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Esperanzas en TLC 

Sueño dominicano

• Confites, galletas, pastas y jugos con gran mercado en ese país

Marvin Barquero S. mbarquero@nacion.com Lunes 25 de junio, 2001
A tres meses de que entre oficialmente en vigencia el TLC con República Dominicana, los empresarios nacionales ya se frotan las manos con las ventas en aquel país, principalmente de bienes de la industria alimentaria y algunos industriales.

Productores de confites, galletas, pastas alimenticias, condimentos, jugos, plásticos, empaques, vasos plásticos, cepillos de dientes y medicamentos sueñan con las ventas en aquel país.
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A partir del 1 de octubre venidero, cuando se ponga en vigencia el Tratado de Libre Comercio (TLC) con los dominicanos, esos sueños se harán realidad.

Así lo consideran tanto la Cámara de Exportadores de Costa Rica (Cadexco), como la Cámara de Industrias de Costa Rica (CICR) y la Cámara Costarricense de la Industria Alimentaria (Cacia), que por separado destacaron el enorme potencial de ese mercado.

Un estudio de las oportunidades comerciales en el país caribeño, preparado por la Promotora del Comercio Exterior de Costa Rica (Procomer), indicó que ese mercado tenía 8,4 millones de habitantes en 1999.

A eso se debe añadir la visita de unos tres millones de turistas cada año, tres veces la cantidad que viene a Costa Rica.

Aparte de eso y como lo destacaron todas las cámaras, el poder adquisitivo de los dominicanos es relativamente bueno. El ingreso per capita estaba en 1999 en $2.080, superior al de países como Nicaragua y Honduras, por lo que puede convertirse en un mercado mejor que algunas naciones del istmo.

Dominicana, además, presenta una débil producción interna. Su economía se basa en producción para las exportaciones.

Eso causó que en 1999, por ejemplo, tuviera importaciones por $8.213,9 millones, en gran cantidad de productos alimenticios.

Y para terminar de cerrar el círculo, las características del consumidor son muy parecidas a las del costarricense y de los centroamericanos.

Erick Quirós, director ejecutivo de Cacia; Marco Vinicio Ruiz, presidente de la CICR; y Sergio Navas, director ejecutivo de Cadexco, recordaron por separado que el TLC con Dominicana es uno de lo que más despierta expectativas.

Prácticamente todos los productos de la industria alimentaria tienen posibilidades en aquel país, afirmó Quirós.

Repitió que ese sector productivo es el gran beneficiado con el TLC.

El 91 por ciento de los productos ingresarán a partir del 1 de octubre sin pagar aranceles. Con la eliminación de impuestos de entrada a cinco años quedan carne, camarones, leche líquida, medicamentos, placas, hojas y láminas de plástico, papel higiénico y servilletas, sacos de polietileno y de polipropileno.

Quedaron excluidos del TLC, tras acuerdos entre los centroamericanos y dominicanos, leche en polvo, azúcar, cebolla, frijoles, arroz, cerveza, cigarrillos, tejidos de algodón, trozos y despojos comestibles de aves, ajos, café, harina de trigo, aceites refinados, tabaco, derivados del petróleo, prendas y accesorios de vestir.

Pero Costa Rica logró cuotas especiales en algunos productos importantes. Un volumen inicial de 1.170 toneladas métricas en pechugas de pollo, que crecerá en 180 toneladas métricas por año durante cinco años, con un arancel de 12,5 por ciento, es un ejemplo.

Además, se exportarán 2.220 toneladas métricas de leche en polvo, con un arancel de 10 por ciento.

Abrir mercado

Aún sin TLC vigente, los empresarios costarricenses mantienen un creciente contacto comercial con el país caribeño, expuso Ruiz.

Las exportaciones nacionales pasaron de $20 millones en 1997 a $48,3 millones en el 2000. Además, el número de empresas exportadoras creció desde 59 en 1996 a 115 el año anterior, según el estudio preparado por Procomer.

También se demuestra la importancia del mercado porque en 1996 se vendieron en aquella nación 158 productos diferentes exportados por Costa Rica, mientras en el 2000 fueron 402.

Sin embargo, la apertura del mercado no será fácil. Los especialistas de Procomer señalan que hay excesivos trámites, una fuerte competencia y algunos problemas con los medios de pago.

Advirtieron que al inicio las firmas nacionales no pueden aspirar a colocar grandes volúmenes entre los consumidores dominicanos. Habrá competencia, dijeron, en especial de productos procedentes de Estados Unidos, pero también de Europa, Guatemala, México y Venezuela.

Al respecto Ruiz consideró fundamental que Procomer fortalezca su actual oficina comercial en Santo Domingo, capital de ese país. Estimó conveniente que cuando entre en vigencia el TLC haya especialistas en asuntos aduaneros para ayudar a pequeños empresarios en la resolución de líos por interpretación de aranceles o normas de origen.

Mientras tanto, Procomer organiza dos misiones comerciales a la isla, la Cámara de Industrias otra y la Cámara de Comercio de Costa Rica prepara otro grupo, en este caso no de exportadores sino de compradores que buscan importar bienes de ese país.

Hasta el momento es poca la información que se tiene sobre el interés de los dominicanos de exportar a nuestro país.

