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Pocas firmas exportan a México

Sombras sobre TLC

• Pese a ello, el comercio es creciente

Marvin Barquero S. Lunes 31 de enero, 2000
Una decena de empresas y la mayoría de ellas de inversionistas extranjeros aprovecharon realmente, hasta ahora, las oportunidades que abrió el Tratado de Libre Comercio (TLC) con México, tras cinco años de vigencia del acuerdo.

Las exportaciones nacionales orientadas a ese mercado se concentraron, además, en dos productos (partes para computadoras y aceite de palma en bruto) y en dos empresas (Intel y Palmatica), durante 1999, según un estudio del Ministerio de Comercio Exterior (Comex) presentado al público hace diez días.

Pero ello no significa que el TLC no cumpliera con sus objetivos de incrementar el comercio, en particular las exportaciones costarricenses, y de atraer la inversión mexicana hacia el territorio nacional.

Por medio de un tratado de ese tipo se procura terminar con las distorsiones al comercio y dar seguridad para el intercambio entre las dos naciones. Un aspecto central es la eliminación de los aranceles, que en el caso de México se hace de manera paulatina, según las características de cada producto. 

En el año 2005 todos los productos estarán con cero arancel, excepto algunos que quedaron fuera, como los agrícolas.

En 1971, cuando ni siquiera se pensaba en un TLC, Costa Rica exportaba productos a México por $1 millón anual e importaba $6 millones. 

Diez años después las ventas nacionales a esa nación subieron a $19 millones y se compraron allá mercaderías por $111 millones. 

Las cifras de 1991 ($13 millones de exportaciones y $86 de importaciones) revelan los altibajos del comercio en aquellas décadas.

Luego del TLC

A partir de 1995, cuando entró en vigencia el acuerdo comercial, las cifras muestran un comportamiento sostenido al alza. (Ver gráfico adjunto).

El déficit comercial con México también ha crecido de manera constante, pero el Comex repite lo que ha dicho en muchas ocasiones: la meta del TLC no es de ninguna manera igualar el monto de exportaciones e importaciones –debido al tamaño muy diferente de las economías–, sino que las colocaciones nuestras allá se incrementen.

Pero, los críticos insisten en que se debe promocionar un mayor interés de las empresas, y particularmente las de capital local más pequeñas, para aprovechar el acceso con menos impuestos a la nación del norte. Tal es el criterio del exministro de Comercio Exterior y presidente del grupo Cormar, José Rossi.

En general, es de esperar que las grandes empresas con posibilidades de hacer estudios de mercado por su cuenta, sean las primeras en aprovechar los beneficios de un TLC.

En el otro extremo están algunos economistas, como Ronulfo Jiménez, quienes consideran que la nacionalidad de los dueños de las empresas no tiene relevancia, pues de cualquier manera un incremento del comercio, tanto en exportaciones como en importaciones, lleva al fin último de un TLC: elevar el bienestar de los habitantes del país.

Aseguran que la inversión extranjera genera más y mejores empleos, contribuye a la producción nacional, aparte de que una mayor oferta de bienes para los consumidores posibilita más opciones para decidir lo que se compra.

El exministro Rossi y el presidente de la Unión Costarricense de Cámaras y Asociaciones de la Empresa Privada (UCCAEP), Samuel Yankelewitz, creen que se requiere un esfuerzo para apoyar el ingreso de firmas ticas al mercado mexicano.

Oficina comercial

Un paso relevante en ese sentido fue la apertura de la oficina comercial de la Promotora del Comercio Exterior (Procomer) en la capital mexicana, a comienzos de marzo del año pasado. 

Esta tiene como objetivo principal colaborar con las misiones de firmas pequeñas que buscan explorar y concretar negocios en el mercado de aquel país. 

Las firmas grandes, con más recursos, no tienen necesidad de acudir a estos servicios y algunas, como Durman Esquivel, no solo han penetrado el mercado, sino que en este caso ya tiene tres plantas en operación en el Distrito Federal, Chiapas y Mérida.

A la instalación de esa oficina se debe añadir, comentaron Rossi y Yankelewitz, un programa de Procomer con la finalidad de penetrar el mercado mexicano.

