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Para Willa, Cassidy, Finn y Addie
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De visita por la famosa West Lake State Guest House de Hangzhou con el futuro
presidente Xi Jinping durante mi primer viaje como secretario del Tesoro en sep-
tiembre de 2006 (AP Photo/Eugene Hoshiko).



- S wewn 5 P 1 oafl 5100 @
c jruaspii gy // » N\
5 BEIYD 3P . gl
R G SYRIdITI anpy WeHIVH > s =
> bt ojgang Pp uops Ui : o3 ma: s v
; o
o Y V) VA S 5 o i WNNVAN
. (SH) oY OWOH ?rt
> O 1P rnd 5P PP PO m .(.J._.. J.
= —— meymenifucsz %.r noyrduet) L e e |— .k.v |
c eprqi] prpn nyminL ) & N owoswng g, wowvig e S m / . YIONI
oy . ; _:uz-
o & Emdmg ] 63 p ST a.(w i_:: nﬂa%a&étwwwste pyenogy ._.‘ \_ .n.tﬂm..w
T \ oy 7 nowzng ") | dueiln - B:»i%.»nqiﬁpmu.@t. ﬁ
fam | SN[ S 1 M Vo | i NyLng
e V% s [k {fu_ I..r; .w
T N s el r:_&a.f..
2w A *npdusy) . -
ooy Sog oy op e, 2_523_5 b . P
_nz.d_..u_u_._ M TS _ MWIHAS: &\nv k2 38| ™ J...:A.
ydueys g.___s___ : - T i & B (% e WY "\,
; nsaufl WA oeg | g ", g e NpI3Y .m u.n
005 ssopy 0 ; e \ -
—— | g eI Gl % IVHENIT) seySudy-roreqn oizopy \ i
005 N 0 N To—d, g \ . s s 2
NOTUTHS > By A e A
o my VNI SR 1oind Co '™
5 : 0§ 130 3E0D ...a?.zﬂ Mnuhr___"sm ' & N yIsivd
" NpdVE ; NYLSINYS ¥ %
,_....,& ] - ___q._.i— w. UpRuting vy \ | | uuﬂ,..\.lm
o 40N 130 V380D 2 ,__,_m._ : A~ — UVIINIY NYISINIAYL ¢
» suNoYi] |, (Y o~ e . o
.mﬁo wodef jop . \. ..a).nv ... J \\\ = dmy ol i,
= -.ﬂ’. - g ._r A, £ Iy . l
o s AL L Y, h __E.w:_u-:_ < u
& TR o B ._ L - .,.Lm.f
Ty g B YIT03KO0 M [ . e
e : e o/
SN0 TIY e i NyLSTWZVN

Negociando con China




Negociando con China Henry M. Paulson, Jr

Prefacio

El ascenso de China a superpoder econémico se cuenta,
sin lugar a dudas, entre los relatos mas extraordinarios de la
historia. En apenas tres décadas, un pais, antafio subdesa-
rrollado y sumido en el mas completo aislamiento, ha saca-
do a centenares de millones de personas de la pobreza y se
ha convertido en la segunda potencia econémica mundial.
No se me ocurre otro pais que haya crecido a tal velocidad.
Me viene a la cabeza el ascenso de Estados Unidos a la su-
premacia industrial después de la Guerra Civil, pero es mas
que probable que los chinos estén a punto de superar
nuestra gran carrera, si no lo han hecho ya. En un futuro no
muy lejano, nos adelantardn como la principal economia
mundial y nos derrocaran del puesto de honor que hemos
ocupado durante casi ciento cincuenta afos.

La transformaciéon de China ha sido tan espectacular
como veloz. Sus elevadisimos rascacielos, sus lineas ferro-
viarias de alta velocidad y sus aeropuertos dignos de la era
espacial contrastan con nuestras infraestructuras, cada vez
mas vetustas y decrépitas. Un dia leemos acerca de los
grandiosos planes de un emprendedor chino que desea
gastar cincuenta mil millones de délares para abrir un paso
en Nicaragua que doble en tamafio al Canal de Panam3; al
dia siguiente nos enteramos de que un promotor inmobilia-
rio chino quiere comprar un pedazo de Islandia; luego se
trata de un fabricante reconvertido en constructor que tiene
intenciones de erigir, a partir de unidades prefabricadas, el
edificio mas alto del mundo en seis meses.

En la actualidad, China es tierra de superlativos: alber-
ga el superordenador més répido del mundo, la mayor
planta de energia solar, el puente mas largo sobre el mar;
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produce y utiliza casi la mitad del carbén, el cemento, el
hierro y el acero del mundo; consume el 40 por ciento de
su aluminio y su cobre. Segun las estimaciones, China ten-
dréd muy pronto la mitad de los edificios en construccién del
planeta. Cuarenta afios atrds, practicamente ningin nortea-
mericano se habria imaginado la posibilidad de deberle,
aunque fuera un solo céntimo, a China. Pero hoy en dia
China es el mayor acreedor de Estados Unidos, propietaria
de cerca de 1,3 billones de ddlares de nuestra deuda publi-
ca, cantidad suficiente para marear a cualquiera... o para
que los norteamericanos se pregunten cémo es posible
que el mundo haya dado este vuelco en tan poco tiempo.

Ultimamente, sin embargo, China se ha convertido tan-
to en causa de preocupacion como de temor casi reveren-
cial. Nos encontramos con frecuencia ante una China cada
vez mas competitiva, que hace gala de su recién descubier-
ta fuerza en el mercado mundial y que lidia amargas dispu-
tas territoriales con sus vecinos, a la vez que intenta desa-
fiar tanto el liderazgo ostentado hasta la fecha por Estados
Unidos en Asia como otros aspectos del sistema politico
global que ha prevalecido desde la Segunda Guerra Mun-
dial. Sus gobernantes parecen incapaces o no estan dis-
puestos a impedir el «ciber-robo» de propiedad intelectual
de compaiiias norteamericanas y, por otro lado, mantiene
un control férreo sobre la sociedad china mediante un siste-
ma autoritario y unipartidista que los norteamericanos ni
comprenden ni comparten.

El recelo es una via de doble sentido. El apoyo al esta-
blecimiento de unas relaciones positivas con nuestro pais
empieza a decrecer entre los chinos, muchos de los cuales
creen que lo Unico que desea Estados Unidos y otros pai-
ses es impedir el ascenso de su nacion.

Estos hechos amenazan con socavar una relacién que
en el transcurso de mas de cuatro décadas ha realizado
contribuciones importantes al crecimiento econdmico, la
creacion de puestos de trabajo y la prosperidad de ambos
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paises, ademas de haber mejorado la seguridad internacio-
nal y colaborar en el logro de un final pacifico de la Guerra
Fria. Pero ahora, una cantidad relevante de norteamerica-
nos se formula preguntas como las que siguen: ;Qué quie-
ren en realidad los chinos? ;Por qué gastan tanto dinero en
ejército y armamento? ;Son amigos o enemigos, socios co-
merciales o adversarios econémicos y geopoliticos? En re-
sumen, ;coémo negociar con China?

Este libro es mi intento de abordar estas preocupacio-
nes a través de la experiencia personal que he obtenido
trabajando con los chinos. No soy ni un intelectual ni un
tedrico. No leo, escribo ni hablo chino. Soy un hombre de
negocios que aporta un conocimiento directo de China y
de sus lideres empresariales y politicos. He cosechado todo
esto a lo largo de maés de cien visitas al pais y casi veinticin-
co anos de negociaciones con los chinos en el dmbito co-
mercial, cuando trabajaba en Goldman Sachs, en asuntos
de Estado y politica macroeconémica, gracias a mi cargo
como secretario del Tesoro de Estados Unidos y, en la ac-
tualidad, como director del Paulson Institute, que fomenta
el crecimiento econémico sostenible y un medioambiente
mas limpio a través de una mayor cooperacién entre Esta-
dos Unidos y China. Durante todo este tiempo, he tenido la
oportunidad de trabajar estrechamente con la mayoria de
los lideres de los tres ultimos gobiernos chinos: los de
Jiang Zemin y Zhu Rongji en los afios noventa, los de Hu
Jintao y Wen Jiabao en los primeros afios de este siglo, y
los de Xi Jinping y Li Kegiang en la actualidad.

Escribo este libro como un norteamericano profunda-
mente preocupado por la reputaciéon de nuestro pais en el
mundo, por la salud de nuestra economia y por nuestro
medioambiente y el destino a largo plazo de nuestros ciu-
dadanos. Adopto el punto de vista que defiende que todas
estas cuestiones se beneficiardn de un compromiso activo
con China, que la cooperacién perspicaz y constructiva es
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el mejor método para fomentar los intereses nacionales.
Los chinos representan una enorme competencia. Pero no
deberiamos temer la competencia ni achicarnos ante ella.

Y hace mucho tiempo que defiendo estas conviccio-
nes. A las pocas semanas de jurar mi cargo como secretario
del Tesoro, viajé a China a fin de sentar las bases de un
nuevo enfoque para la relacion bilateral mas importante
gue mantiene nuestro pais. El crecimiento y la reforma eco-
noémica eran las principales preocupaciones de China, y yo
era de la firme creencia de que podiamos aprovechar nues-
tro recién concebido concepto de Didlogo Econémico Es-
tratégico para gestionar también, de manera mas efectiva,
muchas otras cuestiones urgentes.

El auge de China ha dado pie a una idea equivocada
que se cierne de un modo obsesivo sobre la manera en
que ambos paises consideramos nuestra relacién: a saber,
que el «modelo China» representa una forma mejor de ca-
pitalismo que triunfa incluso cuando Estados Unidos entra
en declive. Pero los lideres chinos conocen muy bien los
puntos vulnerables de su pais. Las reformas del mercado se
iniciaron en 1978, con el gobierno de Deng Xiaoping, pero
expandir su alcance y su impacto es en estos momentos
més importante que nunca. Pese a todos sus éxitos, a Chi-
na le queda alin mucho camino por recorrer. Mas de cien
millones de chinos siguen estancados en la pobreza. Su PIB
per capita ocupa el puesto nimero ochenta del mundo, sé-
lo un lugar por delante de Irak, y representa apenas una oc-
tava parte del nivel de Estados Unidos. El fenomenal ritmo
de crecimiento de China empieza a ralentizarse, y realizar
reformas en el mercado es mas urgente y, a la vez, mas difi-
cil de conseguir. El incremento del PIB en un 7,4 por ciento
que tuvo el pais en 2014 quedd por debajo de las previsio-
nes oficiales por primera vez en dieciséis afios, y muchos
expertos vaticinan mas descensos en el ritmo de crecimien-
to.
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China necesita cambiar su economia de diez billones
de ddlares y pasar de una dependencia excesiva de las ex-
portaciones y de una inversién gubernamental ineficiente
en infraestructuras, empeorada, ademas, por deudas fatal-
mente elevadas de los gobiernos regionales a todos los ni-
veles, a un incremento del consumo doméstico y un mayor
énfasis en los servicios y la produccién de alto nivel. Se tra-
ta de una tarea enorme, complicada por el hecho de que
gran parte de la economia sigue bajo la batuta de respon-
sables centrales, incluso después de muchos afios de refor-
mas. Los intereses consolidados se resisten al cambio. Y en-
tre tanto, anos de una escasamente benigna negligencia
han dejado el medioambiente convertido en un desastre
que ha disparado una inquietud cada vez mayor entre los
ciudadanos chinos.

Y por mucho que aun nos quede por hacer para sol-
ventar nuestros propios problemas, Estados Unidos sigue
siendo la economia mas grande, mas avanzada y mas dina-
mica del mundo. Los lideres chinos saben que para fomen-
tar su transformacion econémica necesitan de la buena vo-
luntad y de la cooperacion de Estados Unidos y otros pai-
ses que, en muchos sentidos, siguen dominando el sistema
econémico global. Desean un mayor acceso a nuestros
mercados, a nuestro conocimiento y a nuestras tecnologias
mas avanzadas.

La relacion entre Estados Unidos y China seria mas
equilibrada y mas segura y productiva para ambas partes si
los dos paises realizaran una serie de ajustes. A los nortea-
mericanos nos preocupa el tono cada vez mas militarista de
China; ellos ven nuestro «giro hacia Asia» como un poten-
cial esfuerzo para contener el auge de su pais. Nosotros
deseamos que los chinos abran sus mercados a nuestras
empresas y que respeten las reglas del juego existentes pa-
ra integrarse mas en el sistema internacional. China prefiere
modificar dichas reglas y ser tratada con mayor respeto y
deferencia en la arena global.
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Hay quienes creen en la existencia de una ley inmuta-
ble de la historia que sostiene que, cuando un poder en al-
za empieza a crecer por encima del poder establecido, el
conflicto es inevitable. Pero las leyes inmutables no existen.
Las decisiones tienen su importancia. Las lecciones estan
para aprenderlas. Los hombres y las mujeres de Estado
pueden marcar la diferencia, y lo hacen.

No creo que nada sea «inevitable» en la relacién entre
Estados Unidos y China, pero existen riesgos reales que po-
drian desembocar en una intensificacién de la competencia
e incluso en el conflicto. La clave para evitar una relacién
hostil consiste en hacer cosas tangibles que nos beneficien
a ambos. A pesar de los potenciales focos de conflicto en-
tre ambos paises, compartimos muchos intereses: incenti-
var el crecimiento global, combatir el cambio climético,
mantener la paz y la estabilidad. Pero este hecho carecera
por completo de importancia si no somos capaces de trans-
formar estas preocupaciones comunes en politicas y accio-
nes complementarias. Necesitamos, muy especialmente,
ampliar y profundizar nuestros vinculos econémicos. Y con-
tio en que Negociando con China arroje un poco de luz so-
bre cémo conseguirlo.

Una cosa que no pienso hacer es intentar predecir el
futuro. No dudaré, sin embargo, en hacer recomendaciones
sobre una serie de temas, entre los que destacan la reforma
econdmica, los mercados financieros, el urbanismo, el me-
dioambiente y las distintas maneras de reforzar las relacio-
nes entre Estados Unidos y China. Al fin y al cabo, es mas
facil hacer prescripciones que predicciones. Mis prescrip-
ciones se basan en las experiencias personales que com-
parto en estas paginas. Confio en que ayuden a todos los
que trabajan con China, bien sea en el dmbito de los nego-
cios, como en el gubernamental o el de la filantropia, a
conseguir resultados concretos y productivos. Ello sélo
puede contribuir a acercar nuestros dos paises.
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En un mundo cada vez méas complejo e interconectado
como el actual, nos enfrentamos a retos verdaderamente
intimidantes. Y es evidente que los superaremos todos mas
facilmente, desde los problemas de seguridad informatica
hasta el de abrir grandes mercados para las exportaciones
norteamericanas, si Estados Unidos y China consiguen tra-
bajar de un modo conjunto o complementario. En cambio,
nuestra tarea serd mas dificil de solventar, si no imposible,
si los dos poderes econémicos mas importantes del mundo
trabajan en sentidos opuestos.
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PRIMERA PARTE
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La apuesta por la reforma
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