DIEZ IDEAS EQUIVOCADAS
SOBRE LAS EXPORTACIONES

EN EL PERU

Lic, Enrrgue Cosngo Raminez

Existen alpunas confusiones en la opinion publica

respecio al comercio internacional. Las mds com-
nes, tanto @ nivel de conversacion cotidiana como en
&l debate académico son normalmente, que frente a
la crisis y la recesion se debe exporiar mas,
requiriéndose una mayor promocion y pudiendo el
Penii exportar de todo. Olro aspecto a enumerar es el
relacionado a que para exporiar basia tener un tipo
de cambio alto, asi como ademds incidir en los
productos no tradicionales.

El Peni niecesita desarrollar sus exportaciones,
debiendo afirmarse la "mentalidad exportadora”.
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1. INTRODUCCION

En nuestro pais hablar de Comer-
cio Exterior en general o de expora-
ciones e importaciones en paricular,
s¢ va haciendo cada vez mds frecuen-
bz, Bs evidente que a ravés de las
expofacionesel pais obtiene las divisas
que necesita para adquirir los producios
importados que consume su pobla-
cifn o los insumos y maquinaria que
necesita su industria. En los dlimos
afios, que s¢ han caraaerdzdo por
una sitvacitn de crisis muy aguda y
estructural, el comercio exterior ha
aumentado su imponancia relativaen
el debate nacional, La mzbn es que la
crisis agudiza la escascz de divisas y
afecta nuestra economia Y enlonces
todos empiezan a mirar las exporta-
ciones como la "Tabla de Salvacion®
para enfrentar este problema pero,
lamentablemente, la exponacion cs
una actividad que requiere cieno
tiempo de maduracion y ceros requi-
sitos indispensables, sin bos cuales no
es posible comerciar con el exterior
competitivamente. Otro factor que hace
que ¢l comercio inemacional sea hoy
mis importanie que anies, esta dado
por el hecho que frente a décadas
anteriores, en las cuzles el finan-
ciamiento para el desarrollo pudo ser
cubierno en pare Con fECUrsos pro-
venientes del endeudamienio o de la
inversion diredta extranjera, hoy en
dia esas fuentes de recursos presenian
muy pocas posiblidades para paises
como ¢l Perl, pues acreedores e
inversionistas estin mucho mds inte-
resados en otras dreas comala Buropa
del Este, la Coenca del Padfico, el
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Mercado Comin Europeo o la Zona
de Libre Comercio en Amirica del
More. Un tercer facior que puede
menconarse, es que el mundo de hoy
es mucho mis interdependiente que
anies y en ese contexto, ¢l comerdo
internacional constituye una de las
columnas basicas del nuevo ordena-
miento econdmico iMmemacional.

Sin embargo, el hecho que hoy se
comente mucho s que antes sobre
comercio intemacional en nuestro pais,
no significa que conoacamos mis al
respecio; ¥, en muchos casos los ar-
gumenios que desarrollamos o las
decisiones que tomamos se basan en
una inadecuada percepcion de la
realidad del comercio exterior, En el
caso del Perl, esta situacitm consti-
ye un problema serio que debemeos
resolver, puesto que efectivamente ¢s
cada vez mds necesario omar con-
ciencia de la imporntanda del comercio
exteror, pero, ademids, lomar con-
ciencia de los requisitos, restricciones
y posibilidades que presenta nuestra
economiz en el cambio internacional.

Z. DIEZ REFLEXIONES PARA LA
DISCUSTION:

En “—‘Iiﬁ'ﬁn a 11] anlenormente ox-
presado, es propasito de este aniculo
ma ﬂmﬁeﬂ“m.w
de las principales confusiones que,
desde nuestro punto de vista, existen
en la opinibn pablica referente al
comerco iniemacional. Citaremos a
continuacitn diez de ellas sedalando
que no son las Gnicas pero si il vez,
las mis comunes de enconirar, no stlo
en la conversacion cotidiana, sino



incluso en el debate académico v en
medios espedcalizados en los que su-
puestamente tal confusién no deberia
presentarse.,

2.1. Frente a la Crisis v [a Recesiion
hay que Exportar:

Aparentemente la frase es comec-
ta. De hecho un desarrollo sostenido
del sector exportador seri un [acior
importante para salir de la erisis. Pero
la idea implicita al presentar esta afir-
macitn es que en épocas de crisis y de
consiguiente recesion interna, las em-
presas ven disminuidas sus ventas
ante una caida de la demanda local.
Para enfrentar el problema de la ca-
pacidad instalada ociosa se propone
que las empresas utilicen ¢sa capad-
dad para exportar. Hasta ahi, el argu-
mento suena convincente, pero la
confusion radica en que para exportar
es necesario que el produdo o senvi-
cio comespondiente sea competitivo,
es decir se produzca con eficienca,
con calidad y con precios adecuados.
Desafortunadamente, muchas de las
empresas que abastecen el mercado
interno en nuestro pais no tabajan de
manera competitiva y, én ConscCcuen-
cia, no es posible que puedan colocar
su producto o servicio en condiciones
tales que les permitan competir con
obros paises que trabajan permancr-
iemente ¢n la exponacion de esos
productos o servicios. Nuestra critica
en este punio es que no debemos
pensar en la exportacdn como un
"salvavida" en medio del mar cuando
no sabemos nadar y no nos hemos
preparade para orientamos hacia ka
onlla. En otras palabras, necesiiimos

un sector exponador que trabaje deli-
beradamente y desde un principio
con el objetive de participar efi-
cientemente en el comerdio intema-
cional. No necesitamos empresas
"Exponadaoras de Saldos” que sola-
mente estarin interesadas en exportar
esos excedentes cuando se produzca
inlernamente una situacon de rece-
sion; mis cuando esta situacion se
revierle £50s exportadores ocasiona-
les encontrardn nuevamente atractivo
abastecer a un mercado interno, defi-
nilivamente menos exigente en térmi-
nos de calidad y competitividad. En
esle punio ¢l rmzonamiento comecto
deberia ser: "Para un desamollo auts-
nomo y sostenido, uno de los factones
claves es la exportacion de bienes y
servicios v el estimulo a esta actividad
debe ser permanenie”.

2.2, La Alternativa esti entre un
Modelo de "Desarrollo hacia
Adentro® o un Modelo de
“Desarrollo hacia Afuera™:

Esta aparcnle dicotomia suscitd
amplios debates durante los afios 60 y
70 en todo el mundo y particularmen-
te, en América Latina. La idea es que,
deun lado, estin aquellos modelos de
desarrollo que dan un apoyo especial
a los requenmientos de mercado in-
lerno conesquemas de proteccidn a la
industria local v de sustiucion de
importaciones. De otro lado, estin
aquelles modelos que "abren®, las
economias al exterior enfatizando el
proceso de acumulacitin enel estimulo
de adividades exportadoras ya la vez,
permitiendo la libre imponacion,
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La experiencia indica que el discu-
lir 5i optamos por un modelou ot es
en el presente, unesfuerzo indtil. En la
era posl- modarna que hoy vivimos,
ningin pals puede seramente "darse
el lujo® de pretender aislarse del resto
de paises. Por el contrario, la econo-
mia mundial v el comercio exienor en
particular, se caracterizan hoy por un
proceso de globalizacidn, en el marco
del cual, si bien es ciero odavia
exisien clerios esquemas proleccio-
nistas (como por eemplo, los subsi-
dics a los productos agricolas por
parte de los paises europeos y EE.UU)
la tendendia es la conformacion de
bloques regionales de comercio, lo
que estd ocumiendo pridicamente en
todo el mundo, Por otro lado, un
modelo solamente pensado “hacia
afuera” no considerard la importancia
de sectores sociales y de peculiarida-
des de las economias domésticas, por
lo que lo mis adecuado es pensar en
un modelo de desarrcllo en el que se
atienda las necesidades internas de la
economia y de los sectores sociales,
pero a la vez, se busque permanente-
mente una mejor insercion en la eco-
nomia internacional.

2.3. En el Peri tenemos de todo.
No entendemos jPor qué no
Exportamos mas?:

Esta idea suele basarse en la con-
cepeidn que viene desde nuestros
abuelos, en el sentido que el Pem st
dotado de todo aquello que se nece-
exportaciones. A esta idea ha
contribuido, sin duda, aquella frase
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que planted a fines del siglo pasado, el
sabio italiano Antonio Raimondi,
cuando dijo que "El Perl &5 un men-
digo sentadoe en un banco de oo™, A
éllo también ha contribuido el que en
diversas etapas de nuestra historia
republicana, han surgido ciertas ma-
lerias primas de gran demanda inter-
nacional, cuya comercializacion sc ha
traducido en verdaderos periodos de
"boom expomador”; como ejemplos,
podemos citar los casos del salitre,
caucho, guanode isla, peirfleo, harina
de pescado a partir de la anchovels,
cobre u otros minerales, etc.

Esta idea iene una parte de verdad:
aquella que se refiere a que el Peri, a
diferendia de otros paises del mundo
liene privilegiada dotacion y diversi-
dad de recursos naturales; v si com-
pararmos este hecho con las corres-
pondientes dotaciones de paises que
han tenido éxito en la exportacion
como Japon y Taiwan, que prictica-
menie no producen malerias primas,
o de Chile, pais tambi®n exitoso en
exponacion, que sin embargo tiene
una reducida diversidad de productos
¥y un teritonio no muy favorable, en-
tonoes diremos que efectivamente el

Perti estaria en mejor condiciones para
el desarrollo de sus exportaciones. Sin

embargo, ésto no csasi, Electivamente,
disponemos de abundantes recursos
naturales, enemos diversidad de
microdimas que permiten incluso una
oferta mas estable y aprovechar las
venlajisde la "contracsiacitn”; es dedir,
de poder vender a determinados
mercados en Epocas en que los com-
petidores no pueden ofrecer sus pro-
ductos por problemas climatolgicos.



Disponemaos ambién en muchos sec-
tores de mano de obra especializada y
altamente competitiva, pero no dispo-
nemaos con la misma abundanda de
recursos lecnolbgicos v de capital, de
recursos financieros o de capacidad
gerencial para llevar a cabo los corres-
pondientes proyecios.

En otras palabras, si bicn ¢s cierto
wenemos cobre, zinc, pescado, lan-
gostinos, fosfatos, carbdn, gas natural,
etc.; para que estos productos esién en
condiciones de exportarse compe-
litivamente v con valor agregado, se
necesitan otros FACOres que S0n eSCasos
en ¢l pais, por lo que necesilamos
importarlos o asociarmos con empre-
sas extranjeras para poder disponer de
ellos. El razonamiento correco seria
entonces, en ¢l Peril tenemos abun-
dantes recursos naturales, pero esca-
sex de recursos tecnolfgicos, finan-
cieros v de capital. El objetivo sera
entonces, hacer una buena combina-
cion de los factores abundantes y
escasos en sectores ¥ producios
competitivos. Esta idea supone, :il.ll._fl:—
mis, que no basta cogltener "ventajas
comparalivas naturzles”, Sino que sc
deben buscar las "veniajas compara-
tivas dindmicas”,

2.4 El Problema de la
Ex n es que no hay
suficlente Promociin:

Fsia idea estd presente en muchos
sectares vinculados directamente a ka
expotadén, No hay suficente pro-
mocion, s¢ dice. Pero, jqué es promo-
cion?, Fl significado de este Ermino
estd relacionado a "iniciar o adelantar

urna cosa, procurando su logro”, o dar
"impulso i una idea, produdo o em-
presa", es decir, de lo que se trata esde
crear las condiciones adecuadasen los
mercados internadonales para el ac-
ceso de nuestras exporaciones, esta-
bledendo los contactos con los polen-
ciales clientes, difundiendo las carac-
teristicas y ventajas del producte o
servicko que se ofrece, asi como en
refacion a su calidad y enviando
muestras, a fin que se pueda apredar
estas caracteristicas del producio de
una manera directa. Significa, en otras
palabeas, crear una adecuada imagen
del Pena, de la empresa v del producio
que se quiere vender, Pero para pro-
mower, antes hay que producir, pues
de lo contraro, no ganaremos nada
con "enfusiasmar 3 nueslros poten-
ciales clientes, cuando no tenemos
posibilidades a corto plazo de alender
sus pedidos. Induso una politica
agresiva de promocion sin una oferta
exporable en volumen adecuado,
puede tomarse en contraproducenie
al generar expectativas que luego no
se pueden satisfacer, credndose mas
bienuna sensadon de incumplimiento
o falia de seriedad que en general
perjudica la imagen exponadora del
s,

Nosotros pensamos que ¢l Perd
tiens muy buenos negodadores en el
campo piblico y privado y que tene
adermds una muy rica experiencia en
materia de promocion de exportacio-
nes, 4 través de la organizacion y
participacion en ferias internacionales
especializadas, elaboracion de catdlo-
pos, disefio de muestrs, sistemas de
inteligencia coméercial, organizacion
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de miedas de negodios, pre-misiones y
misiones comerciales de empresarnios,
entre Olros MEecanismos.

Pero jqué ganamos con [Enér esla
experiencia y capaddad téenica en
materia de promocion y negociacion,
si no tenemos sufidente oferta ex-
portable en calidad y precios compe-
titivos?. JPodemos ofrecer 1o que 1o-
davia no tenemos?. Podemos promo-
cionar sobre la base de pesibilidades
de produccion?. Creemos que no., Para
nosotros el principal problema de fa
exponacitn en ¢l Perd es la todavia
limitada y poco competitiva oferta
exportable, de manera que la tarea
prncipal no es promocibn ni negocia -
cifin, sino desarmollo de nueva olerta
expanable.

Para graficar lo anterior, sefialare-
mos como ejemplo que el principal
productn de exportacion del Perd, el
cobre, significh entre 1970 y 1989
alrededor del 209 del total de las
exporaciones, pero ello sdlo signifi-
caba alrededor de 400 millones de
délares anuales; el segundo producto
en importancia, la harina de pescado,
significa sblo alrededor de 200 millo-
nes de dolares al afio y todas las
confecciones elaboradas con algodin
v alpaca significan en 1990, una ex-
poracion anual de poco mds de 100
millones de délares, mientras que la
demanda mundial de confecciones
asciende alrededor de 70,000 millones
de délares. [Es decir, en una de las
lincas de producciin peruana més
competitivas que disponemaos, nues-
tra oferta no alcanza ni el 0.5 % de los
requerimienios mundiales!. Creemos
que estas cifras son mis que contun-
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dentes para confirmar nuestras apre-
ciaciones.

2.5. El Perd puede Exportar
de Todo:

Algunos exportadores piensan que
el Perl puede expaorar cualguier Upo
de producto o servido. Esta idea e

equivocada. Nosotros no  podemos
pretﬂndertxrmMrmmpﬁauumnente
productos como los automaviles; pues
no lenemos la industria de base que
permile producir 2 costos internacio-
nales esos vehiculos. Por otro lado,
aunque s= hizo de manera experi-
mental ¥ pincipalments con objetivos
de "Vema de Ilmagen®, no podemos
pretender que el PerQ se convierta en
un exporiador de compuladoras
compiticndo con paises como Taiwan
o JapHn que producen millones de
unidades mensuales. El Peni, de otro
lado, mientras no desarrolle 2o industria
petroquimica a partir del gas natural
de Camisea, no dispondrd de pro-
duccibn local de plisticos y, conse-
cucnlémenle pensar en exporlar pro-
duatos de plistico no es conveniente,
Relacionado a ésto tltimo, en el caso
de los derivados del cobre, producto
bdsico que disponemos, NOSOINOs
podemosexponaralambeén o trefilado
de cobre, perosi queremos exportarel
cable revestido, esto supone ya, utili-
zar plastico imponado, lo que en las
actuales condiciones no es posible.

Pero ¢ Perl si puede exporar
compelitivamente inyectados de
ramac, (nddo de cobre, Gxido de zine,
liminas vy discos de xnc, dcido
carminico, bixina, jugos naturales de



fruta, ﬂ;]l;:;ﬂ_rmﬁgq:lsJ pasiz de pomate,
flores frescas, langostinos, conchas de
abanicos, conservas de pescado, big-
nes de capital para pegueiia y mediana
mineria, servicos de i.l'lg:rliﬂl'-l-! vin-
culados 2 la construccifn de centmles
hidroglécricas, olecductios ¥ represas
v productos de madera. En &sios como
enotros lems, tenemos com petitividad
y hacia esos sectores y lineas de pro-
ducios debemos onenlar NUESIros 5-
fuerzos de desamollo, promocion y
negocacion de producios de expor-
lacifn, Entonces decdmosel Perd pucde
exporar aquello en o que es com-

petitivo.

2.6. Para Exportar basta con que
se eleve el Tipo de Cambios

Es cCierli qu-i:l!:l INSINImEnLO Mds
adecuado de promocion de las cx-
portaciones es el lipo de cambio. La
experiencia mundial muestra que una
politica cambiaria adecuada y estable
es condicion indispensable para o
éxito en la exponadon. Pero ¢l hecho
no significa que sca la Gnica condi-
cifir. ¥ oslo es precisamente el emmor
en el que incurren muchos empresa-
rios, analistas y politicos cuando con-
sideran que una poliica cambiaria
agresiva tendrk cue
redundar necesariaments €n Una res-

puesta espectacularen jos bicnes que
sr enlocan &n el exterlor ¥ 4 ooro

En el Peri, al igual que cn otros
el tipo de cambio 3 la parte
expanador, sin embargo, dado que 1a

CElruCiura productiva tiens un may
zlio componente imponado, el elevar
sustantivamenie el tpo de cambio
exponador tene implicancias sus-
lantivas en los costos de produccicn,
pucs en la misma proporcitn tdenc
que elevarse el tipo de cambio
imporador. Por esta razén se dicen
muchas veces que la politica cambiaria
en el Perd ha tenido v tene un daro
sespo anti-exporador, Esto Gliimo es
Ciero, pero de ahi no puede derivarse
la idea que al aumentar el Lpo de
cambio expomador s solucionarian
automidtcamente todos los problemas
del sector, En realidad, la exponacin
réduiere una estrategia de desarmollo
integral ¥ alargo plazo, enel marco de
la cual la politica cambizria es s6lo wno
de hos aspecios fundarmeniales a con-
siderar.

2.7 Debemos Exportar mis
Producios No Tradicionales
frenite a los

Producios Tradiclonales:

E=ta idea surge de la estrategia de
promocién de exportaciones adopla-
da por el Pen a fines de la década del
60, que con el objeto —entre olros
aspodios— ¢ estimular un mayor
valor agregado en la exporacitn, es-
tablecio un conjunto de mecanizmos
(tipo de cambio preferencial, CERTEX,
acceso al crédito PENT, etc) para
estimular la colocacion al exterior de
los producios denominadios Mo Tradi-
clonales, en contaposiciin a un con-
junto reducido de materias primas que
*traciclonalmeme” habia estado ex-
ponandoel Pend (minerales, harina de
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pescade, algodén, calé, petrbleo, etc.).

La referda estrategia duranie dos
décadas, uvo una aplicacién relat-
vamente exitosa, en la medida en
que en ese periodo, las denomina-
das Exportaciones No Tradicionales
crecieron de significar 3.3% del total
de exportaciones en 1970 a alrede-
dor del 28% de este 1otal, en 1989, Se
ha generado, ademdis, una mentali-
dad en el empresario que estimula la
generacion de valor agregado, la
generacion de puestos de trabajo, €l
desarrollo y adaptacion de nueva
tecnologia, la descentralizacién yen
algunos casos un mejor balance neto
de divisas. 5in embargo, csta estra-
tegia, desde nuestro punto de vista,
ha llegado a su fin v hoy en dia
seguir hablando de producios de
exportacién tradicional y no tradi-
cional resultz obsoleto, Por qué
promocionar en mayor medida, por
ejemplo, al cacao o a las castafias,
por ser "no tradicionales” y no hacer
lo propio con un producto comao el
calé que tiene una problemdtica
mucho mis compleja, un mayor vo-
lumen de exporacidn y requen-
mienios lecnolbgicos y de ealidad
miés sofisiticados, aunque estricta-
mente sea un producto de exporta-
citn "radicional™?.

Lo que debemos hacer es promao-
ver exporlaciones por lingas de pro-
duaios” o "complejos de exportacon®
tales como la nea extil-confecciones
olalinea agropecuario-agroindusrial.
Este enfoque modemo de la promo-
cifn ascgura un desarollo integral de
NUESITas eXporaciones en Sectones
COMmpenivos
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2.8. Exportar no es tan Buen
Negodo como Producir para el
Mercado Interno:

Esta afirmacion responde a una
realidad que ya comentamos ante-
rormente. El empresario local estd
acosiumbrado a trabajar internamente
sin las condiciones de competitividad
vy las exigencias de calidad, que
constituyen requisitos indispensables
a nivel internacional. Entonces, en
primer lugar, muchos empresanios
deciden convertirse en expotadores,
pero al hacer los primeros intentos, se
dan epenta que el lograr concretar el
negodo requiere de un derlo periodo
de tempo y paciencia. En efedo,
probablemenie a diferencia de muchos
de los negocios a que estd acosum-
brado en el Penl, tendri que pasar un
buen tempo en el que s& tomen
contados con potenciales clientes, se
proponganinnumenables cotizaciones,
se envien catilogos y muestras y se
tomen contactos personales en el ex-
terior, para que un buen dia se 1enga
la feliz noticia de que nos han hecho
el primer pedido,

Para muchos, esta espera no es
muy atractiva. Lo imporante es saber
que ingresara un mercado y concretar
un MEgoCio, s una tarea gue loma
temps, pero una vez logrado el pro-
posito resulta serun tempo maravillo-
samente invertido, pues a diferencia
de los negocios locales, permite una
exporaciin estable en el tiempa.

Otroelemento que puede ser poco
comprendido por nuestros empresa-
rios, ¢5 1a necesidad de viajar perma-
nentemente 3 los mercados en los que



se quiere colocar el producto de ex-
portacidn. Aundque conlamos con
modemos sistemas de comunicacibn,
el Fax y las veniajas quc presentan
Centros de Informacion Comercial
como el World Trade Center, nada
reemplaza al contacto personal y es
precisamente esle contado personal,
la base cualitativa que asegurard la
estabilidad del negodo,

Por otro lado, nuestros empresa-
ricg estin muchas veces acostumbra-
dos a obtener altas tasas de rentabili-
dad en periodos muy coros, mientras
que la actividad exportadora requiene
precisamente o conirario, €slo €5,
mérgenes pequenios pero en periodos
largos. No se trata pues, de malos
negocios, sino de negocios duraderos
frente 2 los esporidicos y especulati-
vos que se¢ pueden plantear al interior
de economias como la nuestra.

Finalmente, en este punio valdria
la pena sehalar que otro aspecto
problemitico que cominmente S&
encuenira, es la falta de costumbre de
muchos de nuestros empresarios de
trabajar con seredad (cumplir con los
compromiscs establecidos en los con-
tratos), eficienda y calidad, dado que
en ¢l mercado local estas exigencias
nose presentan de manera 1an tjante.

Par otro lado, mientras en el mer-
cado doméstico tradicionalmente los
mayores costos o cualquier otro ele-
meniode ineficiencia se cargan porlo
general, al precio final que €5 asumido
por el consumidor, en el caso de las
exporacones, por el contrario, no
stlo no se podrd trasladaral precio los
mayores costos sino que si Estos 5¢

producen, simplemente no podremacs

exportar, dado que los competidones,
que son muchos, estin mis bien esfor-
zindose permaneniements por bajar
Sus Coslos ¥ consecuentemente ven-
der a precios atractivos. No olvidemos
que si bien s deno, un mercado es
dificil de conseguir, es muy ficil de
perder y cuando se pierde, muy dificil
de recuperar. Entonces no se trata que
exportar no sea un buen negocio, sino
que supone determinadas exigencias
a las gque muchas veoss no hemos
estado acostumbrados,

2.9. Lo importante es Exportar,
no lnteresa tanto el Balance Ne
de Divisas:

Esta es una idea equivocada, Pare
de la tilusidbn® que lo imporante es
que en el registro contable de la
Balaniza Comercial el valor de las
Exporaciones sea cada vez mayor.
Pero este registio no neccsanamente
significa que por esos productos ex-
portados, el Perd ha obtenido un
ingreso neto de divisas equivalente al
valor FOB que alli figura. En otras

labras, cuando exporamos por el
valor de 1SS 1.00, para saber si ese
délar efectivamente ha ingresado al
pais debemos preguniarnos antes, cual
s el componente imporado del costo
tolal de ese producto de exporlacion,
es5 dedr ;ouinios centavos de dilar se
wvieron que utilizar para imponar
mialerias primas, productos intermedios
o bienecs de capital para la fabricacion
de ese bien?, v, mis ain debemos
también preguntamos soudl es el
componente importado indirecio?, es
decirla parte del costo de los productos
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fabricados localmente que se han wti-
lizado en ¢l bien final que estamos
‘evaluando y que @ambién tienen un
origen imponado. A manera de epem-
plo, supongamos que el Pend estd
exporando motoddetas a Bolivia por
un valor de US3 10,000.00: si analiza-
mos el componente importado direc-
1o del producto {paquete CKD), cree-
mos que éste representa alrededor del
0% del costo total; Esto es que para la
produccion de estas molodcletas se
han necesitado importar partes y piezas
por un valor de US$ 6,000. Pero con
respecto al 409 restante gque constitu-
yen los componentes de ka motocice-
ta que se ha comprado a fibricas
pemianas, habria que calcular ol &5
la pame imporada de esios compo-
nentes, Si suponemos que esla parte
importada equivalea USS 2,000 diolares,
enlonocs lcnemos que, en Eminos
netos por cada dolar exportado por
matocichera, el Pert gastd 80 cenravos
de dolar en componenies imporacdos
directos o indinectos v s6lo ingresaron
20 centaves de diflar.
Entonces, el crilerioes el de expor-
tar aquellos productos que tengan un
balance neto positive de divisas o, por
I menos un balince neto ceno,

2.10. Lo Importado es siempre
méjor que ki Nacionak

Esta esuna idea equivocada, Reve-
ka la poca conflanza que lenemos en
nuestros productos v la concepcion
muchas veces sumisa y dependiente
con s que apreciamos nuestras po-
sibilidades de desarrollo, aunque el
argumento se reliere a importaciones,
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revela una profunda desconfianzs en
nuestra potencialidad exponadora.

Nugvamente es este punto, bene-
mos que decir que las afirmaciones
absolutas no son convenlentes. Es
cierto gue los paises industrializados
en muchas lineas de produccién tie-
neny tendrin siempre més posibilida-
des de vendemnos ventajosaments
productos de alta calidad v a bajo
precio {(componentes eledrdnicos,
computadoras, cierna maduinaria in-
dustrial, centrales automiticas, etc).
Sin embargo, nuestro pais tiene tam-
bién una serie de lineas de produdos
en las que, desde un punio de vista
productivo tecnolégico nada tienen
gue envidiar 2 productos o servidios
equivalentes de otro pais

Asi por ejemplo, gabemos acaso
queen el Penl producmos aditamentos
para frencs que son mucho mis re-
sistentes que los que seutilizan a nivel
internacional, debido al hecho que
nuestra geografia es muy accidentada
y los vehiculos que transitan en nuestras
carreleras lenen que bajar por lo
general "con el pie puesto en el freno”
en pendientes inclinadas durante casi
tdo el trayecio; jacaso sabemos que
las prendas de vestir que se venden en
exclusivas boutiques en la Quinta
Avenida de Nueva York o en el Scctor
Ocho de Paris, o en Tokio, con marca
"Pierme Cardin®, o "Cacharell", o "Yves
Saint Laurent® son producidas en fi-
bricas peruanas en Puente Piedra (de
algodin) o en Arequipa (de alpaca)?

iSomos conscientes acaso, que los
lipices de labios que usan las mujeres
en el mundo, oel colorante que tienen
muchas pastas deniales, o el que se



encuentra en un sabroso trago de
campar, es producido con el dddo
carminico derivado de la cochinilla,
coloranie natural, con respecio al cual
el 90% de la produccdn mundial la
tene el Peni?,

{Sabemos acaso que empresas de
prestigio en la construccion, como
*Grafia ¥ Montero® y "COSAPI" han
parlicipado con sus ingenieros Y
obreros exilosamente en importantes
obras de ingenieria en Africa, Europa
y EEULR.

Estos son sblo algunos ejemplos
de lineas de productos en los que si
sOmos compelitives y en las que por
ello podemos participar ventajosa-
mente en el comerdo intermnacional.
Por lo menos en estas lineas, los
peruanos deberiamos en primer lugar
conocer, ¥ en segundo Jugar, confiar
en nuesira producadn.

D los anterior, se deducen que hay
productos y servicios importados que
no sélo serin sicmpre mejores a los
producidos localmente, sino que lo
que deberiamas hacer es no produ-
cidos ¥ comprardos en el extenor.
productos ¥ servicios que noscios
fabricamos de igual 0 mejor manecra
gue nuestros competidores. Esios
productos como minimo, deberfamos
consumirios y alentarlos.

3. UNA REFLEXION FINAL:

Faas diez ideas que hemas plan-
teado en el punio anierior, son s6lo
ejemplos de lo mucho que hay que
debatir v difundir en materia de co-
mercio exterior y en particular de las

EXPOTACiones.

Nos hemos propuesto conlribuir 2
esta tarca v por cllo, oeemos necesa-
ri0 trabajar arduamente en lo que
respecto a 12 educacion bisica en los
colegins v al tralamiento de esios
temas en la citedra yniversitana y en
la investigacién dentifica. El Penli ne-
cesita desarrollar sus exportaciones.
En general podemos afirmar que el
Penl necesila un seclor DOmercio ex-
terior sdlido v efidente que le permita
afrontar los retos de la cra post -
moderna en la que vivimos, un sector
que be permita obtener no solamenie
las divisas necesarias para el crec-
muento, Sind und conveniente inserdon
en la economia inteérnacional que
permita afianzar nuesira presenca
competitiva en ella, hacer conocer lo
que somos capaces de hacery d lavez,
con esos recursos contribuir al
financiamiento de nuestra economia
interna y a la atendon de necesidades
impostergables de nuestra pobladon,
Elio requicre ademas, el desarrollarlo
que denominamos una "mentalidad
exportadora®, &sio es, una actitud
positiva ¥ de confianza [renie a la
exportadbn, pero a la vez, un cono-
cimiento adecuado y una loma de
conciencia de lo que significa en tér-
minos de requisitos ¥ exigencias ser
un exportador competitivo. Esta
"mentalidad exportadora™ no solo
debemas tencrla los empresarios, sino
en general los estudianies, profesores,
trabajadores, amas de casas; ¥y en
general, todos.

Quisiéramos que en un fumro no
muy lejano, pudiéramos escribir so-
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CUADRD SINTESIS

DIEZ IDEAS EQUIVOCADAS SOBRE LAS EXPORTACIONES EN EL PERU
¥ LOS ARGUMENTOS QUE PROPONEMOS

IDEA ECUIVOCADA

ARGUMENTO PROPUESTO

1. Frame a la crisls y [ recasion hay que
BapELar,

2 La allemabiva el anire un Modelo de
"Desarolio hacia Adenio™ o un Modalp de
*Desarclo hacia Afuera®

4. BEn &l Pard ieramos de 1odo N enlan
damics ;Por qué no exportamos mas 7

4, El preblema deé la expariacidn es que no
hay suficlente promociin,

5. El Pend punde exportar de mdo.

6. Para gaportar Dama con gue s& sleve
&l lipa de cambio,

7. Dataimos axporias mas peodutios no
trachcionales frane a los produciong
Iradisarales

8. Exportar no &5 180 buen negoss s6ma
produch pana of mercado Inigmo,

B. Lo Imporianie o exportar, no Intareds
tana &l balance nein do divigas,

10 Lo importado &2 Sampee major que lo
racona.

1, Para un ieasmolln aullnmma y sostonids,
una de bog Facieras claves e |8 aapartacsn da
blenes ¥ servickas cuyo estimulo deba

S&7 pAFMARSN1A.

2. El madels de daaaninls debe bussar algndar
neonsidades imernas de B economia, pang
obn lﬁﬂl'l'Hj-ﬂr imERrESA & L& eboramia

inbern acional,

3. Tenemos ebundanias recurses nalrales y
mang di abra, pesd esease? e lecnologta y
ricursas fmancieros v o capial, Debemos
legrar una buena combinacitn de faciores
shundanied § eSCAS0E 6N SBCIONEE CIN
wEntajas oomparativas dindmicos,

4, El problema de la expociacitn @s |a indavia
liritada y poco campalitiva oleta eXporame.

8. El Perl puede exportar aguélo e lo gue a5
competitivo.

6. La eapartacidn requiens una Estra-

tgia de Desemodo Inegral v a lergo plazo. La
poiftica cambiaria es uwne de los Bspecios &
contiderar,

7. Dabarmos promaver axporasiones par

Tinmas de producins” b “compleis
die exporiacidn®,

B, Exportar supang synoses detgrminsdas
exigencias dal mercado insernacional. Los
marcados son diffoles da oo fseguir, peve Mol
|5 fig peBrgiar.

9, Debamos axparir aguélos producios gue
tangan un balance neio posilive de divsas.

10 Mo sigmgee ko imparsdo es major que o
nacional. En chenas lineas de @xporkeciin nuas
tnos prodincios Genen ecepiacdn mundal,

bre "Dicz Ideas Equivocadas que se
tenian en el Pasado sobee las Exportacio-
nes* o mejor dicho sobee "Diez Prin-
dpics Pundamentales del comportamien-
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Elaboracitn: El Auinr

o de los Peruancs frente a2 sus Expona-
ciones”, tal como se sugiere en ¢l cuadro
sintesis. B lograrlo tomard iempo, pero
£5 posible y €5 una @rea de ndos.
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