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LACASABLANCAAÚNBUSCAFIRMARELALCA

EEUU descarta a Zapatero como
aliado comercial en Latinoamérica
Madrid yWashington coinciden en su estrategia política para América Latina:aumentar
la seguridad jurídica y la estabilidad.Pero trabajan por intereses económicos distintos.

MIRIAMGIDRÓN.Madrid

La relación transatlántica no
termina de cuajar. Los go-
biernosdeGeorgeBushy Jo-
sé Luis Rodríguez Zapatero
continúan buscando fórmu-
las para aumentar la coope-
ración con el fin de sellar de-
finitivamente las heridas
provocadaspor la retiradaen
2004 del apoyo militar espa-
ñol a la ofensiva estadouni-
dense en Irak. América Lati-
na, el patio trasero de EEUU,
se presenta como un escena-
rio óptimo para buscar el
acercamiento (ver EXPAN-
SIÓNdel 13 de julio), aunque
desde Washington se perci-
be con menos interés que
desde este lado del Océano
Atlántico.

En el plano político, Espa-
ña se ofrece como mediador
entre la Administración de
George Bush y los gobiernos
más rebeldes a las doctrinas
de libre mercado que propo-
neEEUU,comoBoliviayVe-
nezuela, países que los ex-
pertos califican de populis-
tas por prometer soluciones
utópicas al subdesarrollo.
“Nuestros intereses políticos
en esta región son similares:
aumentar la estabilidad polí-
tica y la seguridad jurídica.
Tanto España como EEUU
queremos establecer en es-
tos países las mismas reglas
del juego”, asegura Jim Wil-
son, consejero comercial de
la Embajada de EEUUenEs-
paña. “En cambio, desde el
punto de vista comercial, ca-
da país trabaja por sus pro-
pios intereses”, apunta.

Lazoseconómicos
Washingtonaspiraacrearun
único mercado que abarque
todo el continente, un pro-
yecto que se conoce como
Acuerdo de Libre Comercio
para las Américas (ALCA).
Pero el último encuentro en-
tre los líderes americanos en
Mar de Plata (Argentina) en
noviembre pasado puso de
manifiesto que los gobiernos
latinoamericanos más desta-
cados están en contra de un
acuerdocontinental.

“Brasil, que arrastra al res-
to de América Latina, no
apuesta por el ALCA. No
obstante, este acuerdo no es-
tá muerto, sino paralizado
hasta más adelante. De mo-
mento, los brasileños luchan
por defender sus intereses

en el marco de la Organiza-
ción Mundial del Comercio
(OMC), señalaWilson.

Mientras, la Administra-
ción Bush se ha centrado en
firmar acuerdos bilaterales
con sus vecinos del sur (Chi-
le, México, Centroamérica,
República Dominicana y, re-
cientemente, Colombia y Pe-
rú). Las empresas norteame-
ricanas contribuyen a estre-
char los lazos económicos
por medio de sus inversio-
nesenLatinoamérica, queen

2004 ascendieron a más de
325.000 millones de dólares
(unos 254.000 millones de
euros), según los datos ofi-
ciales, lo que coloca a EEUU
como el principal inversor
en la región (ver gráfico).
Mientras, las firmas españo-
las pugnan con las de matriz
holandesa por el segundo
puesto.

“Laevoluciónde las inver-
siones estadounidenses en
América Latina es acorde a
las que se dirigen al resto del
mundo. Tras producirse un
descenso en 2001, el volu-
men actual se ha recupera-
do”, afirma el diplomático,

que conoce bien la realidad
latinoamericana tras haber
trabajado durante cuatro
años en Argentina, coinci-
diendo con la crisis econó-
micadel país.

Negociostrasatlánticos
Almargen de la rivalidad en-
tre las empresaspor conquis-
tar el mercado latinoameri-
cano, “la relación económica
entre España y EEUU –la oc-
tava y la primera economías
del mundo, respectivamen-
te– tiene todavía mucho re-
corrido”, apunta Wilson. En
su opinión, EEUU está pre-
sente en España desde los
años 60 a través de grandes
compañías como Coca-Cola,
IBM o Ford. Desde la pers-
pectiva española, “lo intere-
sante es que las firmas se di-
versifiquen geográficamente
en el mercado americano y
aprovechen su experiencia
en concesiones de obra pú-
blica, un valor añadido que
noabundaenEEUU”.

Un consejo que las princi-
pales constructoras españo-
las como Ferrovial o FCC
han puesto en práctica. Ace-
rinox, Santander, BBVA, In-
dra, Gamesa, Applus, Ebro
Puleva o SOSCuétara desta-
can también entre las firmas
pioneras en EEUU. Pero la
presencia empresarial sigue
siendo insignificante. Del to-
tal de inversión procedente
de la Unión Europea en
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OPINIÓN

China,España y
América Latina

Los años noventa tuvieron su burbuja tecnológi-
ca. En los años 2000 esta burbuja es asiática. Sin
embargo, como el buen cava, puede que ésta no se
disipe tan pronto y que la ebriedad duremás de lo
usual. La razón es sencilla: la burbuja china esmu-
cho más real que virtual. Su reverberación econó-
mica es palpable en todos los rincones del mundo,
como señalado por la OCDE. Por toda Europa y
Estados Unidos, los sismógrafos empresariales es-
tán también registrando de forma continuada esta
tectónica china.

En esta recomposición a escala global, se está
diseñando un triángulo inédito en el cual España
puede jugar un papel clave. Las inversiones masi-
vas de los grupos españoles en América Latina les
convierten en interlocutores de primer rango para
las empresas chinas quebuscan expandir negocios
hacia lasAméricas.

Algunos bancos españoles han entendido per-
fectamente este potencial. Una entidad como
BBVA, que se ha convertido en 2005 en el líder
mundial de operaciones de financiación de co-
mercio exterior, está ahora armando una red a tra-
vés de toda Asia, desde Shanghai hasta Bombay.
Esta estrategia no puede ser más acertada en un
momento en el cual se están disparando los flujos
comerciales entre China y América Latina. Por si
fuera poco, el apetito inversor de lasmultinaciona-
les emergentes chinas la coloca también en una
posición idónea para intermediar estas dinámicas
corporativas haciaAmérica Latina.

El foco que ha puesto BBVA en Asia va sin em-
bargomás allá de los únicos flujos comerciales, co-
mo lo señala el acuerdo concluido con el primer
banco chino en 2006 (Bank of China) para canali-
zar el envío de remesas de los chinos ubicados en
Estados Unidos hacia su país de origen. Este
acuerdo se extenderá luego a otros países con im-
portantes comunidades chinas en Asia pero tam-
bién en Europa y en América Latina, en particular
en Perú. En total hacia China fluyen 8% del con-
junto de las remesas de emigrantes mundiales, un
monto equivalente amás de 12.000millones de dó-
lares.

Un ejemplo también llamativo es el de Telefó-
nica. Este grupo ha dado pasos muy significativos
en China. Abrió una oficina en 2005. Poco tiempo
después adquirió el 5% de China Netcom por algo
más de medio millón de dólares. En 2006, la filial
de móviles suscribió acuerdos con los dos princi-
pales fabricantes chinos de equipos de telecomu-
nicaciones (Huawei Technologies y ZTE).Más in-
teresante todavía, el grupo español impulsó el de-
sembarco de una multinacional china en América
Latina, mediante un acuerdo con Huawei. Hoy en
día esta empresa suministra productos para todas
las filiales deTelefónica enAmérica Latina.

China seguirá alimentando los tinteros de los
noticieros. Los viajeros seguirán quedándose des-
lumbrados por la vertical modernidad de Shang-
hai y los empresarios occidentales por esa fábrica
del mundo que se ha convertido en el oscuro de-
seode susmultinacionales.

En 2008 se celebrarán en China los Juegos
Olímpicos. Hablaremos entonces más que nunca
del dragón. Con estos juegos, el desvanecimiento
acelerado de los equilibrios heredados del siglo
veinte continuará. Para Europa y América Latina,
el mensaje resonará todavía más fuerte: ambas re-
giones sólo seguirán jugando en esta nueva era de
globalización llevados también de la mano (in)vi-
sible china.

JavierSantiso
EconomistaJefeyDirectorAdjunto
CentrodeDesarrollodelaOCDE

2004, España sólo aportó un
0,5%.

El diplomático reconoce
quenoes fácil competir enel
mercado más rico del mun-
do, por su gran tamaño y so-
fisticación. Pone el ejemplo
de los vinos españoles, que
han conseguido buena repu-
tación pero aún no disponen
de recursos financieros sufi-
cientes para competir con
loschilenos.Peroadviertede
que hacerse un hueco en Es-
paña tampoco es baladí. “El

tratamiento en las licitacio-
nes no es el mismo para las
empresas nacionales que pa-
ra las extranjeras. La percep-
ción de los inversores es que
los contratos de infraestruc-
turas en España se otorgan
casi siempre a firmas espa-
ñolas. Las reglas del juego
son claras pero cuando se in-
terpretan, las empresas na-
cionales tienen prioridad”,
señala Wilson. Una crítica
que el embajador Eduardo
Aguirre ha manifestado en
másdeunaocasión.

1990  TOTAL: 71.413
2004  TOTAL: 325.891

Los negocios de EEUU en su `patio trasero´

FUENTE: Embajada de EEUu en España EXPANSIÓN
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Inversión directa de EEUU por países (1990-2004), en millones de dólares.
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Bush ha firmado
acuerdos bilaterales
con algunos países
a la espera de que
resucite el ALCA

EEUU considera
que la relación
económica con
España aún tiene
mucho recorrido


