GARRIGUES

Qué tener en cuenta cuando la internacionalizacidon requiere de un socio
local

La internacionalizacion es un proceso complejo, dilatado en el tiempo, que se inicia con la
decision estratégica de implantacion (comercial o directa) fuera del mercado que constituye el
ambito geografico natural de una empresa y que persigue, fundamentalmente aunque con
algunos matices, dos objetivos: (i) incrementar la productividad como consecuencia de una
reduccién en los costes; y/o (ii) buscar nuevos mercados con el consiguiente incremento de
clientes.

La identificacion del objetivo perseguido nos permitir4, al menos en un primer estadio, valorar si
la implantacion debe ser de caracter comercial, mediante la creacién de una red de agentes y/o
distribuidores, o bien directa, a través de la constitucion de una filial en el pais de destino o la
toma de participacion junto con un socio local en una sociedad conjunta (joint venture).

No obstante, en la toma de decision antes referida deben incluirse otros elementos que son
esenciales para llevar a cabo con éxito un proceso de internacionalizacion y, sobre todo, para
reducir los riesgos inherentes al mismo. Riesgos que por la haturaleza de una inversion de este
tipo no son, Unicamente, los derivados del propio negocio y que varian en funcién de la forma
de implantacion escogida.

Uno de los riesgos que no puede despreciarse y debe tratarse con especial diligencia es el de
la eleccidn del socio local, ya que el coste (y desgaste) que supone cambiar de socio cuando la
produccion o la comercializacion de nuestro producto ya esta en marcha es tremendamente
elevado y porque hay activos, como los derechos de proteccion industrial e intelectual o la
cartera de clientes, que son muy dificiles de proteger y controlar desde la distancia.

Obviamente, al iniciarse una relacién de joint venture la confianza y expectativas entre ambos
socios siempre es maximay ambos esperan que las sinergias den buenos resultados. No
obstante, no hace falta (necesariamente) que dicha confianza se rompa para que, en un
momento u otro, los intereses de los socios sean distintos a los de la propia joint venture o que
sus expectativas cambien y, como consecuencia de ello, surjan tensiones. Esas tensiones, en
una estructura de capital donde habitualmente la gestion de la joint venture (entendida como la
sociedad participada) esta compartida, hace que como consecuencia de las mismas el negocio
empiece a resentirse y los socios dediquen sus esfuerzos en resolver conflictos entre ellos en
lugar de centrarse en la cuenta de resultados.

A pesar de que desde un punto de vista legal no pueden evitarse las tensiones o la existencia
de diferencias entre los socios, el acuerdo de joint venture si puede (y debe) regular las
consecuencias que la existencia de un conflicto accionarial tendra. Debe quedar claro que
cuando nos referimos a un “conflicto accionarial” no estamos pensando, unicamente, en un
conflicto societario sino, especialmente, en una diferente visién del negocio o a la existencia de
intereses distintos, individuales, que hagan que la inversion realizada se deteriore vy,
consiguientemente, pierda valor.
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Por tanto, el acuerdo de joint venture deberia regular, como minimo, los siguientes aspectos:

() Finalidad de la joint venture: qué persiguen los socios con la creacion o participacion,

de forma conjunta, de una sociedad y qué actividad llevara a cabo la joint venture.

Esta manifestaciéon deberia ir acompafiada de wuna descripcion de las
consecuencias que tendria no alcanzar dichos objetivos en un periodo de tiempo
de determinado.

(i) Forma y porcentaje de participacion en el capital de cada uno de los socios, esto es, si

las aportaciones seran dinerarias o no dinerarias y, especialmente, si habra algun
cash-out para alguno de los socios (lo que sucedera, por lo general, si la
participacion se produce via compraventa en lugar de mediante el desembolso de
un aumento de capital).

(i) Estructura y funcionamiento de la joint venture: denominacién social, operativa, sistema

de financiacién, forma de desarrollar su actividad y, en especial, si para ello ser4
necesario firmar cualquier tipo de contrato adicional con los socios, ya sea de
suministro, de transferencia de tecnologia, de cesiébn de patentes, de
arrendamiento, etc.

Las condiciones de dichos contratos satélites, de haberlos, deben estar claramente
definidas en el acuerdo de joint venture e, idealmente, adjuntar como anexo el
borrador del correspondiente contrato incluyendo los términos econémicos de los
mismos y, en su caso, las circunstancias que deberian producirse para que dichas
condiciones se viesen modificadas.

(iv) Forma de funcionamiento y de adopcién de acuerdos de los 6rganos de gobierno, esto

es, junta general de socios y consejo de administracion.

(v) Sistemas de reporting entre los socios que incluya no solo aspectos de caracter

econdmico, sino también de caracter comercial, especialmente, en relacion con la
cartera de clientes.

(vi) Determinacion de los criterios para la aplicaciéon del resultado generado por la joint

venture.

(vii) Procedimiento a seguir en los supuestos de “bloqueo” de la joint venture que incluye,

(viii)

habitualmente, la posibilidad de cualquiera de las partes de ofrecer a la otra su
participacion a un precio determinado y, en caso de que el otro socio no esté
dispuesto a adquirirla, la posibilidad de comprar el paquete de dicho socio al mismo
precio ofrecido para la venta del suyo propio.

Régimen de transmision de las participaciones de la joint venture que impida la
entrada de cualquier tercero ajeno a los socios en el capital social.

(ix) Mecanismos para evitar la dilucion de los socios y, por tanto, conseguir que la

participacion en el capital social se mantenga inalterada durante toda la vigencia de
la joint venture.
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(x) Por lo que respecta a la actividad de la joint venture es recomendable (a) incluir un plan
de negocio comun a los socios y la obligacion de establecer periédicamente un
plan de actuacion comudn que recoja los principales hitos comerciales; (b) regular el
procedimiento de fabricacién de los productos fijando, claramente, los criterios de
calidad y el procedimiento a seguir en caso de que los minimos de calidad no se
cumplan.

(xi) Proteccion de los derechos de propiedad industrial e intelectual que, en su caso, se
ceden a la joint venture.

(xii) Confidencialidad respecto a la informacion, documentaciéon y know-how del otro socio
obtenida durante la vigencia de la joint venture, unida a una obligacion de no
competencia poscontractual en el territorio en el que haya desarrollado su actividad
la sociedad.

(xiii)  Ley aplicable y forma de resolucién de conflictos. Estos aspectos, a pesar de tener
un alto componente técnico desde un punto de vista legal, son esenciales en la
contratacion internacional ya que, de no elegirse expresamente la ley y el tribunal
(o arbitro) que decidira sobre cualquier controversia que surja durante la vida de la
joint venture, podria resultar de aplicaciéon alguna jurisdicciébn que no resulte
conveniente para la proteccion de nuestros intereses.

Claro esta que el listado de asuntos tratados en esta nota puede ampliarse con las
particularidades de cada proceso de internacionalizacion y de cada sector de actividad, pero es
un punto de partida que incluye aquellos aspectos que, de acuerdo con nuestra experiencia,
deben tenerse en cuenta cuando el proceso de internacionalizacion requiere de un socio local.



