16 Mer cado

El Tratado norteamericano de Libre

Comercio

Los estudios realizados sobre las repercusiones del TLC
coinciden en sefialar que, a corto plazo, habra pérdidas para

los Estados no miembros, pero estas pérdidas se veran
rebasadas por los efectos dinamicos de la expansion del

mercado

El tratado de Libre Comercio
(TLC en espariol o NAFTA en in-
glés) se ha establecido entre
Canada, EE.UU. y Méjico con el
objetivo puramente econdmico
de crear una zona de libre comer-
cio que beneficie a sus Estados
miembros. Sin embargo este
acuerdo afectard al resto de los
Estados no miembros de tal for-
ma que su situacion en términos
de comercio o de inversion se
modificara también.

En este momento resulta dificil
calcular los posibles beneficios
o0 pérdidas para terceras econo-
mias. Los estudios realizados al
respecto parece que coinciden en
que a corto plazo habra pérdidas
para los Estados no miembros,
debido a una creciente desvia-
cion del comercio o por la pérdi-
da de acceso privilegiado a un
mercado anteriormente protegi-
do; pero estas pérdidas se veran
rebasadas por los efectos dina-
micos de la expansion del mer-
cado.

Un incremento en el nivel de
competitividad de los productos
de los tres paises, no necesaria-
mente tiene que ocasionar pér-
didas para las industrias
exportadoras de paises terceros,
si simultineamente existen efec-
tos de crecimiento en esos mer-
cados, 0 si se generan incenti-
vos y oportunidades para que las
empresas de terceros paises au-
menten su competitividad.

Un informe realizado por la Co-
mision de las Comunidades Eu-
ropeas en 1993 que analiza los

impactos
del TLC, in-
dica que se
alcanzara
la  mayor
racionalizacion
y reestruc-
turacion de
la inversion
extranjera
directa
existente en
la region.
Las inver-
siones cre-
ceran, en
parte por
las pers-
pectivas de
crecimiento
favorable y
en parte por
el temor a la formacion de una
fortaleza regional norteamerica-
na. Todo ello bajo el prisma que
las empresas méas dinamicas y
competitivas son las que ven las
integraciones econdmicas regio-
nales como oportunidades mas
que como amenazas. Las empre-
sas que muestren una mayor
capacidad de respuesta creativa
ante esta integracion regional
seran las que obtengan el mayor
beneficio.

La flexibilidad como alternativa
a las economias de escala, que
permiten mayor capacidad de
movimiento y adaptacion de la
empresa, facilitan los nuevos re-
tos que surgen con cada integra-
cién econdmica regional. Por
otra parte en el contexto interna-

cionai cada vez son mas frecuen-
tes las iniciativas de integracion
regional de las economias. En
todas las regiones, tal vez ani-
madas por los resultados eure-
peos, se estan realizando esfuer-
zos en este sentido.

Para las empresas europeas, el
TLC tiene importancia porque
una cuota importante de las ex-
portaciones van a los EE.UU. y
|g inversion extranjera an ese
pais, en un 65% proviene de Eu-
ropa. Sin embargo las repercu-
siones habria que analizarlas ba-
ios los si-
guientes
aspectos:

- El Tratado
no hace
més que li-
beralizar el
comercio
entre los
tres paises,
de forma
que cada
pais man-
tiene su po-
iitica adua-
nera frente
a terceros.
Esto es
muy dife-
rente  al
Tratado de
la UE gue
mantiene una politica comin
frente a terceros paises.

- La pertenencia de Méjico al Tra-
tado da la oportunidad a las em-
presas europeas que venden a
EE.UU. que pueden reducir cos-
tes, en especial los laborales,
puesto que los salarios a igual-
dad de productividad son la oc-
tava parte de los norteamerica-
nos. Aunque en la actualidad por
el limitado mercado mejicano
actual esta situacion es benefi-
ciosa, para que la atraccion per-
dure, las empresas deberan man-
tenerse competitivas en la hipo-
tesis de crecimiento de los sala-
rios en el tiempo.

- Las empresas europeas podran

aprovechar su mercado en los
EE.UU. para desarrollar una red
de proveedores que les permita
satisfacer las reglas de origen y
requerimientos de contenido lo-
cal que exige el TLC. En este
caso la politica consiste en tras.
ladar pequefias y medianas em-
presas a Méjico, para en un fu-
turo emplearlas como SUs pro-
veedores. Esta técnica esta ya

siendo utilizada por Japén.

- Los acuerdos de EE.UU. con la
UE en el tema de contratos pu-
blicos (contratos de gobierno)
hace que sea mejor el trato para
las empresas europeas que para
las de otros paises terceros. Hay
ciertos margenes de negociacion
que otros paises no tienen. Este
hecho puede extenderse a los
otros paises de la TLC.

Las empresas de Japon, Corea
y Taiwan estan optando por utili-
zar a Méjico como punto de en-
trada al mercado estadouniden-
se de los productos que ya son
demandados por este pais, pero
las empresas europeas estan
mejor preparadas que las asiati-
cas o las de EE.UU. para comer-
cializar sus productos en este
tipo de mercados por la experien-
cia del mercado Unico de la UE.
No se espera una desviacion ra-
pida de comercio de EE.UU. a
Méjico (tanto de exportacion
como de importacion): el hecho
de que haya presencia de pro-
ductos norteamericanos en
Méjico no se debe al TLC sino a
la integracion que de hecho se
viene acusando desde hace 10
afios. La eliminacion total de
aranceles se efectuard en 15
anos.

Por lo que se refiere a Espafia,
Méjico representa &l noveno
cliente para las exportaciones es-
pafiolas, con casi ocho billones
de pts, por lo que a corto plazo
se vera afectado el comercio, de
igual forma que se vio afectado
para Méjico cuando nosotros nos
integramos en la CEE (se entien-
de gque esas exportaciones co-
rresponden a todos los produc-



tos, no solo a los de madera).
A pesar de ese importante volu-
men de exportaciones, nuestra
inversion en Méjice es muy pe-
quefia (menos del 0,5% de la in-
version de todos los paises en
Méjico), lo que parece indicar el
poco grado de integracion de
nuestras estructuras productivas
y el concepto que se tiene de la
exportacién como una mera ven-
ta de productos mas alla de las
fronteras. Esta filosofia no sirve
para afrontar los retos de los 90
y en este sentido hay que recor-
dar que para que las empresas
japonesas se convirtieran en las
principales exportadoras al mer-
cado de los EE.UU. antes tuvie-
ron que convertirse en los princi-
pales inversionistas en dicho
mercado.

Las empresas exportadoras no
pueden pretender comercializar

indefinidamente productos termi-
nados en todos los mercados,
tienen que aceptar que tendran
que compartir ciertas fases del
proceso productivo con la capa-
cidad productiva local. Es, sin
duda, la mejor estrategia de ex-
portacién y en muchos casos
casi la Unica. En este caso espe-
cial la empresaespafioladebe tra-
tar de explotar su vinculo cultural
con Méjico a la hora de buscar
socios para compartir produccio-
nes o sistemas de distribucion, al
igual que Méjico intentara apro-
vecharse de que en EE.UU. el
11% son hispanoparlantes y que
en 50 afios se estima lliegarén al
25%.El TLC se encuentra en sus
fases iniciales, todo queda por
hacer, pero las empresas que
adelanten sus estrategias seran
las que puedan obtener los ma-
yores beneficios. AITIM.



