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A las 21.00 hrs. del dia de las
elecciones, para Jason Junod ya
estaba claro que Donald Trump
iba a volver a la Casa Blanca. Esa
noche se contactd con los provee-
dores de su empresa de produc-
tos de belleza en China para ha-
cer un pedido de inventario de
un afio por cerca de US$ 50 mil;
lo que podia permitirse comprar
y tenfa espacio para almacenar.

Su esperanza es que aproxima-
damente 30 mil escobillas para el
cuerpo y guantes exfoliantes lle-
guen a tiempo a las instalaciones
de Bare Botanics en Madison,
Wisconsin, antes del Dia de la In-
vestidura. Cree que Trump es se-
rio con respecto a su promesa de
campana de imponer aranceles
del 60% a todos los bienes chi-
nos.

Las empresas estadounidenses
estdn reacondicionando un ma-
nual que utilizaron durante el
primer periodo de Trump: abas-
tecerse de productos importados
antes de que se promulguen los
aranceles. Igualmente estdn con-
siderando c6mo hacer frente alos
gravdmenes si se aprueban, y
cuando eso suceda; si podran su-
bir los precios y si
tendrdn que encon-
trar alternativas a
sus fabricantes chi-

DEPENDENCIA

Un estudio encontré que

Reviven estrategia que desplegaron en el primer mandato del republicano:

Las empresas de EE.UU. se estdn
abasteciendo para adelantarse a los
aranceles de Trump a China

meses debido alasimportaciones
anticipadas estadounidenses, se-
nalaron economistas de Wall
Street.

Chinasigue siendo el principal
exportador de bienes del mundo
y EE.UU. su principal compra-
dor. Las empresas estadouniden-
ses compraron alrededor de US$
430 mil millones de bienes chi-
nos el afo pasado, entre los cua-
les los productos computaciona-
les y electrénicos constituyeron
la mayor cantidad.

Wan Junhui, quien trabaja en
marketing para una fdbrica de
productos electrénicos en la pro-
vincia de Guandong, dijo que su
empresa ha observado un au-
mento en las consultas y una
“perceptible inquietud” en sus
clientes estadounidenses recien-
temente. Y agregé que los aran-
celes hasta ahora no han afectado
las ventas en forma significativa,
pero que los compradores termi-
nan absorbiendo los gravdamenes
y, a veces, subiendo los precios
para sus clientes finales.

“Haremos todo lo
posible para enfocar-
nos en reducir los
costos con el fin de

nos. el 69% de los directores ayudar a aliviar la si-
“La considera-  ejecutivosyjefesde  tuacién y lograr pa-
cién mds importan- operaciones planea sar este duro invier-

te es, jnos queda-
mosen China?”, di-
jo Junod.

Cuando Trump
empezd su guerra comercial con-
tra China en 2018, las empresas
estadounidenses se apresuraron
aadelantar las importaciones an-
tes de que se aplicaran los arance-
les, segtin un andlisis del Fondo
Monetario Internacional (FMI).
Comoresultado, el déficit comer-
cial de EE.UU. con China
—cudntas importaciones exce-
den las exportaciones— aumen-
t6 en 2018 antes de caer en 2019.

Ya, las exportaciones de China
aumentaron el mes pasado, lo
que algunos economistas creen
que se podria deber al menos en
parte al hecho de adelantar las
importaciones en medio de la in-
certidumbre en torno a los resul-
tados electorales. Los embarques
provenientes de China subieron
casi un 13% en octubre en rela-
cién al afio anterior, muy por so-
bre las expectativas generales y
un agudo aumento frente al cre-
cimiento de un 2,4% en septiem-
bre.

El crecimiento de las exporta-
ciones chinas deberia seguir sien-
do firme durante los préximos

reducir la dependencia
de su empresa de China.
I

no”, expreso.

Aunque la pro-
porcién de importa-
ciones estadouni-
denses de China ha disminuido
deun22% en 2017 aun14%apro-
ximadamente en 2023, el aumen-
to de aranceles entre EE.UU. y
China ha hecho poco por frenar
el déficit comercial general de
EE.UU. en el comercio mundial o
el superdvit comercial general de
China.

Elpersistente desequilibrio co-
mercial se debe a una fuerte de-
manda de los consumidores esta-
dounidenses y a un debilitamien-
to de la demanda interna en Chi-
na, segun el FMI. Las firmas
estadounidenses han aumentado
su cuota de importaciones desde
lugares como Vietnam, mientras
que China ha incrementado las
exportaciones a regiones que in-
cluyen el Sudeste Asidtico.

Los aranceles no los pagan los
exportadores, sino mds bien las
empresas que importan produc-
tos. Los economistas indican que
esas empresas generalmente
traspasan la mayor parte del cos-
to a los consumidores mediante
el alza de los precios.

Algunos economistas dudan

L —

Planean almacenar, subir los precios y acelerar el traslado de sus fdbricas a otro lugar.

de que EE.UU. logre elevar los
aranceles a un 60% en general a
los productos chinos. Los econo-
mistas de Goldman Sachs prevén
que los derechos aduaneros adi-
cionales sobre China podrfan im-
plicar un aumento promedio de
20 puntos porcentuales en la tasa
arancelaria efectiva.

Ademds de los derechos adua-
neros sobre los bienes chinos,
Trump propuso aranceles de en-
tre un 10% y un 20% a las impor-
taciones provenientes de todos
los paises.

Eso serfa lo peor que podria
pasar para Leah Dark-Fleury, co-
fundadora de Stone Fleury, un
mayorista de piedra natural y
porcelana de San Francisco. Ella
ha estado comprando piedra na-
tural al mismo proveedor en Chi-
na durante dos décadas e impor-
ta gran parte de sus otros mate-
riales desde Europa.

Cuando Trump impuso un
arancel a la piedra natural china
durante su primer perfodo,
Dark-Fleury siguié comprando a
China como de costumbre. La
compafifa subid los precios para
compensar, pero traté de no co-
brar el aumento completo para
seguir siendo competitiva.

Esta semana, le pregunté a su
proveedor en China sobre la po-
sibilidad de hacer un pedido de

piedra natural como para dos
contenedores de acuerdo a un
plan de pago en un intento por
adelantarse a los aranceles. Eso
podria costarle hasta unos US$
100 mil y durarle entre unos me-
ses y un afio, dependiendo de la
demanda del cliente. A la larga,
espera subir los precios de los
materiales provenientes de Chi-
na y cambiar parte del abasteci-
miento a Vietnam.

“Ojald pudiera comprar lo su-
ficiente como para lograr pasar
los cuatro afios”, expresd.

Toni Norton, duena de Fine Fit
Sisters en Charlotte, Carolina del
Norte, adquiere aceite para el
cuerpo en China, un producto
que es popular entre los clientes
en época de verano. Normal-
mente no se abastecerfa hasta el
nuevo afio, pero estd tratando de
hacer un pedido de unas 20 mil
unidades antes de fines de afio.

Si los aranceles sobre los pro-
ductos chinos en realidad llegan
al 60%, Norton dijo que tal vez
tendrfa que dejar de vender acei-
te corporal y centrarse mds en sus
servicios de entrenamiento fisi-
co.'Y agregé que no cree que ten-
ga mucho espacio para subir el
precio del aceite corporal, el que
publicita principalmente en Tik-
Tok y vende por cerca de US$ 13,
porque “alas personas les gustan

las cosas baratas”.

Adelantar las importaciones
“es una solucién a corto plazo”,
precisé Chris Tang, profesor de
gestién de cadenas de suministro
de la Universidad de California,
en Los Angeles. Es probable que
las empresas necesiten estrate-
gias adicionales en un mundo
con aranceles persistentemente
mds altos y mds amplios.

Las compatifas ya han estado
trasladando la manufactura des-
de China a lugares como el Su-
deste Asidtico y América Latina,
una tendencia que se espera que
continde, si es que los comprado-
res pueden encontrar una alter-
nativa adecuada a la produccién
china.

Un estudio de 2024 de Bain &
Company encontré que el 69%
de los directores ejecutivos y je-
fes de operaciones planea reducir
la dependencia de su empresa de
China, mientras que en 2022 era
de un 55%.

Ryan Bursky, director ejecuti-
vo de Lucidity Lights, un fabri-
cante de productos de ilumina-
cién en Boston, sefial6 que la ex-
pectativa de los nuevos aranceles
solo estd acelerando un proceso
en marcha en su compaiifa. Luci-
dity Lights tomd la decisién es-
tratégica el afio pasado de empe-
zar a abastecerse fuera de China,

donde habia hecho anteriormen-
te toda su produccién, en parte
debido a la primera fase de la
guerra comercial.

La compania estd en vias de
llevar a cabo alrededor de un15%
de la produccién en Camboya es-
te afo, con planes para trasladar
cerca de la mitad de su produc-
cién fuera de China el préximo
afio. Cree que es un mejor uso de
recursos invertir en la diversifi-
cacién de la cadena de suminis-
tro, en vez de almacenar.

Bursky conté que se ha necesi-
tado algun tiempo para encon-
trar a los proveedores adecuados
en Camboya, que atin estd desa-
rrollando su capacidad. Pero cree
que los productos hechos en
Camboya son de mejor calidad y
que se presta mds atencién al de-
talle.

Joe Jurken, fundador y director
administrativo de ABC Group en
Milwaukee, que ayuda a las em-
presas estadounidenses a mane-
jar las cadenas de suministro en
Asia, espera que en cierto modo
China siga dominando la manu-
factura, aun cuando sus clientes
hayan reforzado su abasteci-
miento en pafses como Vietnam,
India y Camboya.

China ha desarrollado infraes-
tructura, canales de comunica-
cién y de transaccién que les faci-
litan a las empresas occidentales
hacer negocios, mientras que
esos sistemas atin se estdn desa-
rrollando en otros paises, indicé.
Ademds, es dificil para los com-
petidores superar los precios ba-
jos de los proveedores chinos.

“China nunca va a ser reem-
plazada”, afirmé Jurken. “Otros
mercados son una alternativa”.

Junod, quien inici6 su empresa
de productos de belleza en 2020,
ha considerado buscar fabrican-
tes en el Sudeste Asidtico, pero
cree que serfa dificil repetir el ba-
jo costo y la alta calidad con los
que ha contado de sus proveedo-
res chinos.

“Da la impresién de que nos
estdn castigando porque en reali-
dad no hay ningtin otro lugar al
que podamos recurrir interna-
mente”, manifestd, al referirse a
los aranceles propuestos de
Trump. “Realmente no tenemos
mds opcién que pagarlos”.

Articulo traducido del inglés por "El Mer-
curio”.



