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Presentacion a la 4.2 edicién

L a necesidad de materializar las transacciones comerciales internacionales en un
documento —el contrato internacional—, a modo de recordatorio de los derechosy
obligaciones de las partes contratantes, ha colocado a la contratacion internacional en
un lugar privilegiado en el nuevo escenario de la globalizacion y la internacionali-
zacion empresarial .

La contratacion mercantil internacional esté experimentando cada dia mayor incre-
mento y los vinculos entre los operadores comerciales internacionales son cada vez
mas complejos debido alaregulacion contractual através de mediostecnoldgicosy la
complegjidad financiera del mundo de las divisas.

Ante este panorama, se hace necesario no solo entender |os aspectos juridicos de la
contratacion mercantil internacional y conocer los principales instrumentos juridicos
gue condicionan los contratos mercantiles internacionales, sino también entender los
aspectos principales que hay que tener en cuenta a la hora de establecer un contrato
internacional, y saber las particularidades y los «riesgos» que presentan las principa-
les modalidades de contratacion internacional, tales como el contrato de compraventa
internacional de mercaderias, € contrato de agencia comercial internacional, el con-
trato de concesion o distribucién comercial internacional, € contrato de franquicia
internacional y €l contrato de joint venture internacional.

L os objetivos que se persiguen con esta obra son maltiples. Asi, en cadaunade las
modalidades contractual es mercantiles internacional es sel eccionadas en esta obra nos
ocuparemos de resolver las siguientes cuestiones: @) los objetivos de cada contrato
internacional seleccionado: conocer por quéy cuando se debe utilizar; b) las caracte-
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risticas de cada contrato mercantil internacional seleccionado: andlisis de sus elementos
fundamentales, derechos y obligaciones, régimen juridico, etc.; c) los riesgos deriva-
dos del contrato internacional seleccionado: se trata de identificar los riesgos derivados
de su utilizacién y dar las pautas para saber gestionarlos; y d) presentar el clausulado
general de cada modalidad contractual mercantil internacional seleccionada: se trata
dedarlealaobraun valor afadido, aportando un model o propio de dicho contrato para
utilizarlo, a modo de documento base, sobre el cual e lector puedatrabajar con e fin
de poder elaborar su propio contrato internacional.

Esta 4.2 edicién de la Guia préctica de contratacion internacional, revisada, actua-
lizada y ampliada, en linea con las tres ediciones anteriores (2009, 2011 y 2014), se
presenta como una herramienta de trabajo Util y practica, adaptada a la nueva realidad
alaque las empresas se enfrentan en el complejo mundo de |as operaciones de comer-
cio internacional. Y, sobre todo, permitird al profesional identificar los riesgos inhe-
rentes al complejo mundo de la contratacién mercantil internacional.

Elche (Alicante - Espafia), diciembre de 2021

ALFONSO ORTEGA GIMENEZ
Profesor titular de Derecho Internacional Privado
y socio director de COEX International Trade

alfonso.ortega@umh.es
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rial Juridica Sepin, S.L., Madrid, 2021; Teoria y practica del régimen de alegacion y
prueba del derecho extranjero en Espafia, Thomson Reuters Aranzadi, Cizur Menor
(Navarra), enero de 2021; La incorporacion de los estudiantes e investigadores
extranjeros a las universidades espafiolas: cuestiones practicas de Derecho de la
Extranjeriay de la Nacionalidad, Thomson Reuters Aranzadi, Cizur Menor (Navarra),
diciembre de 2020; Brexit: persona, empresa y sociedad, Thomson Reuters Aranzadi,
Cizur Menor (Navarra), V. 2020; Incoterms 2020 y compraventa internacional de mer-
caderias: teoriay préctica, Thomson Reuters, Aranzadi, Cizur Menor (Navarra), julio
de 2020; Comercio internacional, empresa y proteccion de datos de caracter perso-
nal. Adaptacién practica, Formacion Alcal, Alcalala Real (Jaén), junio de 2020; Era
digital, sociedad y derecho, monografia, Tirant o Blanch, Valencia, 2020; Materiales
de Derecho Internacional Privado para el Grado en Derecho, 2.2 edicién, Economist
& Jurist, Difusion Juridica, Madrid, 2020; Cuestiones préacticas para la preparacion
del examen «Conocimientos Constitucionales y Socioculturales de Espafia». Acceso a
la nacionalidad espariola por residencia, Thomson Reuters Aranzadi, Cizur Menor
(Navarra), 1V. 2019; Adaptacion de la Asociacion de Mujeres Afectadas por Cancer
de Mama (AMACMEC) a la nueva normativa en materia de proteccién de datos de
caracter personal, Editorial Limencop, Alicante, 2019; La nueva lex mercatoria: €l
valor juridico de los incoterms en la jurisprudencia espariola, Thomson Reuters Aran-
zadi, Cizur Menor (Navarra), 2019; La aplicacion del big data en el ambito asegura-
dor y el tratamiento legal de sus datos. Una per spectiva desde el derecho internacional
privado, Cuadernos de la Fundacion, C/229, Fundacion MAPFRE, Madrid, 2019;
Comentarios a la Ley Organica de Proteccion de Datos y Garantia de Derechos Digi-
tales (en relacion con el RGPD), Editorial Juridica Sepin, S.L., Madrid, 2019; Ley
Organica de Proteccion de Datos y Garantia de los Derechos Digitales, Editorial
Wolters Kluwer, Madrid, 2019; Préctica de la Gestiéon de la Diversidad Cultural en
las Aulas Universitarias (con especial referencia a las cuestiones legales practicas
aplicables a estudiantes e investigadores extranjeros), Thomson Reuters Aranzadi,
Cizur Menor (Navarra), 2019; Smarts contracts y Derecho Internacional Privado,
Thomson Reuters Aranzadi, Cizur Menor (Navarra), 2019; ¢Como elaborar un plan
de internacionalizacién empresarial?, coleccion Cuadernos de Internacionalizacion,
Formacion Alcala S.L., Alcala la Real, enero de 2019; Derechos sociales y politicas
inclusivas, propuesta de mejora de la normativa valenciana, Tirant o Blanch, Valen-
cia, 2019; Cuestiones practicas actuales de derecho de la nacionalidad y extranjeria,
Thomson Reuters Aranzadi, Cizur Menor (Navarra), 2018; Inmigracion y cine, colec-
cion Cuadernos de Inmigracion y Cine del Observatorio Provincial de la Inmigracién
de Alicante, 2.2018, Thomson Reuters Aranzadi, Cizur Menor (Navarra), 2018;
Empresa y reclamacion de deudas internacionales, Thomson Reuters Aranzadi, Cizur
Menor (Navarra), 2018; Los matrimonios de conveniencia en Espafia, Editorial Juridica
Sepin, Madrid, 2018; Contratacién internacional de agentes comerciales, Formacion
Alcalg, S.L, AlcdalaRea (Jaén), 2018; Materiales de Derecho Internacional Priva-
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do para el Grado en Derecho, Difusién Juridicay Temas de Actualidad, Madrid, 2018;
Comercio exterior, curso practico, Thomson Reuters Aranzadi, Cizur Menor (Nava-
rra), 2017; El nuevo régimen juridico dela Union Europea para las empresas en mate-
ria de proteccion de datos de carécter personal, Thomson Reuters Aranzadi, Cizur
Menor (Navarra), 2017; Innovacion docente y ciencia juridica, Thomson Reuters
Aranzadi, Cizur Menor (Navarra), 2017; El nuevo CAdigo Aduanero de la Unidn Europea,
Instituto Espariol de Comercio Exterior (ICEX), Madrid, 2017; Manual préctico orien-
tativo de Derecho de la Nacionalidad, Thomson Reuters Aranzadi, Cizur Menor
(Navarra), 2017; Inmigracion y cine, coleccion Cuadernos de Inmigracion y Cine del
Observatorio Provincial de la Inmigracion de Alicante, 1/2017, 1.2 edicién, Thomson
Reuters Aranzadi, Cizur Menor (Navarra), 2017; Transferencias internacionales de
datos de caracter personal ilicitas, Thomson Reuters Aranzadi, Cizur Menor (Nava
rra), 2017; Manual préctico orientativo de Derecho de Extranjeria, Thomson Reuters
Aranzadi, Cizur Menor (Navarra), 2016; Los contratos de colaboracion en el comercio
internacional (agencia comercial, distribucion comercial, franquicia y joint venture
internacional), Leyer, Bogota D. C. (Colombia), 2016; La corrupcion politica en
Espafia: una visién ética y juridica, Thomson Reuters Aranzadi, Cizur Menor (Nava
rra), 2016; Migracion y asilo: nuevos retos y oportunidades para Europa, Thomson
Reuters Aranzadi, Cizur Menor (Navarra), 2016; Agua y derecho. Retos para € si-
glo xxi, Thomson Reuters Aranzadi, Cizur Menor (Navarra), 2015; Mapas conceptua-
les y aprendizaje cooperativo. Experiencias en la ensefianza del Derecho, Thomson
Reuters Aranzadi, Cizur Menor (Navarra), 2015; Plan de internacionalizacién empre-
sarial. Manual practico, ESIC Editorial, Madrid, 2015; Gestion de la diversidad cul-
tural en las aulas universitarias, Editorial Club Universitario, Alicante, 2015; Guia
practica de contratacion internacional, 3.2 edicion, ESIC Editorial, Madrid, 2014;
Derechos Humanos en €l siglo xxi, Editorial Club Universitario, Alicante, 2014; Nueva
ley de emprendedores. Movilidad internacional, captacion de inversién en Elche y
contratacién de profesionales extranjeros, Editorial Club Universitario, Alicante,
2014; Diccionario Migraciony Extranjeria, L1D Editorial Empresarial, Madrid, 2014;
Hacia la construccién de un modelo comin de la integracion de la poblacion inmi-
grante en la Unidn Europea, coleccion Cuadernos del Observatorio de lalnmigracion
delaCiudad de Elche, n.° 1, Tirant lo Blanch, Valencia, 2014; Puerto de Alicante: una
apuesta de futuro. Andlisis de competitividad y nuevas oportunidades, Editorial Club
Universitario, Alicante, 2014; Mapas conceptuales y aprendizaje cooperativo. Apren-
der haciendo, Thomson Reuters Aranzadi, Cizur Menor (Navarra), 2014; Contrata-
cion internacional practica. Como evitar los «riesgos contractuales» en el comercio
internacional, Instituto Espafiol de Comercio Exterior (ICEX), Madrid, 2013; Gestién
municipal de la diversidad e integracién de la poblacién inmigrante: pautas para la
correcta elaboracion, gestion y seguimiento, evaluacion y gjecucion de un plan local
deinmigracién (con especial atencion al municipio de Elche), Thomson ReutersAran-
zadi, Cizur Menor (Navarra), 2013; Mediacion en e ambito civil, familiar, penal e
hipotecario. Cuestiones de actualidad, Difusién Juridica y Temas de Actualidad,
Madrid, 2013; Cine 'y Derecho en 21 peliculas. Materiales y recursos para el estudio
del derecho a través del cine, Editorial Club Universitario, Alicante, 2013; Claves del
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éxito en € comercio exterior, Tirant lo Blanch, Valencia, 2013; Proteccion de datos,
responsabilidad extracontractual y redes sociales de Internet, Thomson ReutersAran-
zadi, Cizur Menor (Navarra), 2013; Casos practicos para €l Grado en Derecho, Edi-
torial Club Universitario, Alicante, 2012; Manual practico orientativo sobre tramites
consulares en Espafia, Difusion Juridicay Temas de Actualidad, Madrid, 2012; Hacia
la proteccién de la familia. Perspectivas del derecho de familia hoy: preguntas, res-
puestas y propuestas, Civitas, Thomson Reuters, Cizur Menor (Navarra), 2012; Cloud
computing, proteccion de datos y Derecho internacional privado, Thomson Reuters,
Cizur Menor (Navarra), 2012; Comentarios a la ley de extranjeria y su nuevo regla-
mento, Civitas, Thomson Reuters, Cizur Menor (Navarra), 2011; Guia préctica de
contratacion internacional, ESIC Editorial, 2.2 ediciéon, Madrid, 2011; El derecho al
voto de los ciudadanos extracomunitarios en las préximas elecciones municipales
espariolas de 2011, Fundacion Alternativas, Madrid, 2011; Gestion de trabajadores
expatriados. Cuestiones basicas juridico-laborales, fiscales y de recursos humanos,
Creaciones Copyright, Madrid, 2011; Manual préctico orientativo de derecho de la
nacionalidad, Difusién Juridicay Temas de Actualidad, Madrid, 2010; El voto de los
extranjeros en las proximas el ecciones municipales de 2011... en la Comunidad Valen-
cianay en la ciudad de Elche, Creaciones Copyright, Madrid, 2010; Buenas practicas
para entidades financieras en materia de proteccion de datos de caracter personal,
Difusion Juridicay Temas de Actualidad, Madrid, 2010; Codigo basico de contrata-
cion internacional, Difusion Juridicay Temas de Actualidad, Madrid, 2010; Glosario
juridico basico, Editorial Club Universitario, Alicante, 2010; Como acceder a los mer-
cados exteriores, Creaciones Copyright, Madrid, 2010; Stuacién delainmigracion en
la ciudad de Elche (2004-2008), Editorial Club Universitario, Alicante, 2009; Guia
préactica de contratacion internacional, ESIC Editorial, Madrid, 2009; Nuevas estra-
tegias de internacionalizacion del calzado alicantino en el mercado europeo, Edito-
rial Club Universitario, Alicante, 2008; Manual préctico de comercio exterior, Difu-
sién Juridicay Temas de Actualidad, Madrid, 2008; Codigo de proteccion de datos de
caracter personal, Difusién Juridicay Temas de Actualidad, Madrid, 2008; Modelos
de contratos internacionales, Difusién Juridicay Temas de Actualidad, Madrid, 2007;
Formularios de nacionalidad y extranjeria, Difusion Juridicay Temas de Actualidad,
Madrid, 2008; Ciney Derecho en 13 peliculas, Editorial Club Universitario, Alicante,
2008; Guia practica sobre proteccion de datos de caracter personal para abogados,
Difusién Juridicay Temas de Actualidad, Madrid, 2007; Manual préctico orientativo
de extranjeria. Aspectosjuridicosy sociales del fenébmeno de lainmigracién en Espafia,
Difusion Juridicay Temas de Actualidad, Madrid, 2007; Cédigo basico de extranjeria
y nacionalidad, Ediciones Laborum, Murcia, 2007; Guia de herramientas informati-
caspara juristas, Editorial Club Universitario, Alicante, 2007; Los mecanismos extra-
judiciales de solucién de conflictos laborales. pieza clave del sistema espafiol derela-
cioneslaborales, Ediciones Laborum, Murcia, 2007; Manual practico de contratacion
internacional, Difusién Juridicay Temas de Actualidad, Madrid, 2007; Guia practica
de los derechos y libertades de los extranjeros y su integracion social en la ciudad de
Elche, Editorial Club Universitario, Alicante, 2006; Cuestiones juridicas actuales
sobre el fatbol espafiol, Bosch, Barcelona, 2006; La inmigracion en la Comunidad
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cobro de las operaciones de venta internacional, Editorial Club Universitario, Ali-
cante, 2005; Derecho e Internet. Textos juridicos basicos, Editorial Compas, Alicante,
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1.1. Planteamiento. La importancia del contrato
internacional

En un mundo cada vez mas globalizado, la internacionalizacion empresarial se ha
convertido en una clave de supervivencia no solo para las grandes empresas, sino
también para muchas pymes; el objetivo es continuar creciendo cuando el espacio
doméstico se ha quedado pequefio y es preciso ampliar horizontes; aunque, en otras
ocasiones, el motivo es la necesidad: la de seguir a nuestros clientes alla donde vayan
y evitar asi que algunos de nuestros competidores se crucen en el camino.

Esta internacionalizacién exige, de alguna manera, tener ciertos conocimientos
acerca de los riesgos juridicos que cualquier operacion comercial internacional plan-
tea. Por regla general, toda operacion comercial internacional quedard plasmada en
un contrato; pues bien, la negociacién de ese contrato internacional planteara una
serie de complejidades —derivadas de las obligaciones exigidas por los instrumentos
juridicos existentes en la materia— que las partes deberan conocer y saber gestionar.

De esta forma, una consecuencia de la generalizacion de la actividad exportadora
e importadora de nuestras pymes es la evolucion sufrida por la préctica de la contra-
tacion internacional. La necesidad de materializar las transacciones comerciales inter-
nacionales en un documento —el contrato internacional—, a modo de recordatorio de
los derechos y obligaciones de las partes contratantes, ha colocado a la contratacion
internacional en un lugar privilegiado en el nuevo escenario de la globalizacion.

La contratacion internacional estd experimentando cada dia mayor incremento y
los vinculos entre los operadores comerciales internacionales son cada vez mas com-
plejos por la regulacion contractual a través de medios tecnoldgicos y la complejidad
financiera del mundo de las divisas.

Asi las cosas, los objetivos que se persiguen con este estudio son multiples: no
solo entender los aspectos juridicos de la contratacion internacional, conocer las leyes
y convenios que condicionan los contratos internacionales, sino también entender los
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aspectos principales que hay que tener en cuenta a la hora de establecer un contrato
internacional y conocer los problemas que surgen en la contratacion internacional.

CINCO PREGUNTAS BASICAS SOBRE CONTRATACION INTERNACIONAL

1.2) ¢Cuando es internacional un contrato?

Un contrato es internacional cuando puede afectar a los intereses de agentes econémicos de
varios paises por presentar conexiones con la normativa de estos.

2.2) ¢Qué ocurre en caso de litigios en los contratos internacionales?

Es absolutamente recomendable incluir en el contrato una clausula que prevea cual sera la juris-
diccion competente en caso de litigio: tribunales del comprador, vendedor o del pais donde
se deben cumplir las obligaciones principales. Existe también la posibilidad de pactar que las
disputas se resuelvan mediante arbitraje, lo cual resulta muy conveniente a efectos de celeridad
y economia en la resolucién de dichos conflictos.

3.2) ¢Qué principales ventajas tiene el arbitraje frente a los juzgados y tribunales de un deter-
minado Estado?

Suele ser tremendamente mas rapido, no suele haber riesgos de parcialidad y las partes litigan
en el idioma comin que hayan elegido.

4.2) éLos contratos internacionales solo pueden ser por escrito?

No, pueden ser verbales. Sin embargo, es muy recomendable que el acuerdo al que se llegue se
plasme por escrito y que cada nuevo contrato recoja y/o derogue cualquier posible relacién con-
tractual anterior.

5.2) ¢Es importante firmar precontratos, cartas de intenciones o gentlemen agreements?

En general se les suele dar poca importancia, y la tendencia es no firmarlos, bajo la creencia de
que hasta que no se firma el contrato no existe vinculacion alguna, pero en mas casos de lo que
es creencia com(n ya se estan adquiriendo compromisos con la firma de alguno de tales docu-
mentos.

Fuente: http://www.casce.org

1.2. Concepto de contrato internacional

En su origen, los contratos nacen desde el momento en que la sociedad alcanza tal
nivel de desarrollo que los individuos necesitan: a) por un lado, prever los problemas
buscando soluciones a priori; y b) por otro lado, dejar constancia de su compromiso.

En este contexto, podemos entender por contrato «todo acuerdo de voluntades
suscrito entre las partes que tiene como finalidad la realizacién de una transaccion
comercial»; y un contrato merecera el calificativo de internacional cuando «no sea
domeéstico», esto es, cuando la relacién juridica que se deriva de él exceda de los
limites del tréfico juridico privado interno, se encuentre conectada con mas de un
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ordenamiento juridico estatal; por tanto, cuando en esa relacion juridica esté presente
algin elemento de los llamados de extranjeria, ya sea objetivo (p. €j., la firma del
contrato en un pais extranjero) o subjetivo (p. €j., la nacionalidad, el domicilio o la
residencia habitual en un pais extranjero de cualquiera de las partes contratantes),
podemos hablar de un contrato internacional.

En definitiva, el contrato internacional no es un «pacto entre caballeros», esto es,
una fuente de obligaciones alli recogidas entre las partes contratantes —que pueden
ser bien una persona fisica, o bien una persona juridica—, ya que un contrato liga a las
partes y a quienes traen causa de ellas, siendo tan solo de ellos, y no de nadie mas, los
derechos y obligaciones; no pudiendo, en principio, y salvo, p. €j., lo previsto en la
legislacion fiscal, ningun tercero invocar ese contrato en su beneficio o en contra de
una de las partes contratantes.

PRINCIPIOS RECTORES DE LA CONTRATACION INTERNACIONAL

1.%) Principio de autonomia de la voluntad de las partes.
2.9 Principio de buena fe contractual.
3.9 Principio de pacta sunt servanda (cumplimiento de lo pactado legalmente).

4.°) Principio de actuacion con la diligencia debida con arreglo a los usos y costumbres de
cada sector.

1.3. Clases de contratos internacionales

Aungue el prototipo de todo acto de comercio internacional es el contrato de com-
praventa internacional de mercaderias, existe una larga lista de contratos inter-
nacionales que podemos clasificar atendiendo a dos criterios basicos: a) las partes
contratantes y b) el objeto del contrato.

a) Las partes contratantes: Se pueden diferenciar los contratos publicos —cuan-
do una de las partes contratantes o las dos son organismos publicos— de los contratos
privados —cuando las partes contratantes, ya sean personas fisicas o juridicas, son pri-
vadas—. Cuando nos referimos a contratos privados —o, si se quiere, a relaciones
privadas—, estamos planteando la exclusion de todos aquellos sectores del ordena-
miento juridico en los que predomina su vertiente publica, aunque es cierto que la
calificacién de una situacion de internacional como privada o publica no depende de
la naturaleza de los sujetos que la configuran, sino de la posicion juridica que estos
ocupan en la relacion; por tanto, nos referimos a contratos privados o relaciones juri-
dicas en las que el sujeto es 0 una «persona de derecho privado» o una «persona de
derecho publico que actia con caracter privado» —esto es, que esta actuando iure ges-
tionis, y no cuando esa persona ejerce su autoridad, es decir, cuando esta actuando
iure imperii—.
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b) El objeto del contrato: Aqui las posibilidades son infinitas, aunque algunas de
las figuras contractuales méas habituales son: a) el contrato de compraventa interna-
cional de mercaderias —cuando una de las partes se compromete a entregar una cosa
y la otra paga un precio cierto en dinero o signo que lo represente—; b) el contrato de
agencia comercial internacional- aquel contrato en virtud del cual una de las partes,
denominada «agente», ya sea una persona fisica o juridica, se obliga frente a otra, lla-
mada «principal», de manera continuada o estable y a cambio de una remuneracion, a
promover en un determinado territorio actos y operaciones de comercio por cuenta
ajena, o a promoverlos y concluirlos por cuenta y en nombre ajenos, como interme-
diario independiente, sin asumir el riesgo y ventura de tales operaciones—; c) el con-
trato internacional de transferencia tecnoldgica —aquel contrato por el que una per-
sona fisica o juridica proporciona a otra acceso a una tecnologia o know-how, a
cambio de una remuneracion en forma de importe global, o royalties periddicos, o
una participacion accionarial—; d) el contrato de concesion o distribucion exclusiva
internacional —a través del contrato de distribuciéon una empresa, denominada «con-
cedente», se compromete a vender sus productos en exclusiva a otra empresa, deno-
minada «concesionario», en un determinado territorio y con fines de revenderlos—;
e) el contrato de franquicia internacional —aquella relacidon juridica por medio de la
cual un empresario, denominado «franquiciador» o «franquiciante», pone a disposi-
cion de otro empresario independiente, denominado «franquiciado», la posibilidad de
explotar en un determinado territorio una «concepcién global de empresa» con el
objeto de producir y/o comercializar los productos o servicios del primero, recibiendo
a cambio una contraprestacién econémica—; o f) el contrato de joint venture interna-
cional —aquel contrato por el que dos 0 mas socios convienen, prosiguiendo su activi-
dad, en crear una empresa comun para una actividad determinada, estable o provisional,
dotandola de apoyo técnico, financiero o comercial de sus propias empresas—, etc.

— Compraventa

—— Agencia comercial

Transferencia
tecnologica

Tipos de contrato ——

_— Distribucion

— Franquicia

— Joint venture

Fuente: http://www.camaravalencia.com
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1.3.1. Contrato de compraventa internacional de mercaderias

Como bien sabemos, toda operacion comercial internacional gira en torno a lo
contratado; en este contexto es donde el contrato de compraventa internacional de
mercaderias se articula como la modalidad contractual mas antigua, prototipo de los
actos de comercio internacional; mediante este, las partes contratantes —vendedor y
comprador— acuerdan una compraventa de mercaderias, fijando los términos de la
misma en un documento privado —ya sea una orden de pedido, una factura proforma
0 un contrato—, de forma que para modificar cualquiera de las condiciones pactadas
es necesaria la conformidad de ambas partes contratantes.

Es evidente que el contrato de compraventa internacional de mercaderias —como
herramienta contractual transmisora de la confianza entre las partes— es el que méas
claramente y mejor refleja la funcion del trafico mercantil internacional: comerciar es
por antonomasia, comprar y revender con animo de lucro. La importancia de esta
modalidad contractual se aprecia en el hecho de que, desde siempre, se ha presentado
tradicionalmente como una guia juridica para el desarrollo de la actividad profesional
internacional de los comerciantes.

Su complejidad se ve acrecentada por la existencia, a efectos de su regulacion, de
una pluralidad de ordenamientos juridicos nacionales, que pueden incorporar solucio-
nes diferenciadas respecto de muchos de los aspectos del contrato.

Por el contrato de compraventa internacional de mercaderias, uno de los contra-
tantes —denominado vendedor— se obliga a entregar una cosa determinada, y el otro
—denominado comprador— a pagar por ella un precio cierto en dinero o signo que
lo represente. Se trata de la realizacién de una transaccién mercantil, de una opera-
ciéon comercial, que requiere: a) animo de lucro; b) profesionalidad; ¢) habitualidad; y
d) permanencia.

En este sentido, segun el Convenio (o Convencion) de Viena de 1980 sobre los
contratos de compraventa internacional de mercaderias, el contrato se forma por: a) la
recepcion de la aceptacion a una oferta; b) la realizacion de un acto relativo a la expe-
dicion de la mercancia; y, finalmente, c) el pago del precio.

El contrato de compraventa internacional de mercaderias es una de las modalida-
des més usadas en la practica del comercio internacional. La Organizacion de las
Naciones Unidas propicié un marco juridico de obligada referencia: el mencionado
Convenio de Viena de 1980 sobre los contratos de compraventa internacional de mer-
caderias, instrumento juridico que regula la formacion del contrato de compraventa,
los derechos y las obligaciones de las partes.

El contrato de compraventa internacional de mercaderias —una de las modalidades
maés utilizadas en la préctica del comercio internacional— es un texto impreso con las
condiciones generales y particulares de la compraventa, y es especialmente Gtil para
las pymes que se dediquen a la actividad comercial internacional. Contiene las carac-
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teristicas de la transaccion comercial e incluye, entre otras, las especificaciones técni-
cas, las condiciones de entrega y los términos de pago pactados.

Es recomendable que toda negociacion comercial internacional se formalice pre-
ferentemente por escrito —mediante e-mail, etc.—, aunque esto no es lo habitual en el
comercio internacional debido a la celeridad que lo caracteriza. En este sentido, los
contratos mas complejos —bien por la dificultad a la hora de alcanzar consenso entre
las partes o0 por su propio objeto—, habitualmente, son elaborados dentro de una pri-
mera fase de preparacion o negociacion comercial, para después —en una segunda
fase— ser formalizados, tras una redaccién cuidadosa y atendiendo a las condiciones
pactadas por las partes; mientras que los contratos menos complejos —bien porque la
operacion sea repetitiva o por el consenso alcanzado por las partes— no requieren esta
labor, y la mayoria de las veces se circunscriben a la factura proforma confirmada por
el comprador.

1.3.2. Contrato de agencia comercial internacional

En virtud del contrato de agencia comercial, una persona fisica o juridica —el agen-
te— se obliga, como intermediario independiente, de manera continuada y a cambio
de una remuneracion, a promover (agente negociador) y/o a contratar (agente contra-
tante) operaciones de comercio por cuenta y en nombre de otra —el principal- sin asu-
mir, salvo pacto en contrario, el riesgo y la ventura de tales operaciones.

En nuestro ordenamiento, desde una perspectiva conflictual, hay que diferenciar
entre las relaciones internas —principal y agente—, que entran dentro del &mbito de
aplicacién del Convenio de Roma vy las relaciones externas (principal y/o agente con
el tercero), que se rigen por el apartado 11 del art. 10 del Cddigo Civil, al estar
excluidas del régimen convencional ex inciso primero del parrafo f), apartado 2, del
art. 1.° del citado vonvenio.

Desde una perspectiva material, el contrato de agencia esta regulado por la Ley
12/1992, de 27 de marzo, sobre Contrato de Agencia que adapta el Derecho espariol a
la Directiva 86/653/CEE del Consejo, de 18 de diciembre de 1986, relativa a la coor-
dinacion de los derechos de los Estados miembros en lo referente a los agentes
comerciales independientes (en adelante, Directiva 86/653/CEE). En el ambito de la
unificacién internacional, destaca el Contrato Modelo de Agencia Comercial Interna-
cional publicado por la Cdmara de Comercio Internacional (CCI) en 1991; instrumen-
to que opera —muy en linea con la Directiva 86/653/CEE- una estandarizacién de las
principales clausulas que deben figurar en los contratos de agencia circunscritos a la
venta —no a la compra— de mercaderias.

En este sentido, cabe definir el contrato de agencia comercial internacional como
aquel contrato en virtud del cual una de las partes, denominada «agente» (persona
fisica o juridica), se obliga frente a otra, llamada «principal», de manera continuada o
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estable y a cambio de una remuneracién, a promover en un determinado territorio
actos y operaciones de comercio por cuenta ajena, o a promoverlos y concluirlos por
cuenta y en nombre ajenos, como intermediario independiente, sin asumir el riesgo y
ventura de tales operaciones.

El fundamento de esta modalidad contractual es que se presenta como una de las
técnicas de distribucion de bienes y servicios méas eficaces desde el punto de vista
coste-beneficio, ya que las empresas no pueden establecer sedes en cada uno de los
paises donde exportan sus productos.

Esta modalidad contractual se encuentra regulada en la Directiva 86/653/CEE,
relativa a la coordinacion de los derechos de los Estados miembros en lo referente a
los agentes comerciales independientes; y en la Ley 12/1992, de 27 de mayo, sobre el
contrato de agencia.

1.3.3. Contrato de concesion o distribucidon comercial
internacional

En el plano del derecho comparado, salvo excepciones como la ley belga de 27 de
julio de 1961, el contrato de concesion mercantil no suele estar regulado. Lo mismo
ocurre en el derecho espafiol, en el cual el contrato es atipico, salvo a efectos de la
normativa comunitaria en materia de defensa de la competencia. Dicha circunstancia
genera no pocas confusiones con otras figuras cercanas —franquicia, agencia— maxi-
me si tenemos en cuenta, por un lado, las posibilidades innovadoras de la autonomia
de la voluntad vy, por otro, la multiplicidad de sentidos que se atribuyen al término
concesion.

En efecto, el término contrato de concesion hace referencia a una figura contrac-
tual mercantil que es conocida también con otras denominaciones como contrato de
distribucion exclusiva, contratos de suministro en exclusiva, etc. La palabra distribu-
cion suele utilizarse en dos sentidos. En una primera acepcion amplia, se refiere a los
acuerdos orientados a la articulacion de una red que cubra el camino existente entre
fabricantes y consumidores de un producto determinado. En un segundo sentido,
estricto, se designa con el nomen iuris de contrato de distribucién al contrato de con-
cesion de venta en exclusiva.

Dicha multiplicidad de significados produce serias dificultades y divergencias a la
hora de determinar cudl es la naturaleza juridica del contrato, lo que plantea serias
interrogantes acerca de su disciplina juridica. La concesion participa de las notas
caracteristicas del contrato de compraventa, del suministro de mercaderias, del man-
dato cualificado, etc. En realidad, se trata de una operacién compleja sui generis que
integra prestaciones propias de otras figuras contractuales tipicas o atipicas, por lo
gue hay que tener en especial consideracion lo dispuesto por las partes a la hora de
regular sus relaciones.
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La estructura subjetiva del contrato es bilateral. De una parte, el concedente, fabri-
cante o suministrador; de otra, el concesionario o distribuidor.

El concedente suele ser un fabricante de productos amparados por signos distinti-
vos de prestigio, cuya obligacion basica es suministrar al concesionario los productos
objeto de distribucion que este Gltimo le solicite; si bien es frecuente pactar un mini-
mo de compra.

El concesionario es un empresario que actda por cuenta y nombre propio, que asu-
me el riesgo de lograr comercializar los productos objeto del contrato. No obstante su
independencia, en la practica existe una situacion de clara subordinacion de los distri-
buidores respecto del concedente.

El contrato es una férmula de cooperacién interempresarial duradera o estable,
gue no se agota en cada pedido. La relacion se configura intuitu personae, por cuanto
su finalidad es garantizar la comercializacién de determinados productos a través de
una empresa o persona también determinada, elegida en funcion de su implantacion,
conocimientos y capacidades respecto de un mercado concreto. Ello se traduce en un
pacto de exclusiva bidireccional: el concedente se obliga a no servir sus productos a
otro distribuidor, dentro de un territorio determinado, mientras el concesionario se
compromete a concentrar su actividad tan solo en la venta del producto contractual.

La definicidn del territorio y del producto contractual es de vital importancia en
los contratos de concesion internacional.

Es un contrato de extraordinario auge en el trafico comercial internacional, en virtud
del cual las grandes empresas fraccionan su mercado en pequefias zonas asignadas a sus
concesionarios o distribuidores. A través del contrato de concesion (o distribucion en
sentido estricto) una empresa (fabricante o concedente) se compromete a vender sus
productos en exclusiva a otra empresa (distribuidor o concesionario) en un determinado
territorio y con fines de reventa (venta de los bienes sin transformar) de estos.

Se entiende por concesién mercantil un acuerdo de voluntades donde un empresario,
denominado concesionario, pone el establecimiento del que es titular a disposicién
de otro empresario o comerciante, llamado concedente para comercializar (vender)
por un tiempo indefinido o limitado en una zona geogréafica determinada y bajo las
directrices y supervisién del concedente, aunque en nombre y por cuenta propia, una
serie de productos cuya exclusiva reventa se le otorga en unas condiciones que estan
predeterminadas.

La utilidad de este contrato en el trafico mercantil internacional es indiscutible por
el efecto econdmico que plantea: al concedente se le permite la fabricacion de una
serie de productos al por mayor sin necesidad de preocuparse de su régimen de distri-
bucion al por menor y sin asumir el riesgo de venta final de esos productos, riesgo
gue asume el concesionario.

El aspecto esencial de este contrato es la EXCLUSIVIDAD, ya que sin pacto de
exclusiva es imposible que el concesionario pueda desempefiar el negocio en térmi-
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nos aceptables. La exclusividad consiste en limitar la capacidad del concedente para
distribuir los bienes objeto de la concesion en el area geogréfica determinada por el
contrato de concesion.

La diferencia principal entre el contrato de concesion mercantil y el de agencia es
el tipo de relacion existente en uno y otro caso entre el empresario principal y el dis-
tribuidor. En el caso del concesionario, este actla en su nombre y por cuenta propia,
mientras que el agente lo hace en nombre y por cuenta del principal. A través del
contrato de concesion se asegura al empresario principal una correcta distribucion de
sus productos sin que corra riesgos 0 asuma las responsabilidades propias de quien
utiliza la intermediacion de distribuidores menos independientes que el concesionario
(como el agente).

De otra parte, los contratos de franquicia se diferencian de los de concesién mer-
cantil, a pesar de que en los supuestos de franquicia de distribucion existe notable
proximidad, por establecer una integracién mas intensa entre las partes, asi como la
particular relevancia que reviste en la franquicia el suministro de asistencia técnica y
la transmisién de los derechos de propiedad industrial y know-how para hacer posible
la explotacién de una concepcidn empresarial en su conjunto.

Esta modalidad contractual estd regulada por el Reglamento CEE 1983/83 de la
Comision, de 22 de junio de 1983, relativo a la aplicacion del apartado 3 del articulo
85 TCE a determinadas categorias de acuerdos de distribucion exclusiva.

1.3.4. Contrato de joint venture internacional

La idea que subyace con la joint venture —independientemente de la denominacion
gue le demos, empresa mixta, sociedad mixta, empresa conjunta u otra— es la de que
varias empresas decidan aunar esfuerzos con el fin de complementarse y, aun perdien-
do cierta autonomia, conseguir objetivos que, de una forma individual, serian inalcan-
zables. La negociacion de una joint venture ha de llevarse a cabo analizando hasta el
méas minimo detalle, ya que una inadecuada gestién conducira al fracaso; ademas,
durante el curso de las negociaciones, las empresas interesadas deberan analizar, entre
otros aspectos, la forma de obtener los mejores resultados, si el compromiso contrac-
tual seréd a largo o a corto plazo, o las consecuencias que conlleva tal operacion.

Llegados a este punto, se hace necesario construir un concepto de joint venture
internacional ante la ausencia de una definicion legal al respecto; asi, debemos enten-
der por joint venture internacional aquella forma de cooperacion entre empresas que
gozan de autonomia, juridica y econdmica, radicadas en paises diferentes, bien
mediante la constitucion de una empresa comun —con personalidad juridica propia y
organos de administracion independientes de las empresas asociadas, pero controlada
por ellas— o a través de la firma de un contrato con el fin de llevar a cabo, de forma
conjunta, una actividad determinada, duradera o provisional en el tiempo, dotandola
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de apoyo técnico, financiero o comercial de sus propias empresas a través de aporta-
ciones de capital, tecnologia, know-how o mano de obra.

joint venture inter nacional = cooperacion empresarial

Las diferentes formas que puede adoptar la joint venture internacional se suelen
reconducir a dos tipos principales: la joint venture societaria —también denominada
equity joint venture, joint venture corporation o incorporated joint venture-y la joint
venture contractual —0 non-equity joint venture, joint venture by contract o unincor-
porated joint venture—, que presentan las siguientes notas diferenciadoras:

1.3 Joint venture societaria o equity joint venture:

Se trata de una modalidad de joint venture internacional que implica la constitucion
de una empresa comun, con personalidad juridica propia y 6rganos de administracion
independientes de las empresas asociadas, pero controlada por ellas, para llevar a
cabo una actividad determinada.

Supone, en definitiva, la suma de varios contratos de larga duracion: a) un acuerdo
de base o contrato de joint venture —en el que se prevé la constitucion de la sociedad
gestora, se define el objeto de la actividad a desarrollar, se fija la duracion del com-
promiso empresarial y, finalmente, se establece la forma de control de dicha sociedad
conjunta; b) la constitucion de la sociedad joint venture —fijandose su forma juridica,
régimen de participaciones, forma de control, y objeto social; y, finalmente, c) la fir-
ma de diferentes contratos satélites —esto es, acuerdos posteriores al acuerdo de base
sobre los compromisos adquiridos por las empresas participantes con el objeto de dar
contenido a las actividades previstas en la joint venture (p. ej., aportaciones de capi-
tal, adquisicion o transferencia de tecnologia o know-how —o secreto empresarial—,
mano de obra o suministro de materias primas).

2.3 Joint venture contractual o non-equity joint venture:

Consiste en una modalidad de joint venture internacional que implica la firma de
un contrato con el fin de llevar a cabo una actividad determinada, duradera o provi-
sional en el tiempo, quedando sujetas las empresas firmantes a los pactos contractuales
que establecen los derechos y obligaciones de las partes para la ejecucion conjunta de
dicha actividad en favor de un tercero.

Supone que una de las empresas firmantes se encarga de la gestion de las opera-
ciones, sin que ninguna de las dos deba realizar desplazamiento patrimonial alguno.

Los motivos que pueden impulsar a un empresario a llevar a cabo una joint ventu-
re son muy diversos, pero, con caracter general, este tipo de modalidad contractual se
Ileva a cabo por la insuficiencia de recursos por parte de un empresario para la puesta
en marcha de un determinado negocio.
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No obstante, concretando, podemos sefialar que los motivos que pueden impulsar
la creacion de una joint venture internacional podrian ser los siguientes:

1.9 Reduccién de tiempo para la introduccion de un producto en un mercado
exterior.

2.%) Adquisicion o transferencia de tecnologia o know-how.

3.9 Necesidad de agrupacion empresarial para el acceso a mercados exteriores
«cerrados».

4.9 Consolidacion de una red de distribucion en un mercado exterior.
5.9) Reduccion de costes econémicos para el desarrollo de un producto.
6. Diversificacion de riesgos hacia nuevas vias de negocio.
7.9 Mejorar la capacidad productiva.
8.°) Compartir conocimientos y experiencia con otras empresas.
9.9 Lograr una mayor competitividad.

10.°) Beneficiarse de incentivos fiscales.

En todo caso, no debemos olvidarnos de que la joint venture constituye el Gltimo
paso en un proceso de internacionalizacién empresarial para eliminar los riesgos que
puede comportar el establecimiento de una red de agentes comerciales, distribuidores
o0 de franquiciados en un mercado exterior; aunque, en ocasiones, esta modalidad
contractual se convierte en la Unica posibilidad de acceso a mercados exteriores
«cerrados», donde su estructura politica, la actitud de las autoridades nacionales y su
normativa estatal impiden o dificultan la inversién directa extranjera —p. €j., la inver-
sién extranjera en la Republica Popular de China o en Cuba debe pasar necesaria-
mente por la constitucién de una joint venture internacional con empresas publicas
locales-—.

Como ya hemos sefialado anteriormente, toda joint venture puede tener como
objeto el desarrollo de un proyecto puntual, limitado en el tiempo, o la constitucion de
una sociedad instrumental para el desarrollo de un proceso prolongado en el tiempo.

No podemos obviar el hecho de que la constitucion de una joint venture implica
cierta pérdida de independencia y autonomia; a cambio, se obtiene un negocio que,
individualmente, no se podria llevar a cabo. Si el principal motivo para optar por la
joint venture es la diversificacion de riesgos y beneficiarse de incentivos fiscales, en
nuestra opinion, estos no son motivos suficientes que justifiquen esa pérdida de inde-
pendencia y autonomia. Ahora bien, si lo que se busca es el acceso a mercados exte-
riores «cerrados», la reduccion de costes econémicos para el desarrollo de un nuevo
producto o la adquisicion y transferencia de tecnologia o know-how, la joint venture
es el camino que hay que seguir.





