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Titulo: El “caray sello” entre los envios de salmones y vinos a EE.UU. tras aranceles de Trump

A dos meses del inicio del pago de 10% que deben realizar exportadores para ingresar al mercado estadounidense:

El “cara y sello” entre los envios de salmones
y vinos a EE.UU. tras aranceles de Trump

En el sector acuicola ven un impacto acotado por esta medida, dado que existe espacio para traspasar a precios esta carga. En
cambio, algunos actores del rubro vifiatero han “sacrificado” sus margenes para no perder competitividad en este mercado.

N. BIRCHMEIER RIVERA

La exposicién al mercado es-
tadounidense fue una de las pre-
guntas mds recurrentes por par-
te de los analistas en las confe-
rencias de resultados del primer
trimestre. A dos meses de laapli-
cacién de aranceles de 10% a al-
gunos productos chilenos que
ingresan a Estados Unidos
(EE.UU.), empresas exportado-
ras locales se han visto obligadas
a desplegar estrategias para en-
frentar esta nueva realidad y
aminorar el impacto en sus ne-
gocios.

Tras el anuncio de Donald
Trump el pasado 2 de abril, dis-
tintas voces del mundo exporta-
dor indican que el impacto de ca-
da medida depende del panora-
ma de cada firma.

En este sentido, algunas firmas
han logrado incorporar la tarifa
en sus precios, aunque también
hay quienes han distribuido la
carga con las importadoras en el
mercado norteamericano, sefia-
lan. Otros estarfan absorbiendo
este mayor costo, a la espera de
una potencial solucién.

Efecto en salmones

En el mundo de la salmonicul-
tura afirman que esta situacién
arancelaria ha generado diver-
sas negociaciones con los pro-
veedores para abordar el nuevo
escenario, aunque principal-
mente apuntan que se ha logra-
do incorporar en los precios.

Dado que el salmén chileno es
el mds consumido en EE.UU.,
pues mds de la mitad de las im-
portaciones de salmon tienen es-
te origen, habria espacio para

En el mundo exportador esperan que las autoridades chilenas logren negociar con sus pares estadounidenses una

eliminacion del arancel y que se respete el Tratado de Libre Comercio (TLC) entre ambos paises.

agregar este costo a los envios.
“Creemos que es muy probable
que la tarifa de impuestos de
EE.UU. se traspase a precios y,
por lo tanto, absorba el impac-
to”, dice Luis Felipe Fuenzalida,
gerente de Administracion y Fi-
nanzas de Agrosuper, matriz de
la salmonera AquaChile.

El holding estd expuesto en un
15% al mercado estadounidense,
y de esas ventas, un 39% es sal-
mon del atldntico. No obstante,
Fuenzalida afirma que “no anti-
cipamos un impacto significati-

vo en el negocio y continuare-
mos con las exportaciones nor-
males a EE.UU.”.

Agrosuper asegura que pre-
vén “traspasar o absorber” un
50% del arancel (unos US$ 12,8
millones) en la medida que per-
sista esta carga. También evalua-
rdn redirigir volimenes hacia
otros mercados, en caso de que
la situacién de aranceles “se in-
tensifique”.

Ricardo Garcfa, gerente gene-
ral de Camanchaca, afirmé en la
tltima conferencia de resultados

que en la firma “se pudo transfe-
rir a precio este arancel” en sus
despachos a EE.UU., en medio
de las consultas de analistas
Garcfa enfatizé que el escena-
rio arancelario ha complicado a
los mercados, por lo que espera
que las autoridades chilenas y
estadounidenses logren elimi-
nar esta tarifa y respetar el Trata-
do de Libre Comercio (TLC). “La
defensa de Chile va a estar en el
sector de alimentos, que es mds
sensible para los americanos,
porque impacta mds la inflacién

JONATHAN MANCILLA.

“ Creemos que es muy
probable que la tarifa de
impuestos de EE.UU. se
traspase a precios (...) no
anticipamos un impacto
significativo en el negocio”.

LUIS FELIPE FUENZALIDA
GERENTE DE ADMINISTRACION Y FINANZAS DE
AGROSUPER, MATRIZ DE AQUACHILE

“ En algunos casos y
clientes, hemos
incrementado nuestra
inversion en marca para,
en parte, mitigar el efecto
de estos aranceles, pero
sobre todo para fortalecer
nuestro desemperio
comercial”.

ADOLFO HURTADO
GERENTE GENERAL DE VINEDOS FAMILIA
CHADWICK

de los consumidores”.

Por su parte, Daniel Montoya,
gerente comercial de Salmones
Blumar, seiiala que “nuestra ofi-
cina comercial en Estados Uni-
dos ha estado en permanente co-
municacién con nuestros clien-
tes para abordar este nuevo es-
cenario, privilegiando la
colaboracién y buscando el me-
nor impacto posible a nuestro
negocio”, dice. “Es evidente que
este arancel perjudica tanto a los
consumidores norteamericanos,
como a toda la cadena de abaste-

Ta

cimiento, que debemos absorber
este nuevo impuesto”, sostiene.

Montoya agrega que en la fir-
ma han “intensificado” su estra-
tegia de diversificacién hacia
otros mercados, como Latinoa-
mérica, Asia y Europa.

Incerteza en los vinos

En el caso de los vinos, la es-
trategia apunta a no traspasar
este arancel y, por lo tanto, “sa-
crificar” el margen con sus ex-
portaciones, comentan repre-
sentantes del sector. “Lo peor es
transmitirlo directo al cliente
porque puedes perder un espa-
cio importante de vitrina y ven-
ta, sobre todo en EE.UU. que la
competencia es alta”, sefiala una
fuente.

Otros aseguran que estdn ne-
gociando compartir el impuesto
con los importadores, mientras
algunas vinas evaltan subir sus
precios en los préximos meses.

Adolfo Hurtado, gerente ge-
neral de Vifiedos Familia Chad-
wick (que agrupa a las vifias
Chadwick, Sefa, Errdzuriz, Ar-
boleda y Caliterra), asegura que
“enalgunos casos y clientes, he-
mos incrementado nuestra in-
versién en marca para, en parte,
mitigar el efecto de estos aran-
celes pero sobre todo para forta-
lecer nuestro desempefio co-
mercial”.

Si bien Vifia Concha y Toro no
se refirié a la estrategia que
adoptaron producto de los aran-
celes, sefialaron que “contar con
una filial en ese pafs desde 2011,
Bonterra Organic Estates, es un
elemento que ayuda a mitigar
posibles riesgos y nos otorga
una mayor flexibilidad”.
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