W

COMISION DE PROMOCION DEL PERU PARA LA EXPORTACION Y EL TURISMO

MIERCOLES DEL EXPORTADOR

CoOmo negociar adecuadamente
con compradores internacionales

MBA Luis Enrique Méndez

Imendez@camexperu.org.pe

Lima, Junio de 2014



mailto:lmendez@cie.pe

. Centro
[ten naco alizacion
mpresarial

de

i)>>>>

Em

Contratos internacionales

Contrato
Bancario
Contrato logisticos
Transportes, Contrato de Contrato de
Aduanales, Compra - Venta Seguros
Servicios.
Contratos
de
Desarrollo
Comercial




/A, Centro de

A Iternacionalizacion

ﬁ Empresarial

Principios rectores de los contratos internacionales

e La autonomia de la voluntad de las partes
e La buena fe contractual
e El cumplimiento de lo pactado legalmente

e La diligencia debida con arreglo a los usos y costumbres de cada sector
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Requisitos BASICOS de la oferta

1. Intencion de obligarse el oferente para concluir un contrato con el destinatario de
la oferta.

2. Ser claray completa, en funcion del contrato a cumpilir.

3. Sin formalismos, salvo que el oferente exija que la aceptacidon se formule de una

manera determinada, a la que debera ajustarse el aceptante para su validez.

4. Ser firme y definitiva, sin reservas generales que pudieran modificar

sustancialmente las condiciones de un contrato, salvo excepciones.

5. Plazo de validez determinado o fijado por ley.
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FORMAS DE REALIZAR LOS CONTRATOS

CORRESPONDENCIA

TELEFAX
—p INTERCAMEIO .
DOCUMENTOS ELECTRONICOS

ViA TELEMATICA
ViA CIBERNETICA

ESCRITO

ViA TELEF-:‘:NI-.:A-<: iy}
‘ VERBAL I <:
ViA VIDEOCONFERENCIA
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FLEXIBILIDAD

ECONOAMIA

COMFIDEMCIALIDAD

ESPECIALIFACKON

GAPANTIA

SEGURIDAD JURIDICGA
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NUMERC OE ARBITROS (SIEMPRE EMPAR)

SEOE O LINGAR DEL ARBITRAJE

LEYAPLICABLE

IDICRAS

FOAMA DR PROCENMMEENTO
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PARTES CONTRATANTES I

OBJETO-CAUSA I

PRECIO I
FORMA DE PAGO, GARANTIAS I
CONDICIONES DE ENTREGA I

MERCADO OBJETIVO I

RESOLUCION DE

OTROS ASUNTOS DE I

PERSOMAS FISICAS

PERSONAS FISICAS

DE CONSUMO
DE EGUIPO
E'FNE DE MATERIAS PRIMAS
J DE MANUFACTURAS
INGENIERIA
FINANCIEROS
SERVICIOS TRANSPORTES
SEGUROS
| + D
SUBCONTRATACION
INCOTERMS
RIESGO PAIS
TRIBUNALES
ARBITRAJE

LEY APLICABLE AL
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OPERACIONES EXTERIORES

RIESGDS JURIDICOS
FALTA DE LEGITIMACION
INDETERMINAC KON LEY A PLICABLE
AUSENCIA DE CONVENID AREBITRAL

RIESGOE TECHOLOGICOS
AUSENC LA CAPACITACICON TECHICA
UEURPACION PATENTES, KHOW HOW, MARCAS

RIESGOS TECHICOS
DEFECTOS DISENG
VICIOS EN LA FABRICACION- INSTALAC IOM

RIES GO S COMERC|AL ES
IS OLYENHClA HECHO
NSO LYENC L& OE DEREC HO

RIESGOE ECOMOM IC O FINANCIEROS
CAREMCLA GARANT LAS

MOROS IDAD PROLCMG A D&

RIESGOSE POLITICOS
RIESGC P&lS

- BURCCRAC]LE EX CES| W

S S S
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INCUMPLIMIENTO EN LA COMPRAVENTA INTERNACIONAL

VOLUNTARIO

INCUMPLIMIENT I—

Caso fortuito

INVOLUNTARIO

Fuerza |

i
SANCIONES

L L 3 L

Reduccio
n Precio

Ejecucio
n

Resoluci ‘




DIFERENCIAS ENTRE ARBITRAJE Y JURISDICCION ORDINA RIA
TRIBUMALES

Juez predeterminado por la ley

ARBITRAJE
Eleccidn del arbitro por las partes

Mentalidad estrictamente juridica

Espacializacidn en la matera
Armplia visién global

Procedimiento judicial Mgido v estandarizado

Rapidez v Flexibilidad del procedimiento arbitral

Publicidad del proceso

Privacidad del procedimisnto arbitral

imposibilidad de determinar el
inicialmente

OO T

Cuantlas predeterminadas ab inito

El juez dirige el procedimientos

Las partes, junto al arbitro, dirgen &l procedimiento

Gamantlas del debido procesa Principios de
igualdad, audiencia y contradiccidn

Garantizs del debido proceso. Principios de igualdad,
audiencia y contradiccidn

Posibilidad recusacién del Jusez

Posibilidad recusacién del arbitro
Especialmente en el Arbitaje Institucional

Mo confidencialidad

Confidencialidad

Dicta medidas cautelaras

Dicta medidas cautelares en coopemcién con la judicatura

Sentencias recurribles en varias instancias
Gilatmcidn del proceso

Arbitraje de dnica instancia sin apelacién
Solo anulable por causas tasadas por ley.

Sentencia ejpcutable solo enultinma instancia

Laudo ejecutable directaments
Incluso con cadcter provisicnal

Plazos indeterminados

Plazo general & meses mas 2 de prormogs

Escasa oobertura de los convenios

garanticen la ejecucidn forzosa de la sentencia

Oue

Amplia cobertura de Convenios como el de NY de 1958, gue
respaldan v garantizan el reconccimiento vy ejecucidén de
laudos extranjeros
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ASPECTOS DE DERECHO PRIVADO

* No hay un Derecho de aplicacion
universal que rija a los contratos
mercantiles internacionales.

+ Las partes son libres de decidir entre si
sobre la legislacion que se aplicara a su
contrato.

— El derecho del pais del vendedor.
— El derecho del pais del comprador.
— El derecho de un tercer pais.

— La convencion Internacional de
Naciones Unidas.

— Las practicas y usos comerciales.
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Contratos de Exportacion

Convencion de Viena 1980

- Suscrito en 1980.
- Entrada en Vigor mundial en 1988.
- Vigencia en el Peru a partir de 2000.

- Decreto Supremo # 011 - 99 — RE.
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CONVENCION DE VIENA
AMBITO DE APLICACION

La convencion no regula

La validez del contrato.
« Sobre la transferencia de la propiedad.

« La responsabilidad penal del vendedor por
lesiones o0 muerte que causaran las
mercancias a terceras personas.

« El principio de la libertad contractual

( Art. 6) : las partes pueden excluir el uso
de la convencion (o] establecer
excepciones.

Requisito: Que se realice por escrito.
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Obligaciones del Vendedor

- Donde. Cuando.
Como
- Conformidad Fisica

- Conformidad Legal

‘ , -Bill of Lading

-Factura Comercial. -Air way Bill
-Documento de Embarque < -Carta de porte
-Péliza de Seguro -Documento de
-Certificado de Origen Transporte
-Certificado Fitosanitario " Multimodal
-Certificado Zoo_sanitario

-Constancia de inspeccion

-Oftros

Entregar el
Producto

e

Entregar la
Documentacion
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Obligacion del comprador

:CUANTO PRECIO ESPECIFICO
PAGAR EL PAGAR? | \
PRECIO ) PRECIO DETERMINADO
‘DONDE .
¢ SEGUN MEDIO DE PAGO
PAGAR?

*Quien, Mecanismos de
conformidad

.-"-}-"'

RECEPCIONAR -~ ‘Documentos

MERCANCIAS S
. PAGO DE DERECHOS

“
e

= ARANCELARIOSE
IMPUESTOS
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INCOTERMS

Existon 13 términos, conocldos como Incoterms,
gue sirven para delimitar responsabilidades
y facilitar las cotizacionos do 3
comorcio intornacional

A
-
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TRANSFERENCIA DE LA RESPONSABILIDAD

v Precio Mercancia:

OO0 offc Incluye Fletes y Seguro
hasta puerto de destino,
Maniobras hasta cruzar

CIF la borda del buque
l y Despacho de Export.
Aduana

Import.

. Aduana
. Export.
| = -
HEEREEE : — r .
arisnsmamsit ;11111 == M M& 0 s
Vendedor Puerto de Puerto de COmpradOr
Embarque Destino

Riesgo del Vendedor Riesgo y Responsabilidad del

- Contratar Transporte y Seguro hasta Comprador
puerto de destino

* Entregar en la “borda” del buque

 Efectuar despacho de Export.

Efectuar despacho de Importacion
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CLASES DE RIESGO

Pérdida total de la carga producida por la del barco

)

Pérdida total constructiva

Encalladura del barco
Naufragio del barco

Incendio del barco

Daiios por mcendio

Dafios por explosion en el barco

Daiios por abordaje del barco

Contribucion y gastos por Averia Gruesa

Pérdida total de fardos, etc, en el momento de la carga, etc

Mojadura de la careca en cubierta por el oleaje

Daiios por agua de mar (temporales, etc.)

Riesgos de causas externas (ganchos de estibadores, lluvia,
agua dulce, efc.)

Robo, hurto, FEBE

Dailos producto de la corrupcion (contacto con otra carga)

Derrame

Rotura

Retraso

Vicio propio




A Seguros de mercaderia
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Seqguros de mercaderia
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M= Créditos documentarios
For

1. Contrato de Compra Venta

Exportador «— » Importador

(Beneficiario) 5. Mercancia | (Ordenante)
1R o ; ' fes
g 3 e ) ) aal
3|8 S 10. Entrega de conocimiento de | ! c 8| £
= 5 E :E embarque y retiro de Mercancia o © :5 = E
I SE| S 85 [ 8¢g| 3
c| 82| ® T o - c
S| 2 € ST |E£E3| ©
2| a3| E 5 Ze | B588| 0
JEHE @ 2f122 ¢
§laflg St n, P8 T3
“ O “ar < S
& 53] <« 22, \ A

3 oL fE= Q?J L 2 -
_ 3. Emision de LIC U5°®
Banco E 7. Envio de documentos Banco

Avisador

) Emisor
11. Transferencia de fondos

Avisador

| Creditos Documentarios

26
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Tipologia segun

riesgo y forma de

4o

#
Carta de

Credito

L. Irrevocable

e
—_— —r Pago Diferido
mad Confirmada

—
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= s Crisis y la volatilidad del tipo de cambio
B

)

US dollar (USD)

Latest (31 March 2009): EUR1=USD 1.2308
Change: #+0.0115 (+0.87%)

Select date range: 1m Jm 6m 1y 2y 5y See EUR vs. USD

Change from 4 January 1998 to 31 March 2009: 4 +0.1519 (+12.88%)
5.-1Lnimum (26 October 2000} 0.8252 - Maximum (15 July 2008). 1.5990

I*""-J"r’ﬂ
AV ||

1.4 \

I
)
1.3 / Wy M [%a
- aﬁﬁ‘ﬁwﬂ W ‘I"-,“'FJIH'MMP MFJW li'uJ J

b MM

1.1 tl* ‘l'“lJ
| ”\.’d“‘f\m #‘w—ﬂ

Y,
/i )
0.8 W \-mﬁh I.fl""v H\\w.-”““‘"hw“ff

1.5

08

1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2008 2007 2008 2009

) J,.M‘"-.m‘ﬁ.ld“
A, e LA
N oy W‘,-"w\—nﬁ - e P s e
e H_..ﬂ-'«" e

1999 000, 20820027 2002 2004 2005 2008 2007 2008 20

' AN

@ European Central Bank




B Riesgo del tipo de cambio

Riesgo de cambio en la propia
operacion, aungue no se recurra
a financiacion. Este riesgo de tipo
de cambio existe cuando:

La operacion viene denominada
en una moneda distinta a la del
exportador o a la del importador

En principio el exportador tratara de
devolver la financiacion solicitada
con los fondos que reciba del
importador.

Si la moneda de cobro y la moneda
de la financiacion son distintas, el
exportador corre riesgo de tipo de

cambio. | Riesgo de tipo de cambio |
| ¥ iacion d taci Moneda Empresa Empresa
INANCISCIon Ce EXportaciones OpEracion nacional extranjera
Moneda Moneds Rigsgo Divisa
de financiacion te cobra de cambio ermpresa ND 51
Peseta Feseta Mo nacinal
Diviza
Dalar Peseta Si BImMpress SI MO
exportadora
Dolar Dilar Mo o
Divisa
Ven Délar 5 tercer 51 ol
pais
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— Controlar los canales de comercializacion

DIAGRAMA DE MARGENES EN LA CADENA DE DISTRIBUCION

Original Suppliers/ Producers

Exporter (10%-40% Manufacturer Co-Packer (10%- 35 7o)
Importer (30%-40% Marketer (40%-60%) Marketer (30% 50%

v A \J U

Retail Chain's

Food Service

Wholesaler Distributor

Broker / MFR'S Rep / Agent (5%-15%)

R | A

Non-Traditional Retailers
ets (33%.: J" 33%-509

‘ ULTIMATE CONSUMER i!' -

©The Specialty Food Business: The Basics.

Food Service (50%-70%
dents -
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METODOS DE ENTRADA EN FUNCION DEL CONTROL EJERCIDO

Sistemas de Comercializacion en el Exterior

Empresa Exportadora

+ 4 T |- v -
VENTA DIRECTA VENTA COMPARTIDA VENTA SUBCONTRATADA
p— I I
_ Consorcios Importador
Red Propia ! de Empresas Distribuidor
Filial v
I Comercial Piggy Back Trading
Representante Company
gt L Joint Venture
Venta por :
Comercial

il Internet

Agente a
Comision

Fuente: Adaptado de CECO, 1994

MERCADO
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-
Exportacion directa gy— IPE de
(ISI comercial) . fabricacion
Exportacion directa
(ISI comercial cnn]u#ni_@l_ .- . PE de fabricacién
- Y = conjunta
Franguicia - - =
s = IPE montaje
2=-"
chenc: Exportacion directa
(delegacion)
- Exportacion directa
,,,,, (agente/distribuidor)
& Exportacion
indirecta
RIESGOS [ COMPROMISO RECURSOS >

Figura 3: Evolucion en la Estrategia de Entrada y Permanencia - Estrategia de Convivencia

IPE

_ _ Acuerdo coop.

Exportacion

FLEXIBILIDAD
A

v

CONTROL

Fuente: Adaptacion de Root (1994), Alonso v Donoso (1994, 1998) v Rialp v Rialp (1996, 2005).



A e PASOS HACIA LA INTERNACIONALIZACION

Naturaleza del desarrollo  Flujo(naturaleza de Modos de desarrollo
internacional intercambios) internacional
Comercial Mercancias Exportacion
Servicios
Contractual Tecnologia Contratos de licencia
Servicios Franquicia
Mercancias
Participativa Tecnologia Consorcios
Capital Sociedades en copropiedad
Servicios
Mercancias
Integrada Tecnologia Inversion directa:
Capital sucursal o filial supervisada
Servicios
Mercancias
Recursos humanos
Autdénoma Tecnologia Inversion directa:
Capital filial libre
Servicios
Mercancias
Recursos humanos
Capacidad de innovacién

TABLA 3. Formas de desarrollo internacional
Fuente: Sallenave, J.P; “Gerencia y planificacion estratégica™, (1985)
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OTROS MODELOS DE COOPERACION

— Financiera
— Comercial
_ Tecnol(’)gica COOPERACION FINANCIERA
— Productiva Joint-Venture Sociedad
de intermediacion financiera
COOPERACION COMERCIAL
I
! 1 1
Piggy-back I Antena Colectiva I Franquicia
Club de Grupo de Consorcio I
empresas exportadores de empresas

COOPERACION TECNOLOGICA

Y PRODUCTIV A

[ [

I

I

ICTcnlrulcs de compra I I Licencia de I Contratos de

palente s v Iimarcas

-

asistencia Eonica I

I Subcontratacidn I

I Second-sourcing I

I Spin-offt I

Calidad concertada I

Accuerdos de produccidon I
COonjunta
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CARACTERISTICAS DEL CONTRATO DE AGENTE

Se trata de un contrato consensual, bilateral, de naturaleza mercantil.

. El agente es auténomo e independiente, siendo libre en la organizacion de su

trabajo vy actividad profesional.

. Los servicios que presta son de promocion y comercializacion, concluyendo

contratos de venta en nombre y por cuenta del exportador, empresario, principal,

o mandante.

. Los servicios son prestados de manera continua y duradera.

. La contraprestacion a su gestion de intermediacion esta retribuida generalmente

por una comision.

. El agente no respondera, salvo pacto en contrario, del riesgo y ventura de las

operaciones de venta o de compra que realice por cuenta ajena.

. La formalizacion del contrato se hara por escrito, a instancia de cualquier parte

que lo solicite, debiendo constar las modificaciones que, en su caso, se hubieran

introducido por las partes.
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RETRIBUCCION MEDIANTE COMISIONES
SOBRE VENTAS REALIZADAS

MENOS GRAVOSA PARA EL
EXPORTADOR GQUE UTILIZAR
REPRESENTANTES DE LA EMPRESA COM

MENOS GRAVOSA QUE ABRIR
FILIALES O DELEGACIONES

SE MINIMIZA EL EFECTO NEGATIVO DE
LOS IMPAGADOS

LA RELACION ERTRE AMBAS PARTES ES DE |
B TERHEHEMTI-!_‘ESE[EEEA.M-HFLLA




EL
DISTRIBUIDOR/ CONCESIONARI




A Centrode OTRAS CLAUSULAS DE INTERES EM LOS CONTRATOS DE DISTRIBUCION INTERNACIOMAL

A Iternacionalizacior =
2 Empresarial = [Devoluciones

= Precios

* Forma de pago

= Hevenlka

= (Garantias

* Repuestos - stocks

» Condiciones de entrega

* Obligacién de no competencia

+ Informaciones reciprocas-publicidad
*  Me|oras-nnovacioneas

= Servico tecnico

=  Terrktaro

* Productos

» Comisidn sobre ventas directas

» Relacion de clientela contractual

* Materiales de promocion y publicitario
» Descuentos

* Stock de garantia

= Cambio de propiedad

= Patentes y marca

* Duracion / eventual prorroga / preaviso formal
« Vigencia

* Clientela contractual

* Ley aplicable

* |Indemnizacidn por resolucion

* |dioma preferente

- s _
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Decalogo del negociador internacional

A

« Obtenga informacion. Establezca objetivos razonables.

« Estudie como se realizan las propuestas internacionales en
Su sector.

- Reuna un equipo ganador. Haga participe de la
negociacion a colegas departamentales.

* Prepare bien el terreno si es su terreno.
* Prepare los detalles temporales de la negociacion.

- Haga entenderse en las caracteristicas técnicas y en sus
posiciones

« Demuestre aprecio.
* No de nada a cambio de nada.

- No cierre la negociacion por cerrarla. Habran otras
oportunidades.

« Comparta los beneficios de una venta firmada con sus
clientes.
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“EL NEGOCIADOR NO NACE, SE HACE.”

* Planificar

« Escuchar, observar y ser prudentes

* Buscar estilo adecuado en cada momento
* Necesidades y tiempo

 Ganar — Ganar

« Concesiones / cierre / humildad — felicitar
* Relaciones duraderas ( long term)

« Conflanza

* Firmezay seriedad

« Empatia

 Vigilar! Nos ponen a prueba

« Cerrar acuerdo !!!



Muchas gracias

Luis Enrique Méndez Cabezas
Camara Peruana de Comercio Exterior
Imendez@camexperu.org.pe
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