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China ha tenido suerte con Trump.
¿Y el resto del mundo?

Mientras Scott Bessent, se-
cretario del Tesoro de Estados
Unidos, negociaba con China
en Suiza hasta altas horas del 11
de mayo, los negociadores co-
merciales del resto del mundo
se encontraban sin mucho que
hacer. Muchos habían llegado a
Washington en busca desespe-
rada de acuerdos, solo para des-
cubrir que los negociadores es-
tadounidenses estaban en el ex-
tranjero y que sus reuniones se
habían postergado o cancelado.
Un funcionario, que esperaba
presentar posiciones elabora-
das con detalle sobre vacunas
bovinas y manipulación cam-
biaria, aprovechó de visitar el
recién renovado Museo del Ai-
re y del Espacio. Luego se fue
“más o menos con las manos
igual de vacías que antes”.

La ambición declarada de Es-
tados Unidos ha sido firmar 90
acuerdos comerciales en 90
días. El reloj empezó a correr el
9 de abril, cuando se pausaron
aranceles recíprocos contra una
cantidad similar de países, y
continuará hasta el 8 de julio. A
más de un tercio del camino, so-
lo se han anunciado dos acuer-
dos: uno con el Reino Unido
—aliado con el que Estados
Unidos lleva una década nego-
ciando— y otro con China, rival
con el que el Presidente Donald
Trump había desatado una fe-
roz guerra comercial. En ambos
casos, se redujeron aranceles,
pero ninguno con-
cedió grandes ven-
tajas a Estados Uni-
dos.

Los otros 88 paí-
ses han desplegado
abundante encanto
diplomático para
avanzar en sus ca-
sos, pero el progreso ha sido
lento y desigual. Ningún equi-
po negociador se ha mantenido
mucho tiempo al principio de la
fila. Las disputas por los deta-
lles de los acuerdos llevan rápi-
damente a una degradación en
las prioridades. A medida que
avanza el reloj, aumentan las
apuestas. Nadie quiere quedar-
se fuera el 8 de julio.

Desde mediados de abril, la
administración Trump ha prio-
rizado unas 20 economías. En-
tre ellas, socios comerciales im-
portantes que serían fuerte-
mente castigados si se reactivan
los aranceles recíprocos, como
la Unión Europea, Japón y Viet-
nam, junto a algunos países me-
nores, como Fiyi. También se
incluyó a un puñado de líderes
con los que Trump tiene buena
relación, como Javier Milei, de
Argentina. Mientras más gran-

de es el socio comercial, más
sienten los consumidores esta-
dounidenses el alza de precios
en ausencia de un acuerdo. Los
encargados de política comer-
cial creen que los acuerdos con
el Reino Unido y Fiyi son seña-
les útiles para los países que es-
tán más atrás en la fila y que de-
berían acelerar otras negocia-
ciones.

Dada la naturaleza tumul-
tuosa de las conversaciones
hasta ahora, esas racionaliza-
ciones no resultan del todo con-
vincentes. Todas las negocia-
ciones son vulnerables a los ca-

prichos presi-
d e n c i a l e s . A l
p r i n c i p i o , l a
prioridad de Es-
t a d o s U n i d o s
eran los grandes
exportadores de
Asia Oriental,
como Japón y

Vietnam. Pero cuando Ishiba
Shigeru, primer ministro japo-
nés, dijo que la exclusión de
aranceles sectoriales por parte
de Estados Unidos era injusta,
India le arrebató el lugar —solo
para luego perder terreno por la
lentitud de sus propias negocia-
ciones. Tras perder el estatus
prioritario, funcionarios indios
presentaron una moción ante la
Organización Mundial del Co-
mercio para endurecer sus con-
troles de exportación contra Es-
tados Unidos. Después de que
los negociadores de Trump fue-
ran bien recibidos en Suiza el fin
de semana, el Presidente dijo
que ese país subiría en la lista.
Solo la Unión Europea ha man-
tenido una posición constante:
al final de la fila. Trump ha cali-
ficado al bloque como “más de-
sagradable que China” como
socio de negociación. Con más

diplomacia, Bessent señala que
las conversaciones son difíciles
porque “los italianos quieren
algo distinto a los franceses”.

Tres temas destacan hasta
ahora. El primero, y más impor-
tante, es que ningún país logra
mantener la atención de Esta-
dos Unidos por mucho tiempo.
En tiempos normales, los acuer-
dos comerciales se negocian bi-
lateralmente. Incluso definir
términos generales, que es lo
que Trump intenta hacer ahora,
suele tomar años. Los negocia-
dores estadounidenses parecen
creer que su enfoque acelerado
actual les otorga ventaja. Si en-
cuentran un obstáculo con un
país, no hay problema: simple-
mente pasan al siguiente. Basta
ver lo que ocurrió con Japón
cuando pidió que se eliminara
el arancel del 25% sobre las im-
portaciones de autos.

El problema es que, cuando
un país llega a la delantera, las
expectativas de sus negociado-
res aumentan. Tal vez sean ellos
quienes logren encantar a la ad-
ministración Trump con un
acuerdo excepcional. Por ejem-
plo, India intentó convencer a
Estados Unidos de eliminar
aranceles al acero y los automó-
viles como parte de un pacto de
“cero por cero”. Sin embargo,
solo el Reino Unido ha obtenido
algo de ese estilo, y aun así fue
u n a e x e n c i ó n l i m i t a d a a
100.000 autos al año. Al fallar
estos intentos, se produce una
rotación constante. “Da la im-
presión de que la ventana de
oportunidad es muy breve cada
vez”, dice un funcionario viet-
namita.

La barrera de Beijing

El segundo tema es el factor

China. Los terceros países de-
ben mantener contentas a dos
superpotencias. El 14 de mayo,
autoridades chinas atacaron el
acuerdo entre Reino Unido y
Estados Unidos, alegando que
apuntaba indirectamente con-
tra China. Según el acuerdo, el
Reino Unido evita aranceles so-
bre exportaciones de acero, pe-
ro solo si Estados Unidos puede
opinar sobre quién es dueño de
las plantas. Otras cláusulas de
“seguridad nacional” también
molestaron a China. Este tipo
de quejas volverá a surgir. Ja-
pón temía que las exigencias es-
tadounidenses sobre bienes es-
tratégicos irritaran a China. Se-
gún un funcionario, los nego-
ciadores estadounidenses
plantean en cada reunión la
pregunta: “¿Qué están hacien-
do y qué podrían hacer respecto
a China?”.

El tercer tema son los obs-
táculos imprevistos. Los países
que intercambian cientos de
miles de productos cada año
suelen tener molestias puntua-
les. Funcionarios británicos se
quejaron ante sus pares esta-
dounidenses por la calidad de la
carne de vacuno. Los funciona-
rios estadounidenses exigieron
que los políticos japoneses libe-
ralizaran el mercado del arroz
—un tabú político— y acusaron
sin pruebas a Tailandia de ma-
nipular su moneda. A veces, las
disputas no tienen nada que ver
con el comercio. El 1 de mayo,
Tailandia retiró cargos contra
Paul Chambers, un académico
estadounidense acusado de lesa
majestad, en una decisión que
las autoridades tailandesas in-
sistieron no tenía relación con
las negociaciones. En condicio-
nes normales, estos bailes di-
plomáticos toman años. Trump
tiene menos tiempo, lo que sig-
nifica que estos temas pueden
descarrilar las conversaciones.

Estados Unidos no cumplirá
su meta inicial de firmar 90
acuerdos comerciales antes del
8 de julio. Aun así, se habrán fir-
mado varios acuerdos adiciona-
les para entonces. Y muchas ne-
gociaciones seguirán más allá
del plazo, con funcionarios que
esperan una extensión de la
pausa arancelaria.

Al mismo tiempo, Trump de-
berá demostrar que sus amena-
zas son creíbles si quiere obte-
ner concesiones, pronostica
Josh Lipsky, del think tank At-
lantic Council: “Habrá algunos
casos ejemplares”. Para la ma-
yoría de los países, el objetivo
no debería ser llegar al princi-
pio de la fila. Debería ser evitar
caer al final.

El avance en las negociaciones comerciales ha sido lento hasta ahora.

D E R E C H O S  E X C L U S I V O S

El secretario del Tesoro de EE.UU., Scott Bessent y el viceprimer minis-
tro chino, He Lifeng, durante la bilateral en Ginebra, Suiza, el 14 de mayo.
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ner pareció inter-
pretar, sino preci-
samente su venta-
ja competitiva en
un ecosistema sa-
turado de conte-
nidos.

El momento del
cambio resu l tó
igualmente desa-
fortunado. War-
ner eliminó “HBO”
justo cuando Net-

flix y otros competidores comenza-
ban a orientar sus estrategias hacia la
calidad sobre la cantidad, demos-
trando una lectura miope de las ten-
dencias del mercado.

El retorno a “HBO Max” representa
el reconocimiento de una verdad fun-
damental del márketing contempo-
ráneo: en mercados hipersaturados,
la confianza del consumidor se ha
convertido en el activo más escaso. 

La pérdida de millones de suscrip-
tores tras el cambio a “Max” evidenció
que los usuarios no solo se habían sus-
crito a una plataforma de contenidos,
sino a una marca cuyo nombre garan-
tizaba cierta experiencia. Cuando ese
contrato implícito se rompió, la con-
fianza se desvaneció rápidamente,
llevándose consigo tanto ingresos co-
mo relevancia cultural.

Este caso nos recuerda que las
marcas más poderosas son aquellas
que mantienen íntegra su promesa
de valor a través del tiempo. Warner
aprendió esta lección de la forma
más costosa posible. n

En 2022, Warner Bros. tomó una
decisión que sorprendió a la industria
del entretenimiento: eliminó la marca
“HBO” de su plataforma de streaming
para crear simplemente “Max”. Aho-
ra, tras perder millones de suscripto-
res y cuota de mercado, la empresa
anuncia el retorno de “HBO Max”. 

Este episodio no es solo una anéc-
dota en la volátil industria del strea-
ming, sino un caso de estudio con lec-
ciones valiosas para cualquier marca.

Lo primero evidente es que Warner
subestimó el peso cultural de HBO.
Esta no era meramente una etiqueta
comercial, sino una promesa de cali-
dad que los consumidores reconocían
de inmediato. “The Sopranos”, “Game
of Thrones”, “Succession”. HBO había
construido durante décadas un con-
trato implícito con su audiencia: aquí
encontrarás excelencia narrativa. La
decisión de suprimir estas tres letras
respondía a la estrategia de Warner de
ampliar su catálogo para incluir reality
shows, contenido infantil y progra-
mación generalista. Sin embargo, al
hacerlo, no estaba únicamente cam-
biando un nombre, sino diluyendo una
promesa que ninguna expansión de
contenidos podía compensar.

Esta decisión revela también una
paradoja del mercado digital: mien-
tras las corporaciones buscan diversi-
ficar su oferta bajo la premisa de “más
es mejor”, los consumidores, abru-
mados por opciones infinitas, valoran
cada vez más la curaduría confiable. 

La exclusividad que HBO represen-
taba no era una limitación como War-

El regreso de HBO Max:
lecciones de un
rebranding fallido

La exclusividad que HBO representaba no
era una limitación como Warner pareció
interpretar, sino precisamente su ventaja
competitiva en un ecosistema saturado de
contenidos.
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LUNES 19 DE MAYO DE 2025 B 5ECONOMÍA Y NEGOCIOS

Los días 14 y 15 de mayo, en Santiago y Valparaíso, se desarrolló
la 17ª Reunión Anual del Grupo de Trabajo de la OCDE sobre
Oficiales de Presupuesto Parlamentario e Instituciones Fiscales
Independientes. La actividad fue organizada por el Senado de
Chile, y contó con la participación de la directora de Presupuestos,
Javiera Martínez.

En las sesiones de trabajo se abordaron temas como la sostenibi-
lidad fiscal de largo plazo ante desafíos como el envejecimiento
poblacional y el cambio climático, el fortalecimiento de las proyec-
ciones fiscales en contextos de incertidumbre, el escrutinio del
gasto en defensa, entre otros.

Se analizó la sostenibilidad fiscal:

Dipres participó en cita de Oficiales
de Presupuesto de la OCDE 
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