
Las empresas están aplicando re-
cargos por los aranceles de Trump a
las facturas de los clientes en un in-
tento de señalar el origen de las alzas
de precios, una estrategia de márke-
ting que podría ayudar a algunas
marcas nicho a sacar provecho de la
tensión política actual.

“Creemos que la transparencia es
la clave y le doy todo el crédito a
Trump por su decisión de aplicar es-
te arancel a todos los consumidores
estadounidenses”, declaró Ryan Ba-
benzien al anunciar su plan para Jo-
lie Skin Co., fabricante de cabezales
de ducha con agua filtrada.

Jolie impondrá un recargo por la
“Tarifa de Liberación de Trump” a
partir de esta semana, según Baben-
zien. Su empresa aún está calculan-
do el importe de la tarifa. 

Los foros en línea ya están repletos
de consejos sobre cómo los empresa-
rios pueden añadir aranceles a sus si-
tios web, desde el punto de vista lo-
gístico.

Revelar los recargos es una forma
en que las compañías muestran a los
consumidores que lo que cobran por
sus productos no está totalmente ba-
jo su control, especialmente cuando
hay grandes aumentos en costos ru-
tinarios como el combustible y el
transporte. Algunos restaurantes
añadieron recargos a los artículos
del menú cuando los precios de los
huevos se dispararon a principios de
este año en Estados Unidos.

Las grandes cadenas minoristas y
las marcas están negociando activa-
mente cómo absorber los costos adi-
cionales en sus cadenas de suminis-

tro, pero las empresas más pequeñas
podrían no tener otra opción que su-
bir los precios. 

Y aquellas con marcas más inno-
vadoras y relaciones cercanas con
los compradores podrían aceptar la
idea de ser sinceras con sus clientes,
afirmó Sky Canaves, analista de
EMarketer.

“Todo el mundo está debatiendo
sobre los recargos arancelarios”,
afirmó Jarrad Berman, socio de la fir-

ma de capital privado de Nueva
York TZP Group.

La empresa Dame añadió a princi-
pios de la semana pasada un “Recar-
go Arancelario Trump” de US$ 5 a
algunos de sus juguetes sexuales. La
firma los importa desde China y no
pudo reducir sus precios de fabrica-
ción como para cubrir el pronuncia-
do aumento arancelario, según ex-
plicó la directora ejecutiva y cofun-
dadora, Alexandra Fine.

Buscan transparentar los incrementos:

“Arancel Trump”, empresas de
EE.UU. inician recargos en facturas 

En medio de la incertidumbre desatada por los tributos aduaneros, los
comercios intentan señalar el origen de las alzas de precios.
BLOOMBERG

La política de revelar los recargos es una forma en que las empresas pueden mostrar a los
consumidores que lo que cobran por sus productos no está totalmente bajo su control.
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Estados Unidos está yendo
contra la globalización, pero el
resto del mundo puede seguir
con esquemas de libre comercio
y de tratados entre sí, sostiene
Ronald Fischer, académico de
Ingeniería Industrial de la U. de
Chile. Advierte, eso sí, que el
cambio constante en el accionar
del Presidente norteamericano
Donald Trump en torno a los
aranceles no permite tomar de-
cisiones de inversión, porque
está un día fuera y otro día den-
tro de este esquema.

“El problema es la veleidad
de Trump de cambiar de idea to-
do el tiempo, lo cual entorpece
todo. Ciertamente, un mundo
con menos comercio mundial
va a ser más pobre, pero si tiene
seguridad sobre lo que va a pa-
sar, se puede ajustar, a un costo
importante, pero se puede ha-
cer”, en su opinión.

Es la incertidumbre lo que a
su juicio genera más problemas,
porque impide tomar decisio-
nes de inversión que son de me-
diano y largo plazo. Incluso tie-
ne alcance para compañías nor-
teamericanas que quieran in-
v e r t i r d e n t r o d e l p a í s , e n
sectores que, con los aranceles,
están protegidos de la compe-
tencia, porque quedarían ex-
puestos a que después haya un
cambio de ideas.

En las medidas que el gobier-
no de Trump ha venido adop-
tando, dando pasos hacia ade-
lante y luego echando pie atrás
con una postergación, Fischer
nota una estrategia vaga y mu-
cha improvisación, combinan-
do diversas ideas. Una de ellas
es generar más plata para no te-
ner que aumentar los impuestos
a las grandes corporaciones.

—Pero fue un compromiso de
campaña electoral bajar los im-
puestos.

“En su primer gobierno,
Trump hizo una rebaja al im-
puesto corporativo. Pero la re-
baja era temporal y solo podía
durar cinco años debido a las re-
glas sobre la deuda de largo pla-
zo. La reducción termina este
año y los impuestos tienen que
subir automáticamente, porque
eso está considerado en las pro-
yecciones de déficit f iscal .
Trump no quiere subir ese im-

puesto, y, ¿cómo hacerlo? Una
forma es a través de aranceles
que finalmente pagan los con-
sumidores. Hay un poco de
eso”.

“Lo otro que Trump intenta
es hacer que la industria nortea-
mericana de bienes vuelva a ser
lo que era antes, cuando no te-
nía competencia, con buenos
salarios, especialmente a los
trabajadores no calificados y
sindicalizados. Creo que es po-
co probable que eso pueda ocu-
rrir; además, siempre fue una
especie de mito, porque en
otros sectores con menos rentas
a los trabajadores se les pagaba
mal. Tampoco es un tema de au-
mentar el empleo, porque el de-
sempleo hoy es bajísimo, alre-
dedor de 4% después de haber
en décadas pasadas niveles de
7% y hasta 10%”.sq

—¿Tienen cabida los subsidios
a la producción en los países
afectados?

“Las normas de la OMC (Or-
ganización Mundial de Co-
mercio) siguen vigentes. Los
subsidios a las exportaciones
no son permisibles, y es algo
que EE.UU. castigaría, aun sin
seguir atados por la OMC. Se
sancionan aplicando un casti-
go recíproco, del mismo monto

o más todavía. Se pueden sub-
sidiar cosas como readecuacio-
nes, por ejemplo, para redirigir
la oferta hacia el mercado in-
terno; ayudar a que reducir
personal no le salga tan caro a
la empresa y/o a reentrenar al
personal”.

“En otras materias de comer-
cio internacional, Estados Uni-
dos, en la práctica, no se rige por
las reglas de la OMC, pero las
normas de la organización si-
guen teniendo validez para los
países que quedan. Los acuer-
dos internacionales son autoim-
puestos, en el sentido de que na-
die está obligado a estar en for-
ma permanente. El caso de
Hungría es un ejemplo, se está
saliendo de la Corte Internacio-
nal de Justicia”.

—¿Qué camino tienen las eco-
nomías para enfrentar la situa-
ción?

“China es, creo, el único país
que ha reaccionado con tarifas
similares a las que EE.UU. le es-

tá imponiendo (al arancel de
145% de Washington, Beijing
respondió el viernes con uno de
125% sobre las exportaciones
norteamericanas). Tienen la tra-
dición de “salvar la cara”, o “sa-
veface” en inglés, que significa
no perder el respeto por uno
mismo, por lo que, si los tratan
así, van a hacerlo igual de vuel-
ta. El resto de los países ha calla-
do para ver qué pasa con las ne-
gociaciones; a Trump le gusta
que le rindan pleitesía”. 

“Las políticas de EE.UU. y las
respuestas chinas van a dejar un
mundo más pobre. Al salir par-
te importante de la demanda
mundial, como la de EE.UU.,
habrá menor actividad en los
países exportadores y un des-
censo en el PIB mundial. En Es-
tados Unidos, probablemente,
al principio va a haber un alza
en el precio de los bienes y una
caída en el valor de los activos
financieros, haciendo que la
gente se sienta más pobre y, por
lo tanto, consuma menos”. 

Ronald Fischer, académico de la Universidad de Chile:

“Las políticas de Estados Unidos y las respuestas
chinas van a dejar un mundo más pobre”

LINA CASTAÑEDA

La “veleidad” del Presidente Donald Trump de cambiar de idea todo el tiempo es lo
que entorpece todo, dice el experto en competencia y regulaciones.

Ronald Fischer, académico de la Universidad de Chile.
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‘‘Los acuerdos
internacionales son
autoimpuestos, en el
sentido de que nadie está
obligado a estar en forma
permanente”.

‘‘China es, creo, el
único país que ha
reaccionado con tarifas
similares a las que
EE.UU. le está
imponiendo (...) El resto
de los países ha callado
para ver qué pasa con las
negociaciones; a Trump
le gusta que le rindan
pleitesía”. 
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n “Que EE.UU. desaparezca del
comercio mundial no es un
costo tan grande como lo
habría sido hace 30 o 40 años”

—¿Qué podría detener la incertidumbre y permitir al resto del
mundo seguir avanzando?

“No sé si con el actual Presidente de EE.UU. se acabará la incerti-
dumbre, porque ya mostró en su primer gobierno que sus políticas son
variables. Algo que lo podría detener es que un mal desempeño de la
economía norteamericana aleje a congresistas republicanos que hoy lo
apoyan, hasta ahora no ha ocurrido. Tal como acá, hay un 30% de
gente que lo apoya, independientemente de lo que haga en su gobierno;
hay otro grupo flotante que cambia de opinión dependiendo de los
resultados y las políticas del gobierno”.

“Sería bueno para el mundo que el gobierno norteamericano se
decida por los niveles de aranceles, que estos sean parecidos entre
países, aunque puedan ser más altos en sectores como el automotor.
Las tarifas serían malas para todo el mundo y para Chile, pero habría
certeza para tomar decisiones de inversión. El problema es que cuando
se pierde credibilidad, la única manera de traerla de vuelta es no cam-
biar de políticas durante un buen tiempo”.

—¿Qué hacer en el intertanto?
“El mundo ya no es como antes. EE.UU. ya no es la única gran po-

tencia: están la India, China y varios países asiáticos con altas tasas de
crecimiento. Incluso las economías de países latinoamericanos son
mucho más grandes. Que EE.UU. desaparezca del comercio mundial no
es un costo tan grande como lo habría sido hace 30 o 40 años. La
distribución del ingreso del mundo ha mejorado en los últimos 20 años.
En un mundo en que había poca competencia, los países industrializa-
dos podían vivir mejor con salarios relativamente altos. Con la globali-
zación, los trabajadores chinos, indios, vietnamitas, etcétera, tienen
mejores salarios y más bienestar. Lo importante es tratar, en lo posi-
ble, de mantener el esquema globalizado y los tratados de libre comer-
cio que los países tienen entre sí”.

El Audi Q5 es el vehículo más vendido de la
marca alemana en EE.UU. También es un ex-
celente ejemplo de cómo la reordenación del
comercio mundial por parte de Donald
Trump causa estragos en los fabricantes de
automóviles.

Los aranceles del Presidente están golpean-
do tres veces al modelo de US$ 45.400. Esto
hace que el vehículo utilitario deportivo en la
práctica sea imposible de vender, según perso-
nas familiarizadas con la dirección del fabri-
cante de automóviles que hablaron con la
agencia Bloomberg.

Audi está operando bajo el supuesto de que
tres gravámenes se aplican al Q5 fabricado en
México, con aranceles que suman al menos
52,5%, dijeron las personas, que no estaban au-
torizadas a hablar públicamente sobre el asun-
to. Trump suspendió la mayoría de los llama-
dos aranceles recíprocos durante 90 días la se-
mana pasada, pero mantuvo las medidas co-
merciales dirigidas a la industria automotriz.

Audi Q5:

El automóvil 
que sería
“invendible” 
en EE.UU. 

Debido a la política de
Trump se encarecería.
BLOOMBERG

El automóvil Audi Q5 es el más vendido de la marca
alemana en Estados Unidos. 
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La compañía Crocs, conocida
por sus zuecos, instó a sus em-
pleados a gestionar cuidadosa-
mente sus gastos mientras la
compañía lidia con la volatilidad
de la cadena de suministro cau-
sada por la guerra comercial del
Presidente Donald Trump, se-
gún el contenido de un memo-
rando al que la agencia de noti-
cias Bloomberg tuvo acceso.

El fabricante, con sede en Bro-
omfield, Colorado, EE.UU., pro-
duce aproximadamente la mitad
de sus zapatos de marca en Viet-
nam, país que obtuvo una pró-
rroga de 90 días esta semana de
los aranceles del 46%. La empre-
sa también cuenta con fabrican-
tes externos en China, donde los
aranceles estadounidenses se
han incrementado al 145%.

Crocs, conocida por sus zue-
cos, es una de varias cadenas mi-
noristas que han comenzado a
alertar sobre el impacto de las
políticas de Trump, incluyendo
aranceles intermitentes contra
países que son centros de pro-
ducción clave para la industria.
Algunas empresas están retiran-
do sus previsiones financieras,
mientras que otras han añadido
recargos arancelarios o congela-
do la contratación.

“Dado el estado del entorno
arancelario creciente e incierto,
estamos enfocados en gestionar
nuestro negocio con prudencia
para maximizar el valor para los
accionistas a mediano y largo
plazo”, indicaron desde Crocs.

Guerra arancelaria:

Hasta Crocs 
se aprieta 
el cinturón 

Lidia con volatilidad
en su cadena de
suministro.
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