DOCUMENTO RESERVADO
Marco General para la negociacion de un Tratado de Libre Comercio entre Costa Rica, Honduras,
Guatemala, Panamay Peru
l. Objetivo
Creacion de una Zona de Libre Comercio entre Costa Rica, Honduras, Guatemala, Panama y Peru.
II. Principios de la Negociacion

1. Costa Rica, Honduras, Guatemala y Panama individualmente considerados, formaran una Parte
y Pert |a otra Parte.

2. Las negociaciones seran compatibles con los derechos y obligaciones de la Organizacion
Mundial del Comercio, en particular los articulos XXIV del GATT de 1994 y V del GATS

3. Respeto al principio de reciprocidad en cuanto a los compromisos y reglas comunes para las
Partes en los temas de negociacion.

4. Todo el universo arancelario estara sujeto a la negociacion.
5. No aplicar medidas unilaterales y discrecionales que afecten de forma injustificada el comercio.

6. La parte normativa, en la medida de lo posible, se negociara en forma conjunta vy la lista para el
acceso a mercados para bienes, servicios, inversion y contratacién publica se realizara de
manera bilateral entre Peru y cada uno de los otros paises participantes en las negociaciones.

7. Los textos y propuestas que las Partes intercambien durante la negociacion seran tratados con
caracter reservado y confidencial.

8. El proceso de negociacion sera comprehensivo y se regira por el principio de que nada esta
acordado hasta que todo esté acordado (“todo Unico”).

9. Las negociaciones podran llevarse a diferentes velocidades y podran concluir en diferentes
plazos entre Peru y cada uno de los otros paises participantes en las negociaciones.

10. La negociacion podra finalizar y los Acuerdos podran firmarse cuando se haya llegado a un
acuerdo sobre todos los temas de negociacion entre al menos el Perl y alguno de los otros
paises participantes en la negociacion, sin esperar a que todas las Partes de la negociacion
estén en posicion de culminar. A medida que los paises participantes en la negociacion vayan
finalizando sus procesos de negociacion con el Pery, se iran firmando los respectivos Acuerdos
bilaterales resultantes.

11. El Tratado entrara en vigor y se aplicara de forma individual entre Pert y cada uno de los otros
paises participantes en las negociaciones, una vez que hayan concluido los procedimientos para
su ratificacion e incorporacion al ordenamiento juridico interno.

lll. Estructura

1. Trabajar a partir de un texto base de negociacion, enfocandose en los temas normativos que
requieran negociaciones especificas.

2. Temas de negociacion:
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Reglas de Origen

Procedimientos Aduaneros
Cooperacion Aduanera
Obstaculos Técnicos al Comercio
Medidas Sanitarias y Fitosanitarias
Defensa Comercial

Politica de Competencia

Servicios

Inversion

Propiedad Intelectual

Contratacion Publica

Asuntos Institucionales y Solucién de Diferencias

3. Mesa de Jefes de Negociacion: estara a cargo de conducir la negociacion de manera global y
supervisara las mesas de negociacion y los acuerdos alcanzados. Los Jefes de Negociacion
podran crear subgrupos de trabajo para temas especializados.

4, Las negociaciones se realizaran bajo el esquema de rondas presenciales, las cuales cubriran
todos los temas de negociacion, salvo previo acuerdo entre las Partes. No obstante, se
promovera el trabajo virtual entre las rondas presenciales, con el proposito de maximizar sus
resultados.

5. Las rondas de negociacion se llevaran a cabo en sedes alternas entre los paises participantes en
la negociacion, segln calendario preestablecido

6. El pais sede de cada ronda de negociacién se hara responsable y cubrira los costos de la
organizacion y aspectos logisticos de las reuniones, proporcionando la calidad requerida para los
servicios necesarios: equipos de computo y telecomunicaciones, salones de reuniones, cuartos
de control, cuarto adjunto y otros.

7. La participacion de los sectores productivos y la sociedad civil en las negociaciones se daréa bajo
la modalidad de cuarto adjunto o cuarto de al lado.

IV. Modalidades de negociacion

1. En las mesas de negociacion las Partes podran presentar posiciones, ofertas, propuestas de
texto y listas de compromisos.

2. Si un pais no presenta posiciones, ofertas, propuestas de texto o listas de compromisos, 0 no
puede participar en una ronda de negociacion, no impedira que los demas paises lleven a cabo
las reuniones previstas y avancen en la negociacion.

3. Las ofertas arancelarias seran negociadas de manera bilateral entre Per( y cada uno de los
otros paises participantes en la negociacion.

4. Negociacion de servicios, inversion y contratacion publica:

a) Se podran desarrollar disciplinas para sectores especificos.

b) La negociacion de los anexos sobre servicios, inversion y contratacion publica se llevaré a
cabo bajo el enfoque de listas negativas y se realizara de manera bilateral entre Perd y cada
unos de los paises participantes en la negociacion.

5. Cooperacion aduanera
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El acuerdo contemplara un texto sobre Cooperacion Aduanera, para lo cual se definirian los temas de
interés de las Partes, de manera que se genere la interrelacion efectiva entre las aduanas con miras
a apoyarse mutuamente en el cumplimiento de sus respectivas legislaciones.

V. Calendario de negociacion

Las Partes convendran los cronogramas de reuniones de las mesas de negociacion para cada una de
las rondas, garantizando que la duracién de las sesiones previstas guarde relacién con la naturaleza
de la tematica a tratar.

En principio y de acuerdo a como vayan avanzando las negociaciones, se realizaran rondas de
negociacion de acuerdo con el siguiente calendario (Sujeto a las agendas comerciales de los paises
participantes):

Lug;;

| Ronda de Negociacion 8 al 12 de noviembre de 2010 Lima, Peru

Il Ronda de Negociacion 17- 21 de enero de 2011 Ciudad de Panama, Panama

Il Ronda de Negociacion 28 febrero — 4 marzo de 2011 San José, Costa Rica

En cuanto a las rondas adicionales y las etapas subsiguientes, las mismas seran acordadas por los
Jefes de la Negociacion.
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