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    Introducción    

La belicista comercial

Se abre el telón y aparecen un agitador de los aranceles y dos economistas en contra de la guerra




«Es más hermosa que el amor. Es más hermosa que cualquier otra cosa. Es la palabra más hermosa de todas»,1 afirmó Donald Trump en 2024, durante su campaña para ser reelegido presidente de EE. UU. Hablaba, cómo no, de la palabra arancel. Resulta una afirmación bastante osada sobre un concepto que la mitad de los estadounidenses no habría sabido definir con precisión.2 Es más, era un término técnico que nadie en el mundo entendía del todo bien. Y, durante décadas, gracias al aburrido y estable sistema comercial regulado, tampoco es que hiciese falta comprenderlo.

Puesto que has elegido este libro, suponemos que te has dado cuenta de que ese mundo ya no existe. Las guerras comerciales absorben nuestra atención y nos aporrean con incertidumbre, incrementos de precios y ventas perdidas. Afectan a los consejos de administración de las empresas, a los beneficios de los inversores y a la gestión de inventarios. Ahora que las normas tradicionales se han hecho añicos, nos empujan a plantearnos muchísimas preguntas.

Así pues, si en algún momento te has sentido desconcertado, no estás solo: la mayoría de la gente no estaba avisada de que la iban a reclutar para una guerra económica. Es lógico que te hayas preguntado si existe una respuesta adecuada a un ataque arancelario, quién paga realmente los aranceles o, incluso, simplemente, por qué no podemos llevarnos bien. Está bien plantearse quién comenzó las contiendas comerciales actuales o si todos esos países que dicen ser inocentes espectadores tienen parte de culpa. Y cuestionarse si, mientras los expertos se gritan entre ellos, es viable sortear esta era de conflicto económico sin perder la cabeza.

 

 

Pero primero deberíamos presentarnos. Chad es un economista estadounidense alto y optimista. Tras llegar a ser profesor titular de Economía, dejó la carrera académica para dedicarse a la política organizacional y trabajar en entidades internacionales como el Banco Mundial y la Organización Mundial del Comercio (OMC); finalmente, se estableció en el Instituto Peterson de Economía Internacional, en Washington D. C. Por su parte, Soumaya es una británica bajita y cínica que vive a este lado del océano, en Londres, y que de vez en cuando sufre crisis existenciales sobre si es ante todo economista y luego periodista... o al revés. Conoció a Chad poco después de empezar a trabajar en la sección de comercio de The Economist, en 2016, y fundó con él el pódcast Trade Talks.

Desde entonces, a ambos nos han pasado muchas cosas. Soumaya se mudó de Londres a Washington D. C.; de vuelta a Inglaterra, en 2023 empezó a escribir una columna sobre economía para el Financial Times y creó su propio pódcast, The Economics Show with Soumaya Keynes (porque no había ya suficientes pódcast en el mundo). En cuanto a Chad, siguió con Trade Talks, aunque lo puso en pausa para unirse al gobierno de Joe Biden como economista jefe del Departamento de Estado. En 2025 recuperamos la colaboración profesional para escribir este libro.

Nuestros amigos y familiares se sorprendieron un poco cuando les contamos el proyecto. Estrictamente hablando, Soumaya estaba todavía de baja por maternidad y Chad se aferraba a la esperanza de conseguir una mejor conciliación de la vida familiar y laboral tras su frenético paso por el gobierno. Pero, cuando mencionamos el título, Cómo ganar una guerra comercial, entendieron que tenía que ser ahora. Muchos estaban desconcertados por las tensiones comerciales que reinaban en los titulares de los periódicos y querían lo que nosotros prometíamos: un libro que los ayudara a entender qué demonios estaba pasando.

Cosechamos reacciones positivas entre los funcionarios de la administración a los que entrevistamos durante nuestra investigación. Más de uno nos preguntó si compartiríamos la estrategia ganadora cuando la encontráramos (les hicimos saber que el libro estaba disponible en preventa). Al igual que las empresas, los trabajadores y los consumidores que se habían visto envueltos en el conflicto económico, ellos también se movían con dificultad en este nuevo territorio. La mayoría habían dado por sentada la paz comercial y estuvieron pidiendo su regreso durante años. Poco a poco, se fueron dando cuenta de que la esperanza de volver a hacer las cosas como antes era bastante ingenua.

Por supuesto, encontramos escepticismo. Una y otra vez nos dijeron la frase «nadie gana una guerra comercial», y nos merecemos un Óscar por fingir con risitas educadas que nunca antes la habíamos oído. Más en serio, un ejecutivo nos advirtió de que, con tantos puntos de estrangulamiento, podríamos acabar asfixiándonos mutuamente. Otro experto hizo un paralelismo con la película Juegos de guerra, de 1983, en la que un ordenador simula todas las posibles guerras nucleares y concluye que, dado que siempre acaban en la destrucción absoluta, «la única jugada ganadora es no jugar».3

Nunca nos planteamos que no hacer nada fuera una opción, aunque es verdad que, al ver cómo Trump incendiaba el orden económico mundial mientras escribíamos, sí que nos preocupó echar más leña al fuego. Nos convencimos de que la nuestra era una guía contraria a las guerras comerciales y, por lo tanto, necesaria, ya que la pelea había venido para quedarse. También creíamos que, aunque ganar quizá significase adelantar tecnológica, económica y militarmente a un rival geopolítico, podía minimizar el daño propio.

Nuestros objetivos son constructivos: armar a los lectores con las pruebas de lo que funciona y lo que no en el campo de batalla y ayudarlos a ver los conflictos que tenemos por delante.

 

 

Antes de seguir, nos gustaría compartir una breve elegía por el viejo sistema comercial regulado. Éramos dos de sus mayores admiradores. El hecho de que la mayoría de la gente no tuviera ni idea de su estructura nos parecía maravilloso. Al fin y al cabo, ¿quién quiere pensar en aranceles y otras barreras comerciales cuando puede entretenerse con cualquier otra cosa? Cuando las reglas pasan a un segundo plano, a menudo significa que funcionan relativamente bien. No todos somos como Soumaya, a quien le encanta ir por ahí soltando siglas como MSF (‘medidas sanitarias y fitosanitarias’), NMF (‘nación más favorecida’) y OMC (Organización Mundial del Comercio). Y mejor que sea así.

Con el tiempo, se ha ido haciendo cada vez más obvio que, en realidad, el sistema no funcionaba tan bien. Los conflictos comerciales sacudían los titulares, del Brexit a los aranceles de Trump. La pandemia trajo consigo otra ronda de barreras, ya que los gobiernos, atenazados por el pánico, frenaron las exportaciones de equipos de protección individual, dispositivos médicos y, en última instancia, vacunas. EE. UU. y China intercambiaron golpes restringiendo las exportaciones de tecnología y herramientas para fabricar chips, así como las de tierras raras.

Mientras veíamos cómo se desarrollaba el drama, identificamos un problema clave: la insularidad. Obviamente, el gobierno de Trump en ocasiones parecía olvidarse de lo que son los aliados. Pero otros actores también estaban demasiado encerrados en sí mismos. El modelo económico chino conllevaba fabricar demasiado y comprar muy poco al resto del mundo. En lugar de responder a las quejas de sus socios comerciales, Pekín seguía buscando para su país una posición en la economía global tan central que los demás no pudieran prescindir de él.

Los europeos estaban muy interesados en ganar dinero comerciando con Rusia y con China, hasta el punto de que se hicieron vulnerables a los ataques económicos. Los partidarios del Brexit asumieron (erróneamente) que sería fácil salir de la UE por su predisposición a evitar los conflictos comerciales. La India era conocida por secuestrar las negociaciones, al suprimirlas hasta que se cumplieran sus exigencias. Más a grandes rasgos, Soumaya recuerda haber asistido a reuniones comerciales en las que un ministro reprendía a los demás participantes por comportarse de forma infantil y creer que tenían razón.

Con los años, lamentamos la erosión de ese sistema reglado. Lloramos la pérdida de las normas que restringían los peores comportamientos de los gobiernos y ofrecían a los competidores más débiles cierta protección ante las grandes fieras que se metían con ellos. Criticamos duramente a los políticos que lideraban la destrucción. Pero, al final, también nos dimos cuenta de que no había vuelta atrás. Los problemas eran demasiado graves y habían pasado muchas cosas. Las guerras comerciales eran la nueva normalidad.

 

 

Antes de embarcarnos en esta aventura, queremos hacer algo un poco inusual, y es pedirte que te sitúes en un lugar muy específico. Imagínate a ti mismo como un guerrero comercial en potencia que se prepara para las batallas que lo esperan. Habrás oído hablar de los aranceles (impuestos sobre las importaciones) y puede que estés al tanto de los controles a las exportaciones, que limitan lo que las empresas pueden vender al extranjero. Has sido víctima de las malas prácticas de otros competidores y tienes la sensación de que las lejanas organizaciones internacionales como la OMC no funcionan para ti. Y, sobre todo, estás ansioso por unirte a la contienda.

No te preocupes si este nivel de agresividad económica no te sale de forma natural. Si te preocupa que las batallas en el mercado hagan que se encarezca tu próximo teléfono o tus zapatos favoritos, o si simplemente eres un empresario que intenta entender por qué los gobiernos se están cargando tus cadenas de suministro, este libro es para ti. Si quieres entender qué piensan los expertos o te preocupa la conversación sobre la guerra, estás en el sitio adecuado. Y, si eres un friki del comercio —igual que nosotros—, estupendo. Después de todo, ésta es una guía para adultos.

Una vez metido en tu personaje de guerrero comercial, acudes a nosotros (lamentamos que no hayas encontrado a nadie más glamuroso) para que te demos instrucciones antes de lanzarte a la batalla. Tenemos mucho que ofrecer; hemos leído un montón de estudios económicos, más de los que deberíamos. Para escribir este libro, hemos hablado con más de cien funcionarios gubernamentales, ejecutivos de empresas y otros expertos, que han compartido con nosotros su experiencia y sus consejos. Algunos han querido permanecer en el anonimato, ya que la estrategia de la guerra comercial es un tema sensible. Cuando nos ha sido posible, hemos mencionado la fuente de la información.

Nuestra intención es ofrecer una guía serena y equilibrada para las guerras comerciales del pasado, el presente y el futuro. No esperes una defensa ideológica del libre comercio (no es nuestro estilo), sino un esfuerzo por presentar las pruebas de manera clara, con una discusión sobre sus límites. Hay muchas más lagunas de las que nos gustaría, y, aunque no queremos tirar la toalla y decir que nada es cognoscible, también pensamos que está bien ser consciente de lo que pueden decirnos los datos y lo que no.

Al terminar este libro, entenderás la polémica de los aranceles, sabrás qué desencadena los conflictos en torno a ellos y verás todo lo que es susceptible de salir mal. Conocerás historias de distintas zonas del mundo, presentadas con una mezcla del optimismo de Chad y el cinismo de Soumaya. Te animamos a mantener la mente abierta: en una guerra comercial, sólo un necio descarta opciones antes de empezar a luchar. Y ganar implica, fundamentalmente, aprender alguna lección de los otros contendientes.

Éste es el plan. Para librar una guerra, hay que conocer el campo de batalla. Así que empezaremos por lo que está en juego —la prosperidad y la paz— y por quién más va a participar en la lucha, incluidos los gobiernos, las empresas y, por último, los ciudadanos. Perfilaremos un escenario similar a una batalla naval en un mar embravecido (sí, te pediremos que uses bastante tu imaginación). Después veremos quién se ha cargado el viejo código de normas (con empeño), antes de buscar inspiración en los preparacionistas de Reddit para compartir los secretos de una buena estrategia de defensa. Por último, trazaremos el ataque y veremos que las barreras a la importación se parecen a las drogas, con un subidón inicial y un bajón posterior, y que los controles a la exportación son como tratar de mantener en casa a un adolescente desobediente (se puede hacer, aunque el verdadero coste es tu tiempo, más que el gasto en terapia).

Concluiremos explicando de qué manera cada contrincante puede sentirse vencedor. Porque, siguiendo las lecciones que estamos a punto de compartir, todo el mundo tendrá una oportunidad. ¿Lo ves? Hablamos en serio cuando decimos que no pretendemos ser destructivos.

En fin, si estás preparado para aprender cómo ganar una guerra comercial, podemos empezar.





    1    

Lo que está en juego: la prosperidad

Las guerras comerciales no salen baratas

¿Cuánto has mirado el móvil hoy? Si te pareces en algo a nosotros, probablemente demasiado. En el momento de escribir esto, Soumaya lo ha mirado 130 veces (y eso que lo ha dejado en otra habitación casi todo el día para poder concentrarse). Chad, 54 (presumido). ¿Y cuánto has pensado en lo excepcional que es tener ese teléfono? ¿O en cuánta gente, de cuántos países diferentes, ha participado en su producción? Seguro que no lo suficiente.

Fijémonos en el móvil más popular del mundo: el iPhone.1 Durante mucho tiempo, Apple indicó en el embalaje que sus productos eran diseñados en California y ensamblados en China, pero ahí faltaban unos cuantos pasos intermedios. La lista de proveedores de la empresa en 2023 incluía al menos doscientas empresas que fabricaban componentes en veintiocho países2 (hay que aceptar, aunque sea a regañadientes, que la versión simplificada tiene más tirón). Por supuesto, esos proveedores contaban a su vez con sus propios proveedores.

Para fabricar el chip de un teléfono inteligente, hay que partir de las materias primas, como el germanio de China o la arena de gran pureza de los montes Apalaches, en EE. UU.3 Todo ello se transporta a fábricas en Japón, donde se transforma en placas, y luego a Taiwán, donde, a partir de ellas, se obtienen los semiconductores, con ayuda de software estadounidense y equipo neerlandés.4 En otras palabras, es un verdadero trabajo en equipo.

Probablemente, tampoco hayas pensado mucho en cómo ha llegado hasta tus manos la barra de labios que llevas en el bolso. En EE. UU. eso es cosa de, entre otras personas, Audrey Ross, que vive en Toronto y gestiona la logística de cosméticos y accesorios, desde pinzas del pelo hasta dosificadores de gloss, sin olvidar sus favoritos (el objeto más sencillo de todos): las esponjas de maquillaje. Su trabajo consiste en organizar todo el ajetreo que implica que los productos de belleza personalizados lleguen a las estanterías de los comercios.

Imaginemos que lo que se pide es una barra de labios diseñada en Canadá; en ese caso, los componentes de plástico y metal seguramente vengan de China o de Corea del Sur y se transporten a México en barco (si el distribuidor tiene prisa, existe la opción del transporte aéreo, aunque el precio se triplica). Una vez allí, se mezclan los ingredientes, se vierten en moldes, se enfrían y se colocan en su recipiente de plástico. Por último, las barras de labios se transportan por carretera a su destino final, en Estados Unidos. Estupendo.

Al inicio de su carrera, Ross se preguntaba por qué no había más maquillaje que se fabricara cerca de los compradores estadounidenses. Eso simplificaría bastante las cosas, ¿no? Pero, como acabó descubriendo, había ingredientes difíciles de obtener en el mercado local. Además, algunos fabricantes del entorno de Audrey se encontraban con problemas para cumplir ciertos requisitos de los clientes: si se les pedía, por ejemplo, un producto morado con el logotipo plateado, primero proponían uno en blanco y negro (y no, no es lo mismo). Después, empezaban a hablar sobre llamar a ingenieros, cambiar los moldes y asumir costes cada vez más elevados. En China, en cambio, la respuesta era «no hay problema», con un precio claro desde el principio. Maravilloso.

Si no nos lees desde Asia, la caja de sushi que te has comido hoy también ha llegado a tu mesa con esfuerzo. Puede que haya contribuido Ken Furukawa, CEO de Tazaki Foods Ltd. Esta empresa, con sede en Enfield, en el norte de Londres, importa productos alimentarios de veintidós países y los vende a restaurantes y comercios en Europa. Trae wasabi y vinagre para condimentar el arroz del sushi de Japón, hojas de alga de Corea del Sur y jengibre en rodajas de Tailandia.

Antes, Furukawa importaba el arroz de Italia para el mercado británico, pero empezó a comprarlo en Vietnam cuando el suministro se vio interrumpido por la sequía. Soumaya demostró que sí existen las preguntas tontas al plantearle si no se podía usar arroz del Reino Unido. Él hizo una pausa y amablemente le explicó que «no es adecuado».5 La mayor parte del salmón viene de Noruega o de Escocia y las gambas, de Vietnam. Furukawa lamenta que el gusto británico en lo que se refiere a las proteínas sea «algo aburrido». Si no lo fuera, tal vez podría haber más países implicados y tendría aún mucho más trabajo.

Lo que queremos decir con esto es que el comercio sostiene nuestro estilo de vida de formas que damos por sentadas. Nos lo suministra todo, desde móviles hasta barras de labios, pasando por sushi. También importamos servicios, como cuando vamos de vacaciones al extranjero, vemos una película subtitulada o llamamos a una línea internacional de atención al cliente porque se ha extraviado un artículo promocional del pódcast (¿o sólo nos pasa a nosotros?). Y algunos tenemos trabajos que dependen de estos flujos. Soumaya está eternamente agradecida a la gente que paga por leer (y, por tanto, importar) las palabras que escribe cada semana para el Financial Times. Por dar algunos números, en la década de 2010, los estadounidenses gastaron aproximadamente 1 de cada 10 dólares en importaciones del resto del mundo,6 sólo un poco más de lo que gastaron los residentes en la Unión Europea.7 Vivir en un país más pequeño probablemente suponga depender en mayor medida de los demás. Cada Estado miembro de la UE importa mucho más de una décima parte de su gasto, debido al volumen de compras y ventas dentro del bloque. Por ejemplo, antes del Brexit, los británicos importaban aproximadamente 1 de cada 4 libras de su gasto.8 Y, al igual que Ross, Furukawa y Soumaya, millones de personas hacen posibles todas estas transacciones.9

Así pues, el comercio importa. Pero ¿hasta qué punto? ¿Sería realmente tan grande el coste de una guerra comercial?

 

 

Como persona interesada en librar una guerra comercial, aceptas la ancestral estrategia militar de evaluar el riesgo antes de entrar en combate. Lo explica Sun Tzu en su clásica obra El arte de la guerra: «El que desea luchar primero debe considerar el coste».10 Bajo la etiqueta de frikis del comercio, estamos encantados de ayudarte a evaluar lo que hay en juego. Pero, para empezar, planteemos el asunto de una manera un poco diferente, examinando los beneficios que aporta el comercio. Los datos no son tan buenos como nos gustaría, pero hay suficientes como para concluir que el comercio puede traer prosperidad, aunque los resultados positivos se repartan de forma desigual. Después pasaremos a los costes de paralizar el comercio, que son lo suficientemente claros como para que cualquier guerrero se lo piense.

Si has hecho algún curso de economía, quizá te suene vagamente el economista británico David Ricardo. Su libro Principios de economía política y tributación, publicado en 1817, no es lo que se dice fácil de leer, pero incluye una idea importante: si dos países se especializan y comercian entre ellos, ambos pueden salir beneficiados. Incluso si uno de los países es más eficiente que el otro en la producción de todo tipo de cosas, aún puede sacar provecho. Para verlo más claramente, imagínate a dos economistas atrapados en una isla. Una, a la que llamaremos Soumaya, es muy competente; se le da estupendamente recoger leña y es buenísima recolectando comida. Es la Katniss Everdeen de la isla. Y luego está Chad, que es... no tan competente. Es el personaje de Los juegos del hambre al que no recuerdas porque lo matan enseguida.

Soumaya podría pasar del pobre Chad y encargarse de sus propias provisiones. Pero la idea de Ricardo es que, aunque esté rodeada de incompetencia, siempre tiene un incentivo para trabajar en equipo. Tanto Soumaya como Chad se beneficiarían de especializarse e intercambiar madera y comida entre ellos. Tal vez Chad no sea tan bueno como Soumaya a la hora de encontrar lo que necesita, pero, si se ocupa de su especialidad (buscar leña), le dejará más tiempo a Soumaya para centrarse en la suya (buscar comida). Siempre hay una forma de que ambos se especialicen, intercambien y se beneficien.

En el mundo real, los frutos de esta especialización se dan en forma de precios más bajos en relación con los ingresos y en una oferta más variada. Si ya eres rico, tal vez no lo notes mucho (puede que la mejora en el botín de Soumaya sea solamente marginal), pero, si eres pobre, hasta una mejora mínima marca la diferencia entre un estómago hambriento y uno lleno.

Ya ves que el modelo de Ricardo es muy básico; hay posturas más modernas que destacan el potencial del comercio para ayudar a la población de los países pobres a enriquecerse con la venta a otros mercados. En 2024, los trabajadores de moda rápida de Bangladés suministraron casi una quinta parte de las importaciones mundiales de camisas para hombre y para niño:11 su mercado local no era lo suficientemente grande o rico para absorber toda la producción. No queremos sugerir que trabajar en dicha industria sea fácil ni que resulte justo ganar un salario mínimo de unos 113 dólares al mes,12 pero puede que sea mejor que la alternativa existente. No olvidemos que, según un estudio publicado en 2015, las mujeres con acceso a estos oficios sumaban más probabilidades de estudiar, retrasar la edad de matrimonio y tener hijos.13

También podemos pensar en el comercio como una especie de seguro, un plan B en caso de que el plan inicial falle. Aunque esta salvaguarda sea particularmente importante para los países más pequeños, que tienen más dificultades para ser autosuficientes, es útil para los grandes: cuando las familias estadounidenses se vieron afectadas por el desabastecimiento de leche infantil en 2022, intervinieron los productores suizos.14 Y, si los países ya obtienen suministros del exterior, puede que otros socios les ofrezcan opciones interesantes, como cuando a Furukawa le fallaron los proveedores de arroz italianos y recurrió a los vietnamitas.

Quizá el beneficio más interesante del comercio sea que fomenta la eficiencia y la innovación, ya que propone un medio para la competición. Imagina que vives en una economía cerrada en la que sólo hay una empresa vendedora de móviles. Si estás en el Reino Unido, tal vez dicho dispositivo no cuente con todas las funciones disponibles en el resto del mundo (aunque Soumaya a veces echa de menos su antiguo móvil rosa plegable). En EE. UU., Apple podría lanzar al mercado un buen producto, pero, al tratarse de la única opción, sería caro. El acceso a una serie de componentes de otros países y la presión de otras marcas, como Samsung o LG, permite obtener precios mejores.

En un estudio se examinó lo ocurrido entre los años 2000 y 2006, cuando las exportaciones de China a EE. UU. crecieron drásticamente. Con la llegada de nuevos competidores, las empresas tuvieron que ponerse las pilas y bajar los precios. Los autores descubrieron que el auge de las importaciones bajó los precios de los fabricantes estadounidenses en casi un 8 por ciento.15 La competición funcionó de manera tanto directa como indirecta, lo que provocó que los exportadores de otros países que competían en el mercado estadounidense también bajaran sus precios.

En otra investigación se observó que, si un país se abre al comercio, impulsa la productividad. Por ejemplo, cuando el gobierno chileno redujo las barreras a la importación, a finales de la década de los setenta y a principios de la de los ochenta, algunas plantas tuvieron que cerrar, pero las que sobrevivieron se volvieron más eficientes.16 Quizá suene cruel, pero así es como se supone que funcionan las economías dinámicas: las empresas ineficaces cierran y las mejores crecen. Los economistas también demostraron que, cuando las empresas indias, chinas e indonesias pudieron importar componentes con menos dificultades, se volvieron más eficientes, probablemente porque aquellas piezas eran de mayor calidad.17

El comercio permite que las industrias se beneficien de las economías de escala, al llegar a más compradores fuera de sus fronteras. Esto es lo que hace que el conglomerado asiático de productores de electrónica tenga tanto éxito. Fijémonos en la empresa fabricante de chips TSMC, situada en Taiwán, con una población de 23 millones, sólo un poco menos que Florida.18 Si éstos fueran los únicos clientes disponibles para TSMC, difícilmente sería rentable gastar decenas de miles de millones en una nueva fábrica.

Las economías de escala también fomentan que las empresas inviertan en nuevas ideas. En un estudio que examinó la relación entre los recortes arancelarios de la década de los noventa y la creación de patentes se llegó a la conclusión de que «la política comercial fue un factor importante para impulsar la innovación global».19 Las empresas que habían incrementado su acceso a los mercados extranjeros también desarrollaron más patentes, sin que hubiera un declive obvio en la calidad de sus ideas. Por cada punto porcentual de recorte en los derechos de importación de otros países, la creación de patentes de las empresas creció entre un 2 y un 3 por ciento.

Y podríamos seguir. ¿No es increíble que las medicinas descubiertas y fabricadas en otros países nos curen? El Banco Mundial escribió en 2023 que el comercio había ayudado a sacar de la pobreza a mil millones de personas en las últimas décadas.20 ¿No es maravilloso? Si el comercio no es sólo un motor de innovación, sino que también ayuda a que las ideas se extiendan por todo el globo, deberíamos ser muy cuidadosos a la hora de limitarlo. Como célebremente señaló el economista Paul Krugman, «la productividad no lo es todo, pero, a la larga, lo es casi todo».21

 

 

Todo esto del comercio suena genial. Sin embargo, no pareces muy impresionado, como si pensases que nuestra descripción de los efectos del comercio resulta tremendamente sesgada. «¿Qué hay de los costes?», te preguntas. Porque has oído que los países pobres se ven abocados a fabricar productos esenciales para los más ricos. Has oído que las empresas de los países más ricos deslocalizan la producción a lugares con normativas laborales deplorables y salarios bajos, con el consiguiente perjuicio para sus antiguos empleados. Y has oído hablar de compañías asfixiadas por la competencia extranjera. Nada de eso suena muy bien.

Bueno... Así es.

Volviendo a Soumaya, Chad y la isla, pensemos ahora que cada uno de ellos tiene un equipo. Como Chad es especialista en recoger leña, el equipo de Soumaya abandona esa tarea, lo que no agrada a sus mejores buscadores de leña, ya que, ahora que compiten con el equipo de Chad, su salario es susceptible de reducirse y tal vez tengan que buscarse una nueva habilidad. El intercambio comercial seguirá siendo mejor para los dos equipos en términos generales, pero también habrá personas damnificadas en cada uno de ellos. Aunque, en teoría, es posible compensar a estos últimos, en la práctica no siempre es así.

Las consecuencias globales de una gran crisis comercial pueden ser devastadoras. En el siglo XIX, Gran Bretaña desbancó a la industria textil del algodón en la India, en parte, gracias a sus propios avances tecnológicos (la mecanización y las fábricas) y, en parte, por su política de imponer el libre comercio en la India (que permaneció abierta a importar tejidos británicos). De acuerdo con una estimación, el estado de Bengala, cuya producción era la más importante de la India, perdió el equivalente a más de 500.000 empleos en la industria entre 1810 y 1860.22 Un testimonio de primera mano describe la miseria y el hambre a las que se vio relegado el grupo social que se encargaba del trabajo textil (cambiar de profesión se habría visto como algo deshonroso).23 La industria india tardó décadas en recuperarse.24

En EE. UU. hay ejemplos de cómo la competencia en las importaciones puede tener resultados desiguales. Cuando crecieron las exportaciones de Japón al país en las décadas de los sesenta y los setenta, quienes más sufrieron fueron los trabajadores negros. Tenían menos opciones que los blancos de completar la enseñanza secundaria, lo que hizo que se vieran más perjudicados cuando los fabricantes empezaron a contratar a candidatos mejor formados —incluso ingenieros— para hacer frente a la competencia extranjera.25 Parece que la segregación racial también provocó que fuera más difícil para ellos encontrar nuevos oficios. Más adelante, la introducción del Tratado de Libre Comercio de América del Norte (TLCAN), un acuerdo entre Estados Unidos, Canadá y México, limitó el crecimiento salarial de los estadounidenses en los sectores afectados directamente (como el del calzado), así como el de quienes trabajaban en los servicios vinculados a esas industrias en las zonas cercanas.26

El ejemplo más famoso en Estados Unidos es el shock chino. Entre 1991 y 2007, la proporción del gasto estadounidense dedicada a las importaciones de China se multiplicó por más de siete,27 lo que supone un incremento extraordinario. Esto repercutió en los trabajadores estadounidenses que fabricaban los productos de la competencia, al destruir sus puestos de trabajo y hacerles depender de subsidios. Los costes se trasladaron también a sus comunidades, lo que se tradujo en la caída de los precios de la vivienda y de la base fiscal local y en dificultades a la hora de ofrecer servicios públicos como educación y transporte.28 Era menos probable que los hombres se casaran y más probable que los menores se criaran en la pobreza.29 Aumentaron el abuso de opiáceos y el suicidio.30

Sin embargo, no todas las crisis son tan duras. Según un estudio, cuando Canadá abrió su mercado a las importaciones de EE. UU. a finales de los años ochenta, algunos trabajadores perdieron su empleo, pero se recuperaron rápidamente adaptándose a otros sectores, incluidos aquellos que estaban en expansión por la oportunidad de exportar a EE. UU.31 Probablemente, el shock chino fue tan duro porque sus efectos estaban muy concentrados en la producción con uso intensivo de mano de obra, algo que afecta a tipos muy específicos de trabajos, lugares e incluso empresas; con unas consecuencias tan focalizadas, los trabajadores que habían perdido su empleo lo tenían muy difícil para encontrar otra cosa.

Como Trump ganó las elecciones (otra consecuencia del shock chino), este episodio llamó particularmente la atención. Pero en el Reino Unido ocurrió algo parecido. El aumento de las exportaciones chinas en un periodo similar afectó a los salarios y al empleo de los trabajadores británicos de la competencia, en concreto, a las mujeres y a quienes tenían salarios bajos.32 Y, según otra investigación, la exposición al comercio de los servicios podría tener también consecuencias desiguales a largo plazo. Cuando la UE eliminó las barreras al comercio de servicios entre sus miembros, se hizo más fácil, por ejemplo, para los fontaneros polacos aceptar contratos en Francia con salarios más bajos, a costa de que sus competidores franceses perdieran el trabajo. De acuerdo con un estudio, el desempleo aumentó en áreas especialmente desprotegidas, y, más de diez años después, todavía no se han recuperado totalmente.33

En cuanto a los efectos del comercio en la innovación, hay un detalle que no hemos mencionado al hablar de la relación entre bajos aranceles y alta creación de patentes. Ese estudio se centraba en los efectos sobre la innovación de que las empresas obtengan un mayor acceso a los mercados extranjeros, que resultaron claramente positivos. Pero también se descubrió que, cuando las empresas se enfrentaban a una competencia más dura en el mercado doméstico, las patentes bajaban.34 En un estudio diferente, se observaron resultados similares entre las empresas estadounidenses que se enfrentaron a la competencia de China en los años 2000.35

También es posible que la apertura comercial ponga trampas a los países, al forzarlos a especializarse en los sectores incorrectos o en aquellos que no están asociados con un crecimiento de la productividad a largo plazo. Históricamente, las naciones suelen hacerse más ricas cuando pasan a un tipo de fabricación más sofisticada y no ampliando la de elementos básicos, como, por ejemplo, los plátanos.

A mediados de la segunda década de los 2000, los economistas empezaron a preocuparse por la «desindustrialización prematura»: temían que los países asiáticos se hubieran vuelto tan buenos en la producción industrial como para que el resto de Estados perdiesen realmente su acceso al desarrollo.

Por último, estamos de acuerdo en que la apertura comercial te puede hacer vulnerable. Si tu economía es muy dependiente de las importaciones o de las exportaciones, otros son susceptibles de verte como un objetivo y amenazar con cortar los suministros o cerrar sus mercados de exportación, a menos que cumplas sus órdenes. Si necesitas pedir prestadas grandes sumas de dinero para pagar las importaciones, podrías incluso desatar una crisis financiera.

A lo mejor todo esto del comercio ya no te suena tan bien como al principio.

 

 

Nos vendrían bien algunos números para resumir todo esto, porque... ¿No se supone que somos frikis? Así es..., aunque no resulta fácil cuantificar los riesgos asociados a la desindustrialización prematura, las crisis financieras o la coerción extranjera. Francamente, hasta es difícil comparar los beneficios y los costes directos de la liberalización comercial. ¿Cómo deberíamos plantearnos combinar la alegría de los precios bajos con la desgracia de perder un buen trabajo? ¿O sintetizar los beneficios de erradicar la pobreza extrema en los países menos avanzados con los costes de la deslocalización en los más ricos?

Los economistas lo han intentado, y créenos: si echásemos cuentas, se te saldrían los ojos de sus órbitas. Los resultados de las investigaciones suelen concluir que los efectos de abrirse al comercio son positivos, pero pequeños. Hay un estudio muy conocido en el que se estimaron los efectos en la economía estadunidense de que China se uniera a la OMC en 2001, mediante la combinación de los resultados del acceso a bienes más baratos y los de la deslocalización del empleo. Según esos cálculos, el consumo general aumentó un impresionante, abrumador... 0,2 por ciento.36

Francamente, las pruebas empíricas que vinculan la apertura comercial a la riqueza económica dejan mucho que desear. Lo ideal sería poder observar un país y compararlo con ese mismo país en un universo paralelo en el que la única diferencia entre ambos fuera la apertura comercial. Si a uno le fuese mejor que al otro, ya estaría. Por desgracia, las leyes de la física nos lo impiden, así que, durante mucho tiempo, sólo pudimos fijarnos en la correlación básica entre la apertura comercial y el crecimiento económico y ver cómo crecían y caían a la vez, lo cual es tentador, pero no prueba que la primera sea la causa de lo segundo (las ventas de paraguas aumentan cuando llueve, pero no causan las precipitaciones).37

No nos extrañaría que estuvieses tan confuso como la mujer de Chad cuando éste hace tarta de manzana sin gluten (le queda muy pero que muy mal). Si es tan difícil ver los grandes beneficios del comercio, tal vez no existan y, en consecuencia, quizá el cierre comercial no sea un factor importante.

 

 

Te presentamos a James Feyrer, un entusiasta profesor de economía en Dartmouth College que realmente no se percibe como un economista especializado en comercio. Su pasión profesional es rebuscar pruebas para saber qué es lo que afecta a la economía en su conjunto. Con ello, ha conseguido hacer dos contribuciones importantes para responder a nuestra pregunta sobre si es cierto que el comercio nos hace más ricos. La primera de ellas es un artículo en el que investiga qué pasó cuando se desarrolló el transporte aéreo, que redujo la distancia efectiva entre países. Esto habría facilitado el comercio en todas partes, pero habría afectado más a unos países que a otros; el comercio, por ejemplo, entre Japón y el Reino Unido debería haberse visto muy beneficiado, ya que, antes del transporte aéreo, el de mercancías por mar tardaba mucho tiempo. Esta innovación habría sido menos revolucionaria para el comercio entre Japón y la costa oeste de EE. UU., pues las rutas marítimas eran relativamente rápidas.

Como las distintas conexiones se vieron afectadas de diferente manera, a Feyrer se le ocurrió que la revolución en el transporte aéreo se habría reflejado en la misma medida en el comercio —y en el producto interior bruto (el PIB, una medida de la producción o los ingresos de un país)—. Echó cuentas y obtuvo unos resultados «deslumbrantes». En el periodo entre 1960 y 1996, descubrió que, por cada aumento de un punto porcentual en el comercio, el PIB creció un 0,5 por ciento.38

Era un resultado potente, y Feyrer interpretó que recogía los efectos de la globalización a gran escala, o «todo lo que tiene que ver con el movimiento conjunto de personas y mercancías», como nos explicó.39 Su investigación reveló los efectos del libre comercio tanto de bienes como de servicios. La generalización del transporte aéreo no sólo contribuía a que las flores recién cortadas o los dispositivos electrónicos se movieran con más facilidad, sino que también ayudaba a la gente a desplazarse por el mundo, difundir ideas e impulsar la productividad.

A continuación, Feyrer se preguntó qué pasó cuando se abrieron rutas marítimas clave, que aceleraban el comercio. En primer lugar, investigó el Canal de Suez. Y ahí encontró otro experimento natural. En 1967, durante la Guerra de los Seis Días, el gobierno egipcio cerró el famoso paso, con lo que lo convirtió en una trinchera entre Egipto e Israel. No se reabrió hasta ocho años después.

De nuevo, algunos trayectos se vieron más afectados que otros en cuanto a su duración, lo que ofrecía a Feyrer otra oportunidad de identificar el impacto del comercio en el tamaño de una economía. Los resultados fueron reveladores: por cada 1 por ciento más de comercio de un país determinado, el PIB per cápita crecía hasta un 0,25 por ciento.40 El efecto era la mitad del que había visto en su primer análisis. Pero su cálculo también medía algo más limitado: al centrarse en los flujos de mercancías que atravesaban el Canal de Suez, registraba algo más cercano al peso del comercio en los bienes físicos.

Los estudios de Feyrer no son la única prueba de que el comercio estimula los ingresos de la gente. En una revisión de la investigación del economista Doug Irwin, también se vio que, cuando los países pasan de estar muy cerrados a tener una cierta apertura, se da un salto en su crecimiento.41 El Banco Mundial calculó, por ejemplo, que, en los tres años posteriores a que países como Bangladés, Camboya y Vietnam se unieran por primera vez a la cadena de suministro de la fabricación mundial, el PIB per cápita tendió a experimentar una subida de alrededor del 20 por ciento.42 No es un dato que deba pasarse por alto.

 

 

Hemos prometido que intentaríamos buscar un equilibrio, y, en general, pensamos que, obviamente, el comercio no es bueno para todo el mundo en cualquier circunstancia, pero no deja de ser algo que merezca la pena. Tampoco nos cerramos a la idea de que vale la pena librar algunas guerras comerciales (ya llegaremos a eso). Sin embargo, por razonables que sean tus quejas sobre el sistema de comercio, sería difícil evitar daños colaterales en tu economía. Si la alteración de abrirse al comercio hace décadas fue difícil de gestionar, el trastorno de volver a cerrarse tampoco sería un camino de rosas.

Después de todo, podemos guiarnos por la experiencia reciente (y por nuestra imaginación).

Pongamos por caso la decisión que tomó el Reino Unido de salirse de la UE en 2016. El Tesoro británico citaba el trabajo de Feyrer para tratar de convencer a los votantes de que era una mala idea.43 Tras fracasar en ese intento, un grupo de economistas analizó estudios de toma de decisiones de las empresas y comparó el desempeño de Gran Bretaña con el de un grupo de países similares; llegaron a la pesimista conclusión de que el Brexit había afectado a la economía del Reino Unido entre un 6 y un 8 por ciento.44 Ése es, más o menos, el efecto de una guerra promedio.45

En EE. UU., a los accionistas de las empresas no les hace gracia verse arrastrados a conflictos comerciales. En la semana posterior al anuncio por parte de Trump de los aranceles del Día de la Liberación, el 2 de abril de 2025, el índice bursátil S&P 500 cayó un 12 por ciento, lo que supuso la pérdida de billones de dólares de valor de las compañías cotizadas.46 Los CEO trataron de conseguir un aplazamiento por parte del presidente. El S&P 500 se recuperó (notablemente rápido, de hecho), pero sólo después de que el mandatario se echara parcialmente atrás. Con el paso de los meses, resultó más difícil detectar los aranceles en los precios de las acciones y más fácil verlos en los que pagaban los consumidores finales. En junio de 2025, una encuesta del Banco de la Reserva Federal de Cleveland a las empresas descubrió que aproximadamente un tercio había recortado la contratación de personal o las inversiones debido a la incertidumbre.47

A pesar de las advertencias, las barreras comerciales no causaron una recesión aguda en ningún caso; más bien, el amplio daño económico se hizo evidente de forma gradual. Cada uno de estos ejemplos plantea el caso de un país que levanta barreras comerciales con el resto del mundo, pero ¿qué pasa en el caso de un conflicto comercial mayor? En un estudio desarrollado por un grupo de investigadores del Fondo Monetario Internacional (FMI), se estimó lo que pasaría si se cerraran el comercio de energía y la producción de alta tecnología entre bloques rivales (bloques formados a partir de la postura de sus integrantes con respecto a la invasión rusa de Ucrania). Asumiendo que, a largo plazo, las empresas y las economías se ajustan, calcularon un impacto permanente en el PIB mundial de al menos un 1,5 por ciento.48 No es apetecible, desde luego, pero tampoco es el fin del mundo.

Sin embargo, la importancia de estos resultados puede depender de la facilidad con la que creas que eres capaz de ajustar parte de tu economía. Si no ves factible sustituir las importaciones porque el clima es demasiado frío para cultivar tu propio arroz o tus fontaneros no tienen el don de convertirse en fabricantes de chips informáticos, las restricciones comerciales provocarán un efecto mayor. Brechas más extremas también arrojarán peores resultados. Otros investigadores, también del FMI, observaron qué pasaría si los bloques rivales no pudieran comerciar entre ellos y la sustitución fuera complicada; el resultado fue una caída en el PIB de hasta el 7 por ciento49 (por comparar, el crecimiento del PIB global se contrajo en 6 puntos porcentuales durante la pandemia de la COVID-19).50

Quienes crearon estos modelos económicos hicieron hincapié en que, cuando cierras el comercio, te enfrentas a un daño inmediato causado por la disrupción a corto plazo: los bienes y servicios que antes se importaban se vuelven más caros y hay gente con problemas para reajustarse después de haber perdido su empleo. A largo plazo, el efecto más potente es que, con menos comercio, las ideas y la tecnología no viajan por el mundo con tanta facilidad. Esto afecta particularmente a los países pobres, que son los que más se benefician de ponerse al día en cuanto a innovaciones.51

 

 

Pero estos modelos económicos tienen un límite. Así que, si quieres conocer la advertencia más completa posible de lo que te puede costar una guerra comercial, necesitas usar un poco la imaginación.

Piensa en un adversario que intenta desmantelar la infraestructura en la que se basa el comercio internacional. Primero, ataca los flujos de servicios transfronterizos con drones marítimos para cortar los cables submarinos de internet en menos tiempo del que lleva repararlos (en 2024 sólo había unos sesenta barcos equipados para hacerlo).52 Los sitios web se caen, las videollamadas fallan y la fiabilidad de las conexiones internacionales flaquea.

A continuación, las tensiones se extienden al espacio, donde los países atacan los satélites de sus adversarios para inhabilitar los sistemas de posicionamiento global (Rusia ya ha sido acusada de interferir en el GPS de un avión comercial que sobrevolaba los Estados bálticos).53 La comunicación como la conocemos deja de funcionar. Los aviones no pueden volar. Sí, es posible dirigir un barco sin GPS —después de todo, se hizo así durante siglos—, pero de eso ya hace mucho. Los viajes por mar llevarían más tiempo y requerirían formar a muchos navegantes, con los consiguientes costes.

Durante los conflictos recientes, los transportistas han encontrado formas de eludir los bloqueos. Cuando el grupo insurgente hutí, en Yemen, alteró las rutas comerciales atacando barcos en el mar Rojo, por ejemplo, los navíos tomaron el camino más largo y rodearon el cabo de Buena Esperanza, en Sudáfrica. Incluso después de la invasión por parte de Rusia, el gobierno ucraniano consiguió mantener sus cargueros a flote, en parte, al ofrecer cobertura a quienes navegaran por las rutas peligrosas.54 Pero el hecho de que los conflictos recientes se hayan conseguido contener no garantiza que se logre en el futuro. En algún momento, un bloqueo más amplio puede hacerse imposible de esquivar.

A corto plazo, el bloqueo comercial más extremo supondría desabastecimiento, avalanchas de compras motivadas por el pánico y aumentos de precios. A principios de 2025, las reservas de los minoristas estadounidenses superaban por poco el valor de sus ventas de un mes,55 así que los problemas no tardarían mucho en aparecer. Tal vez la gente le cogería algo más de miedo a que se le cayese el móvil en un charco; tal vez los coches que se vendiesen no llevarían un sofisticado equipo de radio. También es probable que los fabricantes de coches y sus proveedores permaneciesen de brazos cruzados, a la espera de un componente barato vital para que siguiesen funcionando las líneas de producción.

Por supuesto que quedarse sin teléfono no es el fin del mundo. Puede que incluso te haga más feliz. Pero, si las cadenas de suministro farmacéuticas, altamente globalizadas, se rompiesen, las consecuencias serían bastante más graves. Imagínate un desabastecimiento de vacunas, antibióticos y anestésicos (Soumaya acabaría en la cárcel por robarle al vecino el jarabe analgésico para sus hijos resfriados). O imagínate que algún científico descubriese una cura para el cáncer, pero no se le permitiese compartirla más allá de las fronteras de su país.

En general, las medicinas se han dejado fuera de las peleas comerciales recientes. Tras la invasión rusa de Ucrania, las sanciones, en su mayoría, no tocaron los productos farmacéuticos, y lo que es crucial, el país pudo mantener el acceso a ingredientes básicos de la India y de China. Aun así, cuando Rusia perdió el acceso al Ozempic, de Novo Nordisk, hicieron falta seis meses para que estuvieran disponibles versiones genéricas más baratas, después de emitir «licencias obligatorias» para permitir a las empresas locales evitar la legislación habitual sobre patentes y producirlo ellas mismas.56 Y los médicos se quejaron de que los sustitutos locales para otros medicamentos vitales tenían efectos secundarios.57

Ni siquiera el peor de los escenarios planteados por el FMI incluía cambios violentos de los flujos financieros en el mundo, capaces de descontrolar las tasas de interés y los tipos de cambio. El gobierno de Estados Unidos podría causar el pánico financiero si aplicara controles amplios a quien puede usar el dólar y el gobierno chino podría crear el caos con el dumping de la deuda extranjera que posee. Si tiene lugar una crisis financiera y los bancos centrales del mundo no cooperan para estabilizar el sistema financiero, nos enfrentaremos a una profunda recesión.

Ahora, imagínate ataques cibernéticos que cortan los suministros de gasolina y diésel de un país o que interrumpen las cadenas de suministro de alimentos. O que se va la electricidad en pleno invierno.58 Los grandes modelos macroeconómicos que analizan las peores hipótesis asumen que, con el tiempo, la gente encontraría sustitutos a la actividad comercial sancionada. Pero, en un mundo tan interconectado, hasta que eso ocurra, se puede originar un gran caos.

 

 

Has interiorizado el mensaje: aunque las pruebas no son perfectas, una guerra comercial claramente sería dolorosa, más aún si las dos partes se esforzasen al máximo por destruir a la otra. Tomas nota: debes ser precavido. Aun así, la guerra comercial es inminente. Puede que sea una por la que merezca la pena sufrir. O tal vez alguien ya haya empezado la pelea y tu única opción sea defenderte.

Nos alegramos de que te hayas quedado con nosotros hasta ahora, pero hay más cosas en juego: cuando entras en una guerra comercial, no sólo está en riesgo la prosperidad, también lo está la paz. Al fin y al cabo, hay algo peor que ser más pobre, y es estar muerto.
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Lo que está en juego: la paz

El vínculo entre el comercio y la paz es muy frágil

Si estás lo suficientemente cerca, el calor de una bomba nuclear te desintegrará. Un poco más lejos, te destruirá la onda expansiva. Más lejos aún, todavía te alcanzará la radiación, que causa quemaduras, la caída del pelo y la muerte. Varias bombas nucleares colapsarían los servicios sanitarios, ya que habría demasiados cuerpos que enterrar. Con los cadáveres pudriéndose al aire libre, se propagarían enfermedades como el cólera y la fiebre tifoidea. Y la temperatura mundial bajaría drásticamente, con las consiguientes pérdidas de cultivos en todo el mundo y una hambruna que mataría a miles de millones de personas.1 Nadie estaría a salvo.

Esta situación parecía más que posible en 1983, cuando Chad tenía once años y se estrenó El día después.2 El tráiler mostraba una vívida imagen de un pueblo de Kansas en los momentos previo y posterior a un ataque nuclear en EE. UU., con el caos en las calles, la gente tratando de ponerse a salvo y una luz ardiente y cegadora para quienes no lo consiguieron.3 Chad no llegó a ver la película, pero todos sus conocidos sí, y las conversaciones sobre ella bastaban para que se muriera de miedo. Entonces, decidió que no quería que se acabara el mundo.

Más adelante, en la universidad, con las tensiones entre EE. UU. y la Unión Soviética todavía recientes, Chad tonteó con la idea de estudiar para ser diplomático, aunque lo de aprender ruso no le pareció fácil. Aparte, en sus clases de comercio internacional se hablaba sobre buscar la cooperación entre países. Si hubiera coordinación, tal vez el holocausto nuclear fuese un poco menos probable. Por eso decidió estudiar Comercio.

 

 

Como el Chad de once años, tú tampoco quieres que se acabe el mundo. Pero te preguntas qué tiene que ver lo de la guerra nuclear con tus planes de guerra comercial. Así que vamos a explicarte cómo de estrecha es esta conexión y si, en una guerra comercial, la paz está verdaderamente en juego. ¿Pueden unos lazos comerciales más fuertes hacer menos probable el conflicto y unos lazos más débiles provocar un enfrentamiento militar? Volviendo a Sun Tzu, en El arte de la guerra escribe: «El líder habilidoso somete a las tropas del enemigo sin necesidad de lucha».4 ¿Es capaz de lo mismo el comercio?

Imagínate que estás bailando y presumiendo de tus pasos. Unos pasos espectaculares, por cierto: las manos ondean, los pies vuelan... Eres como un espantapájaros en medio de un huracán. Por desgracia, tus movimientos son tan intensos —y peligrosos— que algunos de los demás bailarines acaban la noche sangrando por la nariz o con el tobillo roto. Te sientes un poco mal por haberles arruinado la fiesta, pero no cambiarías nada de lo que has hecho.

Ahora imagina que tienes una pareja de baile, una muy buena. Si le das un codazo en la cara al son de la Macarena, no vas a poder impresionarla con tu coreografía sincronizada de Gangnam Style (quizá esto sea llevar tu imaginación al límite, pero piensa que aquí lo que buscábamos era una referencia ingeniosa a la cultura popular). Lo que pasa es que, cuando cuentas con una pareja, el coste de volverse loco es mayor, lo que te obliga a calmarte un poco.

Si aplicamos esto al comercio y tienes conexiones económicas fuertes con otro país, reventarlas en un conflicto también te perjudicará a ti. Al forjar vínculos económicos fuertes, consigues que la guerra sea, al mismo tiempo, más dolorosa y menos probable. Y este planteamiento funciona también en sentido contrario: si rompes los vínculos y vas por tu cuenta, haces que la guerra sea más probable. Puede que empieces por una de tipo comercial y acabes con una militar.

 

 

Por muy obvia que nos pueda parecer esta idea ahora, llevó su tiempo ponerla en práctica. Veamos una (breve) historia del comercio como herramienta para mantener la paz.

Hace cientos de años, la probabilidad de que a los gobiernos les fuese mejor comerciando entre ellos pacíficamente que luchando se consideraba cómicamente ingenua. Bajo el mercantilismo europeo de los siglos XVII y XVIII, los Estados trataban de crear su riqueza a costa de los demás.5 Aun a riesgo de forzar la metáfora del baile hasta el absurdo, sería como si disfrutaran hiriendo al resto de los asistentes a la fiesta. El conflicto económico y el militar eran dos caras de la misma moneda; el objetivo era el poder relativo, y ganar significaba aplastar la economía del enemigo.

Hacia el final de aquella época, algunos economistas, como David Ricardo y Adam Smith, contribuyeron a impulsar la idea de que el comercio podía ser una propuesta ventajosa para todos. La conectividad aumentó, y, en 1909, el periodista Norman Angell argumentó en su libro The Great Illusion que la interdependencia económica había hecho que el coste de la guerra se volviera inasumible.6 Justo antes de la Primera Guerra Mundial, la globalización estaba en su punto máximo.7 Había enormes flujos comerciales entre rivales; aunque el Reino Unido comerciaba mucho con Francia —su aliado—, lo hacía aún más con Alemania.8

Las relaciones no eran del todo armónicas. Las potencias aliadas veían la capacidad de exportación de Alemania como un indicio de que buscaba la dominación económica del mundo, mientras que los analistas alemanes pensaban que los británicos estaban celosos de su destreza comercial.9 Y, entonces, todo empezó a ir mal. En 1914, un nacionalista serbio arruinó la fiesta al asesinar al archiduque Francisco Fernando, el heredero del trono del Impero austrohúngaro, con lo que prendió la mecha de la Primera Guerra Mundial.10 Uno a uno, los países se fueron uniendo a la lucha, hasta que la mayor parte de Europa se vio implicada. Murieron 37 millones de personas.

En 1914, Cordell Hull, un congresista estadounidense de Tennessee, observó con consternación cómo la guerra sembraba «una cosecha de odio y venganza».11 Aquello afectó a su campaña contra los impuestos a las importaciones, que consideraba una carga injusta para los pobres12 (algo sabía sobre la pobreza, pues había crecido en una casa en la que había que trasladar la silla de una habitación a otra para poder sentarse).13 En sus memorias, se quejó de que su proyecto de ley antiarancelaria fue acusado injustamente de hundir los ingresos fiscales, cuando la culpa recayó en la guerra y la caída del comercio.14

No debió de ser una experiencia muy agradable para Hull, aunque el hecho de que millones de personas muriesen en una guerra sangrienta tal vez resultase un poquito peor. En 1916, el congresista todavía seguía pensando en los aranceles, pero su perspectiva había cambiado; cada vez más, veía las tensiones comerciales como la causa del conflicto en Europa y definía los aranceles como «una amenaza real para la paz de todos los países».15 Si «las discriminaciones y las obstrucciones» al comercio pudieran reducirse, se eliminarían las envidias, los países se volverían más ricos y «podríamos tener una oportunidad real de una paz duradera».16

Era una reflexión bonita, pero los líderes mundiales no la adoptaron plenamente. Cuando terminó la Primera Guerra Mundial, surgió una maraña de barreras comerciales que separó al mundo en bloques rivales.17 Hubieron de pasar décadas para que la globalización recuperara su máximo de 1913.18

Hull fue ascendiendo en su carrera política y su filosofía de la apertura como instrumento para la paz se mantuvo. Cuando se convirtió en secretario de Estado de EE. UU., en 1933, bajo el mandato de Franklin D. Roosevelt, impulsó una mayor apertura económica.19 Trabajó con el Congreso para transferir al presidente la autoridad para negociar los acuerdos comerciales, de forma que EE. UU. pudiese bajar sus aranceles si otros países hacían lo mismo. Como no le gustaba la discriminación, también incluyó la cláusula de la «nación más favorecida» (NMF): si una barrera comercial se bajaba para un socio, se bajaba para todos.

Después, en 1939, tras una cosecha de odio apabullante, empezó la Segunda Guerra Mundial. Murieron decenas de millones de personas. Fue terrible. De repente, se hizo urgente buscar una solución que evitara que algo así volviese a ocurrir.

¿Qué tal... un megaacuerdo comercial? Mientras el combate se recrudecía, Hull y su equipo empezaron a trabajar discretamente con negociadores británicos.20 La idea era renunciar a la tóxica discriminación de los años veinte y treinta y extender la cláusula NMF a un acuerdo internacional. Cuando por fin terminó la guerra, el equipo había avanzado lo suficiente como para poder convencer a otros de que se unieran. En diciembre de 1945, varias naciones más iniciaron conversaciones, entre ellas, Francia, Bélgica, los Países Bajos y China.

En unos años, el grupo se convirtió en el Acuerdo General de Aranceles Aduaneros y Comercio (GATT, por sus siglas en inglés), firmado por veintitrés países el 30 de octubre de 1947. Había muchas esperanzas puestas en ello. El presidente de EE. UU., Harry S. Truman, prometió «una atmósfera propicia al mantenimiento de la paz».21 En sus inicios, no tuvo mucha relevancia, ya que los miembros eran bastante amistosos (Alemania, Italia y Japón no estaban incluidos), pero, al comienzo de los años cincuenta, se unieron los perdedores de la Segunda Guerra Mundial.

Ahora bien, no hace falta tener un doctorado en cartografía para darse cuenta de que el GATT no era el club más inclusivo del mundo. A decir verdad, la Unión Soviética estuvo invitada a las conversaciones originales, pero no confirmó su asistencia (en aquel momento, los diplomáticos explicaron que la transparencia en materia económica no era muy del estilo soviético).22 Sin embargo, cuando las relaciones entre ésta y EE. UU. se enfriaron, ya no era tan bienvenida. Y en la expansión y la profundización del GATT había un trasfondo importante: al ayudar a dirigir el pacto, EE. UU. estaba intentando, de forma efectiva, fortalecer y mantener cerca a sus amigos para combatir la amenaza del expansionismo soviético.23

Mientras tanto, la fiesta continuaba en Europa, con ayuda de los préstamos estadounidenses. El plan para Alemania era un poco polémico: el secretario del Tesoro de EE. UU., Henry Morgenthau, quería que se convirtiera en un país de base agrícola, con una estructura industrial tan pobre que le impidiera apoyar otro conflicto,24 pero Hull creía que la paz se mantendría mejor si Alemania contaba con una base industrial sana integrada en el conjunto de Europa. Y la postura de Hull prevaleció.

Por otra parte, los líderes europeos tenían sus propias ambiciones. En mayo de 1950, el ministro de Exteriores de Francia, Robert Schuman, propuso fusionar la gestión de las producciones de carbón y acero francesa y alemana.25 A los líderes de los dos países —comprensiblemente— todavía les preocupaba que su socio los atacase, pero, con este plan, cada uno de ellos podría ver si el otro había empezado a rearmarse. Schuman le explicó al canciller alemán que eso tendría «un efecto extraordinariamente tranquilizador en Francia».26 Con el tiempo, la colaboración se amplió y se profundizó, y terminó convirtiéndose en una organización de la que probablemente hayas oído hablar: la Unión Europea.

A finales de los años sesenta, los alemanes persiguieron algo aún más ambicioso: negociar con la Unión Soviética no era lo más agradable del mundo, pero ¿y si una relación comercial más cercana pudiera mermar sus tendencias autoritarias? Esta política se conoció como wandel durch handel, o ‘cambio mediante el comercio’27 (qué bonito cuando las políticas riman). Probablemente, también ayudó que a los europeos les gustase la energía barata, y los soviéticos tenían mucha.

A los estadounidenses no les hacía demasiada gracia la idea. No los emocionaba, por ejemplo, el plan de construir gasoductos a través de Ucrania (entonces, parte de la Unión Soviética) para traer gas a las empresas y a los hogares de Europa Occidental.28 En los años ochenta, la administración de Ronald Reagan estaba tan preocupada por que Europa Occidental se volviera demasiado dependiente energéticamente de la Unión Soviética, que intentó hundir el plan imponiendo sanciones a las empresas del continente. Los europeos no se dejaron impresionar, las sanciones se retiraron y el proyecto de los gasoductos siguió adelante.

 

 

¿Y qué pasa con China? Aunque estuvo en las conversaciones comerciales de 1945, su pertenencia al GATT no duró mucho.29 En 1949 tuvo lugar la Revolución comunista, que digamos que les aguó un poco la fiesta a EE. UU. y sus amigos. No ayudó que en 1950 China se pusiera del lado equivocado en la guerra de Corea, lo que provocó un embargo estadounidense en todo el comercio bilateral.30 El líder chino de entonces, Mao Zedong, tomó el control de la producción y la comercialización y fijó casi todos los precios. Así pues, salvo por una alianza con la Unión Soviética, China no participó mucho en el comercio internacional.31

Varias décadas después, los líderes del país asiático empezaron a plantearse el cambio. A EE. UU. seguía sin gustarle su sistema político, al igual que sus abusos de los derechos humanos, pero sus máximos responsables poco a poco se fueron dando cuenta de que aislar económicamente a China no estaba funcionando. A mediados de los años noventa, Bill Clinton adoptó el enfoque basado en el «compromiso constructivo».32 Aunque hacía tiempo que Cordell Hull había fallecido, esta estrategia recordaba a sus ideas. Tal vez, si China se integrara en la economía global, se convertiría en un Estado más rico y sus ciudadanos empezarían a manifestarse a favor del cambio político. Finalmente, el equipo de Clinton negoció y firmó un acuerdo con China, lo que preparó el terreno para su entrada en la OMC, sucesora del GATT. Los discursos del presidente en la época eran algo menos optimistas de lo que sus críticos recuerdan en ocasiones. En uno de ellos dijo que, obviamente, el acuerdo no crearía una sociedad libre en China de un día para otro ni garantizaría que China aceptara las normas internacionales. Pero añadió: «Con el tiempo, creo que hará que China avance más rápido en la dirección correcta y, ciertamente, lo hará más de lo que lo haría el rechazo».33

 

 

Garabatear haz el amor y no la guerra en los acuerdos comerciales estaba ganando popularidad. Mientras los europeos se reconciliaban, en 1967 se formó la Asociación de Naciones de Asia Sudoriental, integrada por Indonesia, Malasia, Filipinas y Singapur, para expandir la actividad comercial y «promover la paz y la estabilidad regionales».34 En 1991 nació el Mercado Común del Sur, un esfuerzo con objetivos similares por parte de Argentina, Brasil, Paraguay y Uruguay.35 La Unión Soviética se disolvió ese mismo año, y, en 2012, Rusia se unió a la OMC.

La idea de que el comercio puede ayudar a mantener la paz no se aplicó siempre con el mismo propósito: en ocasiones, el objetivo era aumentar el coste del conflicto; en otras, se trataba de dar un empujoncito a los adversarios para que se convirtieran en democracias liberales (más amigables) orientadas al mercado. Pero, en sus distintas formas, estaba muy arraigada en la forma de entender la política exterior de Occidente. En un sentido bastante profundo, Hull había ganado: los líderes usaban el comercio para acercarnos a todos a la paz.

Pero los acuerdos comerciales no fueron la única herramienta de los políticos para evitar el derramamiento de sangre
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