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Evaluacion del impacto de las
negociaciones comerciales internacionales

La determinacion del grado de sensibilidad
o prioridad de los productos (I1)

ANTONIO BONET MADURGA*
ANTONIO GOMEZ-CRESPOL OPEZ*

La metodologia casuistica de evaluacion de impacto de negociaciones comerciales interna-
cionales ofrece una serie de instrumentos y sugerencias para evakiantelas consecuencias
de la liberalizacion en el comercio de mercancias entre dos paises. En la primera parte de esta
propuesta de método, publicada en el nimero 2796 de esta Revista, se describié el método y se
mencionaron las variables principales a tener en cuenta para evaluar el impacto en un pais que
se propone liberalizar su comercio exterior de mercancias, mediante un analisis macroeconomi-
co del comercio exterior. Finalmente se determind como establecer una lista de productos priori-
tarios y sensibles en base a estadisticas de comercio exterior y de informaciones de tipo cualitafi-
vo. En esta segunda parte se acomete el andlisis microeconémico de aquellas mercancias ‘@
significativas, sobre las que se quiere conocer su caracter prioritario o sensible. Para este ana "\\//
sis se tienen en cuenta las estadisticas de comercio exterior del producto citado, su estructura, —
distribucién geogréfica, asi como el arancel y el régimen de comercio. Se consideraran también A D E
las politicas sectoriales y la opinién de los expertos. Se propone también el estudio de las VAdLACION
bles de mercado y en especial, las condiciones de la oferta y la demanda del producto en cues-
tion. Otras variables de mercado cuyo andlisis se propugna son los precios, la capacidad ociosa,
la cuota de mercado y las preferencias de los consumidores. Por Ultimo se aconseja el calculo de
tendencias futuras de exportacion e importacion, partiendo del comportamiento de estas varia-
bles en el pasado y del «<know- how» del analista. En la tercera parte, que se publicara en el pro-
Ximo numero, se propondra una estrategia negociadora en funcién del analisis fotografico
macroecondmico y de las variables especificas de comercio exterior y de mercado estudiadas.
Asimismo se plantea la necesidad de disefiar politicas de apoyo a los sectores sensibles y priorita-
rios examinados. Se sugieren, por Ultimo, unas orientaciones para la evaluacion del impacto de
liberalizacion en el caso del comercio de servicios y de los flujos de inversiones.

Palabras clave: negociacion comercial, acuerdos internacionales, obstaculos arancela-
rios, estrategia comerciaknow-how.

Clasificacion JEL: F13.
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1. Analisis casuistico absolutos y relativos, medido en base al PIB 0 a
L I la poblacion. Si la importacion es significativa y

de analisis general a otro particular. en el u%%bre todo si tiende a crecer, estimaremos que el
g P ’ 9Uroducto es mas sensible.

cada caso, es decir cada producto o sector econo- - . .,
P » También se debe estudiar la exportacion

mico, es sometida a un analisis especifico a travé : . :
de dos parametros: el comercio efterior ol mer%Isel producto sensible desde el socio comercial
P ' y ais B). Si el socio comercial es un gran expor-

cado. Este tipo de analisis orientado al product Ldor de este producto, la sensibilidad del

nos va permitir una justificacion y una demostra-_. . . o
o . ) ‘mismo para el pais A, en caso de liberalizacion
cion inequivoca del caracter de cada mercancig,, |, importacion del socio comercial, sera

revelandonos los motivos que nos llevan a catalo-
mayor.

arla como prioritaria 0 sensible y a intentar I - 9
g P y » El andlisis geografico de la exportacion del

medir el grado de prioridad o de sensibilidad dg roducto sensible desde el socio comercial. Si

una mercancia o al menos a su cIasificaciéR . . .
L exporta a muchos paises, deduciremos que tiene
segun dicho grado.

: . .._un gran capacidad productora y de distribucion,
En una primera etapa analizaremos los crite-

. L . . por lo gque estimaremos que este producto es mas
rios de utilizaciéon de las variables de comercup a g P

: o . : sensible para el pais A.
exterior para justificar el caracter sensible o

prioritario de las mercancias y posteriormente,
en otro apartado, pasaremos a explicar como &roductos prioritarios

mplean las variabl mer n .
;isrr)n?)aob'eatli?/o anables de mercado con ese En el caso de productos que consideramos
) ' , prioritarios (productd), la primera tarea consis-

El andlisis casuistico nos permite ademag , )
P Ird en estudiar:

m ituacion nl 0lo dispo- : .
adaptamos a situaciones en las que solo dispo-, Las cifras de exportacion del producto

nem informacién imperf rcial ] : .
san%?jodzl mgximaoc OrovecF;s) ggt?a ym&?n(; as’desde el pais A. Si estas cifras son significativas y

. . pr T * recen en el tiempo, estaremos ante un producto
bien el método se aplica mejor si disponemo

de informacion estadistica. también se pued rioritario. Si crecen poco o0 su volumen de parti-
- r P a es bajo, tendremos que analizar también otros
utilizar aunque solo tengamos informacion de

e . . . parametros.
naturaleza cualitativa. Esta informacion allta-p T o
uraleza c a Informaclon cu * La distribucion geogréfica de las exporta-

F'V"’.‘ nos puede ayudar a eyaluqr dglun mOdgiones del productd’ desde el pais A. Cuanto
indirecto los efectos de la liberalizacion en las

distintas mercancias y otros aspectos de lmés amplio sea el nimero de paises al que se
L y P gxporta mas prioritario sera el producto.
negociacion.

) i . * El volumen de importacion del producto
Al igual que se ha hecho en el analisis fotogra- . . . :
, . : en el socio comercial (pais B). Si este es elevado y
fico, en esta fase también nos referiremos a casgs

reales estudiados con esta metodologia, en divé)rrocede de muchos origenes, tenderemos a pensar
) . : gia, que el producto es mas prioritario para el pais A.
Sos paises latinoamericanos.

Un ejemplo de como emplear este tipo de ana-
lisis de informaciones cuantitativas se muestra en
1.1. Variables de comercio exterior el caso practico 2. En este ejemplo, las cifras se

1.1.1. Datos sobre importacion, exportacion completan con fa opinion de expertos.

y distribucion geogréafica.

Productos sensibles 1.1.2. Nivel de proteccion

] o Productos sensibles
En estos casos, el pais A debe examinar:

* La evolucion de la importacion en el pais A En el caso de productos sensibles, el indica-
del producto sensible y su volumen en términodor que habria que utilizar seria el grado de pro-
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CASO PRACTICO 2
EL LIMON COMO PRODUCTO PRIORITARIO: OPINION DE EXPERTOS Y ESTRUCTURA DE LA EXPORTACION

Pais: Pais A, pequefio en Centroamérica
Producto Prioritario: Exportacién de Limén
Destino: Estados Unidos

Exportacion de limén del pais A (103 US.$)
Principales destinos 1997 1998 1999 2000 2001

ATEDIATS AUITEA e ————————— 194,4 196,1 589,0 887,9 1.604,2
EN [0S A TG S T ———————————— 239 73,2 54,2 94,7 269,2

EEUU oottt n. d. nd. 134,3 68,1 136,0
RESEO PAISES ....vvvvvaerrrcteeseeseeee et 170,6 238,2 200,2 164,2 574,4
TOMAl ot 387,9 507,5 978,6 1.215,0 2.583,8

Este Cuadro muestra un gran crecimiento del volumen de exportacion que se multiplica por 6 en 5 afios. EEUU es un destino de la exportacién poco significativo.

Por tanto en el caso del limén y la lima (lima aurantifolia) segun datos objetivos cuantitativos de comercio exterior, el limén no deberfa ser considerado como un
producto prioritario en relacion a EEUU, ya que apenas se exporta a ese pais y solo en escasa, aunque creciente, medida a otros paises. Si la negociacion fuera con
otros paises diferentes de EEUU, este producto si deberia considerarse como prioritario.

Importacion de lima (PA:08055030-40) y limén (PA:08055020) en EEUU.

Origen Cantidad (Tm) Valor (103 US.$) Precio Promedio
MEBXICO ..o 139.726 48.343
Ecuador. 1.397 606
Pais A.... 42 30
OBI0S..cevi s 891 713
TOLAl lIMA .o 142.056 49.692 0,35 US.$/Kg
17.552 12.002
7.596 4.480
6,5 19
7.698,5 4.025
TOtAl lIMON ... 32.853 20.526 0,62 US.$/Kg

Fuente: Departamento de Comercio de EEUU Afio 2001

Desde el punto de vista de la importacion de EEUU, se aprecia que las cantidades que importa EEUU son muy elevadas, si bien estan concentradas en muy pocos
suministradores. Desde este punto de vista la exportacion de limén del pais A a EEUU si podria considerarse como prioritaria.

Los expertos opinan que hay un gran potencial de exportacion, dada la probada capacidad del pais A en estas producciones, su caracteristica de planta alternativa
al cafeto en las zonas afectadas por la crisis de este sector y el gran mercado de este producto que hay en EEUU Sefialan los expertos que el pais A podria despla-

zar, al menos parcialmente, a México como proveedor de este citrico a EEUU. Sin embargo, el arancel de entrada a EEUU es cero en virtud de la preferencia unila- AULA DE

teral otorgada por EEUU (por ejemplo, Iniciativa de la Cuenca del Caribe: ICC). Desde el punto de vista de la proteccion, el limén no deberfa considerarse como un

producto prioritario en la negociacion con EEUU puesto que éste pais ha liberalizado la importacién de limones del pais A. FORMACION

En este caso real, parece conveniente incluir al limén como producto prioritario. La estrategia de negociacion no debe centrarse en la negociacion para la elimina-
cion de los aranceles de EEUU, que ya estaban eliminados en virtud de la preferencia ICC, sino en la consolidacion del arancel cero (negociacion externa) y sobre
todo en los necesarios cambios en la estructura productiva local para aumentar la capacidad exportadora de limén como cultivo alternativo al café (negociacion
interna).

teccion efectiva, que incluya tanto la protecciérsalvaguardia caben asimilarse a aranceles y por
arancelaria como la no arancelaria. Este tipo d@&nto su existencia cabe calificarla como un claro
indicadores no suele estar disponible en el mesigno de sensibilidad ya que su eliminacion
cado, por lo que habria que elaborarlo ex profepodria ocasionalmente generar incrementos signi-
so para el analisis de impacto. Dada la complejiicativos en la importacion.
dad de elaborar este tipo de indicadores, Ademas, sila liberalizacion de un producto en
conviene buscar otro indicador alternativo queel pais A en relacion al socio comercial tiene
sea facil de encontrar y cuya medicién se&fectos apreciables sobre los ingresos fiscales del
homogénea: el arancel. Cabe pensar que miepais A, dicho producto, con independencia de que
tras méas elevado sea el arancel, mas sensitde produzca o no, tiene un caracter sensible por
seria el producto ya que mas aumentard lasta circunstancia, al menos en el corto plazo.
importacion en caso de creacion de una zona deste es el caso de los productos sometidos a ele-
libre cambio. Por el contrario mientras mas bajwados aranceles como el tabaco, las bebidas alco-
sea el arancel, la sensibilidad en caso de dwlicas, los combustibles y otros productos de
supresion es menor. mayor impacto tributario como por ejemplo los
Las restricciones cuantitativas a la importaautomaoviles u otros articulos de consumo durade-
cion, los derechos antidumping o las clausulas d® (televisores, etcétera).
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Pais: Pais A, pequefio en Centroamérica
Producto Prioritario: Exportacién de Limén
Destino: Estados Unidos

Proteccion arancelaria a la importacion de limon en EEUU

Partida arancelaria Mercancia NMF ICC Centroamérica México Consolidado OMC
08055020.........c0uemierriiiisereeeiseiee e Limones (centavos/ Kg) 2,2 0 0,2 2.2
08055030... Limas 0,8% 0% 0% 1,8 cent/Kg
08055040.......cermririirririeierineier s Otras limas (centavos/ Kg) 18 0 0,2 18

El problema estriba en que dicho arancel se trata de una preferencia unilateral. Por tanto la prioridad de la negociacion podria consistir en consolidar dicha
preferencia.

Expertos en este producto consideran que el principal obstaculo al que se enfrentan las exportaciones de limén del pais A a EEUU son de tipo comercial; en concre-
to la ausencia de una buena red de distribucién en EEUU. Claro que esto Ultimo no es parte de la negociacidn comercial en si, aunque a veces también precisa del
apoyo publico.

El considerar como prioritario al limén puede servir para que el gobierno adopte medidas de acompafiamiento (por ejemplo, «flanking measures», medidas de pro-
mocién de exportaciones, ...), encaminadas a favorecer la produccion y la exportacion a EEUU.

Productos prioritarios ria de analisis. Un caso tipico podria ser politicas

En el caso de los productos prioritarios, por e?grl'colas que subvencionan al agricultor y espe-

. ., ialmen | nl I idi :
contrario, debemos evaluar la proteccion para faa d:;?aaqr%%uacscign aieqltJrZeen zgg]sodc?)ne:;a
producto en cuestion que aplica el pais B. Igu |9 P 4

que en el caso anterior, el arancel es un buen in[ﬁyenma una distorsion de la competencia entre

cador facil de emplear y de rapida identificacién.o":‘tIoalses que corgeruan entre s| olguet corrt1p|te,n
Si este es elevado, consideraremos que el produt- ETCET0S mercados, y que Se manitiesta a traves

to es mas prioritario ya que una eliminacion de e los precios de exportacion. En muchas ocasio-

mismo puede mejorar sustancialmente la capaci€S: Stas ayudas sectoriales permiten exportar a
dad exportadora del pais A. precios |_nfer|ore§ a los del merca(_jq nacional o a

Si las preferencias arancelarias para el produ@/€cios internacionales, que se sitdan a menudo
to prioritario fuesen Gnicamente unilaterales, P07 debajo de los costes de produccion. Los
prioridad consistirfa en la consolidacion de la prel9resos por ayudas y subsidios a la produccion
ferencia, ya que aumentaria la sequridad en BfrMiten a los agricultores de esos paises compe-
acceso al mercado del socio comercial. Ddif con ventaja en los mercados internacionales ya
mismo modo, el hecho de que existan otros inglU€ cubren sus costes con las ventas en sus prote-
trumentos de proteccion (restricciones cuantitatigidos mercados interiores.
vas, clausulas de salvaguardia, etcétera), aumen- Las politicas agricolas que ayudan a la produc-
tarfan el grado de prioridad del producto ya que 160N 0 @ la exportacion en el pais socio comercial
desaparicion de su arancel equivalente disminuifcrementan de un modo artificial la sensibilidad
el coste fiscal ligado a la exportacién en el soci@e 10s productos sensibles importados en el pais
comercial (ver casos practicos 2 y 3). A. Del mismo modo, cuando existe una politica
agricola que ayuda a la produccion de productos
prioritarios en el pais A, aumenta la prioridad de
estos productos, cuando son exportados al socio
comercial.

En la medida en que el pais B emplee subsi- Por el contrario, la prioridad de los productos
dios o ayudas encubiertas a la produccion, ldel pais A que son objeto de ayudas o politicas
capacidad de exportacion del pais B al A se increxgricolas de apoyo en el socio comercial logica-
menta sustancialmente. En estos casos el produvente disminuyen su grado de prioridad, si se
to en cuestion debe considerarse como sensibiesean exportar al mismo, ya que la capacidad
de cara a la negociacion. para la exportacion desde el pais A se ve dismi-

Las politicas sectoriales que emplean algunasuida en la medida en que los agricultores del
paises pueden considerarse dentro de esta catepais socio comercial «juegan» con ventaja.

1.1.3. Politicas sectoriales que influyen
en el comercio exterior
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1.1.4. Régimen de comercio exterior obstante, esto dependera de la preferencia que
otorgue el socio comercial al pais Aen la zona de

El régimen de comercio exterior, entendido en. :
) : . . ibre comercio, frente a los terceros que gozaban
sentido amplio, como todos aquellas exigencias a i : :
e preferencias parciales en ese mercado.

importacion (y eventualmente a la ex i6n . ) : ]
portacion (y eventualmente a [a exportacion) que Si por el contrario, las preferencias de paises

no tienen cardcter arancelario ni impositivo, pUEdeﬂerceros ya existen en el mercado del pais A para
Egﬁ:eﬁgz heuC:(Ti:rI]?:elinIgzin%ragrtggilgﬁgglagﬁmn producto sensible, la creacién de una zona de

i g q derar d pt de est ' A fibre comercio con el socio comercial (pais B) hara
otras Se pueden considerar dentro de esta categ)@ o terminos relativos la sensibilidad de un pro-

cion en si pero impiden la distribucion,

su importacion a veces se ve, de hecho, dificultaddye |05 terceros, sobre todo si se trata de un produc-
Aquellas mercancias que son prioritarias pargy prioritario para nuestro socio comercial.
el pais A, y sometidas en el pais socio comercial a

normas que dificultan su importacion o distribu-
cion, ven aumentada de este modo su grado @&inion de los expertos

prioridad. _ ) ~ La opinién de los expertos es (til tanto en el

Por el contrario, aquellas mercancias senshnalisis fotografico como en el casuistico. Asi-
bles, cuyas normas técnicas, sanitarias o fitosanhismo. dentro de este dltimo. cabe servirse de la
tarias, protegen directa o indirectamente a la pranisma al evaluar las variables de comercio ext
duccion nacional, ven aumentado su grado dgor o de mercado, pues recoge opiniones basac
sensibilidad si como consecuencia de la negocign ambos tipos de parametros.

cion de la zona de libre comercio, se ven obliga- | g opinion de los expertos es basica en el an*———————
dos a modificar estos criterios para aceptar lagsis casuistico para que los funcionarios conoi———-——b-&
normas del socio comercial. can la problematica de cada sector y los efect/ CRMACION
de su liberalizacion. Los empresarios afectadc

deben ser consultados antes de adoptar una postu-

_ _ ra negociadora.
Vamos a considerar dos variables que se pue-

den tener en cuenta para realizar el anélisis. En .
cualquier caso, tal y como se ha mencionado eh-8: Catalogacion de productos como
este articulo, el método casuistico es muy flexi- prioritarios o sensibles
ble; el negociador que lo utilice puede tenerlas en Todos estos parametros nos pueden ayudar a
cuanta, incluir otras en el analisis o desecharlas.tener una idea de lo prioritarios o sensibles que
son los productos que van a ser objeto de una
zona de libre comercio. En ocasiones tendremos
estadisticas de estos parametros que nos ayudaran
Las preferencias a terceros paises en el mercatomar decisiones con mayor grado de precision.
do de nuestro socio comercial (pais B) puedeNo obstante, muchas otras veces solo tendremos
hacer disminuir la prioridad de nuestros producinformacion cualitativa o indirecta. Esta otra
tos de exportacion en caso de creacion de uriaformacion también es muy (til ya que nos ayu-
zona de libre comercio ya que esto supondra tendard a hacernos una composicion de lugar mas
que competir con més paises terceros con lo qaproximada. En definitiva, lo importante, es tener
la preferencia del pais A en el mercado del socian cuestionario de preguntas que debemos res-
comercial seria mas dificil de aprovechar. Ngonder con la informacién disponible.

1.1.5. Otrasvariablesatener en cuenta

Preferencias arancelarias de terceros paises
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Podemos representar y comparar, de acuerdo a Este tipo de representacion tiene la capacidad
los Cuadros 2 al 5, todas estas variables de dos @e ir contrastando las distintas opciones de los
dos y de un modo sencillo podemos deducir epares de variables en juego. Dependiendo de
qué casos estamos ante un producto sensible o donde hayamos seleccionado el valor (alto o

0 prioritario 0 no. bajo) de cada una, nos daria un grado mayor o
menor de sensibilidad o prioridad.
Nivel d | e .
Cn Clasificacion de productos de acuerdo a su
Bjo Al categoria, segun variables comerciales

Volumen de importaciénen a0 no no

Pais A (en términos relativos , Cabe la posibilidad de comparar unos produc-
aproducténnaciond) B0 no s Produtosensble 46 rigritarios con otros, en base a la valoracion
que se le dé a las variables de comercio exterior.

Se considera que si el volumen de importakl valor de la exportacion seria muy relevante.
cion en el pais A ya es alto, el producto edos aranceles y otras ayudas englobadas en
menos sensible que si aun no ha crecido tantearanceles globales» del socio comercial pueden
pero tememos que pueda hacerlo si eliminamager o valoradas en términos nominales o pondera-

el arancel. dos por el pardmetro mas significativo (exporta-
cion pais A, por ejemplo). Y asi con otras varia-
bles. A cada parametro se le puede otorgar un
Nivelde arancel ndmero de orden o de importancia (por ejemplo,
pash de 0 a 10). La suma de estos permitiria establecer
o un ranking de productos prioritarios, tal y como
Ayudasalaexportacion P40 "0 1 aparece en el Cuadro 6.
del pais B Alto  no si  Producto sensible

CUADRO 6
. , VALORACION RESUMIDA PRODUCTOS PRIORITARIOS
Mientras més altas sean las ayudas a la exp

tacion del pais B mas sensible seré el producto.

Valoracion (0-10)
Indicadores comercio exterior ~ Ptol Pto2 Pto3

Importacién pais B

CUADRO 4 Arancel en pal’s, B
Exportacion pais A
Vqun)en expprtac!én Politicas sectoriales
de pais A hacia pais B Opinion expertos
Bajo Alto Grado prioridad total
Bajo no no

Arancel pais B i o
Alto no sf Producto prioritario

Del mismo modo para los productos sensibles
podemos hacer un cuadro resumen e incluir nues-

Si el arancel del pais B es elevado y la expottra ponderacion de las variables de comercio exte-
tacion del pais A hacia el B reducida el productaior para cada producto analizado. A cada variable
serd mas prioritario que si dichos parametros fuese le asignaria un valor (por ejemplo comprendido
ran los contrarios.

CUADRO 7
CUADRO 5 VALORACION RESUMIDA PRODUCTOS SENSIBLES

Politica agricola Valoracién (0-10)

apoyo en socio

= Indicadores comercio exterior ~ Ptol Pto2 Pto3
comercial

Importacion pais A

Bajo  Alto ha 2
! Exportacion pais B
Lo Arancel en pais A
y ajo no no  Producto +/- prioritario P oﬁtiggsiec‘:gr?ales
Volumen exportacion si no se consigue eliminar

global pais A Politica apoyo en socio Opinion expertos

Alto  no si ; -
comercial Grado sensibilidad total

BOLETIN ECONOMICO DE ICE N° 2798
DEL 8 AL 14 DE MARZO DE 2004



- #lICEe

entre 0 y 10) y se sumarian dichos valores. Dea y, en definitiva, su grado de competitividad en
acuerdo al resultado se pueden clasificar los preelacion a otros paises es fundamental para cono-
ductos por orden de sensibilidad, tal y como apareer el grado de sensibilidad de un producto en el
ce en el Cuadro 7. pais A.

La demanda del producken el pais A tam-
bién es otro parametro que hay que analizar. El
andlisis de las preferencias de los consumidores

La clasificacién de la prioridad y sensibili- nos va a marcar cuéles son las perspectivas de la
dad de los productos, ademas de mediante ptoduccion nacional y su grado de competitividad
uso de parametros o variables de comercio extéente a las importaciones.
rior, se puede realizar a partir de otras variables La produccion del pais B del producto en
mas propias de un estudio de mercado. Entendedestion también es muy indicativa a la hora de
mos por estudio de mercado, el orientado @valuar el grado de sensibilidad de un producto
conocer las claves de la oferta y demanda de w@nte un proceso de liberalizacion. Un mayor volu-
producto en un pais determinado. Se tiene emen y una mayor competitividad del socio
cuenta fundamentalmente los parametros intecomercial reflejan un mayor grado de sensibilidad
nos de produccion, precios, demanda, etcétergara el pais A.
del mismo. En un estudio de mercado sobre un Los datos que ofrezca el estudio del mercado
producto determinado se analizan tanto variadnidos a los obtenidos tras el estudio de comer-
bles internas como externas, pero referidas @0 exterior pueden ser muy ilustrativos para
dicho mercado concreto. El analisis casuisticajeterminar el grado de sensibilidad. Como
caso por caso, tiene la ventaja de que permiftemos sefialado anteriormente, la ventaja que
utilizar las variables de mercado propuestas gfrece esta metodologia es que no es necesa
aunque la informacion sobre las mismas se@l disponer de mucha informacion para pode
imperfecta o parcial nos ofrece unas respuestagalizar el analisis.
que, junto con las obtenidas de las variables de En este caso, también podemos representarn'i
comercio exterior, arrojan mas luz sobre |05grado de sensibilidad, mediante una SEI‘ICI”M
grados de sensibilidad o prioridad de cada prgepresentacion de una matriz de oferta- demanc ORMACION
ducto. tal como aparece en el Cuadro 8.

1.2. Variables de mercado

1.2.1. Ofertay demanda

Demanda nacional

El conocimiento de la oferta y de la demanda Pequeia  Grande
tanto de la nacional como de la importada, es ur Pequefia o o
informacion basica para ahondar en el conoci ™™™ e 0
miento de si un producto es mas 0 menos sensit oferta exranjra
0 Mas 0 menos prioritario. Pequeia  Grande

Pequefia no Si Producto sensible

Productos sensibles

En un estudio de mercado, es fundamental Si la situacion es como se explica mas arri-
conocer la produccion del producto sensibléa, es decir si la oferta y la demanda nacional
tanto del pais A como la del socio comerciake consideran grandes y la oferta extranjera
(pais B). también lo es, el grado de sensibilidad seria

La produccién nacional de este articulo, sumayor. Cualquier otra combinacion, por ejem-
volumen, su incidencia en el PIB, su evolucion eplo oferta nacional grande y demanda nacional
los Ultimos afios, el nimero de empleos y dpequefia, nos reflejaria un menor grado de sen-
empresas a las que abarca, su situacion tecnolégibilidad.

BOLETIN ECONOMICO DE ICE N° 2798
DEL 8 AL 14 DE MARZO DE 2004 \ii



CASO PRACTICO 4
EL ARROZ COMO PRODUCTO SENSIBLE: OFERTA Y DEMANDA

Pais: Pais A (Centroamérica)
Producto: Arroz
Importacién origen EEUU

Los datos del mercado del pais A sefialan que las importaciones constituyen una parte importante de la demanda aparente nacional (Produccion Nacional + Impor-
taciones - Exportaciones), un tercio aproximadamente (el pais A apenas exporta arroz). Las importaciones, en valor, han sido muy erraticas en el periodo 1997 -
2001. Sin embargo en términos de cantidad, si bien han oscilado, los cambios han sido inferiores.

Se aprecia asimismo que el principal proveedor del pais A es EEUU, cuya cuota de mercado de importacion crece significativamente hasta convertirse en el Ginico
suministrador extranjero, al haber desplazado del mercado a otros proveedores (ver Caso Préctico n° 1).

Importacion y produccion de arroz granza en el pais A

1997 1998 1999 2000 2001
Importacién total arroz (Miles US$) ... 25.565 34.626 16.350 11.124 13.851
IMPOrtacion ArrozZ (TM) ........eeverreeeeereresereseeeseesereseseserseeseenes 90.476 124.022 79.367 66.317 80.037
Importacion origen EEUU (TM) ... 55.100 122514 58.897 66.184 80.037
Produccion nacional (TM)..........ceeeeeerreenieernenereeseeeeeeseees 242.438 240.658 263.274 281.927 268.000
Cuota mercado IMPOTtACION ...........cceuveererrereeererirereserieeeenes 37% 51% 30% 23% 30%
Precio medio importacion US$/tm 282 279 206 167 170

Desde el punto de vista del mercado del pais A, cabe sefialar que el arroz es un producto sensible puesto que la importacién supone més de un 30 por 100 de la
demanda total nacional.

La segunda variable a tener en cuenta en esta fase del andlisis casuistico es la relativa a la produccion del socio comercial. Cabe sefialar en este caso que EEUU es un
gran productor de arroz y que exporta a numerosos paises; tanto arroz descascarillado y muy elaborado, como arroz sin descascarillar (como el que exporta al pais A,
cuyos precios son muy inferiores). Puede considerarse que la produccion de EEUU es absolutamente eléstica en el mercado del pais A. Es decir, si las condiciones del
mercado lo permiten (por ejemplo, arancel, otra proteccion, ...) EEUU podria abastecer totalmente la demanda del pais A, sin que eso suponga un cambio sustancial en
los patrones de produccion y exportacion de EEUU. A la vista de estas consideraciones, podemos considerar mayor aun el grado de sensibilidad del arroz para el pais A.

Produccion y exportacion de arroz granza y blanco de EEUU

1999 2000
Produccion total (TM) ..o ees 9.343.000 8.657.000
Exportacion total (Tm)....... 2.668.000 2.736.000
Exportacion total (miles US: 945.000 835.000

En tercer lugar el andlisis de la proteccion en este pais centroamericano (arancel + clausula de salvaguardia vigente para el arroz), en el afio 2002, permitia sefialar
que la proteccion total es elevada (arancel + tasas = 36 por 100 y salvaguardia provisional, (del 36 por 100 al 52 por 100), por lo que el producto seria sensible. La
supresion de la proteccion puede poner en peligro la subsistencia de la produccion local.

La caida de los precios internacionales a menos de 130 US.$/ TM en el afio 2002, que desencadenaron el establecimiento de la salvaguardia, demostraran atn
mas el caracter sensible de este producto. Los costes de produccion del pais A en dicho afio se situaron en el entorno de US.$ 220- 240/ Tm. Es decir, el precio del

AULA DE arroz de importacion CIF en el pais A serfa inferior al nacional, si se crease una zona de libre comercio entre el pais A y EEUU, en gran parte debido a las distorsio-
anaveth VE nes que provocan los subsidios publicos, que solo se pueden compensar ahora por las salvaguardias:
F 0 R M A C | O N Precio Final CIF
PreCio INTEIMACIONGL: ......vuvrveciserseeiei s US.$ 130/TM US.$ 130/TM
FIEEE Y SEQUID ..ottt US.$ 30/TM US.$ 160/TM
Productos prioritarios B. Esto permitiria identificar mejor las posibilida-

o , los exportador | pais A.
En el caso de los productos prioritarios, el anaqes de los exportadores del pais

lisis debe centrarse sobre todo en la oferta (produc-
cion) del productoy en el pais A asi como en la 1.2.2. Otrasvariables de mercado
oferta y demanda del mismo producto en el pais B.

La representacion para el andlisis oferta-demanda Existen otras varlables_ {ue nos ofregen indica-
serfa similar a la de los productos sensibles clones del grado de sensibilidad o prioridad de un

La produccién en el pais A de un articulo con produlc,to en el marco de Iqs negociaci(_)nes para la
creto (productoY) nos va a reflejar en buena ¢réacion de una zona de libre comercio entre dos
medida nuestra capacidad exportadora del mismBaises. Estas variables se aplican habitualmente
de modo que mientras mayor sea la primera m& l0s estudios de mercado sobre distribucion de
prioritario sera dicho producto. El andlisis de lgcualquier producto.
oferta del pais A lo debemos completar con el de Dentro de este grupo de variables de mercado,
su competitividad y su adaptacion a la demandgarecen mas significativas las referentes a cuota
del socio comercial. de mercado, capacidad ociosa y diferencia de pre-

En el caso de los productos prioritarios ser&ios. La evaluacion del arancel también se suele
también conveniente conocer la demanda del paiiscluir dentro de lo que denominamos variables
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de mercado significativas. Otras variables d€apacidad ociosa
mercado, menos significativas que las anteriores, . .
Con este pardmetro, tratamos de valorar si en

serian la competencia de terceros paises y l? corto 0 medio plazo es facil aumentar la pro-
capacidad de distribucion y la imagen frente af P P

. . . ion r tanto la oferta.
consumidor, es decir las preferencias de los coﬁj-UCC On y portanto la oferta . .
sumidores En el caso de los productos sensibles, interesa

El uso de las variables de mercado en &fonocer la capacidad ociosa del socio comercial,

método casuistico permite aprovechar la escadq due mientras mas elevada sea, mayor sera la

informacién cuantitativa existente, pero tambiér‘?ens'b'“d"jld del producto en cuestion. En el caso

la cualitativa, mas frecuente, pero cuyo aprovege los productos prioritarios tendremos en cuenta

-§_i en el pais A es facil aumentar la produccion y

ta, aunque en general se alcancen resultagBgr tanto la exportacion del producto prioritario.

menos precisos. Por otro lado, el método casuis? prioridad sera mayor, si es elevada la capaci-

tico, por ser un método abierto, permite quépl"jld oclosa. 4cil ob d is0s d
cada analista utilice las que encuentre mas sig- No siempre es facil obtener datos precisos de

nificativas, o cuya informacion disponible segtste parametro. Cuando no ex'lste mformac_lon
adecuada detallada al respecto, puede estimarse a partir de

la opinion de los expertos.

Cuota de mercado , )
. . Lacompetencia de terceros paises
La cuota de mercado es una variable tipica en

cualquier estudio de mercado ya que indica el S€ Parte de que hay mercancias y /o mercados
grado de participacion de la oferta o demanda d8U€ €Stan mas expuestos a un mayor grado
pais Aen la oferta o demanda total. competencia b!en por el tipo de mercancia de q
En el caso de los productos prioritarios, lo qué€ rata (por ejemplo productos que son tecnol
interesa es la participacién de la exportacion ddlicamente sencillos de fabricar) o bien porque se
producto prioritario en la demanda total del socidrate de mercados mas abiertos. Esto (ltimo, gAULA DE
comercial. Ahora bien, si no disponemos de lo§S Siempre positivo, puede tener complicacion ORMACION
datos correspondientes a la demanda total en & €Omo ocurre en algunos paises desarrollad
mercado del socio comercial, un pardmetro muf)@y mercados tan saturados por la oferta, que no
(til y sustitutivo del anterior serfa la participaciénes facil hacerse un hueco al menos en el corto
del pais A en el total de las importaciones deplazo.
socio comercial del bie¥. Este parametro tiene especial relevancia cuan-
Por lo que se refiere a los productos sensibleg0 tratamos de medir la prioridad de un producto
la variable que mas interesa es la cuota de la p&fe cara a la exportacion. Se considerarian mas
ticipacion del producto sensible (produttpdel dificiles de penetrar aquellos mercados de pro-
pais B en la demanda total en pais A. ductos mas maduros; aquellos con una oferta
Es mas facil que podamos calcular, aunquinterna y, sobre todo, externa creciente y una
sea de un modo aproximado, la cuota de ldemanda que crece poco. Este dato que se puede
importacion del producto sensible del pais Bnedir de un modo indirecto, analizando sobre
dentro de la demanda total del pais A, ya qutodo los paises de origen de las importaciones del
ésta la podemos deducir a través de la demang#oducto prioritario en el socio comercial. Hay
aparente (produccion nacional + importacionegroductos, como el tejido y la confeccion textil en
— exportaciones). Si no disponemos de estogue hay una gran competencia entre paises en
datos, podemos utilizar el porcentaje de laias de desarrollo suministradores a paises desa-
importacion del producto sensible (produtp rrollados.
del socio comercial en la importacion total del Por lo que afecta a los productos sensibles, un
pais A. mayor grado de competencia por parte de terceros
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paises en el pais A, reduciria el impacto de laalor de lo exportado o importado por las cantida-
liberalizacion de un producto sensible de nuestrdes fisicas, siempre que vengan en unidades que
socio comercial. sean Utiles a efectos comparativos. No obstante,
hay que tener en cuenta lo siguiente:

En muchas ocasiones, el valor de las exporta-
ciones viene recogido en posicién FOB y las

Los precios son determinantes en la demandeportaciones en posicion CIF.
de cualquier producto, de ahi que la comparacion A veces hay que tener en cuenta si en los flu-
de los mismos sea de gran utilidad para determjes totales se han recogido operaciones de trafico
nar la sensibilidad o prioridad. Asimismo, los pre-de perfeccionamiento activo o pasivo de las que
cios encierran cierta informacion que convienesdlo figura el valor afiadido, con lo que se distor-
aprovechar. sionarian los precios relativos.

En el caso de los productos sensibles, debe- Si bien encommodities o en productos de
mos comparar los precios interiores o de imporescaso valor afiadido, los precios tienen una gran
tacion en el pais A con los precios del socidncidencia en la demanda o en la oferta, no ocurre
comercial. En el caso practico 5 se muestra ulo mismo con productos més elaborados, donde la
ejemplo real de como puede realizarse la compa@lemanda se guia mas por modas, presentaciones
racion de precios; se resalta en él como identifie caracteristicas técnicas que por precios.
car la informacién e interpretar dichas compara-
ciones.

En el caso de los productos prioritarios, |
comparacion se debera efectuar entre los precios Este pardmetro se utiliza mas en relacion a
del pais Ay los precios de nuestro socio comemproductos prioritarios de exportacion ya que la
cial. La comparacion con los precios de exportadistribucion y en general la comercializacion
cion de paises terceros al socio comercial tambié&uele encerrar mayores dificultades en la exporta-
es muy reveladora, de cada una de la ofertas.  cion que en el propio mercado. Normalmente,

Dada la dificultad que a veces puede encerrauele ser mas dificil la distribucion de productos
la obtencion de precios, una opcion alternativa emanufacturados y maquinaria que de materias
utilizar los precios globales de las estadisticas d&imas o productos agricolas sin elaborar. En el
comercio exterior, simplemente dividiendo elprimer caso el exportador debe involucrarse mas

CASO PRACTICO 5
LIMON COMO PRODUCTO PRIORITARIO: VALORACION DE LOS PRECIOS

Pais: A (Centroamérica)
Producto prioritario: Limén
Destino Exportacion: EEUU

La diferencia de precios

aLa capacidad de distribucion

En el caso del limén del pais A como producto prioritario de exportacion a EEUU conviene comprobar si existe un diferencial suficiente de precios que justifique la
consideracion de este producto como prioritario.

Seguin los datos disponibles del USDA (Departamento de Agricultura de EEUU), los precios promedios del limén en EEUU pagados al agricultor fueron de:

Campafia 1999/00 0,18 US.$ /libra.
Campafia 2000/01 0, 12 US.$/libra.
Campafia 2000/01 0,22 US.$ /libra (para la Lima)

Por lo que se refiere al pais A no se pueden calcular los precios a partir de las estadisticas de comercio exterior, porque en el pais A la partida arancelaria que inclu-
ye el limén fresco también incluye el limén desecado. La exportacion de limén del pais A es sobre todo de limén desecado y los precios de éste son considerable-
mente superiores a los del fresco. Por tanto hay que utilizar otros indicadores alternativos. La prensa econémica local proporciona informacion sobre, la cotizacién
del limén fresco. De acuerdo a la Bolsa Agricola Nacional, en el periodo 30/ IX a 4/ X/ 02 fue de

Limén criollo: 0,065 US.$/ libra
Limén persa: 0,05 US.$/ libra.

Es decir, se aprecia una diferencia de precios muy importante entre el pais A y EEUU. Esta diferencia de precios deberfa traducirse en un importante flujo comercial.
Sin embargo, el 2001 el pais A exporté limones y limas (criollos y persas) por un total 2.583.800 US.$, correspondiendo solo el 5,2 por 100 a los EEUU.

Esto puede justificarse por otros motivos segun los expertos, como por ejemplo que los costes de transporte y distribucion en EEUU son elevados y no permiten un
aprovechamiento de la ventaja de precios del limén del pais A. Ademas, los precios en los EEUU tendieron a la baja en el periodo considerado. En productos con
bajos precios unitarios, la logistica tiene que funcionar muy bien para que sea rentable la exportacion. Son necesarias las economias de escala, Esto Gltimo podria
explicar la fuerte y dominante presencia de México y Argentina en el mercado de EEUU.

BOLETIN ECONOMICO DE ICE N° 2798
DEL 8 AL 14 DE MARZO DE 2004



- #lICEe

en el servicio post-venta. La influencia de laProductos sensibles
marcas tiene un peso determinante en la distribu-

L Mientas mas pequefia sea la cuota de mercado
cion, sobre todo en manufacturas de consumo.

del pais B en el Ay mayor la capacidad ociosa de
aquel, mayor serén las posibilidades de que el pais
Las preferencias de los consumidores B aumente sustancialmente sus exportaciones al

o . ais A. Por tanto, mas sensible sera el producto.
En el andlisis de los productos sensibles, e P

positivo preguntarse por la posicion de los consu-
midores ante la liberalizacion o de los usuario!

Cuota de mercado de

intermedios cuando no se trata de un producto sotio comercial en pais A

consumo. Por lo general los consumidores o usu Grande  Pequefia

rios suelen ser favorables a la liberalizacion de Ie ., . oo Peaveia o o
importaciones porque suele suponer un aumen desociocomercial  Grande  no s Producto sensible

de la oferta y de la variedad de productos en el
mercado y habitualmente una rebaja en los pre-

. . Si comparamos los precios con la capacidad
cios. Aunque en general los productos nacionales . . . :

. . . ociosa, puede afirmarse que si los precios en el
tienen ventajas, también en los productos sensi-

bles y en nuestro mercado pueden existir dificulta?2'> B son inferiores a los del pais Ay ademas la

o . . capacidad ociosa del pais B es grande, el produc-
des de distribucion de las empresas del pais Asi Ea pact . P g P

. . Q sera sensible.

imagen de los productos para los consumidores no

es la mejor en relacion a la del pais B (1).
En cuanto a los productos prioritarios, la posi:

cion de los consumidores o de los usuarios sue e
ser indiferente a la liberalizacién de un productc Pequefia  Grande
Y del pais A en el pais B. A veces no obstante _ Pequefia  no no
K X Diferencia de precios
puede haber partidarios de que no se lleve a ca »,<?, Grande  no S§  Productosensible = ————————
la liberalizacién en el pais B porque ello puede AULA DE
FORMACION

incidir en una disminucioén de la oferta del mismo

. . Como ya hemos analizado en otro apartado
en el pais Ay posiblemente en un aumento en los . .
este articulo un arancel elevado en el pais A sue..

Precios. ir asociado a un producto sensible, sobre todo si
el diferencial de precios es favorable al pais B, tal

1.2.3. Catalogacion de productos como y como se refleja en el Cuadro 11. En este caso,
prioritarios o sensibles la sensibilidad es menor porque la diferencia de

: recios es escasa.
Estas variables de mercado nos pueden ayud%r

a perfilar la opinion que tenemos sobre el caractes
sensible o prioritario de una mercancia.

Al igual que haciamos con las variables de
comercio exterior, podemos utilizar dos parame
tros que reflejan variables de mercado para repr 5 <p
sentar graficamente en los Cuadros 9 a 13 el
caracter sensible o prioritario de una mercancia.

Productos prioritarios

Arancel en pais A
Pequefia  Grande

Pequefia no Y Productos

” menos sensible
Grande no sf

(1) En algunos paises latinoamericanos, determinados tipos d lgual que en el caso anterior, un arancel eleva-

productos de consumo locales tienen peor imagen, por razones 89 €N €l pais B y un diferencial de precios favora-

calidad o sanidad, que muchos de los productos importados, (e g| pais A deben considerarse sintomas claros
menudo de los EEUU. Los productos locales, ademas se comer-

cializan en circuitos distintos y orientados a poblacion de inferiodl€ prioridad para un producto, tal y como se ilus-
nivel adquisitivo. tra en el Cuadro 12.
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bles, también se puede elaborar un cuadro resu-
Avancelen pais B men de caracter ordinal, con las variables de mer-
Pequefia  Grande cado, para los productos prioritarios
Diferencia de precios PR no no
Pa<Pg Grande  no si Producto prioritario

2. Célculo de tendencias

Para los productos prioritarios, la comparacion Esta parte de la metodologia casuistica es la
de capacidad ociosa y cuota de mercado produgé/e permite cuantificar los posibles efectos de
resultados similares a los que vimos para los préa liberalizacion comercial en la economia del

ductos sensibles (Cuadro 13). pais y, de esta forma, valorar mas objetivamente
los resultados de la misma. Para ello se asocian
los flujos de comercio a otras variables econd-
o micas significativas (por ejemplo, volumen de
Capacidad ociosa ., .
en pais A empleo, valor de la produccion, ...), se determi-
GBI ) nan los futuros flujos de comercio (en base a los
Cuota de mercado ge C'19€  mo o flujos pasados), se extrapolan los efectos que

pasAenpasB  pequeia no s Productoprioritario  tendran sobre las otras variables reales identifi-
cadas y se comparan los valores futuros con los

En este Ultimo ejemplo, se supone que la pricactuales.
ridad seria mayor si la cuota de mercado fuera
mas pequefia ya que habria mas posibilidad df
que aumentase, sobre todo teniendo en cuenta é?"
menor volumen de partida.

Cualquier otra situacion distinta de las descri- Para calcular cuales seran los flujos futuros de
tas mas arriba, nos conduciria a un productexportacion o importacion de un producto o sub-
menos prioritario. sector prioritario 0 sensible puede utilizarse cual-
quier técnica habitualmente empleada por estadis-
ticos, matematicos o econOmetras. Pueden
utilizarse técnicas sencillas o sofisticadas, en fun-
cion delexpertise del negociador que realice el

Asimismo, al igual que haciamos en el caseélculo, de los recursos que quiera 0 necesite
de las variables de comercio exterior, podriaemplear, y del plazo de tiempo en que necesite
mos hacer un cuadro resumen de caracter ordsbtener resultados.
nal con las variables de mercado, consideradas Nosotros, en el espiritu de este trabajo de
mas explicativas, que nos permita clasificar anantener los analisis sencillos, proponemos un
los productos segun el impacto de la liberalizamétodo relativamente asequible. En primer lugar
cion. se determinaria la tasa de variacion media anual

Del mismo modo que para los productos sensde los dltimos 5-10 afios de la importacién (o

exportacion) del producto en cuestion. En la
practica, a veces, el calculo de la media aritméti-

VALORACION RESUMIDA PRODUCTOS SENSIBLES . . .
importaciones (0 exportaciones) puede resultar

Valoracion (0-10) . - . e
insuficiente. Hay varias razones que pueden difi-
cultar el proceso:

Determinacion de los flujos futuros
de comercio

Clasificacion de productos de acuerdo a su
categoria, segun variables de mercado

Indicadores de impacto Ptol P02 Pto3 ... ...

Produccion de X en pais A

Produccion X en pais B « \olUmenes de comercio exterior erréticos en
e el pasado. Es decir, cuando el volumen de impor-
S EPEEER tacion (o exportacion) ha sufrido grandes oscila-
tros criterios . . . o

Grado sensibiidad total ciones en el pasado, las medias aritméticas pue-

BOLETIN ECONOMICO DE ICE N° 2798
DEL 8 AL 14 DE MARZO DE 2004



- #lICEe

den no ofrecer resultados significativos. Estgosibles de situaciones futuras. Es decir, se
puede ocurrir por ejemplo en el caso de productagefinirian 3 escenarios futuros: optimista, pesi-
agricolas o alimenticios, para los cuales el pais Aiista y neutro. Cada uno de los escenarios
ha facilitado o dificultado las importaciones ensupondra un incremento de los flujos de comer-
funcion del grado de abastecimiento del mercadoio diferente. Asi por ejemplo, si la tasa media
local (por ejemplo, cuando hay mala cosecha senual de crecimiento de las importaciones los
liberalizan las importaciones, cuando la cosechaltimos afios ha sido del 5 por 100, podemos
es buena se restringen drasticamente las importeensiderar que éstas creceran a un 5 por 100
ciones). Ocurre también cuando hay fuertes osc{escenario optimista) a un 8 por 100 (escenario
laciones de precios (por ejemptomoditiestales neutro) o al 10 por 100 (escenario pesimista).
como el arroz o el azlcar). En este caso, conviea definicion de los escenarios se hace en base
utilizar otro tipo de medida en vez del valor de laa consideraciones de tipo subjetivo, basadas en
importacion como por ejemplo la cantidad fisicala experiencia del analista y de su conocimien-
Otra opcion consistiria en analizar la evoluciorto del comercio exterior y del subsector que
del porcentaje de la importacion sobre el constesta analizando.
mo o sobre la produccién nacional, a lo largo de Definidos los escenarios, se aplicarian dichas
varios afnos. tasas de incremento a la cifra actual de importa-
» Media aritmética puede no ofrecer un  ciones (0 exportaciones) y se calcularia cual seria
resultado razonable. A veces (por ejemplo cuan- el valor de las mismas dentro teafios (por
do un afio se produce un descenso muy importasjemplo, 4-5 o el nimero de afios previsto como
te de las importaciones) los resultados estadistindximo del periodo transitorio de desmantela-
cos pueden carecer de sentido econdmicmiento de la proteccién).
Piénsese en el caso de un producto cuya importa- En algunos casos el analista utiliza para |
cion ha subido todos los afios un 2 por 10@efinicion de las hip6tesis la experiencia de otrc
durante los ultimos 9, pero en el ultimo de logaises que han creado zonas de libre comercic
afios considerados la importacion ha caido un Spiniones de expertos sectoriales. AULA DE
por 100. La media aritmética que se obtendria La ventaja practica que ofrece el utilizar eSCE J e vAcioN
sefialaria que para el futuro la importacion debearios es que el analisis es muy sencillo y permi——————
decrecer, lo cual no tiene sentido en una zona @®ntar con un abanico amplio de posibles acont
libre comercio. Conviene por tanto desestacionazimientos futuros. Asi el resultado del andlisis
lizar o eliminar los datos atipicos de las estadisteasuistico seria: la importacion del produkto
cas existentes. Los flujos de comercio deben, effentro de 4 afios tendra un valor comprendido
general, crecer 0 al menos mantenerse establestre .... y ... miles de US.$.
en el futuro.
Bien por las razones rr_nenqongdas 0 P9% 5 Redefinicién de hipotesis
otras, el empleo de la media aritmética simplé
para determinar la tasa de crecimiento de las Los valores finales absolutos que se han obte-
importaciones (para los productos sensibles) nido de los 3 escenarios se comparan con los
de las exportaciones (para productos prioritavalores actuales de la importaciéon (o exporta-
rios) puede no ofrecer resultados razonables. Asion) y ponen en perspectiva con el estudio de
puede ser aconsejable el empleo de otras varimercado realizado. Se trata de responder a la
bles estadisticas tales como medias mdviles siguiente pregunta: ¢ Tienen sentido los valores
otros indicadores. de importacion futura que hemos previsto? ¢Son
Una vez que el negociador ha calculado laazonables? Un ejemplo del mundo real donde
tasa de crecimiento de la importacion de propuede visualizarse como realizar este andlisis,
ductos sensibles del pasado y se siente comogero aplicado a productos prioritarios, figura en
con esa cifra (en base a su experiencia y knovel caso practico 6.
how), se aconseja definir varios escenarios En el caso del analisis de productos priorita-
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CASO PRACTICO 6
EXPORTACION DE MELON: ESTIMACION DE EXPORTACIONES FUTURAS

Pais A: Pais pequefio en el Caribe
Producto prioritario: Mel6n (exportacion)
Mercado de destino: Estados Unidos de América

En el caso del andlisis del caracter prioritario de la exportacién de melén del pais A a EEUU se aplicé esta metodologia y se procedi6 a hacer un andlisis del compor-
tamiento de esta exportacion en el pasado y a partir de ahi, hacer una valoracion del posible comportamiento futuro y de la evolucion de la cuota del mel6n del
pais A en EEUU.

En el cuadro siguiente aparecen, de acuerdo al comportamiento en el periodo 1997-2001, las tasas de crecimiento anual promedio en términos de volumen fisico
y de valor de la exportacién de mel6n del pais A a EEUU.

Evolucion de la exportacion de melén a EEUU

1997 1998 1999 2000 2001 TCAP
Volumen (Tm) 26.299 27.081 36.346 25.668 30.2324
Valor (miles US$)... 2.898 4.630 8.243 5.432 6.699
Tasa crecimiento anual
VOIUMEN....oiiiiie s 2,9% 34,2% -29,4% 17,8% 6,3%
ValOT .ot 59,0% 78,0% -34,0% 23,3% 31,0%

TCAP = tasa crecimiento anual promedio

Elegimos la tasa anual promedio de crecimiento histdrico (en volumen) del 6,3 por 100 de la exportacién de melén a EEUU. Esta opcidn parece mas factible que la
tasa de crecimiento en valor, que depende mas de los precios, que segln podemos apreciar en el cuadro, han oscilado sustancialmente. Aunque adn no se ha
negociado el Tratado de Libre Comercio (TLC) ya en la actualidad en virtud de la ICC, el melén del pais A entra en EEUU libre de derechos arancelarios.

La importacion total en EEUU ha pasado de 335.000 TM en 1994 a 647.000 TM en el 2001, lo que da una tasa promedio de crecimiento anual del 9,8 por 100,
que supondremos continuara en el futuro.

En el cuadro siguiente proyectamos la evolucion de las importaciones totales en EEUU y de las originarias del pais A a las tasas de crecimiento promedio anual cal-

culadas.
Evolucion de la importacion de melon en EEUU (afio base)
2001 2002 2003 2004 2005 2006
Volumen Total (TM) ... 647.902 711.396 781.396 857.662 941.713  1.034.000
TCA 9,8%
Procedente pais A 30.234
TCA6,3%. 33.138 34.163 36.315 38.603 41.035
Cuota Mercado pais A en EEUU.... 3,9%
TCA 18,9% 35.948 42742 50.820 60.425 71.846
AULA DE Cuota Mercado pais A en EEUU............ccovvverivniinerieiniinns 6,9%
F 0 RMA C | 0 N En la primera parte del cuadro anterior aparece la evolucién posible de las importaciones totales en EEUU, de acuerdo a lo sucedido en el pasado. En la segunda

parte se presenta la evolucidn posible de la exportacion de melén del pais A hacia EEUU. Se ha optado solo por dos posibles escenarios para simplificar. En la pri-
mera opcion, el crecimiento seria como en el pasado, es decir del 6,3 por 100. En el segundo escenario la tasa de crecimiento supuesto serfa superior (tres veces
mas), es decir del 18,9 por 100 , como consecuencia del TLC.

Con una tasa anual de crecimiento prevista del 6,3 por 100 de sus ventas a EEUU el pais A no solo no avanzarfa sino que perderia posiciones en mercado de EEUU
ya que en el 2001 esta cuota era del 4,3 por 100. Con una tasa anual de crecimiento del 18,9 por 100, la cuota de mercado del pais A aumentaria sustancialmen-
te, por lo que la prioridad de este producto seria muy superior.

Una tercera opcion mas realista, serfa aquella que previera un crecimiento no tan elevado de las importaciones totales del resto del mundo en EEUU ya que estas
en el periodo 1997-2001, coincidieron con un fuerte periodo de expansién econdmica, dificil de proseguir en el tiempo y unas importaciones originarias del pais A
que se situarfan entre las dos tasas de crecimiento antes indicadas.

Este método, aunque simple, nos permite hacer una prediccion de por donde va a moverse la exportacion de mel6n del pais A y su peso en la importacion total de
EEUU, que como vemos no es facil que crezca sustancialmente por la fuerte competencia de terceros.

rios del pais A, suele ser conveniente asimism@.3. Evaluacion del impacto de la liberalizacion
analizar la evolucion de las importaciones del  comercial
pais B. Al establecer una tasa razonable de creci- | ; ovaluacion del impacto puede considerar-

miento esperado de las importaciones del produgg efectuada a partir de los resultados en el ana-
to en cuestion del pais B, podemos comparar lagis casuistico o puede intentar cuantificarse
importaciones futuras de €ste pais con las expofien a través del calculo de tendencias, comple-
taciones esperadas del pais A. Con ello se detggndolo con el efecto que provocaria sobre el
minaria si las hipotesis de crecimiento de los fluempleo, la generacion de divisas, aportacion del
jos comerciales que hemos determinado deben seroducto al PIB, la produccion de un sector,
revisadas o no. etcétera. Para ello tendriamos que asociar el
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valor de la produccion del producto sensible @ion de la produccion se generara (o perderd) 1
prioritario con otra magnitud, como por ejemplopuesto de trabajo.
el empleo. De las proyecciones de flujos futuros de
Es decir, si como resultado del estudiccomercio realizado en el punto anterior, obtene-
casuistico (variables de mercado) sabemos queos informacion de que las exportaciones al pais
el productoX tiene una produccion total nacio- B aumentaran en US.$ 500.000 por ejemplo. Esto
nal valorada en P0US.$ y sabemos que daindicaria que se pueden generar 500 empleos en
empleo a 1.000 personas, podemos determinasta industria como consecuencia de la liberaliza-
que por cada 1000 US.$ de aumento o disminwion comercial.

&
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Todas las publicaciones de

INFORMACION COMERCIAL ESPANOLA

se pueden adquirir en

Ministerio de Economia
Paseo de la Castellana, 162, vestibulo. 28071 MADRID
Teléfono: (91) 349 36 47 - Fax: (91) 349 36 34
E-mail: venta.publicaciones@mineco.es

PUNTOS DE INFORMACION DE LAS PUBLICACIONES ICE

03002 ALICANTE
Rambla Méndez Nuiez, 4
Teléfono: (96) 514 52 89 - Fax: (96) 520 31 66

04071 ALMERIA

Hermanos Machado, 4, 2.°

Teléfonos: (950) 24 38 88 y (950) 24 34 76
Fax: (950) 25 85 48

06002 BADAJOZ
Ronda del Pilar, 4, 3.° dcha.
Teléfono: (924) 22 92 12 - Fax: (924) 23 96 52

08028 BARCELONA
Diagonal, 631, Letra K
Teléfono: (93) 409 40 70 - Fax: (93) 490 15 20

48009 BILBAO

Plaza Federico Moyua, 3, 5.°

Teléfonos: (94) 415 53 05 y (94) 415 53 00
Fax: (94) 416 52 97

39001 CANTABRIA

Juan de Herrera, 19, 6.°
Teléfono: (942) 22 06 01 - Fax: (942) 36 43 55

51001 CEUTA

Agustina de Aragon, 4

Teléfono: (956) 51 29 37 y (956) 51 17 16
Fax: (956) 51 86 45

26003 LA RIOJA
Villamediana, 16
Teléfono: (941) 27 18 90 - Fax: (941) 25 63 53

35007 LAS PALMAS
Franchy Roca, 5, 3.°
Teléfono: (928) 47 26 55 - Fax: (928) 27 89 75

28001 MADRID
Recoletos, 13, 1.° Dcha.
Teléfono: (91) 781 14 20 - Fax: (91) 576 49 83

30008 MURCIA
Alfonso X El Sabio, 6, 1.2
Teléfono: (968) 27 22 00 - Fax: (968) 23 46 53

33007 OVIEDO

Plaza de Espafia, s/n.
Teléfono: (985) 96 31 19 - Fax: (985) 27 24 10

07007 PALMA DE MALLORCA
Ciudad de Querétaro, s/n.
Teléfono: (971) 77 49 84 - Fax: (971) 77 18 81

20005 SAN SEBASTIAN
Guetaria, 2, triplicado, entresuelo izqda.
Teléfono: (943) 43 35 92 - Fax: (943) 42 68 36

38002 SANTA CRUZ DE TENERIFE
Pilar, 1 (Apdo. Correos, 54 - 38080)
Teléfono: (922) 53 40 10 - Fax: (922) 27 19 02

41013 SEVILLA
Plaza de Espafia. Puerta de Navarra
Teléfono: (95) 429 80 70 - Fax: (95) 423 21 38

45071 TOLEDO
Plaza Alfonso X el Sabio, 1

(Atencion al publico por Plaza de las Tendillas,

Teléfono: (925) 28 53 90 - Fax: (925) 22 11 10

46002 VALENCIA
Pascual y Genis, 1, 4.°
Teléfono: (96) 350 91 48 /- Fax: (96) 351 18 24

47014 VALLADOLID

Jesus Rivero Meneses, 2, 3.°
Teléfono: (983) 36 03 40 - Fax: (983) 34 37 67

36201 VIGO

Plaza de Compostela, 29, 2.°
Teléfono: (986) 44 12 40 - Fax: (986) 43 20 48

50004 ZARAGOZA
Paseo Independencia, 12, 2.°
Teléfono: (976) 48 28 30 - Fax: (976) 21 41 15

Y también en el Centro de Publicaciones

del Ministerio de Economia

Plaza del Campillo del Mundo Nuevo, 3. 28005 Madrid
Teléfono: (91) 506 37 40 - Fax: (91) 527 39 51.
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