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COMERCIO EXTERIOR

TLC: enfrentando a un gigante

…o asociándonos a él

Uno de los temores más difundidos acerca de la firma de un TLC con EE.UU. es el de ser abatidos al enfrentarnos a la economía más importante del mundo. Si ese fuera el caso, sin lugar a dudas deberíamos estar preocupados. Pero el TLC no es un enfrentamiento, es una alianza. Y naturalmente conviene asociarse a un país que es responsable del 25% del PBI mundial, que cuenta con 288 millones de habitantes -potenciales consumidores de nuestros productos- con un ingreso anual promedio de US$ 35,400 y que adquiere el 18% de las importaciones mundiales. De estas, el Perú actualmente solo provee a EE.UU. el 0.19%. El potencial de crecimiento es enorme. Esto no significa que podamos darnos el lujo de ser ingenuos. En el proceso de asociación deberemos conciliar los intereses en conflicto de ambas economías. Pero con una buena negociación, tanto interna como externa, en estos procesos de integración norte-sur, los países de este último hemisferio suelen ser lo que más tienen que ganar.

Por qué comerciar y con quién

Un país pequeño y en desarrollo necesita comerciar. En primer lugar, porque su mercado es reducido y no podría sostener un crecimiento elevado con un modelo autárquico. El comercio permite que las economías en desarrollo aprovechen sus ventajas comparativas en escalas mayores a su mercado interno. Además, el ahorro interno en los países pobres tampoco es suficiente para poder explotar sus ventajas comparativas cabalmente. Y por ello requieren de la inversión extranjera para convertir esas ventajas en riqueza y empleo para sus naciones. Y en segundo lugar, un país pequeño necesita comerciar porque no es capaz de producir eficientemente todo lo que necesita consumir y, por lo tanto, es fundamental que cuente con la posibilidad de importar productos desde los países que los elaboran con mayor calidad y a menor costo. Por otro lado, también necesita del comercio para que la competencia extranjera evite la proliferación de monopolios, debido a que los tamaños óptimos de producción en algunos sectores pueden ser muy cercanos al tamaño de sus mercados. 

Tanto de ida como de regreso el comercio es un importante beneficio para los países en desarrollo. Pero para poder fomentar el intercambio comercial es necesario un ambiente lo menos restringido posible. Un país pobre no puede soportar sobrecostos arancelarios ni cumplir exigencias exageradas en especificaciones técnicas que son en realidad barreras paraarancelarias. Para ello requiere un marco legal que le asegure el libre intercambio de bienes. Lamentablemente, las presiones políticas internas impiden que prospere la apertura unilateral y las presiones internacionales los acuerdos multilaterales como la OMC y el ALCA. Así que los países en desarrollo que desean integrarse al mundo han optado por la aglomeración de acuerdos bilaterales. 

Entonces, ¿con quiénes deben asociarse los países en desarrollo? ¿Deberán priorizar acuerdos entre ellos (sur-sur) o buscar asociarse con las economías más importantes como EE.UU. y la Unión Europea (norte –sur)? Evidentemente con estos últimos que, además de ofrecernos mercados más amplios, tienen estructuras productivas complementarias a las de los países en desarrollo, lo que permite que el beneficio del comercio sea aun mayor. Por otro lado, la asociación con mercados importantes hace que el costo de desviación de comercio sea menor. Si bien al asociarse al primero de esas grandes economías el monto de desviación puede ser muy elevado en términos relativos, luego de acumular tratados con EE.UU., UE y Asia el riesgo de desviación es mucho menor pues se abarca la mayor parte del comercio. Además, el comercio suele darse entre los productos complementarios a los de nuestra producción y en estos los países desarrollados suelen ser los más eficientes, con lo que se corre menos riesgo de estar dejando de lado proveedores más eficientes. 

¿Cuestión de tamaño o de decisión? 

La semana pasada el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo organizó un foro en el que el jefe del equipo negociador de El Salvador explicó la experiencia de su país en la firma del TLC entre CAFTA y EE.UU. Una de sus principales recomendaciones fue que el Perú no debería temer la integración comercial con EE.UU. por la diferenta en el tamaño de las dos economías. El Salvador es un país con 1 millón de habitantes menos que Lima y con un PBI que equivale al 7% del peruano. Sin embargo, ha concluido las negociaciones con éxito y están satisfechos con los resultados. 

No son pocos los países en desarrollo que han optado por la integración comercial como medio para crecer económicamente. Aunque el balance sea positivo, es cierto que los acuerdos de menor alcance a los multilaterales suelen conllevar algunos costos por desviación de comercio ya que establecen condiciones comerciales diferentes entre los distintos mercados. Sin embargo, esto significa que los que más pierden en estos procesos son los que están fuera de ellos. Felizmente el Perú podría embarcarse a tiempo.
