@ GLOBALNEGOTIATOR
Business Publications

ASPECTOS LEGALES EN LOS NEGOCIOS INTERNACIONALES

Hablamos frecuentemente de internacionalizacién para referirnos al proceso de salida al
exterior de una empresa o de un negocio, con el objetivo de colocar, mas alla de las propias
fronteras y en términos de rentabilidad, los bienes que produce o los servicios que presta.
Dicha internacionalizacién admite distintas modalidades, mas o menos intensivas en capi-
tal, a determinar caso por caso.

No existe, sin embargo, un concepto unitario, undnimemente aceptado, de internacionali-
zacién por lo que, normalmente, cuando utilizamos este término sin una mayor concre-
cion, lo hacemos desde la sesgada percepcion de la propia coyuntura empresarial o secto-
rial que, l6gicamente, sera distinta en cada pais y en cada sector econdmico.

Y es que, una vez la globalizacién ha impuesto a los fabricantes de todo el mundo la nece-
sidad de exportar, i.e. de poner en valor sus bienes y servicios en mercados extranjeros,
puede afirmarse que, alli donde existen condiciones para acometerla, la internacionaliza-
cion se ha convertido en una fase mas del desarrollo econdmico de un pais; en una nueva
etapa, mas ambiciosa, de su historia econdmica; en una consecuencia, en suma, de la con-
vergencia de la reciente liberalizacién generalizada del comercio exterior con una coyun-
tura de suficiente madurez empresarial.

En el transcurso de este recorrido la empresa que se internacionaliza con éxito y que pasa
de exportar bienes a exportar capitales para empezar a convertirse en multinacional se
transforma internamente de forma cualitativa adquiriendo capacidades nuevas, diversi-
ficandose, reduciendo su volatilidad y proyectandose hacia el futuro en cumplimiento de la
vieja maxima que exige al empresario producir donde le resulte mas eficiente para vender
alli donde maximice su beneficio.

Tomando en consideracion todo lo anterior, se identifican a continuacion los factores es-
tratégicos clave que concurren en la realizacion de negocios internacionales asi como el
andlisis de los aspectos y riesgos juridicos mas relevantes que imprescindiblemente debe
considerar la empresa que persigue posicionarse como operador activo en el exterior.

FACTORES ESTRATEGICOS CLAVE

Conviene detenerse, con caracter previo a cualquier otra consideracidn, en una serie de
cuestiones que son clave de cara a afrontar con éxito la expansion internacional de la em-
presa:

Tiempo

Todo proceso de internacionalizacion es extraordinariamente complejo y dificultoso por lo
que ineludiblemente requiere mucho tiempo para avanzar de forma satisfactoria. Se re-
quiere tiempo para:
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e Conocer los nuevos mercados.

e Identificar a los principales competidores y agentes relevantes.

e Consolidar las propias decisiones estratégicas y recoger sus primeros frutos.
e Negociar con los mejores clientes, socios o competidores.

Diversas Modalidades

Internacionalizarse es un proceso que pone definitivamente a prueba la creatividad del
empresario, que debe ser capaz de anticipar las consecuencias de sus actividades en el
exigente contraste de los nuevos mercados que se acometen. De la misma forma que hacer
las cosas bien no es patrimonio de un solo agente, existiendo numerosas férmulas para
tener éxito, una correcta salida al exterior admite asimismo diversas modalidades, a me-
nudo en transicion entre ellas, y que comprenden desde la mera exportacién de productos
propios para su venta en el exterior a través de agentes o distribuidores independientes, a
la inversién masiva de capitales propios para constituir grupos empresariales complejos
dedicados, a través de sucursales y de filiales en terceros paises, a reproducir el objeto de
la casa matriz. Acaso lo mas importante es comprender que la internacionalizacién, como
la propia vida empresa, es una permanente obra en curso.

Liderazgo local

En la practica, resulta extraordinariamente dificil acometer negocios internacionales si no
se hace desde una sélida posicidn de liderazgo local que permita trazar una estrategia de
largo plazo y amortizar errores mientras la organizacién traza la imprescindible curva de
aprendizaje. Es revelador constatar que nuestras principales multinacionales fueron todas
lideres locales en Espafia en sus respectivos sectores cuando acometieron el proceso de
presencia internacional. Obviamente no es imposible para una empresa mediana o peque-
Na internacionalizarse con éxito, pero en estos casos se requiere normalmente que ésta
cuente con un alto grado de especializacidon en un determinado nicho o producto que cons-
tituya una ventaja competitiva. No se puede perder de vista que el objetivo debe ser, en
ultima instancia, hacer bien fuera lo que a uno le distingue positivamente en su propio
mercado y que cualquier intento de destacar utilizando férmulas nuevas o desconocidas
en mercados extrafios sera muy dificil que culmine con éxito.

Seguridad Juridica

No puede faltar la referencia, siquiera breve, a la cuestidon de la seguridad juridica para
senalar que si bien es cierto que los entornos carentes de la mas minima seguridad juridi-
ca son normalmente incompatibles con una ordenada internacionalizaciéon empresarial, no
lo es menos que un entorno de maxima seguridad juridica, con obsesivo intervencionismo
y exhaustivas regulaciones, frecuentemente produce un deterioro de la capacidad del em-
presario para maximizar sus beneficios. No es cierto por tanto que el empresario al inter-
nacionalizarse busque la maxima seguridad juridica, sin perjuicio de que sea imprescindi-
ble un grado minimo de la misma, que debe en todo caso ser suficiente para poder des-
arrollar debidamente el proyecto.
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Desde un punto de vista juridico, un proyecto de expansion internacional s6lido debe de:

a) Contar con tiempo suficiente para desarrollarse y aprender de los propios errores

b) Basarse, desde su origen, en una definicién lo mas clara posible del tipo de presen-
cia exterior que se pretende implantar

c) Partir de una imprescindible posicion de liderazgo local en relacién con el produc-
to o servicio que se pretende vender (o alternativamente explotar un nicho de efi-
ciencia) y, finalmente,

d) Orientarse a mercados con un grado minimo, si bien no excesivo, de seguridad
juridica.

Solamente si todo esto se toma en consideracidn la empresa podra acometer con garantias
su internacionalizacion.

ASPECTOS JURIDICOS CLAVE

Sentadas las cuestiones anteriores de describen brevemente a continuacion, por areas,
cada uno de los aspectos juridicos mas relevantes que indefectiblemente concurren y de-
ben ser considerados por el empresario en todo proyecto de internacionalizacion. Se trata,
como veremos, de realidades juridicas y riesgos legales sobre los que necesariamente es
preciso adoptar tomar una posicion.

Aspectos Financieros y Legales Generales

Sin perjuicio de la idoneidad del mercado seleccionado, existen una serie de condicionan-
tes de caracter general estrechamente vinculados al area politica y financiera que resulta
imprescindible abordar.

Nos referimos en primer lugar a cuestiones relativas a la propia estabilidad politica del
pais, i.e. al riesgo-pais que debe asumirse con ocasién de la exportaciéon de los propios
capitales a su nuevo destino empresarial. Se trata de un aspecto que redunda de forma
directa en los riesgos e indirectamente en los propios costes de la operacion disefiada.

Existen diversos mecanismos de caracter juridico y financiero que permiten reducir este
riesgo. Asi, desde un punto de vista legal conviene analizar si la jurisdicciéon de destino
cuenta con un Tratado Bilateral de Protecciéon Reciproca de Inversiones suscrito con
el pais desde el que se invierte, que asegure al inversor un tratamiento no discriminatorio
respecto al recibido por la empresa local; la garantia derivada del reconocimiento y debido
registro del capital invertido asf como de su oportuna repatriacién, en su caso, junto con la
de los rendimientos obtenidos; y la debida proteccién en ultima instancia en sede arbitral
independiente, en caso de expropiacion o de cualquier otra forma de conflicto local.
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Conviene sefialar adicionalmente que existen en el mercado diversas férmulas de asegu-
ramiento financiero de algunas (no ciertamente todas) de las contingencias derivadas de
este tipo de realidades a través de entidades especializadas.

Los factores anteriores condicionaran asimismo las diversas politicas sobre tutela o pro-
teccién de determinados activos estratégicos cuya ubicacidn, especialmente en el caso de
sociedades cotizadas, lo mas préximos al accionista ultimo en el pais de la casa matriz,
sera normalmente lo que maximice el valor creado por la empresa. Nos referimos no so-
lamente a los propios capitales, sino también a otros activos relevantes como la pro-
pia marca, el know-how u otras formas de propiedad industrial cuya debida tutela
resulta imprescindible en todo caso y momento.

En el campo mas estrictamente financiero sera clave conocer el mercado de divisas local,
las reglas sobre su convertibilidad, la aceptacion o no de su divisa en los mercados inter-
nacionales, y los costes absolutos y relativos asociados con todos estos procesos. Juridica-
mente serd el debido conocimiento de la normativa de control de cambios (de cobros y
pagos entre residentes y no residentes), aplicable en su caso, la que debera considerarse
cuidadosamente.

No podemos olvidar, especialmente en el caso de grupos cotizados, obligados a la distribu-
cioén recurrente de sus beneficios al mercado en forma de dividendos que la circulacion
eficiente de la caja constituye una prioridad absoluta, y que su debida gestion se complica
enormemente en condiciones normales en un contexto internacional. En definitiva, por
muy valido que sea un proyecto de internacionalizacién empresarial, poco sentido tendra
si los rendimientos obtenidos no son, en ultima instancia, convertibles y agilmente repa-
triables a la entidad matriz.

Aspectos Mercantiles

Desde un punto de vista mercantil la primera decision relevante consistira en seleccionar
la forma juridica contractual mas adecuada para desarrollar el proyecto en funcién de
las caracteristicas especificas del mismo.

Se trata, en ultima instancia, de elegir entre las posibilidades que proporciona la practica
legal local, la modalidad o férmula de contrato mas adecuada para llevar a cabo la activi-
dad prevista con los efectos deseados. Podemos estar, por ejemplo, ante la decisién de
suscribir un mero contrato de distribucién, un acuerdo de joint venture con uno o
mas socios, o un contrato de sociedad o sucursal por el que se constituye una nueva
empresa localmente.

Resulta esencial entender que siempre serd necesario suscribir algin tipo de férmula con-
tractual, lo cual se hace en propio interés del inversor: como la mejor forma de reconoci-
miento y de proteccion juridica local de los propios derechos. No es, ciertamente, alterna-
tiva realizar el negocio principal en precario, i.e. sin la cobertura de la correspondiente
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estipulacién contractual que permita acceder a la defensa juridica de los propios derechos
ante los 6rganos jurisdiccionales locales correspondientes.

Por este motivo, las empresas deben de contar con unos modelos de contratos interna-
cionales adaptados a la modalidad de internacionalizacién que han adoptado. En el caso
de las pymes, los contratos mas utilizados serdn los de compraventa, agencia comercial o
distribucién. Las empresas que ya hayan avanzado en su expansién internacional utili-
zaran otras féormulas como la franquicia, la transferencia o la joint venture. Pueden encon-
trarse modelos de contratos internacionales adaptados a las diferentes féormulas de inter-
nacionalizacién en Modelos de Contratos Internacionales.

Por otra parte, no debemos asumir que las consecuencias legales de suscribir la forma
contractual que finalmente convenga seran las mismas que resultarian en similares cir-
cunstancias en el propio pais de origen. El debido asesoramiento legal experto por parte
de profesionales locales es, en esta materia, aspecto absolutamente esencial e imprescin-
dible.

Es obligado hacer referencia, asimismo, a la importancia de seleccionar bien la férmula
legal, generalmente filial o sucursal, de articulacién de la propia presencia en el pais de
destino a través de una nueva empresa. Se trata ésta de una distinciéon fundamental como
veremos a continuacién desde el punto de vista de los riesgos legales que se asumen.

Por el contrato de sociedad que da lugar al nacimiento, a través de su constituciéon de
una filial, nace una nueva persona juridica, i.e. un sujeto de derechos y obligaciones, en
este caso extranjero, que destinara su capital al ejercicio de la actividad correspondiente
conforme a su objeto social. Generalmente, dicha filial responder4d, con el limite del impor-
te de su capital, de sus propias deudas y responsabilidades sociales, sin comprometer pa-
trimonialmente a la sociedad matriz mas alla de dicho importe.

Por su parte, la apertura de una sucursal no supone el nacimiento de un nuevo sujeto de
derechos y obligaciones, sino que estamos ante una mera rama o establecimiento de la
propia casa matriz en el otro pais y que, por tanto, en sus operaciones comprometera al
propio capital de dicha matriz que respondera ilimitadamente de deudas y responsabili-
dades contraidas en el extranjero por dicha sucursal en el curso de sus operaciones.

Por todo lo anterior, en caso de que los riesgos legales del negocio sean relevantes sera
normal la preferencia por la utilizacion de la formula societaria de la filial, pese a que fre-
cuentemente contara con una mayor exigencia de capitales minimos a desembolsar, frente
a la opcién de la sucursal. Dicha opcidén por la férmula de la filial, sin embargo, puede com-
plicarse y no ser viable en el caso de que la regulacién u otras circunstancias del negocio
requieran una intervencién directa de la matriz en las operaciones locales.

Como cuestion final, no es infrecuente que la férmula elegida sea la de asociacion con un

socio local en un vehiculo filial en el pais de destino para la realizacién conjunta de opera-
ciones. Este tipo de contratos denominados “joint ventures”, asi como cualquier otra
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variedad legal de acuerdo de socios son muy frecuentes y requieren especial considera-
cion desde el punto de vista legal.

Se plantea en ocasiones la cuestion de ubicar el propio vehiculo “joint venture” que debe
aunar a los socios en pais distinto del de la operacién. En este caso debe ser objeto de de-
bido estudio, tanto la férmula legal utilizada como la fiabilidad del marco y de la jurisdic-
cion seleccionada para dirimir los posibles conflictos de entendimiento entre dichos so-
cios. Claramente la tendencia internacional es la de utilizar jurisdicciones neutrales distin-
tas de la de los propios paises de origen de los diversos socios, asi como evitar activamente
de forma general el sometimiento a los tribunales ordinarios de justicia, prefiriéndose, por
su agilidad y eficiencia, la institucion del arbitraje para dirimir posibles diferencias entre
las partes.

Aspectos Tributarios

La cuestién impositiva se ha convertido en el curso de las ultimas décadas en esencial de
cara a la propia viabilidad de un determinado proyecto. En efecto, las consecuencias tribu-
tarias definen de forma objetiva las posibilidades de hacer negocios internacionalmente.

Resulta imprescindible que el correspondiente plan de negocio contemple con la debida
precision todas las consecuencias fiscales materiales derivadas en el pais de destino de la
realizacion de la actividad proyectada de acuerdo con la férmula juridica seleccionada.
Frecuentemente las consecuencias tributarias condicionan y determinan la férmula juridi-
ca mas adecuada para conducir el negocio. Se trata de una circunstancia especialmente
relevante en relaciéon con ordenamientos que no sean debidamente neutrales y que favo-
recen una féormula concreta de establecimiento frente a otras figuras. Asi, por ejemplo,
podemos encontrarnos con ordenamientos que graven con mayor severidad a la filial que
a la sucursal, lo cual condicionara indudablemente la opcién por una u otra férmula legal.

No es posible acometer esta parte del analisis del proyecto de internacionalizacion sin la
correspondiente reflexion profesional por parte de expertos tributarios del pais de destino
de la inversion. Adicionalmente, no es aceptable que la obtencion de los retornos deseados
sobre la inversion proyectada requiera o dependa de la asuncién indebida de riesgos de
caracter fiscal.

Pero, ademas, en materia tributaria no siempre lo relevante es el nivel impositivo a sopor-
tar en el pais de destino en relacion con la imposicion directa sobre los beneficios obteni-
dos. En ocasiones satisfacer un nivel razonable de impuestos sobre dichos beneficios loca-
les obtenidos en un pais tercero no constituye un grave problema si estos pueden ser de-
bidamente compensados o recuperados a través de las féormulas existentes destinadas a
eliminar la doble imposicion internacional.

Mas alla de las soluciones que a los problemas de doble imposicion internacional pueda

proponer la normativa interna del pais de origen, resulta clave para el inversor contar con
la tutela juridica de los denominados Convenios para evitar la Doble Imposicién Inter-
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nacional, tratados internacionales de caracter bilateral que, siguiendo el modelo propues-
to por la OCDE, no solamente mitigan o eliminan la doble imposicién en relacién con los
principales rendimientos derivados de la inversién empresarial, sino que ademas reducen
determinados impuestos en la fuente exigidos por el pais de destino de la inversion y ga-
rantizan la no discriminacion del inversor extranjero.

Finalmente, especialmente en el caso de inversiones en paises menos desarrollados y, por
tanto normalmente mas regresivos en cuanto a su ordenamiento tributario, podemos en-
contrarnos con verdaderos infiernos fiscales en materia de imposicidn indirecta que hagan
inviable o minimamente rentable la operacién. Ello sucede cuando la normativa local regu-
la, acumulando, formulas diversas de impuestos indirectos y tasas, mas o menos regre-
sivas, generalmente no recuperables en forma de aranceles aduaneros, impuestos en
cascada sobre transmisiones, IVA sobre transacciones financieras, tasas variadas sobre
operaciones diversas, gravamenes sobre determinado consumo o el lujo, etc.

Una vez mas resulta imprescindible el consejo asesor experto y la debida consideracién en
el plan de negocio de todas estas cargas que, por su propia naturaleza no son objeto de
regulacion o proteccién por los Tratados de Doble Imposicion.

Aspectos Regulatorios o Administrativos: Dependiendo del sector de actividad del ne-
gocio, diversos permisos o registros administrativos pueden ser requeridos por la nor-
mativa especifica correspondiente. Asi, la entrada en sectores regulados clasicos cuyas
tarifas son materia reservada al legislador cuentan generalmente con su propia idiosincra-
sia y peculiaridades. La inversidn de la empresa espafola en Latinoamérica es un ejemplo
excelente de desarrollo multinacional en sectores regulados donde el fomento y manteni-
miento, en la medida de lo posible, de las mejores relaciones con regulador y gobierno
resultan esenciales.

Conviene sefialar que, pese a no tratarse estrictamente de sectores regulados de la eco-
nomia, también en determinadas areas de contratacion con la administracién, por ejemplo,
obras publicas, la necesidad de acceso a un registro de contratistas estatales, la acredita-
cion de cumplimiento de obligaciones legales, la apertura de informacién sobre la idonei-
dad del grupo para contratar con la Administracién son esenciales y constituyen pasos
técnico-juridicos insoslayables.

No es infrecuente tampoco que este tipo de sectores incidan y condicionen directamente la
seleccion de la forma juridica (e.g. filial o sucursal) mas adecuada para hacer negocios ya
que, en determinados casos, la Administracidon exige una forma concreta, por ejemplo, la
de filial o un capital suscrito minimo, o un compromiso o aval de la casa matriz que garan-
tice las operaciones en el pafs.

Aspectos Laborales: Finalmente y como aspecto fundamental, desde un punto de vista

juridico el area de Recursos Humanos de la empresa debe implicarse desde el principio a
fondo en el proyecto.
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Por una parte, la regulacién laboral del pais de destino puede introducir severos costes no
previstos que drenen una rentabilidad fundamental al proyecto y con él a su propia viabi-
lidad. Existen en este sentido, por ejemplo, paises que obligan al empresario a dar una
determinada participaciéon minima en los beneficios a los empleados, o paises en los cuales
las contribuciones empresariales a la Seguridad Social carecen de techo o limite. Las mo-
dalidades existentes de contratacién laboral en funcién de la estructura de los trabajado-
res prevista, los aspectos relativos a compensacién de expatriados y el impacto de los im-
puestos locales y de su ecualizacion en sede de directivos y trabajadores desplazados de-
ben ser todos ellos objeto de debida consideracion experta.

Especificamente, en materia de Seguridad Social debemos resaltar la importancia de de-
terminados instrumentos juridicos cuales son los denominados Convenios Bilaterales de
Seguridad Social que, en caso de concurrir, facilitan extraordinariamente las capacidades
de expatriar en las debidas condiciones y por plazos determinados a los trabajadores mas
adecuados sin encarecimiento ni déficits de prestaciones. En el caso de la UE esta materia
es objeto de un Reglamento Comunitario.

CONCLUSION

La internacionalizacién de la empresa no es hoy una opcién, sino una necesidad. La globa-
lizacion y la liberalizacion general del comercio exterior ha supuesto la entrada de nuevos
competidores en todos los mercados locales, forzando asi a la empresa a buscar nuevos
horizontes mas alla de sus fronteras naturales.

La complejidad juridica de los negocios internacionales es norme y la relevancia de prote-
ger correctamente todos los riesgos legales constituye un factor de éxito esencial. Las
principales areas juridicas afectadas, entre ellas, especialmente la mercantil hace impres-
cindible que la empresa cuente con modelos de contratos adecuados a las diferentes ope-
raciones internacionales que realice (compraventa, distribucion, fabricacion, alianzas y
joint ventures) y al marco de negocios del pais al que se expande, especialmente si se trata
de mercados emergentes (China, India o Rusia) en los cuales, tanto el entorno juridico
como las practicas comerciales. difieren significativamente de mundo occidental.

Pueden obtenerse modelos de contratos internacionales en 8 idiomas,

“ para la exportacion y la implantacion en el exterior en:

Contratos Modelos de Contratos Internacionales
Internacionales

| Espaiiol
| Inglés

{ Francés
Alemin \
1
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ii TradeLibrary

Biblioteca Online de Comercio Internacional

TradeLibrary es la primera Biblioteca online de Comercio Internacional que incluye mas
de 400 publicaciones (libros, casos practicos, modelos de contratos y cartas, guias-pais,
articulos, etc.) sobre diferentes temas como marketing, finanzas, medios de pago, transporte
y logistica, Incoterms, negociacion y gestion administrativa del comercio internacional.

Contenidos de TradeLibrary

Libros de Comercio Internacional

Casos Practicos (marketing, negociacion, finanzas,
transporte internacional, etc.)

Documentos (comerciales, transporte, aduanas)
Contratos Internacionales (espaiiol-inglés)

Cartas Comerciales Internacionales (espafiol-inglés)
Guias de Negociacion y Protocolo en 60 Paises

Articulos de Comercio Internacional

TradeLibrary

Informacion y Suscripciones
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