceso de negociación de importancia existencial para nuestro país.

			Sin duda, el equipo negociador comercial de México no se formó a partir del t-mec. El grupo original que participó en la apertura comercial del país, gestionada a partir de la segunda mitad de la década de 1980, fue reforzándose y renovándose generacionalmente, como parte de una deliberada decisión política de preservar un esfuerzo institucional orientado a elevar el rol de México en el mundo, con el objetivo de que la política de comercio exterior estuviera respaldada por un cuerpo profesional y altamente especializado. Posterior a la negociación del tlcan (1994), el equipo detrás de ello fue formándose ante nuevos retos, como fueron las negociaciones con la Unión Europea (1998-2000) y Japón (2002-2005), además de la participación en foros internacionales, como la Organización Mundial del Comercio (omc), la Organización para  la Cooperación y el Desarrollo Económicos (ocde), el foro de Cooperación Económica Asia-Pacífico (apec), y el Grupo de los 20 (G20).

			Por ejemplo, el jefe de la negociación, el secretario de Economía Idelfonso Guajardo, había trabajado en la oficina de Washington, D. C., establecida para la negociación del tlcan al inicio de la década de 1990. Los autores de este trabajo fungieron como negociadores en los procesos ya mencionados, alcanzando el rango de jefes negociadores para el momento en que México se unió al tpp. Posteriormente, ejercieron como subsecretario de Comercio Exterior y embajador de México ante la Organización Mundial del Comercio, respectivamente.

			De manera destacada, el esfuerzo que implicó la negociación del entonces tpp entre 2012 y 2016 llevó a la siguiente generación de negociadores mexicanos a entornos aún más retadores, más allá de los temas tradicionalmente incorporados en los acuerdos hasta entonces negociados, y aunque en ese momento era imposible de anticipar, preparó a los negociadores mexicanos para lo que enfrentarían en la era Trump. Fue por virtud de su resolución por participar en el tpp que México se obligó, por decisión propia, a sentarse otra vez, luego de 17 años, a negociar de nuevo los términos de su relación comercial con Estados Unidos. Fue la negociación del tpp también la que exigió a México a hacer la más profunda revisión de su política comercial desde el tlcan, dado el ambicioso alcance de este proceso. Ello obligó a que México se moviera fuera de su «zona de confort», con las implicaciones estratégicas del caso.

			En términos organizacionales, el tpp y el t-mec también significaron un reordenamiento amplio del aparato gubernamental mexicano. Por una parte, el hecho de que prácticamente todas las dependencias de la administración pública federal contaran con recursos humanos con experiencia internacional permitió procesar las cargas de trabajo, pero al mismo tiempo hizo más evidente la negociación y coordinación interna más adecuada de la Secretaría de Economía (se) con estas dependencias, a la altura que demandó el reto comercial.

			De modo similar, también fue notorio el cambio de la relación con otros actores relevantes, incluyendo el Senado de la República y organizaciones no gubernamentales. Durante ambos procesos se vivió un escrutinio de las negociaciones y del equipo más amplio y preciso del que se realizó con procesos negociadores anteriores, incluyendo mayores exigencias de transparencia y debates sobre los beneficios económicos que resultarían de la negociación.

			En el presente capítulo se reflexiona sobre la importancia de ese proceso de formación y fortalecimiento de recursos humanos y coordinación institucional tan trascendente para México, al mismo tiempo que se identifican los pasos que se siguieron para establecer los parámetros que llevaron a una negociación comercial exitosa, primero del tpp y después del t-mec. Concluimos discutiendo cómo estas prácticas, conocimiento y experiencia serán referencia hacia 2026, cuando se realizará la primera revisión del t-mec, y en el marco de la potencial ampliación del hoy llamado Tratado Integral y Progresista de Asociación Transpacífico (cptpp, la posterior versión del tpp, signada entre los 11 países restantes tras el retiro de Estados Unidos), con la negociación de adhesión del Reino Unido, y las solicitudes de China, Taiwán, Ecuador, Costa Rica y Uruguay.

			El origen: la negociación del TPP

			A partir de 2012, la negociación del tpp representó una oportunidad para volver a una mesa de negociación con nuestro principal socio comercial, Estados Unidos. Ello implicó el reto no menor de hacer, por primera vez desde el tlcan, una revisión a fondo de nuestro régimen de comercio e inversión, en un espacio ampliado en el que también participaron otros socios con los que ya teníamos acuerdos comerciales (Canadá, Chile, Japón y Perú), así como otros países que en el pasado habían representado fuertes sensibilidades para diversos sectores productivos en nuestro país (Australia, Nueva Zelanda y Singapur). México retomaría con vigor su agenda negociadora para posicionarse ante el evento comercial más importante desde la conclusión del tlcan y la Ronda Uruguay del gatt.

			La decisión de sumarse al tpp era clara desde un punto de vista estratégico al tratarse de una iniciativa 1) encabezada por nuestro principal socio comercial, con implicaciones de fondo sobre nuestro mayor mercado de exportación y, 2) que impulsaba un modelo de apertura hacia la región Asia-Pacífico, la de mayor dinamismo y proyección económica en las siguientes décadas, con implicaciones para una mayor proyección geográfica de la política comercial de México.

			A partir de la expresión de interés de México por sumarse al tpp, y mucho antes de que nuestro país fuera aceptado formalmente como parte del proceso negociador, durante el primer semestre de 2012 México se dio a la tarea de preparar el terreno, tanto a nivel político como técnico, con cada uno de los países que ya eran parte de la negociación, para garantizar la futura incorporación de nuestro país a dicha iniciativa.1 

			A nivel técnico, y previo a la incorporación formal al tpp, la Secretaría de Economía articuló una estrategia para establecer diálogos informales entre el equipo de negociación mexicano y los negociadores de los demás países del tpp, para recoger los principales elementos bajo discusión (considerando que, al no ser aún parte formal de la negociación, México no contaba con el acceso directo a los textos bajo negociación en ese momento), y así llevar a cabo una evaluación, lo más precisa posible, del alcance de la negociación en cada tema, y en consecuencia preparar al equipo negociador mexicano.

			Es así como se pudo calibrar de primera mano el alcance de esta iniciativa comercial. No solo estaban bajo negociación temas familiares para México en las áreas de comercio de bienes y comercio de servicios,2 sino que la negociación también incluía discusiones en asuntos de «siguiente generación», en algunos casos con temas novedosos, como el de empresas propiedad del Estado (soe, por sus siglas en inglés), coherencia regulatoria y comercio electrónico, y otros casos que se habían tratado antes en ciertos acuerdos, pero cuyos trabajos en el tpp implicaban un enfoque actualizado y profundo, tales como las cuestiones laborales y ambientales, competencia, compras del sector público y la protección de los derechos de propiedad intelectual. Sin duda, se trataba del diseño de una nueva arquitectura comercial.

			Paralelo a lo anterior, México llevó a cabo intensos trabajos de consulta con los sectores productivos y actores relevantes a nivel nacional, para resaltar las implicaciones para nuestro país de no participar en tal proceso, y la necesidad de incidir, mediante una participación coordinada al máximo, en el diseño de reglas que potencialmente regirían el comercio preferencial en la región Asia-Pacífico. Con estos elementos en cuenta, la se conformó al equipo que habría de atender cada una de las mesas de negociación, en coordinación con un gran número de dependencias federales relevantes para los temas bajo negociación. Dado el gran reto y amplitud de temas, la se determinó que prácticamente la totalidad de las unidades administrativas de la Subsecretaría de Comercio Exterior se verían de alguna manera involucradas en el proceso de negociación.

			Durante el proceso mismo de negociación, el equipo mexicano tuvo la oportunidad de participar e influir en el diseño de las disciplinas para el comercio preferencial transpacífico. Desde su incorporación a la negociación en diciembre de 2012 hasta la conclusión del tpp en octubre de 2015, México participó en 21 reuniones amplias de negociación a nivel técnico, así como en nueve reuniones plenarias de ministros y en tres a  nivel de líderes, además de un sinfín de reuniones informales plu­rilaterales y bilaterales para temas específicos, en formatos amplios y reducidos, a todos niveles. México aprovechó todos los espacios para reflejar sus intereses ofensivos y defensivos.

			Es justo señalar que, por la naturaleza de las sensibilidades y posiciones tradicionales de los sectores productivos, la postura y la estrategia amplia de México en la negociación del tpp estuvieron guiadas en una medida importante por los posicionamientos defensivos y de contención, ya que México deseaba proteger su acceso privilegiado al mercado estadounidense, evitar brindar acceso al mercado mexicano en ciertas áreas sensibles agropecuarias y manufactureras, y establecer reglas estrictas para países como Vietnam y Malasia con el fin de garantizar el comercio leal y que los beneficios del tratado fueran disfrutados exclusivamente por los países negociadores. Todo lo anterior hizo la labor de nuestro país más retadora.3

			Por virtud de ello, los negociadores mexicanos tuvieron la oportunidad de conocer el nuevo estándar de disciplinas y nivel de ambición mucho más profundo que Estados Unidos  planteaba para la región en áreas como acceso de bienes, facilitación del comercio, servicios transfronterizos, inversión, servicios financieros, comercio electrónico, coherencia regulatoria, propiedad intelectual y, de forma particularmente novedosa y vinculante, nuevos estándares laborales y ambientales, así como disciplinas para empresas propiedad del Estado. La experiencia y las circunstancias particulares del proceso permitieron al equipo negociador mexicano reflejar resultados favorables en temas espinosos para nuestro país prácticamente en todos los capítulos bajo negociación.

			El proceso de formación a lo largo de varios años, el esfuerzo intelectual, el muy detallado trabajo y las habilidades adquiridas y ejercidas a nivel técnico, así como la intensidad de las consultas con las partes interesadas, la creatividad y la inversión de tiempo empleados para insertar de manera efectiva los intereses de México en un equilibrio construido con sumo cuidado entre 12 partes (y por lo mismo extremadamente delicado), todo ello articulado con y apoyado por las más altas instancias del Ejecutivo, dieron pie a un acuerdo sin paralelo para México en la historia reciente de la diplomacia comercial internacional.4 

			El tpp se constituía así en un vehículo para defender y consolidar nuestra interacción en América del Norte, fortaleciendo la integración productiva de México con sus socios del tlcan al actualizar disciplinas e incluir nuevas disposiciones, contribuyendo a la meta de convertir a América del Norte en la región más competitiva del mundo. De hecho, el tpp siempre fue visto como una manera indirecta de actualizar el tlcan, evitando la difícil tarea de cabildeo que implicaría en Estados Unidos volver a obtener el apoyo político para reabrir un proyecto que databa de 1994.

			En adición a ello, el tpp era la plataforma que llevaría de la mano a México con sus socios norteamericanos a un proceso de mayor penetración comercial a la región Asia-Pacífico,5 proceso que iría respaldado por un conjunto de cambios estructurales a nivel interno que se consolidaban paralelamente para dotar a la planta fabril mexicana de mayor competitividad y proyección mundial, como la reforma laboral de 2012 y las reformas de telecomunicaciones y energética de 2013.

			La sorprendente y aún incomprensible decisión de Estados Unidos de abandonar en enero de 2017 una iniciativa ya concluida y firmada,6 lograda en gran medida gracias al liderazgo de ese país, y respaldada por la inversión de un enorme capital político, terminó por evitar que el tpp en la práctica se convirtiera para México en una renegociación y modernización muy favorable del tlcan. No obstante, el ejercicio resultó uno de alto valor al haberse convertido, circunstancialmente, en una oportunidad única para la preparación del equipo negociador mexicano en lo que estaría por venirle al país: navegar las aguas turbulentas de la relación con el Estados Unidos de Donald Trump, y la necesidad de proteger el interés nacional de México, evitando la denuncia del tlcan y preservando el comercio preferencial con el mayor mercado del mundo.

			El nuevo entendimiento  comercial de Estados Unidos

			La elección de Donald Trump sorprendió al mundo, pero sus políticas comerciales y su narrativa contraria a la apertura comercial y a la integración económica se habían venido gestando ya desde años previos. La narrativa contra la liberalización comercial, por considerarla como el causante de la pérdida de empleos en su país, comenzó a ganar fuerza, y se reflejó en las posturas que el Congreso estadounidense tomó respecto de los tratados de libre comercio que el presidente negociaba: mientras que la votación del tlcan en la Cámara de Representantes en 1993 fue de 234 votos a favor y doscientos en contra, el apoyo que obtuvieron acuerdos posteriores fue más cuestionado, al punto que en 2005 el tratado de libre comercio Estados Unidos-Centroamérica fue aprobado en la Cámara de Representantes por solamente dos votos.

			Las crecientes batallas por lograr la aprobación de acuerdos en Estados Unidos sugería que la narrativa política y social ya gravitaba en sentido contrario, habiendo cobrado mayor resonancia, de forma determinante, a partir de la crisis financiera de 2008-2009. En un periodo muy corto, se volvió un lugar común que los candidatos a los puestos de elección popular en Estados Unidos anunciaran en algún momento de sus  campañas que estaban en contra del libre comercio y que, en caso de ser elegidos, harían lo posible por «arreglar» la política comercial estadounidense, aunque posteriormente no llegaran cambios sustantivos.

			Barack Obama nos ofrece el mejor ejemplo de esta aparente contradicción. Durante su campaña presidencial en 2007 fue bastante claro sobre qué haría en su intención de «arreglar» el comercio con México: declaró que obligaría a México a aceptar mayores compromisos en materia laboral y ambiental, o retiraría a Estados Unidos del tlcan.7 

			Si bien ya como presidente Barack Obama cambió de opinión y optó por impulsar la negociación del Acuerdo de Asociación Transpacífico, para el momento que concluyó la ne­gociación en 2015 (véase la sección anterior) la insatisfacción con los acuerdos comerciales en general, y con el tpp en específico, era ya manifiesta.8 De hecho, de cara a las elecciones presidenciales, tanto Donald Trump como Hillary Clinton, candidatos presidenciales del Partido Republicano y del Partido Demócrata, respectivamente, trataron de distanciarse del tpp, afirmando que se trataba de un acuerdo que acabaría perjudicando al trabajador estadounidense.9 

			Pero Donald Trump no solo dirigió sus ataques en materia comercial al tpp, sino que amplió las críticas para responsabilizar a México de la pérdida de empleos en su país, además de afirmar que el tlcan era «el peor acuerdo comercial jamás negociado». Finalmente, en la mente de Donald Trump, el tlcan había permitido que México se robara a la industria manufacturera estadounidense, generando en el proceso una balanza comercial superavitaria para México que superaba los cien mil millones de dólares.10 

			En un ambiente totalmente contrario a las políticas de libre comercio, y aderezado con una buena dosis de polarización en contra de México, era cuestión de tiempo para que el tlcan se convirtiera en el instrumento con el cual Estados Unidos intentara reflejar su nuevo entendimiento en materia comercial, a pesar del enorme éxito económico que el tlcan representaba. Esta labor sin duda implicaba un viraje importante sobre los principios que habían sustentado la política comercial estadounidense por casi cuarenta años, ya que proponían ideas abiertamente contrarias a lo contenido tanto en el tlcan original como en la propia omc; por ejemplo, pedir que todos los bienes que pidieran tratamiento arancelario preferencial tuvieran que ser 100 % producidos en la región, a cambio de no reintroducir aranceles en contra de las exportaciones mexicanas.

			Retos planteados por  la renegociación del TLCAN

			México siempre ha tenido que navegar de acuerdo con los vientos que soplan desde Washington, y aunque vayamos al mismo destino no necesariamente hemos seguido el mismo camino. En materia comercial, dicha alineación comenzó desde el momento en que México se unió al gatt en 1986, y se consolidó con la entrada en vigor del tlcan en 1994. Aunque tanto México como Canadá y Estados Unidos negociaron acuerdos comerciales posteriores, con socios en otras latitudes, la esencia básica de lo que cada país fue negociando era la misma, e incluso destaca que el contenido y la sustancia de los temas estaban fuertemente inspirados por el tlcan original.11 

			Pero en 2017, en el mundo de Donald Trump y de la nueva visión comercial de Estados Unidos, ninguno de esos parámetros era aplicable, ya que dicha visión no era consistente con la teoría económica y práctica negociadora derivada del consenso liberal previo. No era abiertamente proteccionista ni anti­globalizadora, en la medida en que deseaba mantener el acceso preferencial a los productos estadounidenses; tampoco podría ser considerado progresista, dado que, a pesar de incluir temas en rubros como el comercio digital o los derechos laborales relacionados con el comercio, la visión de Trump rehuía de las obligaciones con el medio ambiente, en particular en materia de combate al cambio climático. El mundo entero preguntaba qué haría Donald Trump y cómo afectaría a las exportaciones e inversiones globales.

			¿Cómo debía entender México entonces a esa política comercial? No había ningún antecedente, dado que ese giro no fue producto de un debate robusto entre actores relevantes a nivel nacional en Estados Unidos; tampoco se formó a partir de un profundo análisis académico ni contó con un amplio respaldo del sector privado estadounidense. Más bien, la nueva política comercial estadounidense parecía estar fundamentada en una lectura de su clase política, que interpretaba que las reglas del juego que fueron diseñadas después de la Segunda Guerra Mundial ya no generan los mismos beneficios de antes, y que el sistema construido por Estados Unidos está ahora habitado por países hostiles, que no compartían ni los valores ni los objetivos estadounidenses y, por lo tanto, debía rehacerse bajo otros parámetros.

			México comenzó a familiarizarse de primera mano con estas nuevas consideraciones desde el momento de la transición gubernamental entre el presidente Obama y el presidente Trump. A finales de 2016 se realizaron encuentros informales, que con el paso de los años han sido detallados por algunos actores como el periodista Bob Woodward y el propio Jared  Kushner, en donde se esbozaba a grandes rasgos lo que buscaba el nuevo presidente de Estados Unidos respecto de la relación comercial: que México aceptara reducir sus exportaciones, que consumiera más productos estadounidenses, que se eliminaran las reglas del tlcan, y que México renunciara a demandar a Estados Unidos en la omc por cuestiones que pudiera considerar violatorias de las reglas comerciales internacionales.

			En retrospectiva, parecería evidente que esas condiciones se rechazarían por ser demasiado sesgadas en contra de México. Pero es necesario recordar que no siempre fue claro que el país podría resistir la presión de Estados Unidos, o que México sería capaz de montar una defensa efectiva de sus objetivos ante los embates (incluso personales) de Donald Trump; de hecho, existía una percepción de que México exhibía una marcada debilidad, tanto por la capacidad de aglutinar a las fuerzas  económicas del país, como por la impopularidad del gobierno del presidente Enrique Peña Nieto y la inminente elección de 2018.

			Por lo tanto, las escuelas de pensamiento versaban entre los que abiertamente aconsejaban que la mejor estrategia que podría seguir el país era aceptar los términos que deseara Estados Unidos, evitar a toda costa un conflicto y de ese modo no arriesgar la estabilidad nacional en un momento de mucha fragilidad,12 y los que apoyaban que México anunciara que no esta­ba en posibilidad de renegociar el tlcan y dejar que Trump tomara la decisión con la que había amenazado desde hace tiempo (es decir, retirar a Estados Unidos del tratado). Esto último, confiando en que los intereses políticos y económicos favorables a México en Estados Unidos se opondrían, o incluso especulando que un retiro del tlcan implicaría una serie de demandas legales en aquel país que podrían llegar hasta la Suprema Corte de Justicia, ya que no era enteramente claro si el presidente del país vecino tenía autoridad para realizar dicho retiro.

			No obstante, este curso de acción fue descartado con rapidez, puesto que la posibilidad de que se llegara a un mal resultado, o que en efecto Trump decidiera retirar a Estados Unidos del tlcan (como de hecho estuvo a punto de hacer)13 era bastante alta, lo cual hubiera tenido un efecto devastador. En particular, durante la fallida visita presidencial de Enrique Peña Nieto, que se planeaba realizar casi inmediatamente después de la toma de posesión de Donald Trump en febrero de 2017, fue bastante evidente que el equipo económico del nuevo presidente de Estados Unidos consideraría a México como chivo expiatorio para cualquier tema, por lo que era ingenuo pensar que, si se aceptaban las demandas acerca del tlcan en ese momento, Trump se olvidaría del tema.

			El país se preparó para lo que desde entonces se anticipaba que sería un proceso negociador muy complejo y turbulento, no solo por las personalidades que participarían, sino también porque el propio resultado era incierto. Más aún, la importancia económica y estratégica del proceso que estaba a punto de iniciarse para México era literalmente existencial, dado que el motor de actividad económica más significativo del país es (hasta la fecha) el comercio exterior, cuya ancla es Estados Unidos.

			Ante este contexto, y una vez tomada la decisión de que se tendría que negociar una nueva versión del tlcan (en ese entonces aún no se denominaba «t-mec»), quedaba al aire cómo abordaría México los tres retos principales que una negociación de ese tipo implicaría:

			a)El contenido y los temas sustantivos a negociar

			b)Los tiempos con los que se contaba para concluir el proceso

			c)La estrategia que México debía seguir para obtener un buen resultado

			Por las circunstancias ya descritas, México ya contaba con un equipo de negociación preparado para enfrentar estos retos, que conocía al equipo de negociadores que operarían los posicionamientos de Estados Unidos, y que estaba familiarizado con los temas que en algún momento habrían de negociarse (si bien varios de ellos con una orientación muy distinta a lo planteado por Estados Unidos en el tpp, como las reglas de origen para el sector automotriz). Pero era evidente que, al menos por el lado de la experiencia negociadora, México estaba plenamente preparado.

			RETO 1: EL CONTENIDO A NEGOCIAR Y LOS TEMAS SUSTANTIVOS

			Se ha sugerido que el resultado final del t-mec, incluyendo los temas incorporados y la ambición de los mismos, fue «impuesto» hacia México por Estados Unidos,14 pero la realidad es bastante más compleja. Es cierto que había un debate interno sobre qué tanto estaría México dispuesto a ceder, pero siempre fue claro que había cosas que resultaban absolutamente inaceptables para el país, como limitar de manera artificial las exportaciones, por ejemplo.

			Por lo tanto, el primer reto con el que se enfrentó México fue cómo maniobrar qué temas incorporar, qué asuntos descartar y cuáles sí estaría dispuesto a considerar. Para atender este reto, el tpp volvió a tomar un sentido estratégico, como se mencionó previamente: si bien Estados Unidos abandonó el tpp en febrero de 2017, y el acuerdo aún no entraba en vigor (de hecho, en ese momento había negociaciones entre los países restantes para adecuar los compromisos ante la salida de Washington), el equilibrio contenido en los textos y temas sustantivos significaban un avance considerable sobre lo que existía en el propio tlcan, de modo que las similitudes entre el t-mec y el tpp son notorias (véase tabla 1).

			Tabla 1. Similitud textual del t-mec con otros tratados  de libre comercio de Estados Unidos

			
				
					
					
				
				
					
							
							Tratado de comparación

						
							
							Similitud con T-MEC

						
					

					
							
								1.	tpp

						
							
							57 %

						
					

					
							
								2.	Estados Unidos-Colombia

						
							
							43 %

						
					

					
							
								3.	Estados Unidos-Perú

						
							
							43 %

						
					

					
							
								4.	Estados Unidos-Corea del Sur

						
							
							43 %

						
					

					
							
								5.	República Dominicana-Centroamérica y Estados Unidos

						
							
							42 %

						
					

					
							
								6.	Estados Unidos-Panamá

						
							
							42 %

						
					

					
							
								7.	tlcan

						
							
							41 %

						
					

					
							
								8.	Estados Unidos-Omán

						
							
							41 %

						
					

					
							
								9.	Estados Unidos-Australia

						
							
							41 %

						
					

					
							
								10.	Estados Unidos-Marruecos

						
							
							40 %

						
					

				
			

			Fuente: Traducido de W. Alschner y R. Panford-Walsh, How Much of the Transpacific Partnership is in the United States-Mexico-Canada Agreement? Ottawa Faculty of Law. Working Paper No. 2019-28, p. 11, 26 de junio de 2019. Consultado en ssrn.com/abstract=3410658.

			Utilizar como base de partida los textos del tpp ofrecía además otras ventajas. Por una parte, permitiría enfocar los esfuerzos en definir solo el nivel de ambición que se deseaba alcanzar, pero no en el tema en sí mismo; es decir, se podría discutir qué tan ambicioso tenía que ser el capítulo laboral, pero la discusión sobre si habría o no un capítulo laboral estaba totalmente superada.

			Asimismo, partir de los textos del tpp implicaba que ya existía un conocimiento previo de los compromisos que estaban reflejados, puesto que durante cuatro años los tres países de América del Norte fueron participantes clave en dicho proceso. Del mismo modo, los actores relevantes en cada país —miembros del sector privado, legisladores y miembros de la sociedad civil— habían sido informados a lo largo del proceso y habían tenido la oportunidad de expresar sus opiniones, otorgando cierto grado de legitimidad a lo negociado bajo el paraguas tpp.

			Una tercera razón que apuntaba a la conveniencia de usar textos tpp era que de ese modo se limitaban las posibilidades de que se incorporaran ideas demasiado agresivas: las famosas «píldoras envenenadas», como las llamaría un notable miembro del sector privado estadounidense,15 eran temas que resultaban imposibles de aceptar para México y Canadá (como la terminación automática del tratado cada cinco años, por ejemplo), pero que tenían el objetivo de distraer y potencialmente matizar las demandas de México en otros temas. Si no existía un perímetro sobre el cual las discusiones sucederían (es decir, los textos del tpp), la posibilidad de tener que desactivar «píldoras envenenadas» aumentaría.

			Este esquema ayudó a inyectar cierto orden en las discusiones, pero no impidió la tensión que implicaron algunos de los intereses cruciales para Estados Unidos, y que iban en el sentido opuesto al marco del tpp. Las discusiones en el sector automotriz, que era uno de los objetivos centrales del presidente Trump y del representante comercial de Estados Unidos (ustr) Robert Lighthizer, versaron sobre qué tan rígidas serían las reglas de origen, con propuestas de hasta un 85 % de valor de contenido regional, algo totalmente inexistente en otros acuerdos.

			Para México en específico, utilizar el tpp como punto de partida ofrecía además ventajas adicionales. En el inicio de la negociación del tpp en México encontró una resistencia considerable de parte de varios segmentos de la comunidad empresarial mexicana, quienes mostraron una fuerte sensibilidad a sujetar las disciplinas en materia de derechos laborales y ambientales al  mecanismo de solución de controversias del tratado.

			Por lo tanto, construir sobre la base de compromisos que ya se habían aceptado por México sin duda era una manera de minimizar posibles argumentos contrarios u oposiciones al proceso. Esta decisión ayuda también a entender cómo la estrategia de México se enfocó a unos cuantos temas polémicos, aceptando compromisos en otras áreas que básicamente repetían obligaciones ya existentes.

			RETO 2: LOS TIEMPOS PARA DESARROLLAR  LA NEGOCIACIÓN

			Los negociadores comerciales son reacios a comprometerse a una línea del tiempo definitiva. Frases como «nada está acordado, hasta que todo está acordado» o «los tiempos los dicta la sustancia» son muy comunes en el argot comercial, pero para el t-mec eso no fue necesariamente el caso.

			Aunque no existía una fecha límite para concluir el proceso, era evidente que la elección presidencial en México en julio de 2018 era un evento importante a considerar, sobre todo ante un posible triunfo de Andrés Manuel López Obrador (como efectivamente sucedió). Del mismo modo, la Casa Blanca enviaba señales que sugerían que deseaba concluir el proceso de manera expedita, recordando que la elección intermedia en Estados Unidos sería en noviembre de 2019. Canadá era el único país que no contaba con procesos electorales en ese horizonte.

			Para México la pregunta, por lo tanto, era clara: ¿se optaba por un proceso acelerado, que concluyera antes de la transición presidencial, o se apostaba por un proceso de negociación tradicional, aunque este no se ajustara necesariamente a los eventos políticos? La primera opción implicaba el riesgo de aceptar condiciones desfavorables para México, mientras que la segunda implicaba que la volatilidad e incertidumbre para la economía mexicana se prolongarían de manera indefinida, amén de que extender demasiado el proceso podría generar decisiones abruptas por parte de Donald Trump.

			No obstante, existía una serie de beneficios al combinar tanto como fuera posible una negociación expedita, pero no apresurada: se necesitaba tiempo para poder montar una defensa adecuada de los intereses de México en Estados Unidos, para movilizar al sector privado y para que las consecuencias negativas de cercenar la relación bilateral fueran plenamente entendidas. Efectivamente, en la medida en que el riesgo implícito de un fin del tlcan fue difundido, las expresiones a favor de este se incrementaron,16 y comenzaron a surgir voces que urgían al gobierno de Trump a «no hacer daño» en la redefinición de la relación comercial con México y Canadá.

			Por parte del sector privado mexicano, como también se ha documentado ampliamente,17 se organizó un amplio esfuerzo de defensa del tratado, que realizó actividades en paralelo a las desarrolladas por el Gobierno mexicano. Es notable que este esfuerzo privado mexicano tendiera puentes similares con organizaciones equivalentes en Estados Unidos y Canadá, que sin duda serán de gran utilidad cuando se haga la primera revisión del t-mec en 2026.

			La estrategia de extender los tiempos, pero sin llegar jamás a romper el proceso, también le permitió a México desplegar una agresiva agenda comercial en otras regiones del mundo, tratando de tejer alianzas y de asegurar mercados para sus exportaciones, para el caso extremo de que se colapsara el tlcan. En enero de 2017 se anunció que México y la Unión Europea acelerarían las pláticas para modernizar su acuerdo comercial, que databa del año 2000, para profundizar el acceso al mercado agroalimentario y para introducir nuevas disciplinas en el acuerdo. Con todo y sus limitaciones en tamaño y recursos, el equipo negociador mexicano había llevado bien la presión de negociar, en ocasiones en paralelo, en dos frentes negociadores de amplia trascendencia para la política comercial de nuestro país.18 

			Independientemente de las acciones de México, para el caso de Estados Unidos existían tiempos previstos en la ley que no podían obviarse, incluyendo presentación de documentos al Congreso, celebración de audiencias públicas y solicitud de comentarios. Adicionalmente, la operación de los tiempos se volvía más compleja para la Casa Blanca dado que los funcionarios encargados de la negociación —es decir, el titular de ustr y sus subsecretarios— tenían que ser ratificados por el Congreso, lo cual tomó mucho tiempo: el embajador Robert Lighthizer no fue ratificado como ustr hasta principios de mayo de 2017, mientras que su vicerrepresentante, el embajador C. J. Mahoney, no cumplió su trámite sino hasta marzo de 2018.19 

			Por último, una vez que Andrés Manuel López Obrador triunfó en la elección de julio de 2018, fue necesario incorporar otra línea del tiempo adicional: terminar la negociación antes del inicio de la nueva administración, debido a un cálculo político evidente (es decir, que las decisiones políticas difíciles fueran asumidas por el gobierno saliente), y por la necesidad de ofrecer la mayor certidumbre posible a los actores económicos ante el cambio de gobierno en México.

			RETO 3: LA ESTRATEGIA DE NEGOCIACIÓN MEXICANA

			Como se mencionó previamente, un punto de partida para bosquejar la estrategia negociadora para México consistió en tomar aquellos compromisos que se habían asumido como parte del tpp.

			No obstante, era claro que Estados Unidos presionaría para obtener más concesiones, incluyendo ideas que atentaban incluso contra lo que el propio tlcan había establecido dos décadas atrás. Por lo tanto, era indispensable que México considerara otros elementos adicionales para construir su estrategia negociadora.

			Al interior del equipo negociador, que encabezaba el secretario de Economía Ildefonso Guajardo, se discutieron posibles cursos de acción, iniciando por definir cuáles serían las «líneas rojas» que no podrían cruzarse, so pena de romper totalmente la negociación: por ejemplo, sería inaceptable para nuestro país que la renegociación del tlcan eliminara beneficios que México había obtenido con la negociación original de 1994, lo que implicaba, por ejemplo, rechazar solicitudes de reintroducir aranceles a las exportaciones mexicanas, o permitir que se establecieran límites artificiales al envío de productos, so pretexto de disminuir el déficit comercial.

			Desde la perspectiva defensiva, México tendría que encontrar una salida a los intentos de Estados Unidos por incrementar el costo de hacer negocios en el territorio, puesto que el interés específico de Donald Trump era que las empresas regresaran a invertir en su país.20 Eso ayuda a entender por qué el ustr hacía propuestas que parecían irracionales, como la eliminación del mecanismo de solución de controversias. Bajo la lógica de Estados Unidos, al no tener un proceso claro para que se garantizara el cumplimiento de las obligaciones del tratado, las empresas preferirían invertir en donde existiera el sistema legal e institucional más sólido, es decir, Estados Unidos y no México. A lo largo del proceso negociador, ese tipo de propuestas se multiplicaría en todo el texto, por lo que era imposible negarse a discutir y matizar algunas de ellas.
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