INTERNACIONAL ::

ESCUELA DE COMERCIO EXTERIOR

¢Qué hay que saber sobre

las barreras
comerciales?

¢ 2 Qs

En las altimas décadas, el desarrollo econémico, tecnolégico y social ha traido consigo una serie de cambios -asociados al

desarrollo de nuevas tecnologias, al surgimiento de nuevos actores o a la creciente preocupacién por la seguridad, entre otros-

que han afectado también a las condiciones de juego en el &mbito del comercio internacional. Las empresas exportadoras,

para acceder a otros mercados, han de hacer frente a una serie de barreras comerciales cuya superacién puede ser mds o
menos complicada, pero cuyo conocimiento es ciertamente necesario.

Nazareth Estalayo

¢{QUE ES UNA BARRERA COMERCIAL?

Ofrecer una definicién de barrera comercial no es
sencillo, de hecho no existe una definicién tinica. Segin
una sentencia del Tribunal de Justicia de la Unién Euro-
pea, es «toda reglamentacién comercial de un Estado
susceptible de obstaculizar directa o indirectamente,
real o potencialmente, el comercio». Las dos condiciones
fundamentales para que exista una barrera comercial
son (i) que sea una medida oficial (estatal o de cualquier

Administracién regional, local o paraestatal) y (ii) que
comporte efectos restrictivos sobre el comercio, es decir,
que exista un trato discriminatorio por parte de algin
agente que intervenga en el proceso de homologacién o
certificacién de los bienes o servicios afectados por di-
cha barrera.

El objetivo principal del establecimiento de barreras
al comercio internacional es impedir la importacién de
ciertas mercancias, ya sea para equilibrar la balanza co-
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mercial del pafs, para proteger la pro-
duccién nacional o para incrementar
los intercambios comerciales entre
un grupo determinado de paises.

LQUé TIPOS DE BARRERAS EXISTEN
EN EL COMERCIO INTERNACIONAL?

1) Barreras arancelarias: se refie-
ren a los impuestos (aranceles)
a satisfacer en aduanas por par-
te de los importadores y expor-
tadores por la entrada o salida
de mercancias en el pais. En
esta categoria se pueden in-
cluir:

+ Derechos de aduana: cargas (fis-
cales) que gravan los productos
importados en el momento de
su puesta en libre préactica.

+ Tasas de efecto equivalente a los
derechos de aduanas: cargas
que gravan las mercancias a su
paso por la frontera cuando no
constituyan un derecho de
aduana propiamente dicho.

+ Imposiciones de naturaleza fis-
cal: gravan directa o indirecta-
mente las mercancias.

2) Barreras no arancelarias: hacen
referencia a la legislacién, las
regulaciones, las politicas o las
préacticas comerciales de un
pafs que restringen el acceso de
los productos procedentes del
exterior. Incluyen tanto nor-
mas legales como procedimien-
tos administrativos no basados

en medidas explicitas, estable-
cidos por instituciones y Go-
biernos. Entre éstas, podemos
encontrar:

Contingentes o techos: son res-
tricciones cuantitativas que im-
ponen limitaciones, totales o
parciales, a las importaciones o
exportaciones.

Medidas de efecto equivalente a
las restricciones cuantitativas:
abarcan todas las formas de in-
tervencién del Estado que limi-
tan directa o indirectamente
los intercambios comerciales.
Las mds importantes hacen re-
ferencia a los sistemas N + C +
H (normalizacién, certificacién
y homologacién), cuyos efectos
restrictivos derivan de la obli-
gacién que tienen las empresas
extranjeras de adaptar sus pro-
ductos, mediante procesos de
homologacién y/o certificacién,
a las condiciones técnicas y de
calidad vigentes en el mercado
de importacién.

Controles para la puesta en li-
bre préctica, en la frontera,
de las mercancias: su finali-
dad es verificar la conformi-
dad de las mercancias con las
reglas y reglamentos naciona-
les.

Ayudas concedidas por los Esta-
dos a sus empresas nacionales:
como subvenciones, financia-

ci6én preferente, exoneraciones

fiscales, ciertas ventajas en es-

pecie, etc.
+ Monopolios nacionales.

Una barrera comercial puede
derivarse tanto de disposiciones
nacionales obligatorias como de
aquellas otras que, aunque segui-
das por numerosas empresas, no
son vinculantes por no emanar de
las autoridades publicas, pero que,
sin embargo, en la practica son
impuestas por el Estado. En el pri-
mer caso, seria necesaria una ho-
mologacién y, en el segundo, una
certificacién.

El objetivo principal de las
barreras al comercio exterior es
limitar la importacion de ciertas
mercancias

({CUALES SON LAS CAUSAS DE LA
EXISTENCIA DE BARRERAS
COMERCIALES?

Hay dos razones principales que
justifican la existencia de las barre-
ras. En primer lugar, las diferencias
histéricas respecto a los requisitos
considerados necesarios para prote-
ger la seguridad, la salud y el medio
ambiente y, en segundo lugar, las
diferencias histéricas en el desarro-
llo de las normas técnicas y de los
diferentes procedimientos que se
han de seguir para la realizacién de
ensayos técnicos, certificaciones y
homologaciones.
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FACILITACION DE LAS EXPORTACIONES
N° DOCUMENTOS

FACILITACION DE LAS IMPORTACIONES
N° DOCUMENTOS

Menor nimero Mayor nimero

Menor niimero Mayor niimero

Francia 2 Camboya 1 Francia 2 Uzbekistan 1
Estonia 3 Namibia 1 Dinamarca 3 Burkina Faso 1
Rep. Corea 3 Mauritania 11 Suecia 3 Afganistan 11
Panama 3 Angola 1 Rep. Corea 3 Rep. Congo 12
Canada 3 Malawi 1 Tailandia 3 Fiji 13
Micronesia 3 Burkina Faso 11 Singapur 4 Rusia 13
Singapur 4 Rep. Congo 11 Hong Kong 4 Eritrea 13
Hong Kong 4 Kazajstan 1 Estonia 4 Kazajstan 13
Finlandia 4 Afganistan 12 Noruega 4 Azerbaiyan 14
EAU 4 Fiji 13 Panama 4 Rep. Centroafricana 17
Tiempo (pias) Tiempo (pias)

Mas rapidos Més lentos Mas rapidos Mas lentos

Singapur 5 Rep. Centroafricana 54 Singapur 3 Venezuela 71
Estonia 5 Niger 59 Hong Kong 5 Burundi 71
Dinamarca 5 Kirguistan 63 Estonia 5 Kirguistan 72
Hong Kong 6 Angola 65 Dinamarca 5 Zimbawe 73
Paises Bajos 6 Uzbekistan 71 Chipre 5 Kazajstan 76
EEUU 6 Afganistan 74 EEUU 5 Afganistan 77
Luxemburgo 6 Chad 75 Suecia 6 Tayikistan 83
Noruega 7 Tayikistan 82 Paises Bajos 6 Uzbekistan 92
Alemania 7 Kazajstan 89 Luxemburgo 6 Chad 100
Chipre 7 Irak 102 Noruega 7 Irak 101

CosTE (DOLARES POR CONTENEDOR)

CosTE (DOLARES POR CONTENEDOR)

Mas baratos Mas caros Mas baratos Mas caros

Malasia 450 Uzbekistan 3.100 Singapur 439 Niger 3.545
Singapur 456 Tayikistan 3.150 Malasia 450 Burkina Faso 3.830
China 500 Uganda 3.190 China 545 Irak 3.900
Finlandia 540 Ruanda 3.275 Santo Tomé y Principe 577 Burundi 4.285
EAU 593 Zimbawe 3.280 EAU 579 Tayikistan 4.550
Letonia 600 Afganistan 3.350 Hong Kong 583 Uzbekistdn 4.600
Pakistan 611 Niger 3.545 Israel 605 Ruanda 5.070
Hong Kong 625 Irak 3.900 Finlandia 620 Zimbawe 5.101
Tailandia 625 Rep. Centroafricana 5.491 Fiji 630 Rep. Centroafricana 5.554
Brunei 630 Chad 5.497 Qatar 657 Chad 6.150

Fuente: Doing Business 2010.

Por otra parte, hay barreras comerciales que son
mas faciles de suprimir y otras que perviven tenazmen-
te, debido, fundamentalmente, a dos razones:

+ Proteccionismo a causa de intereses particulares o
sectoriales: en este caso, son los propios sectores em-
presariales los que presionan a la Administracién
de su pais para conseguir un cierto proteccionismo.

+ Proteccién a causa de una estrategia industrial: mu-
chos gobiernos utilizan politicas proteccionistas
para defender aquellas industrias nacionales que
atraviesan dificultadas o que son consideradas de
interés estratégico para el pafs.

({CUALES SON LOS COSTES?

La existencia de barreras comerciales repercute im-
portantes costes para los diferentes agentes del merca-
do. Asi, las Administraciones publicas tienen que
soportar los costes de multiples pruebas e intentos de
trdmites de certificacién/homologacién, ademas de
aquéllos aparejados al mantenimiento de servicios de
inspeccién y control y de las infraestructuras necesarias

para llevar a cabo los procedimientos burocraticos. Por
su parte, las empresas han de dedicar mayores recursos
a actividades de investigacién y desarrollo y, en ocasio-
nes, pueden verificar pérdidas de eficiencia en sus pro-
cesos productivos derivadas, precisamente, de las
necesidades de adaptacién de sus productos a los distin-
tos requisitos de los mercados internacionales. Asimis-
mo, las empresas tienen unos mayores costes de
almacenamiento, de mantenimiento de existencias y de
distribucién. Por tltimo, las barreras comerciales tam-
bién afectan a consumidores y usuarios, en el sentido de
que pueden soportar mayores precios de los bienes y ser-
vicios disponibles en el mercado doméstico y otras des-
ventajas, ligadas al efecto de un nivel de competitividad
empresarial en dicho mercado mds limitado que el que
habria si no existiesen tales barreras.

¢{COMO SUPERAR LAS BARRERAS?

Toda empresa que quiera introducir sus productos
en un nuevo mercado, ha de tomar una serie de medidas
para superar o hacer frente a las barreras existentes:
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2)

Informarse de la normativa
aplicable. En este sentido, con-
viene seflalar que una de las
principales dificultades a las
que ha de enfrentarse una em-
presa es, precisamente, la falta
de informacién sobre la regla-
mentaciéon, normativa técnica,
organismos que intervienen en
el proceso de homologacién/cer-
tificacién, procedimientos que
se han de seguir, etc. Por ello, lo
primero que hay que hacer es
informarse, para lo cual la em-
presa debe recurrir a los orga-
nismos nacionales de
promocién del comercio exte-
rior, asociaciones sectoriales
empresariales, organismos de
normalizacién y certificacién e,
incluso, consultar a otras em-
presas que ya cuenten con expe-
riencia en la introduccién de
sus productos en el mercado en
cuestién.

Estudiar en profundidad los
aspectos técnicos y normati-
vos. Comprender perfectamen-
te los requisitos técnicos para
adaptar los productos a los
mismos, asi como conocer bien

los procesos administrativos

que afectardn a los procesos de
certificacién y homologacién.
Hay que tener en cuenta que a
veces hay una interpretacién
diferente de la norma, de for-
ma que, para solventar estas
dificultades, lo 6ptimo es en-
cargar al organismo regulador
unas prepruebas. Otra accién
en la que conviene estar acer-
tado es en la eleccién de los
organismos que intervendran
en el proceso, siendo aconseja-
ble que estén acreditados.

Toda empresa que desee
introducir sus productos en un
nuevo mercado, ha de tomar una
serie de medidas para hacer
frente a las barreras existentes

3) Evaluar el proceso de adapta-
cién en términos de tiempo y
coste. Los procesos de homolo-
gacién y certificacion hay que
iniciarlos con la antelacién su-
ficiente para no perder la opor-
tunidad de estar presente en los
mercados objetivo en el momen-
to oportuno. Ademds, es reco-
mendable estudiar si la
inversién necesaria para adap-
tar el producto es rentable para

la empresa, teniendo en cuenta

los ingresos que espera obtener

con su comercializacién en el
mercado de destino.

4) Elegir adecuadamente los orga-
nismos que intervienen en los
procesos de certificacién, ho-
mologacién y otros necesarios
para la adaptacién a la norma-
tiva vigente. En ciertos merca-
dos, es aconsejable recurrir a
una asesorfa juridica. La empre-
sa exportadora no puede descui-
dar las cuestiones ligadas a la
responsabilidad civil de produc-
tos y servicios por dafios causa-
dos por defectos y accidentes
provocados por los mismos.
Pero no sélo hay que pensar en
la responsabilidad civil de la
empresa, sino también en el he-
cho de que ésta pueda ser victi-
ma de una barrera comercial
abusiva y, en este caso, puede
ser ella la demandante ante los
tribunales.

Para concluir, conviene sefialar
que, ante una barrera comercial, la
empresa ha de comprobar si es ca-
paz de superarla y, si procediese, de-
nunciarla ante las autoridades
competentes ::
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