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D esde el punto de vista de las políticas
económicas, la crisis actual se carac-
teriza por un uso muy intenso de las

políticas monetarias y fiscales con fines esta-
bilizadores. Los bancos centrales han reduci-
do sus tipos de interés nominales hasta míni-
mos históricos y algunos de ellos incluso han
emprendido políticas monetarias no conven-
cionales. Sin embargo, pronto se tuvo la per-
cepción de que está recesión iba a ser mucho
más intensa y duradera que las crisis anterio-
res, y que la política monetaria no sería sufi-
cienteparaevitarlacaídalibreenlaqueseen-
contraban las economías avanzadas en el últi-
mo trimestre de 2008 y principios de 2009,
por lo que las autoridades fiscales adoptaron
políticas discrecionales expansivas de au-
mento del gasto público y de disminución de
impuestos.

Laeconomíaespañolanohasidoajenaaes-
ta corriente: entre 2008 y 2009 ha llevado a
cabo un fuerte estímulo fiscal, que alcanza
prácticamente el 5% del PIB, acumulando es-
tos dos años. Esta política fiscal discrecional
expansiva se ha visto acompañada por una
disminución de ingresos públicos muy im-
portante. Una parte de esta disminución se
debe a que, como consecuencia normal de la
recesión, los ingresos disminuyen al hacerlo
sus bases imponibles. Sin embargo, mientras
que en anteriores recesiones, por ejemplo en-
tre 1992 y 1993, los ingresos públicos y el PIB
disminuían a tasas muy parecidas, una de las
características de la crisis actual es que los in-
gresos públicos están cayendo a mayor ritmo
que el PIB. Sólo en 2008, se produjo una dis-
minución de la ratio de ingresos públicos so-
bre PIB de 4,4 puntos porcentuales, y en el
primer semestre de 2009 los ingresos no fi-
nancieros han disminuido un 19,1% respecto
al mismo periodo de 2008. Aunque una parte
de esta disminución se debe a aplazamientos
en el pago de impuestos, este deterioro de in-
gresos también tiene carácter estructural,
puesto que se encuentra asociado a la correc-
cióndealgunosdelosdesequilibriosqueenla
etapadecrecimientopreviaalacrisispropor-
cionaban recursos extraordinarios a las Ad-
ministraciones Públicas. Eran ingresos aso-
ciados al boom inmobiliario, a una tasa de
consumodeloshogaresmuyelevada,aunvo-
lumen de importaciones muy cuantioso y a
beneficios extraordinarios de las empresas.
Puestoqueesepatróndecrecimientoprevioa
la crisis será irrepetible, lo más realista es es-
perar que cuando la recuperación económica
se produzca, el crecimiento sea más equili-
brado y que una buena parte de esos recursos

extraordinarios haya desaparecido para
siempre.

La conclusión no puede ser más desafiante
para las autoridades fiscales: la recuperación
económica por sí sola no bastará para sanear
las cuentas públicas, por lo que nuestra eco-
nomía tiene que hacer frente a un cuantioso
déficitpresupuestariodecarácterestructural.
Laúnicasalidapasapuesporunaintensacon-
solidación fiscal, que según nuestras estima-
ciones, será superior al 5% del PIB. Una parte
importante de esta consolidación fiscal se po-
dráconseguirdeshaciendoalgunasdelasme-
didas transitorias de impulso fiscal que se han
aplicadoúltimamente.Perotambiénvanaser
necesarias medidas presupuestarias adicio-
nalesmuyambiciosas.

Impuestosygastopúblico
Puestoquelomásprobableesqueseanecesa-
rio combinar una reducción del gasto con su-
bidas muy selectivas de algunos impuestos,
conviene tener presente cuál es la estructura
de nuestros ingresos y gastos públicos, así co-
mo algunas de las lecciones que nos ha ense-
ñado la abundante evidencia empírica de las
últimas décadas. Primero, en los países de la
OCDE casi todas las consolidaciones fiscales
quehanfracasadoenelpasadohandescansa-
do casi exclusivamente (hasta un 88%) en au-
mentos de impuestos; mientras que las que
han tenido éxito, han puesto el énfasis en la
reducción del gasto público no productivo.
Segundo, cuando se compara la eficiencia de
las Administraciones Públicas españolas con
las de otros países se observa que existe mar-
gen para ganancias potenciales de eficiencia
en costes manteniendo la calidad de los servi-
ciospúblicos.Tercero,losdistintosimpuestos
existentes generan efectos distorsionadores

sobre la actividad económica muy diferentes,
siendolosimpuestosindirectoslosquetienen
efectos negativos menores. Cuarto, las distin-
tas opciones de consolidación fiscal mediante
subidas de impuestos tienen una capacidad
recaudatoria muy diferente. Quinto, para que
laconsolidaciónfiscalnoafectenegativamen-
te al ahorro nacional y a la competitividad ex-
terior resulta conveniente tener en cuenta
que, según la información recientemente pu-
blicada por Eurostat, España presentaba en
2007 unos tipos impositivos sobre el capital
superiores a los de la UE, unos impuestos so-
bre el trabajo similares y un tipo implícito so-
bre el consumo que se encontraba 6 puntos
pordebajodelaUE.Sexto,elmomentodere-
tirar los estímulos fiscales y de comenzar a
implementar una consolidación fiscal es
aquel en el que hay evidencia de que el dete-
rioro de la actividad económica ha empezado
a estabilizarse, ya que la consolidación fiscal
llevará años y es necesario comenzar a imple-
mentarla con determinación cuanto antes.
Ello permite generar confianza, tanto nacio-
nal como internacionalmente, y evitar que el
actual deterioro presupuestario se solape en
el futuro con el potencial problema de soste-
nibilidaddelsistemapúblicodepensiones.

La adopción de reformas estructurales de
calado que permitan acelerar la recuperación
yaumentarelcrecimientopotencialdelaeco-
nomía española facilitarían enormemente la
consolidación fiscal al aumentar la actividad
económica y los ingresos públicos, y dismi-
nuir el gasto en prestaciones por desempleo.
Llevar a cabo simultáneamente las reformas
estructuralesylaambiciosaconsolidaciónfis-
cal que necesita la economía española será
una tarea ardua y difícil, que requerirá la im-
plicación y colaboración de todos los agentes
económicosyfuerzaspolíticas,perolosbene-
ficiosparalasgeneracionespresenteyfuturas
de acometer estas medidas bien merecen este
esfuerzo.

A FONDO

Rafael Doménech

¿Cómo abordar la consolidación fiscal en España?

E n el artículo anterior vimos que el modo
de salir de la crisis y de entrar en una
nueva etapa de nuestra economía es

conseguir que nuestras empresas vendan más.
Tan simple como esto. ¿Y qué puedo hacer pa-
ra vender más? Pues sólo hay dos posibilida-
des: o vendes el mismo producto a un cliente
nuevo o vendes un nuevo producto al cliente
de siempre.

Vender lo mismo a un cliente nuevo. Tene-
mos que salir y exportar, buscar nuevos mer-
cados, nuevos clientes. Ya lo hicimos entre el
93 y el 97, y contribuyó a la salida de la crisis y a
empezar a poner la economía española en el
mapa mundial. Entonces fue más fácil, pues al
devaluar la peseta los productos españoles
eran más baratos (más competitivos). Ahora
tendremos que hacerlo con mejoras en nues-
tro proceso productivo, es decir ser más efi-
cientes para producir lo mismo, pero más ba-
rato.

Para vender fuera hay que tener buen pro-
ducto y buen precio. El producto puede ser in-
dustrial o de servicios, como es el caso de la
economía española, en la que los servicios re-
presentanmásdel60%delPIB.Yporproducto
entendemos el conjunto del producto en sí, su
calidad, su imagen, servicio que damos, fiabili-
dad… todo. Y esto a buen precio. En definitiva,
se trata de ser competitivos: que me compren a
mi por que lo hago mejor a igual precio, o igual
amenorprecio.

¿Soy competitivo? La respuesta es fácil, basta
con que nos comparemos con los mejores de
nuestro sector a nivel mundial y ver qué pro-
ductos venden, con qué calidad y servicio, y a
qué precio. Si son mejores que nosotros, lo que
hay que hacer es copiar lo que ellos hacen y,
muy importante, mejorarlo. Hay que aprender
de los demás y para eso hay que salir y ver qué
hacen. Si tenemos producto semejante al de los
líderes de nuestro sector, lo que nos falta en-
tonces es salir y vender. Mi impresión es que
salimos poco, es más cómodo vender en casa.
Por ejemplo, todos sabemos que el mayor pro-
ductor de aceite de oliva del mundo es España,
y sin embargo el que más exporta es Italia (con
aceite comprado en España). Somos también
uno de los principales productores de vino, y
sin embargo las estanterías de los híper euro-
peos y norteamericanos están llenas de vinos
sudafricanosychilenos.

Por último, para vender más hay que vender
unproductonuevoalmismoclienteyesosigni-
fica innovar. Mejorar nuestro producto actual
y ver qué pide nuestro cliente para adaptarnos
aloquenospide.
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Casi todas las consolidaciones
que han fracasado en la OCDE
han descansado exclusivamente
en aumentos de impuestos


