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Acredita experiencia profesional de mas de
treinta afos en el sector gubernamental en
el area de Comercio Internacional, toda vez
que estuvo vinculado al control de precios
sobre los insumos agropecuarios en el
Ministerio de Agricultura, posteriormente,
estuvo vinculado al Fondo de Promocion
de Exportaciones - Proexpo (1983-1992),
cuyas actividades en esa oportunidad,
fueron las de promocionar los productos
fruticolas poco conocidos en el exterior;
mediante el acompafamiento de las
empresas nacionales en la participacion en
las principales ferias mundiales.

Igualmente, acredita excelentes
conocimientos sobre negociaciones
multilaterales de integracién econémica
(OMC, CAN, ALCA, G-3, Nafta,
CAN-Mercosur), hizo parte del equipo
negociador en varios de estos acuerdos; asi
como de comercializaciéon y negocios
internacionales (importaciones,
exportaciones, cupos, cuotas, salvaguardias
y SAFP), en lo relacionado con los
productos agricolas de exportacion
tradicionales y no tradicionales.

Profesor universitario y autor de cinco
documentos sobre Comercio Internacional:
Comercio mundial con énfasis en el
comercio agropecuario, Marketing
internacional, Integraciéon econémica,
Comercializacién internacional y Guia para
la exportacién del cacao en grano; de los
cuales, tres de ellos estdn contenidos

en esta obra.
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La primera unidad esta dividida para su mejor comprension en cuatro partes y
dos secciones en la tercera parte del mismo, las cuales facilitaran al lector nuevo
y al mas versado ahondar en el conocimiento sobre el proceso de integracion
que viene evolucionando en las diferentes regiones del mundo.

La primera parte contiene algunos elementos histdricos relacionados con
la evolucion del comercio en los tiempos antiguos, pasando luego a las formas
mas modernas de comercializacion e integracion entre los diferentes pueblos,
principalmente los de Oriente Medio, los del Mediterraneo y posteriormente,
los del Mar Baltico.

Continda luego con una serie de comentarios de investigadores y eruditos en
la materia sobre los procesos de multilateralismo y regionalismo, en una especie
de debate sobre el particular.

Se presentan los origenes del GATT en 1947 y su posterior reforma, asi como
las diferentes rondas de negociacion que fueron amalgamando la ronda definitiva
o Ronda de Uruguay, para que esta ultima tuviera los elementos clave para
creacion de la Organizacion Mundial de Comercio, OMC y sus diferentes acuerdos.

Igualmente, se dan los elementos fundamentales sobre integracion y sus
diferentes formas, y se presentan los acuerdos celebrados en el Hemisferio
Occidental, comenzando con los de la Asociacion Latinoamericana de Integracion,
Aladi, pasando luego por el de la Comunidad Andina, CAN y del Tratado de Libre
Comercio de América del Norte (NAFTA, por sus siglas en inglés).

En la segunda parte se introduce al lector en los elementos constitutivos de
un tratado especifico, es decir, los temas que se discuten y se acuerdan en él
con objeto de que estos sean la brijula que determine el rumbo de los flujos
comerciales del mismo.

En la seccién primera se definen los elementos que tienen que ver con las
medidas de comercio tales como los aranceles; plazos de desgravacion; medidas
no arancelarias, conocidas también como las barreras técnicas no arancelarias o
BNA; las normas o barreras técnicas al comercio contenidas en el Acuerdo OTC de
la OMC; las normas de origen y sus requisitos especificos (REO);los procedimientos
aduaneros y la valoracion aduanera con sus seis métodos de valoracion aceptados
por las diferentes aduanas del mundo.

Asi mismo, se tratan los subsidios y sus tres categorias de subvenciones a
saber: las prohibidas, las recurribles y las no recurribles; finalizando esta primera
seccion con los regimenes especiales de importacion-exportacion conocidos en
Colombia como los Plan Vallejo.

La segunda seccion tiene que ver con las medidas correctivas que tienen
como objeto amainar el efecto nocivo de las subvenciones arriba indicadas, las
cuales son contrarrestadas con los derechos compensatorios. Adicionalmente, se
tratan temas de dumping y competencia que son unas de las formas de subsidio
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Otros titulos de interés:

Marketing para emprendedores
Alejandro Schnarch y David
Schnarch

Gerencia de ventas
Jorge Eliécer Prieto Herrera

Gerencia del servicio
Jorge Eliécer Prieto Herrera

Marketing una evidencia cultural

Ernesto Duque Gémez

Principios de Mercadeo
Alberto Céspedes Sdenz

Merchandising: la seduccién en el
punto de venta
Jorge Eliécer Prieto Herrera

Fundamentos de marketing
Mario Mesa Holguin

Diccionario de comercio
internacional
Cristobal Osorio Arcila
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Esta obra tiene como objetivo servir de guia, a todos aquellos estudiantes
universitarios, sobre el tema de comercio internacional e igualmente, para
aquellos estudiosos que sobre este mismo tema, no han encontrado un material
didactico que les permita conocer sin mucho esfuerzo la compleja terminologia
gue presentan las negociaciones comerciales internacionales.

El propdsito fundamental de esta obra es satisfacer las necesidades basicas de
conocimiento sobre la tematica de las negociaciones multilaterales llevadas en
el seno de la Organizacion Mundial de Comercio, OMC, las cuales,
indudablemente, han incrementado los flujos del comercio mundial de bienes y
servicios en las ultimas décadas.

La lectura de la misma permitira conocer con mas profundidad los diferentes
procesos de integracién econémica que se vienen sucediendo en los principales
Acuerdos Regionales de Comercio, ARC.

No obstante, para lograr aprovechar al maximo las ventajas que ofrecen estos
acuerdos, se hace imprescindible ademas, conocer la dinamica del marketing y

de cdmo se realizan las negociaciones en los diferentes mercados
internacionales, tematicas que encontrara aqui.

Coleccién: Ciencias Empresariales
Area: Comercio y negocios internacionales
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