Este Contrato de Compraventa Internacional en Arabe lo utilizan aquellas empresas que quieren vender su productos en
paises drabes, asi como por empresas drabes que exportan. El Contrato incluye todas las cldusulas importantes para este
tipo de contratos tales como: productos vendidos, precio de compra, condiciones de entrega y forma de pago, control
del producto, retraso o falta de entrega del producto, resolucién de conflictos y ley aplicable. Este Contrato de
Compraventa Internacional en Arabe estd redactado en arabe e inglés (version bilinglie) e incluye una Guia sobre

CONTRATO DE COMPRAVENTA INTERNACIONAL EN ARABE

&

Negociacion de Contratos en Paises Arabes.

INTERNATIONAL SALE CONTRACT

This Contract is made this on the [INSERT DATE]

BETWEEN:

1.

[INSERT NAME OF COMPANY], a company registered
in  [INSERT ADDRESS AND COUNTRY] under
Registration no. [INSERT NUMBER] issued on
[INSERT DATE] and represented by Mr. [INSERT FULL
NAME], as [INSERT TITLE] holding passport no
[INSERT], (hereinafter referred to as the “Principal”);

And

[INSERT NAME OF COMPANY], a company registered
in [INSERT ADDRESS AND COUNTRY] under
Registration no. [INSERT NUMBER] issued on
[INSERT DATE] and represented by Mr. [INSERT FULL
NAME], as [INSERT TITLE] holding passport no
[INSERT], ( hereinafter referred to as the
“Distributor”)

NOW IT IS HEREBY AGREED AS FOLLOWS:

1. PRODUCTS

Under the present Contract, the Seller undertakes to
provide, and the Buyer to purchase:
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Option A. The following Products and quantities
[INSERT].

Option B. The Products and quantities as set out in
Exhibit A of the present Contract.

2. PRICE

The total price of the Products which the Buyer
undertakes to pay the Seller shall be [INSERT in
mumbers and letters]. The aforementioned price:

Option A. Is the sum total of the prices of all Products
and quantities as set out in Clause 1.

Option B. Is the sum total of the prices of all Products
and quantities as set out in Exhibit 1.

Both Parties undertake to renegotiate the agreed price
when affected by significant changes in the
international market, or by political, economic or social
situations in the country of dispatch or destination of
the Product, which may damage the interests of either

party.

3. DELIVERY CONDITIONS

The Seller shall deliver the Products to [INSERT place:
warehouse, port, airport, etc.] [INSERT city and country],
under conditions [INSERT Incoterms EXW, FOB, CIF, etc.].
The goods shall be delivered at the agreed place, and to
the transport agent designated by the Buyer, at least
twenty-four hours before the deadline established in the
present Contract. Should the Buyer fail to take charge of
the goods on arrival, the Seller shall be entitled to demand
the fulfillment of the Contract and payment of the agreed
price.
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Esta es una muestra de 2 paginas de 9 del Contrato de Compraventa Internacional para Paises Arabes.
Si desea obtener mas informacién sobre este Contrato haga clic en:

CONTRATO DE COMPRAVENTA INTERNACIONAL PARA PAISES ARABES
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GUIA DE NEGOCIACION DE CONTRATOS EN PAISES ARABES

LOS PAISES ARABES: DOS GRANDES AREAS GEOGRAFICAS

Los paises arabes constituyen una region diversa en geografia, etnia, religién, asi como practicas culturales y
protocolo de negocios. La heterogeneidad del mundo arabe significa que es necesario profundizar en algunos
detalles de la forma de hacer negocios en cada pais, para aprovechar las oportunidades que se brindan a los
negociadores extranjeros. Uno de los aspectos que hay que conocer son las particularidades que tiene los arabes en
cuanto a la negociacion y firma de contratos con empresas extranjeras.

El mundo drabe es muy amplio. Estd compuesto por cerca de veinte paises, muchos de ellos antiguas colonias del
Reino Unido y Francia. En base a este pasado colonial y a la ubicacién geografica, los paises arabes se pueden
dividir en dos grandes grupos:

e Paises de Oriente Proximo: estan ubicados en la peninsula arabiga y zonas adyacentes. Algunos de ellos
forman parte del Consejo de Cooperacién de Golfo. Por influencia y tradicién britanica, los tipos de contratos se
basan en el derecho anglosajon (Common Law) que es flexible en interpretativo en la resolucién de conflictos.
Algunos de estos paises son: Arabia Saudi, Egipto, Emiratos Arabes, Jordania o Kuwait.

e Paises del Norte de Africa: son aquellos que se ubican en la zona denominada del Magreb. Antiguas colonias
de Francia, el sistema legal de estos paises a efectos de las practicas contractuales, se basa en el llamado
derecho continental europeo (Civil law) que deja menos libertad en la interpretaciéon de las clausulas de los
contratos que el derecho anglosajon.

WASTA: INTRODUCIRSE A TRAVES DE CONTACTOS PERSONALES O INTERMEDIARIOS

La cultura empresarial en los paises arabes se basa en un sistema cominmente conocido como Wasta, que sigue
esa conocida maxima de "No es lo que sabes sino a quién conoces". En el mundo arabe, esta es la forma habitual de
hacer negocios y no tiene ninguna implicacion negativa, sino simplemente es algo que pertenece a la vida cotidiana
en su mundo de negocios. También prevalece un sistema de favores prestados y devueltos. Si un socio comercial
arabe pide un favor, hay que tratar de cumplirlo o, al menos, dar la apariencia de que se ha hecho todo lo posible.
Nunca hay que negarse cuando lo pide alguien que forma parte del Wasta. Incluso si no logra obtener el contacto o
aquello que se ha pedido, el esfuerzo y dedicacion para conseguirlo seran recordados, valorados y, seguramente,
compensados en un futuro.



LA CONFIANZA ES LA CLAVE EN EL MUNDO DE NEGOCIOS ARABE

Aunque la importancia de las relaciones personales esta cambiando a medida que los paises arabes adquieren
practicas comerciales occidentalizadas, para muchos arabes no existe separaciéon entre la vida personal y
profesional, y como tal, un socio comercial también debe considerarse un amigo potencial.

Es necesario organizar reuniones presenciales ya que la capacidad de generar confianza aumenta
considerablemente en este entorno - si las partes no se conocen personalmente, las negociaciones por mail o
teléfono no son efectivas -. Los arabes prefieren dedicar un tiempo a conversaciones de tipo personal antes de que
se mencione el propoésito de la reunién y se empiece a hablar de negocios. Todo ello forma parte de la necesidad de
otorgar un cierto caracter de amistad a las relaciones de negocios.

Esas conversaciones preliminares son muy importantes para establecer relaciones comerciales amistosas. Hay que
estar preparado para responder a preguntas sobre el viaje, la familia, la opinién del pais que esta visitando, eventos
deportivos, etc. Es una buena idea tener algunas anécdotas o historias para responder a posibles preguntas, asi
como repetirles las preguntas que ellos hacen. Es muy habitual que pregunten por la salud de la familia, los hijos,
etc. En este sentido es importante evitar preguntas especificas sobre los miembros femeninos de su familia, ya que
esto puede ofender en muchos paises drabes que son poligdmicos.

REUNIONES DE NEGOCIOS EN PAiSES ARABES

Aunque puede cambiar de una pais a otro y, de hecho, de empresa a empresa, las reuniones de negocios tiende a
confirmarse a ultima (unos dias antes), a diferencia de otras partes del mundo donde las reuniones iniciales deben
concertarse con semanas, si no con meses de anticipacién. Hay que organizar las reuniones con poca anticipacién y
asegurarse de confirmarlas por teléfono el dia anterior.

Lo primero a tener en cuenta en las reuniones de negocios en el mundo arabe es que el concepto de puntualidad es
diferente al mundo occidental. No hay que sorprenderse si la contraparte llega hasta media hora tarde, a veces
mas. El tiempo transcurre de una manera diferente y mas relajada; hay que adaptarse a este uso del tiempo y no
frustrarse. Dicho esto, es recomendable que el negociador extranjero, como visitante, se presente a tiempo en sefal
de respeto a su anfitridn.

En el mundo arabe, las reuniones tienden a estructurarse de manera muy diferente al mundo occidental. Hay que
esperar una estructura mucho mas circular en comparacién con las tendencias rigidamente lineales de la mayoria
de las practicas comerciales occidentales. Lo mas probable, incluso en reuniones importantes, es que no haya
orden del dia. Después de unos minutos (hasta treinta minutos o mas) de charla informal, se abordara el tema de
los negocios. Muy probablemente la persona de mayor tango de la parte drabe serd quién tome la iniciativa y dirija
la reunion.

NEGOCIACIONES CON SU SOCIO COMERCIAL ARABE: EL PRECIO ES EL ELEMENTO CLAVE

Es crucial recordar que las sociedades arabes fueron y en muchos aspectos siguen siendo sociedades comerciales
tradicionales y que, por tanto, es normal esperar que un hombre de negocios arabe trate de obtener el mejor precio



en una negociacion. El negociador arabe, después de un largo y duro proceso negociador, si no esta convencido de
que ha conseguido el mejor precio, no llegara a un acuerdo.

Por ello en las primeras ofertas, las empresas extranjeras tienen que presentar unas condiciones y unos precios
que realmente se puedan mejorar mucho a lo largo de la negociacion. Para las arabes, la amistad comercial - un
aspecto muy importante para hacer negocios -, consiste en que el vendedor va mejorando lentamente el precio
hasta convencer al comprador de que ha llegado al limite. Un proceso similar al de la compra de cualquier producto
por un turista en un zoco arabe.

RITMO LENTO EN LAS NEGOCIACIONES

En el mundo arabe, el ritmo de las negociaciones suele ser mucho mas lento que en el mundo occidental: hay que
ser paciente y no intentar apresurar a la otra parte para llegar a un acuerdo. La misma paciencia es crucial cuando
se trata con la burocracia y el papeleo prevaleciente en la gran mayoria de paises arabes. El tiempo y el esfuerzo
necesarios para obtener visas, permisos de importacidn, licencias y otros documentos necesarios pueden ser
desmoralizante, pero hay que ser consciente de ello y no “arrojar la toalla”.

Otra diferencia en la forma en que los arabes negocian es la mentalidad tribal o asociativa. La mayoria de las
sociedades arabes todavia se remontan a sus origenes tribales, aunque politicamente se han alejado de esta
estructura y los paises estd gobernados por reyes o presidentes con enormes poderes, no compartidos. Esta
mentalidad tribal, puede influir en las negociaciones, ya que es probable que el negociador principal quiera discutir
la decision con todo su equipo antes de firmar un acuerdo; por lo tanto y, nuevamente, hay que dar mas tiempo
para que concluyan las negociaciones con éxito.

EVITAR EL ENFRENTAMIENTO

Otro aspecto a tener en cuenta, es que a los negociadores arabes no les gusta nada que se les contradiga delante de
sus compafleros y, mucho menos, que se demuestre que estan equivocados, si este fuera el caso. Hay que estar
atento para no mostrarse abiertamente en desacuerdo con alguien presente en la reunion, independientemente de
su rango. Hay que evitar mostrarse directamente en desacuerdo o contradecir a alguien durante las reuniones.
Decirle a alguien que esta equivocado es una forma segura de hacer que se sienta muy molesto, lo que significa que
no querra llegar a un acuerdo. Los desacuerdos hay que solucionarlos de forma indirecta con frases como: "Para
avanzar, creo que podria ser mejor .." o "segin mi experiencia, seria mas eficaz", "valdria la pena considerar la
posibilidad de .....”

COMUNICACION NO VERBAL

El lenguaje corporal adquiere una gran importancia en el contexto arabe, ya que el desacuerdo publico no es
aconsejable. Hay que estar atento a todos los signos habituales de reacciones positivas y negativas a través del
lenguaje corporal ya que pueden ser mas indicativos de la opinién de un negociador arabe, que de lo que transmite
verbalmente.



A los negociadores darabes -igual que a negociadores de culturas tradicionales como la asiatica o la
latinoamericana- no les gusta decir “no”. Por ello, los gestos y actitudes son la mejor forma de intuir cudl es su
posicién con respecto a los negocios propuestos.

En el ambito del lenguaje corporal hay que recordar que en el protocolo drabe cruzar las piernas al sentarse y
mostrar la suela del zapato a alguien en el transcurso de una reunion, o sefialar con el pulgar hacia arriba, se
consideran gestos groseros.

También es necesario hacer una referencia al espacio personal en el mundo arabe. Los arabes, a menudo, se dan
mucho menos espacio personal de lo que es usual en Occidente, y como tal se pararan o se sentaran mucho mas
cerca de la otra persona, se tocan mas y tal vez incluso se toman de la mano cuando van juntos a algun lugar. Esto,
aunque es muy inusual desde el punto de vista occidental, es simplemente una diferencia cultural, a la que no hay
que dar mayor importancia.

CONSIDERACIONES RELIGIOSAS CUANDO SE HACEN NEGOCIOS EN PAiSES ARABES

Un aspecto que debe quedar claro al hacer negocios en los paises drabes es que la cultura y la religion son
inseparables. La religion es una fuerza permanente que tiene efectos muy significativos en la forma de hacer
negocios; de ahi la importancia para el negociador extranjero de conocer la religibn musulmana y respetar sus
principios, que tienen una influencia notable en el protocolo y la cultura de negocios arabe.

Los musulmanes estan obligados a rezar 5 veces al dia. Los tiempos de oracién se anuncian mediante el llamado a
la oraciéon que suena en las mezquitas locales y también se notifica en los periddicos. Los tiempos de las 5
oraciones son los siguientes:

1. Al-Fajr - Al amanecer.

2. Al-Zuhr - Mediodia, después de que el sol ha alcanzado su punto mas alto en el cielo
3. Al-‘Asr - Final de la tarde

4. Al-Maghrib - Justo después de la puesta del sol

5. Al-‘Isha - Entre la puesta del sol y la medianoche

No todos los musulmanes iran a la mezquita a rezar, muchos prefieren rezar en casa o en la oficina. En las oficinas
hay salas de oracién separadas para hombres y mujeres. Cuando se planifican reuniones quiza sea necesario tener
en cuenta los tiempos de oracion. Los musulmanes tienen prohibido consumir tanto carne de cerdo como alcohol, y
como tales, estos productos son dificiles de encontrar en muchos paises arabes, llegando a ser ilegales en otros.

APLICACION DE LEGISLACIONES NACIONALES: CONTRATOS DE AGENCIA Y DISTRIBUCION
Si bien las legislaciones nacionales arabes en cuanto al derecho mercantil son homologables a la de los paises

occidentales en el caso de ciertos paises, Arabia Saudi y Emiratos entre otros, protegen a sus ciudadanos y
empresas cuando hacen negocios con empresas extranjeras.



Asi por ejemplo en los contratos de agencia y distribucién con empresas extranjeras se exigen tres requisitos:

e Que el agente o distribuidor, si es persona fisica, tenga la ciudadania del pais, y si es una empresa, su capital
sea propiedad en, al menos, un 51% de nacionales del pais.
e Que tenga una licencia comercial en vigor y que esté debidamente inscrita en el Ministerio de Economia.

¢ Que en dichos contratos existe un pacto de exclusividad y, en caso de que no se haga mencién a ello en el
contrato, la legislacién local la dara por supuesta.

Arbitraje para la resolucion de conflictos

Con la excepcién de Egipto, ninglin pais arabe es miembro firmante de la Convencién de Viena sobre Contratos de
Compraventa Internacional (CISG) en la que se establece una legislacién supranacional para resolver conflictos en
las operaciones de exportacion e importaciéon entre empresas de los paises miembros.

Este hecho, unido a la percepcién de falta de seguridad juridica por parte de las empresas extranjeras en cuanto a
los sistemas judiciales de ciertos paises arabes, ha provocado que la resolucion de conflictos comerciales entre

empresas arabes y occidentales se sometan, normalmente, al arbitraje internacional, preferentemente en un tercer
pais.



MODELOS DE CONTRATOS INTERNACIONALES

@ CONTRATOS INTERNACIONALES EN ESPANOL
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