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The Economist:

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

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

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 habfan 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
habfan postergado o cancelado.
Un funcionario, que esperaba
presentar posiciones elabora-
das con detalle sobre vacunas
bovinas y manipulacién cam-
biaria, aproveché de visitar el
recién renovado Museo del Ai-
re y del Espacio. Luego se fue
“mds 0 menos con las manos
igual de vacias que antes”.

La ambicién declarada de Es-
tados Unidos ha sido firmar 90
acuerdos comerciales en 90
dias. El reloj empezd a correr el
9 de abril, cuando se pausaron
aranceles recfprocos contra una
cantidad similar de pafses, y
continuard hasta el 8 de julio. A
mads 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 habia desatado una fe-
roz guerra comercial. En ambos
casos, se redujeron aranceles,
pero ninguno con-
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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.

de es el socio comercial, mds
sienten los consumidores esta-
dounidenses el alza de precios
en ausencia de un acuerdo. Los
encargados de politica comer-
cial creen que los acuerdos con
el Reino Unido y Fiyi son sefna-
les ttiles para los paises que es-
tdn mds atrds en la fila y que de-
berfan 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-

cedi6 grandes ven-
tajas a Estados Uni-
dos.

Los otros 88 pai-
ses han desplegado
abundante encanto
diplomdtico para
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denciales. Al
principio, la
prioridad de Es-
tados Unidos
eran los grandes
exportadores de
Asia Oriental,

avanzar en sus ca-
sos, pero el progreso ha sido
lento y desigual. Ningtn equi-
po negociador se ha mantenido
mucho tiempo al principio de la
fila. Las disputas por los deta-
lles de los acuerdos llevan répi-
damente a una degradacién 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
administracién Trump ha prio-
rizado unas 20 economfas. En-
tre ellas, socios comerciales im-
portantes que serfan fuerte-
mente castigados si se reactivan
los aranceles reciprocos, como
la Unién Europea, Japén y Viet-
nam, junto a algunos pafses me-
nores, como Fiyi. También se
incluyé a un pufiado de lideres
con los que Trump tiene buena
relacién, como Javier Milei, de
Argentina. Mientras mds gran-

como Japény
Vietnam. Pero cuando Ishiba
Shigeru, primer ministro japo-
nés, dijo que la exclusién de
aranceles sectoriales por parte
de Estados Unidos era injusta,
India le arrebaté el lugar —solo
paraluego perder terreno por la
lentitud de sus propias negocia-
ciones. Tras perder el estatus
prioritario, funcionarios indios
presentaron una mocién ante la
Organizacién Mundial del Co-
mercio para endurecer sus con-
troles de exportacién contra Es-
tados Unidos. Después de que
los negociadores de Trump fue-
ran bienrecibidos en Suiza el fin
de semana, el Presidente dijo
que ese pafs subirfa en la lista.
Solo la Unién Europea ha man-
tenido una posicién constante:
al final de la fila. Trump ha cali-
ficado al bloque como “mds de-
sagradable que China” como
socio de negociacién. Con mds

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

Tres temas destacan hasta
ahora. El primero, y mds impor-
tante, es que ningun pafs logra
mantener la atencién 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 afios. Los negocia-
dores estadounidenses parecen
creer que su enfoque acelerado
actual les otorga ventaja. Si en-
cuentran un obstdculo con un
pafs, no hay problema: simple-
mente pasan al siguiente. Basta
ver lo que ocurrié con Japén
cuando pidié que se eliminara
el arancel del 25% sobre las im-
portaciones de autos.

El problema es que, cuando
un pafs llega a la delantera, las
expectativas de sus negociado-
res aumentan. Tal vez sean ellos
quienes logren encantar a la ad-
ministracién Trump con un
acuerdo excepcional. Por ejem-
plo, India intenté convencer a
Estados Unidos de eliminar
aranceles al acero y los automé-
viles como parte de un pacto de
“cero por cero”. Sin embargo,
solo el Reino Unido ha obtenido
algo de ese estilo, y aun asf fue
una exencién limitada a
100.000 autos al ano. Al fallar
estos intentos, se produce una
rotacién constante. “Da la im-
presién 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 paifses 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. Segtin el acuerdo, el
Reino Unido evita aranceles so-
bre exportaciones de acero, pe-
ro solo si Estados Unidos puede
opinar sobre quién es duefio de
las plantas. Otras cldusulas de
“seguridad nacional” también
molestaron a China. Este tipo
de quejas volverd a surgir. Ja-
pon temia que las exigencias es-
tadounidenses sobre bienes es-
tratégicos irritaran a China. Se-
gun un funcionario, los nego-
ciadores estadounidenses
plantean en cada reunidn la
pregunta: “;Qué estdn hacien-
doy qué podrian hacer respecto
a China?”.

El tercer tema son los obs-
tdculos imprevistos. Los paises
que intercambian cientos de
miles de productos cada afio
suelen tener molestias puntua-
les. Funcionarios britdnicos se
quejaron ante sus pares esta-
dounidenses por la calidad de la
carne de vacuno. Los funciona-
rios estadounidenses exigieron
que los politicos japoneses libe-
ralizaran el mercado del arroz
—un tabu politico— 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 retiré cargos contra
Paul Chambers, un académico
estadounidense acusado de lesa
majestad, en una decisién que
las autoridades tailandesas in-
sistieron no tenfa relacién con
las negociaciones. En condicio-
nes normales, estos bailes di-
plomaticos toman afios. Trump
tiene menos tiempo, lo que sig-
nifica que estos temas pueden
descarrilar las conversaciones.

Estados Unidos no cumplird
su meta inicial de firmar 90
acuerdos comerciales antes del
8dejulio. Aun asi, se habrdn fir-
mado varios acuerdos adiciona-
les para entonces. Y muchas ne-
gociaciones seguirdn mds alld
del plazo, con funcionarios que
esperan una extensién de la
pausa arancelaria.

Al'mismo tiempo, Trump de-
berd demostrar que sus amena-
zas son creibles si quiere obte-
ner concesiones, pronostica
Josh Lipsky, del think tank At-
lantic Council: “Habrd algunos
casos ejemplares”. Para la ma-
yorfa de los pafses, el objetivo
no deberfa ser llegar al princi-
pio de la fila. Deberfa ser evitar
caer al final.




