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tipos de cambio flotantes
Sisterna en el cual los precios de las
monedas suben y bajan de acuerdo
con la oferta y la demanda.

Devaluacién

Reduccion del valor de la moneda
de un pais con relacion a otras
monedas.

ropaso de_coficsptos

Competencia en los mercados globales capitulo tres/69

las inversiones de largo plazo en plantas y equipo en el extranjero, los préstamos guber-
namentales otorgados a otros paises y los recibidos de ellos, la ayuda y las donaciones al
extranjero, los gastos militares en otros paises y las transferencias monetarias hacia ban-
cos extranjeros y las procedentes de ellos.

Entre 1900 y 1970 Estados Unidos tuvo un superavit comercial, pero en otros rubros
que integran la balanza de pagos, las salidas de Estados Unidos fueron superiores a las
entradas, en gran parte debido a la enorme presencia militar de este pais en otras nacio-
nes. Por ello, a partir de 1950, Estados Unidos ha registrado casi todos los anos una balan-
za de pagos negativa. Ademas, a partir de 1970 tanto la balanza de pagos como la balanza
comercial han sido deficitarias. ;Qué puede hacer un pais para reducir el desequilibrio
en la balanza de pagos? Puede fomentar las exportaciones, disminuir su dependencia de
las importaciones, reducir su presencia militar en el extranjero o recortar su inversioén
extranjera,

A finales de la década de los noventa, los paises de Asia (Japon incluido), Rusia y gran
parte del resto del mundo en desarrollo atravesaron por una recesion. La economia rela-
tivamente fuerte de Estados Unidos capté las exportaciones de los paises afectados por
la crisis, mientras la demanda extranjera de productos estadounidenses se debilitaba. En
consecuencia, el déficit de la balanza de pagos de Estados Unidos se dispar6 al pasar de
236 mil millones de délares en 1998 a 290 mil millones de délares en 1999.7

Cambios de valor de las monedas

El tipo de cambio se refiere al valor de la moneda de un pais en relacion con la moneda de
otro pais. Si la moneda de un pais se revaliia, entonces se requerira una cantidad menor
de esa moneda para comprar la de otro pais. Si la moneda de un pais se deprecia, entonces
se requerira una cantidad mayor de la moneda de ese pais para comprar la de otro.

:Coémo es que la apreciacion y la depreciacion afectan los precios de los bienes en un
pais? Por decir algo, si el dolar de Estados Unidos se deprecia con relacion al yen de Japon,
los estadounidenses tendran que pagar mas délares para comprar bienes japoneses. Por
ejemplo, suponga que el yen vale 0.012 dolares y que un Toyota cuesta 2 millones de
yenes. Con este tipo de cambio, un habitante de Estados Unidos pagara 24,000 délares
por un Toyota, suponiendo un tipo de cambio de 0.012 yenes por dolar ($0.012 X 2
millones de yenes = $24,000 délares). Si el dolar se deprecia a 0.018 délares por un yen,
entonces el estadounidense tendra que pagar 36,000 dolares por un Toyota.

A medida que el dolar se deprecie, los precios de los bienes japoneses aumentaran
para los habitantes de Estados Unidos, quienes comprarian menos bienes japoneses y,
por consiguiente, las importaciones disminuiran. Por otra parte, a medida que el délar
se deprecie con relacion al yen, éste se apreciara con rela-
cion al dolar. Esto significa que los precios de los bienes es-
tadounidenses bajan para los japoneses, de modo que éstos
compraran mas bienes estadounidenses y las exportaciones
de Estados Unidos subiran,

Los mercados de divisas operan de acuerdo con un sis-
tema llamado de tipos de cambio flotantes. Los valores de
las monedas “flotan” hacia arriba y hacia abajo, segiin la
oferta y la demanda. Las personas que negocian con mone- :
das en todo el mundo crean la oferta y la demanda de una xe.net/currency
divisa en particular, con base en las inversiones en esa mo-
neda, su potencial mercantil y su peso econdmico.

Si un pais decide que el valor de su moneda no es el correcto en los mer-
cados internacionales, el gobierno puede intervenir para ajustar su valor. En
el caso de una devaluacion, el pais baja el valor de su moneda con relacion a
otras. En agosto de 1998, Rusia devalud el rublo 34%.® Un mes después,

® Describa la posicién de Estados Unidos en Colombia y Ecuador también devaluaron sus monedas, pero en un porcen-

el comercio mundial.

taje mucho menor."Rusia no sélo devalué su moneda, sino que también

* Explique la diferencia entre la balanza reestructurd su deuda gubernamental para hacerla de largo plazo, y tam-

comercial y la balanza de pagos.
* Explique las repercusiones de una
luacién.

bién impuso estrictos controles financieros a los bancos y a las compariias
rusas. En consecuencia, las compaiias y los bancos no pudieron cumplir con
las obligaciones de su deuda externa.

deva-
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El contexto de las organizaciones

POR QUE COMERCIAN LOS PAISES

>Ma

ventaja absoluta

Situacion en la que un pais pro-
duce y vende un producto a un
costo inferior que cualquier otro
pais o cuando es el tinico que
ofrece ese producto.

principio de la ventaja
comparativa

Concepto que establece que cada
pais debe especializarse en los bie-
nes que produce mejor y a menor
costo para intercambiarlos por
aquellos que otros paises producen
mejor y a menor costo,

libre comercio

Politica que permite que los habi-
tantes de un pais compren y ven-
dan donde mejor les parezca, sin
restriceion alguna.,

proteccionismo

Politica consistente en proteger
a las industrias nacionales conbra
la competencia exterior mediante
barreras artificiales como los
aranceles y las cuotas.

° Exriique la difer

parafiva.

® Explique en qué consiste la politica de libre
comercio y su relacién con la ventaja com-

parativa.

cia entre la ventaja ab-
soluta y la ventaja comparativa.
® Exponga el principio de la ventaja com-

Hay quienes afirman que la mejor forma de proteger a los trabajadores y a la economia
interna es suspender el comercio con otros paises. En tal caso, todo el ciclo de flujo de
insumos y productos permaneceria dentro de las fronteras nacionales. Sin embargo, si
Estados Unidos decidiera hacer esto, ;como obtendria recursos como el cobalto y el café
en grano? Este pais sencillamente no tiene capacidad para producir ciertas cosas y, en
consecuencia, no podria fabricar algunos productos, como el acero y casi toda la ropa, al
bajo costo al que esta acostumbrado. El hecho es que los paises, al igual que las personas,
destacan en la produccion de bienes diferentes: usted tal vez sea mejor para hacer balan-
ces de cuentas que para reparar un auto. En ese caso, usted se beneficia al "exportar” sus
servicios de contabilidad e “importar” las reparaciones que necesita que haga un buen
mecinico. Los economistas le llaman a esta especializacién ventaja.

Ventaja absoluta

Un pais tiene una ventaja absoluta cuando produce y vende un producto a un costo mas
bajo que cualquier otro pais o cuando es el Gnico pais que ofrece ese producto. Por
ejemplo, Estados Unidos tiene ventaja absoluta en la construccion de naves espaciales:
que pueden volver a utilizarse y en otros productos de tecnologia avanzada.

Suponga que Estados Unidos tiene una ventaja absoluta en sistemas de control de!
trifico aéreo para aeropuertos con mucho movimiento, y que Brasil tiene una ventaja
absoluta en el café. Estados Unidos no tiene el clima adecuado para cultivar caféy
Brasil carece de la tecnologia para producir sistemas de control del trafico aéreo. Los.
dos paises saldrian ganando con el intercambio de sistemas de control de trafico aéreo
y café.

Ventaja comparativa

Incluso si Estados Unidos tuviera una ventaja absoluta tanto en la produccion de café
como de sistemas de control del trafico aéreo, tendria que especializarse y participar en
el comercio. ;Por qué? En razdon del principio de la ventaja comparativa, segun el cual
cada pais se debe especializar en los productos que produce mejor y de forma mas barata
para intercambiarlos por bienes que otros paises producen mejor y a menor costo. Esta
especializacién garantiza una mayor disponibilidad de productos y precios mas bajos,
Incluso los negocios pequenos han aprendido a capitalizar la ventaja comparativa, como,
ilustra el recuadro de Enfoque en la pequena empresa.

Por ejemplo, México y China tienen una ventaja comparativa en la produccion de
ropa debido al bajo costo de la mano de obra. Japén ha tenido desde hace mucho una
ventaja comparativa en los aparatos electrénicos de consumo, gracias a su desarrollo tec-
nolégico. Estados Unidos tiene ventaja en programas para computadora, aeronaves,
algunos productos ag:‘.i colas, maquinaria pesada y motores para jet.

La ventaja comparativa es un estimulo para el comercio. Cuando los
paises permiten que sus ciudadanos comercien con los bienes y servicios
que quieran, sin regulacién del gobierno, se da el libre comercio. El libre,
comercio es la politica que permite que los habitantes de un pais compreny
vendan donde mejor les parezca, sin restriccion alguna. Lo contrario al li-
bre comercio es el proteccionismo, que protege a las industrias nacionales
de la competencia externa mediante barreras artificiales como serian los
aranceles y'las cuotas. En la siguiente seccion analizaremos algunas de estas
barreras, unas naturales y otras creadas por los gobiernos, que restringen el
libre comercio.

BARRERAS AL COMERCIO

>Ma 4

Los gobiernos y las empresas participaran en el comercio internacional mientras nadie
imponga barreras. En términos generales, las barreras al comercio impiden que unas




	EL FUTURO DE LOS NEGOCIOS_Página_1.jpg
	EL FUTURO DE LOS NEGOCIOS_Página_2.jpg
	EL FUTURO DE LOS NEGOCIOS_Página_3.jpg
	EL FUTURO DE LOS NEGOCIOS_Página_4.jpg



