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Unnuevo capitulo
en el comercio
internacional
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Cuando el pasado 2 de abril, el presidente de Estados
Unidos anuncio los aranceles que su Administracion
Impondria al resto de mercados, realmente estaba
definiendo un nuevo escenario para el comercio
Internacional.

Desde el fin de la || Guerra Mundial, instituciones
Internacionales y gobiernos promovieron acuerdos
orientados a la practica eliminacion de barreras
proteccionistas, lo que permitid la configuracion de
cadenas de valor globales muy eficientes y a precios
competitivos.

Si bien es cierto que en los ultimos anos la pandemia,
los conflictos bélicos y la competencia entre Estados
Unidos y China ya habian trastocado ese consenso,

los aranceles decretados por Trump abren un nuevo
capitulo que aun esta por escribir. De hecho, la
sucesion de medidas, contramedidas y moratorias esta

generando una gran incertidumbre que en los mercados

se traduce en el retraso del cierre de operaciones,
cuando no en su paralizacion.

Los principales organismos econdmicos estan
Incorporando en sus previsiones el impacto de esta
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escalada proteccionista. El pasado mes de abril el FMI
reviso a la baja sus expectativas de crecimiento para la
economia global hasta situarlas en el 2,8% para este
ano (cinco decimas menos que en sus previsiones de
enero) y el 3% en 2026 (tres décimas inferior). En el
caso de Espana, el organismo mejord sus perspectivas
para 2025 (2,5%, dos decimas mas que en enero) y
las mantuvo para 2026 (1,8%).

Sin embargo, el Banco de Espana ha sido mas cauto y
en sus ultimas previsiones, publicadas en junio, situd
el crecimiento de la economia espanola en 2025 en el
2,4%, tres décimas menos gue en sus pProyecciones
marzo, y en el 1,8% en 2026, una décima menos.

La menor exposicion de Espana al mercado
estadounidense (segun los datos del Ministerio de
Economia, Comercio y Empresa, las exportaciones
a Estados Unidos supusieron en 2024 el 5% de las
ventas internacionales de Espana ) augura que el
Impacto de la escalada arancelaria sea limitado. No
obstante, segun los calculos del Ministerio, el 80%
de las exportaciones espanolas a Estados Unidos
se va a ver afectado por las medidas proteccionistas
decretadas por la Administraciéon estadounidense.
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En su ultimo informe anual, el Banco de Espana
apuntaba que, si los aranceles reciprocos llegasen

a Implementarse, el arancel efectivo medio que la
economia espanola soportaria en sus exportaciones

a Estados Unidos seria del 18%. Esta valoracion es
previa al Incremento de los aranceles sobre el aluminio
y el acero (que paso del 25% al 50% a principios de
junio), que Trump después extendid tambien a los
electrodomeésticos.

Precisamente, la maquinaria mecanica y la electronica
son junto con los aceltes vegetales v las grasas
animales, los aceites minerales y los productos
farmaceuticos, los productos que mas exporta Espana
a Estados Unidos. Por tanto, los sectores Industria,
Alimentacion y Bebidas, y Farmaceutico serian los
Mas expuestos.

Con el objetivo de ayudar a las empresas a responder
y adaptarse a este nuevo escenario en el comercio
internacional, desde KPMG hemos elaborado

esta guia. Ante |la escalada arancelaria sera clave
diferenciar lo tactico de lo estratégico y por esa razon

Ademds, hay que tener en cuenta el llamado impacto ~ hemos estructurado esta guia distinguiendo dos

de segunda vuelta, es decir, el derivado de los efectos ~ fases complementarias: una primera etapa centrada )
negativos causados en socios comerciales clave para en reaccionar con agilidad con el objetivo de mitigar de la escala arancelaria
Espafia y con mayor exposicion a Estados Unidos el iImpacto de los aranceles y otra, posterior, en la &

(como es el caso de Alemania), que extenderia los que sera necesario redefinir la estrategia para seguir Z==RE Hl o
efectos de la escalada arancelaria a sectores como el creciendo en un nuevo contexto. A = Sy

de la Automocion.
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Reacciona: analiza
evaliia elimpacto
paramitigario

La ofensiva arancelaria del gobierno estadounidense supone un
punto de inflexion en el comercio internacional. Con independencia
de como evolucione en las proximas semanas, las empresas

con actividad exportadora o importadora, asi como aquellas

con inversiones en Estados Unidos, deben dar por hecho que el
entorno en el que desarrollan su actividad ha cambiado.Y que, para
adaptarse a este nuevo escenario, necesitan conocer cual es el
iImpacto de la escalada arancelaria en su negocio.
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Impacto sobre la deuda arancelaria

El trabajo de analisis y evaluacion que las empresas
deben emprender para analizar el impacto de la
escalada proteccionista debe empezar, como es |6gico,
por identificar aguellos aranceles que les afectan v,

en la medida de |lo posible, aplicar mecanismos que
permitan disminuir su importe. Ademas, tan importante
como identificar los aranceles que se deben afrontar y
Su cuantia es determinar el sujeto obligado al pago de
estos, asi como comprobar si existen compromisos
privados que determinen una obligacion de compensar
al iImportador. En ambos casos sera necesario revisar
los contratos entre comprador y vendedor.

En un entorno de carga arancelaria reducida, cuando no
Inexistente, las empresas no solian prestar demasiada
atencion a como declaraban una mercancia en aduana.
A partir de ahora sera clave.

No hay que olvidar que un arancel es el iImpuesto
que grava los productos que cruzan una frontera. En
su calculo intervienen tres factores: el valor (precio
del bien), la clasificacion (tipologia de producto) vy el
origen (pais donde se realiza su Ultima transformacion
sustancial). En consecuencia, los mecanismos para
optimizar el iImporte de un arancel se articularan en
torno a estos tres factores.

No obstante, aunque la adecuada determinacion de
estos tres factores podria permitir reducir el importe
de los aranceles, su aplicacion debe ser compatible

con el cumplimiento de la regulacion aduanera del pais.

Reportar de forma incorrecta el valor, la clasificacion
o el pais de origen no solo conlleva multas, que

en ocasiones integran el pago de intereses por los
aranceles no devengados, sino que también pueden
conducir a severos retrasos en las importaciones o,
Incluso, a sanciones de mayor alcance.

> Las empresas que
exportan o importan
deben dar por hecho

que el entorno en el que
desarrollan su actividad
ha cambiado.
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factores determinan
la cuantia de un arancel:

Valor + clasificacion + origen

Para optimizar su determinacion:

— aplica mecanismos sobre cada
uno de estos factores
(ver pagina siguiente).

— recuerda que estos factores
pueden influir uno sobre
otro (especialmente el origen
y la clasificacion pueden estar
relacionados).

— evita posibles sanciones,
anteponiendo el cumplimiento de
la regulacion aduanera del pais.
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Reacciona

Mecanismos para optimizar la deuda aduanera

RELACIONADOS CON EL VALOR

e Revisar las estrategias de valoracion
Aunqgue a efectos de valoracion en aduana, el valor de la transacciéon (suma del precio
de compra mas los costes de entrega) es la metodologia preferente, en algunos
supuestos se pueden aplicar otras, desde vincular el valor de la mercancia al de
productos similares, a emplear un método deductivo (precio de venta en el pais de
Importacion menos posibles deducciones) o computado (coste de produccidn mas
posibles anadidos); asi como el fallback (cuando ninguna de las metodologias anteriores
es aplicable).

e Desagregar los elementos comprendidos en el precio del producto (unbundling)
Desglosando costes como el transporte, el seguro o, en su caso, los costes de
montaje posteriores a la importacion, se puede reducir el valor de un producto
y, por tanto, su carga aduanera. No obstante, esta practica esta sujeta a clertas
consideraciones (por ejemplo, las comisiones de agencia o los intereses vinculados a
una financiacion destinada a la importacion de productos pueden estar excluidos del
valor en aduana de un producto).

e First sale for export
Este mecanismo solo es aplicable a las importaciones en Estados Unidos. Permite
reducir las cargas aduaneras vinculando el valor del producto al precio de venta inicial del
fabricante, en lugar de relacionarlo con el precio final que ha pagado el importador.

RELACIONADOS CON LA CLASIFICACION

e Clasificar de forma estratégica

Una clasificacion precisa (atendiendo a los componentes/materias
primas empleados en la fabricacion del producto) y estratégica
puede servir para optimizar la carga arancelaria en el caso de que
tenga un Impacto sectorial.

Hay que tener en cuenta que la clasificacion aparece
estrechamente vinculada a la definicion del pais de origen del
producto. De hecho, el sistema de clasificacion empleado en las
distintas jurisdicciones desglosa los aranceles generales en listas
de paises, en funcion de la aplicabilidad o no de acuerdos de libre
COMercio.

RELACIONADOS CON EL ORIGEN

e Determinar el pais de origen de forma planificada

Se considera que el pals de origen de un bien es aquel en el que
experimenta una transformacién mas sustancial. Partiendo de este
principio, la definicion del pais de origen deberia priorizar aquellas
geografias que gocen de mejores acuerdos comerciales.



Impacto sobre la rentabilidad

Las medidas proteccionistas pueden mermar

la rentabilidad de las companias, tanto por la
apsorcion por parte del exportador del incremento
de aranceles, a costa de su margen, como por €l
previsible encarecimiento de algunos Insumos.
Esta situacion acentla la necesidad de explorar
vias de eficiencia y optimizacion en diferentes
procesos de la organizacion.

Los efectos de este incremento de costes hay
que analizarlos desde dos vertientes: la propia
compania que los sufre, que debera tener su
estructura financiera adaptada a los costes
Incrementados; v sus clientes, quienes podran
verse afectados en la medida en que sus
proveedores experimenten dificultades financieras
o de solvencia.
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Impacto en las cadenas de valor

Si hay un ambito en el que la actual escalada arancelaria
exige un analisis exhaustivo ese es, sin duda, el de

la cadena de valor. El hecho de que los aranceles
decretados por Estados Unidos varien segun el pais
obliga a las empresas a evaluar donde se aprovisionan de
materias primas, donde fabrican sus productos y donde
los venden. Y este analisis de las cadenas de suministro
no solo debe realizarse desde una oOptica logistica (que
tenga en cuenta los proveedores directos e indirectos),
sino también fiscal y estratégica.

Ademas, en esta labor hay que tener en cuenta dos
factores. El primero de ellos, como ya se ha indicado
anteriormente, es que esta ofensiva proteccionista es un
Proceso en curso: aun no se puede predecir su alcance y
la duracion. Para realizar una evaluacion completa sobre
la que definir medidas para mitigar el impacto de los
aranceles, las empresas deberan trabajar con diferentes
escenarios a corto, medio y largo plazo (forecasting).

Las nuevas tecnologias permiten automatizar este
proceso, analizando grandes volumenes de datos desde
diferentes perspectivas, eliminando posibles errores y
duplicidades, y respondiendo a los objetivos de negocio.

KPMG

El segundo factor es que las medidas que se adopten
tienen que ser compatibles con la estrategia a largo plazo
de la compania.

En ese sentido, es recomendable que a corto plazo

las empresas busquen alternativas en ventas, como
Impulsar su cuota en mercados en los que ya estan
presentes (sobre todo europeos) como en suministro,
aumentando la base de proveedores. Asimismo,
aguellas companias que tienen la capacidad de reubicar
volumenes de fabricacion internacionalmente deberian
evaluar su coste, después de revisar sus planes de
produccion en cada pais.

No obstante, en esta coyuntura, no se recomiendan
medidas estructurales o acciones drasticas hasta que
no se evidencien los Impactos. Ademas, estos ajustes
también pueden tardar tiempo en completarse.

Sera clave, por tanto, diferenciar lo tactico de lo
estratégico. Y esto aplica especialmente a la actividad
gue las empresas se propongan mantener en
Estados Unidos. En los Ultimos anos este mercado
ha sido prioritario en las estrategias de crecimiento y
expansion internacional de las companias espanolas.
De hecho, empresas espanolas de sectores como
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el de los componentes de automocion han abierto
plantas de produccion en América del Norte (Meéxico o
Canada) con la intencion de ganar cuota en el mercado
estadounidense. Ademas, aunque la coyuntura actual
puede iIncrementar el atractivo de otros mercados,
Estados Unidos no deja de ser el primer mercado de
consumo del mundo.

Cuando evalues tu cadena
de suministro, deberias:

— aplicar un enfoque multidimensional, que
aune la optica logistica y financiera, con la
fiscal y estratégica.

— trabajar con diferentes escenarios a corto,
medio vy largo plazo.

— a corto plazo, potenciar la cuota en
mercados en los que ya estas presente,
ampliar la base de proveedores y revisar
los planes de produccion en cada pais.

— aplazar medidas estructurales drasticas
hasta que se evidencien los impactos.
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Impacto en los precios de
transferencia

Dentro del analisis de la cadena de valor, adquieren
especial relevancia los precios de transferencia, es
decir, los precios a los que un grupo empresarial
transfiere bienes o servicios a sus filiales y, en este
caso en particular, cuando las entidades involucradas
en las transacciones se encuentran en diferentes
jurisdicciones.

Cuando evalues los precios de
transferencia dentro de tu grupo
empresarial, preguntate...

;sigue alineado el modelo fiscal y de
precios de transferencia con la cadena
de valor y el modelo operativo del
negocio’

La escalada arancelaria incrementa los costes de
Importacion y reduce los margenes, lo que distorsiona
el equilibrio interno de reparto de beneficios o la
rentabilidad de algunas filiales. Ademas, como vya se
ha indicado, podria implicar la revision de la cadena de
valor (flujos de distribucion, reasignacion de funciones,
relocalizacion de la produccion). Estos efectos obligan
a revisar las politicas de precios de transferencia entre
las filiales de un grupo multinacional, una revision

en la que sera necesario aplicar un doble enfoque

que aune la dimensidn econdmica-operativa con la | Nl AN L
fiscal-tributaria. Solo asi se garantizara que el reparto INRAY [ TN, NN AN b'

de beneficios dentro de la estructura del grupo es NUL - ' '
coherente con la nueva realidad operativa a la vez que
se evitan riesgos, inconsistencias y disputas con las
autoridades.

;gué entidad o entidades son las
que deben asumir el mayor coste
producido por los nuevos aranceles?

— ¢Jdispongo de la documentacion
justificativa que explique no solo los
precios aplicados, sino también el
porqué de su estructura y los impactos
que se producen tras los cambios?

li\\«

-
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Reacciona

Impacto sobre contratos

En este nuevo contexto, algunos de los
acuerdos que mantienen con proveedores,
clientes o distribuidores pueden dejar de
ser rentables, |0 que puede requerir una
revision (especialmente si comprometen
la viablilidad de la compania). Antes de
plantear una revision del acuerdo a la
contraparte, la empresa debera evaluar los
compromisos acordados y su capacidad
de negociacion. Para ello sera necesario
revisar detenidamente los términos
legales del contrato, en particular aquellos
vinculados a aranceles y las obligaciones
respecto de la importacion. También

sera necesario comprobar si el contrato
Incluye la clausula rebus sic stantibus, que
vincula el cumplimiento de un contrato

al mantenimiento de las circunstancias
existentes en el momento en que se firmo
y que, por tanto, facilitaria la modificacion
o resolucion del contrato.

Asimismo, un elemento clave para la
negociacion es la valoracion del perjuicio:

KPMG

la empresa proveedora tendra que
calcular el coste de mantener las
condiciones contractuales previas a la
escalada arancelaria, mientras que la
empresa cliente debera evaluar el coste
de que esas condiciones cambien. Esta
valoracion deberia cuantificar también los
posibles retrasos en el cumplimiento del
contrato y concretar las causas a las que
eso0s retrasos son imputables.

Aunqgue lo ideal es que se alcance

un acuerdo entre las partes, no es
descartable que éste no se produzca. En
caso de litigio, sera necesario determinar
la jurisdiccion en la que se dirimira, que
queda establecida en las clausulas de
sumision, fuero vy arbitraje. Hay que tener
en cuenta la posibilidad de que exista un
Acuerdo de Inversion Bilaterales (BIT, por
sus siglas en inglés), que establecen los
términos y condiciones para la inversion
privada entre companias de dos paises.
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UN CASO PARTICULAR: LOS CONTRATOS
CON LA ADMINISTRACION PUBLICA

En lo que respecta al impacto sobre los contratos suscritos con la
Administracion Publica, cliente destacado en sectores como el farmacéutico
o el de infraestructuras, estos requieren de un tratamiento diferencial.

En la revision de este tipo de acuerdos, habra que determinar si es posible
aplicar instituciones como el factum principis, que legitimaria el restablecimiento
del equilibrio econdmico de un contrato publico ante causas imputables a la
administracion (incluyendo el interés publico), o la fuerza mayor, que exoneraria
de su cumplimiento ante causas impredecibles o inevitables.

Cabe destacar que en la pandemia o tras el estallido de la guerra en Ucrania,

gue ocasionaron disrupciones como la ruptura de la cadena de suministro
0 el encarecimiento de las materias primas y de la energia, el Gobierno
espanol aprobod reales decretos ley que facilitaron la revision de precios en
contratos suscritos con el sector publico. Habra que permanecer atentos a
medidas similares que eventualmente puedan establecerse para mitigar el
Impacto de los aranceles en las empresas espanolas.

Dentro de las relaciones entre empresas y administraciones publicas, otro
ambito sobre el que habra que estar atento es el de las subvenciones. La
actual escalada arancelaria puede abocar a algunas empresas a incumplir los
compromisos que adquirieron cuando recibieron financiacion publica, por lo
que podrian provocarse bien medidas de reajuste de obligaciones y plazos,
bien el inicio de expedientes de revocacion y reintegro de la ayuda.

' Aranceles



Impacto sobre los precios

El aumento de los aranceles en Estados
Unidos puede generar presion inflacionaria

en este mercado, condicionar la demanda y
alterar la dinamica competitiva. De hecho, al
encarecer los productos importados, estos
gravamenes reducen su competitividad frente
a alternativas locales. Ademas, se pueden
abrir gaps arancelarios entre paises que estén
sujetos a diferentes barreras.

Como resultado, muchos exportadores se ven
obligados a revisar su estrategia de precios

y posicionamiento para no perder cuota

de mercado. En este sentido, tendran que
estar muy atentos a los impactos de este
escenario en el consumidor estadounidense
y a su elasticidad, es decir, en qué medida la
demanda es sensible a variaciones de precio
y cual es el riesgo de que un incremento se
pueda traducir en una caida de las ventas.

Ademas, en muchos casos sera necesario
acometer revisiones en el escandallo de
costes, identificar posibles eficiencias

en la cadena de suministro y renegociar
condiciones con proveedores y distribuidores
para compartir el Impacto del arancel.

KPMG

Reacciona -

En funcion de todo ello, los exportadores
deberan decidir en que medida repercuten
el coste adicional que implican los aranceles,
lo absorben o lo compensan con ajustes
operativos.

No obstante, cabe destacar que esta coyuntura

también puede abrir ventanas de oportunidad.
En sectores como el de alimentacion y
bebidas, las empresas espanolas se han
consolidado en los Ultimos anos como un
proveedor de productos de buena calidad a
un precio razonable, por lo que si calibran bien
Su estrategia de precios podrian ganar terreno
frente a otros competidores.

No es de extranar, por tanto, que numerosas
empresas, lejos de renunciar a este mercado,
estan realizando va ejercicios de simulacion
de escenarios de competitividad para seguir
suministrando a Estados Unidos, que, pese a
esta coyuntura, mas compleja, seguira siendo
el principal mercado de valor a nivel mundial.
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A la hora de redefinir precios, recuerda...

considerar que, ante un posible repunte inflacionario, el
precio como factor de decision de compra adquirira
mayor relevancia.

monitorizar los impactos de este escenario en el
comportamiento del consumidor y la elasticidad de
la demanda a las subidas de precio en la categoria.

analizar la propuesta de valor vy el posicionamiento
frente a la competencia.

realizar ejercicios de simulacion para evaluar el efecto
de los aranceles en el precio y el posible gap frente a
la competencia relevante.

revisar el escandallo y el margen unitario para calibrar
la capacidad de absorber o repercutir los aranceles.

evaluar nuevas oportunidades de reposicionamiento

no perder de vista el riesgo de caer en competencia
desleal.

realizar analisis similares en el caso de transacciones
celebradas con terceros y con entidades vinculadas
(que operen bajo circunstancias comparables).

. Aranceles g3



Adapta: redefine tu
estrategiaparaun
NUEVO escenari

Tras analizar el impacto, llega el momento de actuar.

Los cambios que se realicen deben perseguir dos
objetivos, flexibilidad y eficiencia, dos caracteristicas
fundamentales para adaptarse a un entorno economico y
geopolitico que ha experimentado multiples disrupciones
en la ultima década.

r 1
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Cambios operativos

A medio plazo vy ante el impacto real de la escalada
proteccionista en las cuentas de resultados, las
empresas necesitaran introducir cambios estructurales
en sus estrategias de negocio.

Aguellas empresas que cuenten con plantas
productivas en varios paises deberan valorar cOmo
reubican su produccion, priorizando aquellas geografias
en las que los aranceles Impuestos por Estados Unidos
sean mas reducidos.

Otra alternativa consiste en exportar desde un pais
con un régimen arancelario mas benigno en el que

se desarrollara la Ultima etapa de la cadena de valor
antes de su introduccion en el mercado protegido.

En ese sentido, no es descartable la busqueda de
partnerships (allanzas) con empresas norteamericanas
O con empresas radicadas en paises con regimenes
arancelarios mas laxos. Estas estrategias deben

ser objeto de analisis y validacion para que sean
consistentes con la normativa aduanera internacional.

Por su parte, las empresas que requieran una mayor
flexibilidad en su aprovisionamiento deben tener

en cuenta que las homologaciones de nuevos
proveedores para determinados suministros

KPMG

Industriales pueden requerir procesos largos vy
complejos para asegurar la calidad e integracion con
los modeles productivos actuales.

De hecho, en la reconfiguracion de las cadenas de
valor, uno de los aspectos a los que hay que prestar
especial atencion es al compliance. Ante cambios de
esta envergadura, se abre una ventana de seguridad
para cometer fraudes ya que es mas dificil rastrear
pagos. Para prevenirlos y neutralizarlos, se debera
ejercer la debida diligencia a la hora de seleccionar
nuevos proveedores, colaboradores o aliados, aplicando
un enfoque multidimensional que garantice que los
nuevos soclos cumplen con los requerimientos legales
y de la compania en materia de integridad, legitimidad,
estabilidad, reputacion y seguridad.

A largo plazo, las empresas deben replantearse

su footprint global (instalaciones de produccion,
almacenamiento, transporte y distribucion en todo

el mundo) y también sus estrategias de outsourcing

y offshoring. Estos cambios y las inversiones
correspondientes, muchas de ellas ya en curso, conllevan
plazos de gjecucion de tres a cinco anos y cambios

estructurales en los modelos operativos de las companias.
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¥> Una de las alternativas

para reducir el impacto de
los aranceles es exportar
desde un pais con un
régimen arancelario mas
laxo, de forma consistente
con la normativa aduanera

internacional.

Los cambios en las
cadenas de valor abren
ventanas para la comision
de fraudes. El compliance
debe situarse en el centro
de las estrategias.
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Busqueda de nuevos mercados

Estados Unidos se ha consolidado como un
destino prioritario para las empresas espanolas,
en que siguen invirtiendo y que lo consideran
critico e insustituible a corto y medio plazo para
su desarrollo internacional, pues sigue siendo
el principal mercado de volumen y valor para la
exportacion a nivel mundial.

No obstante, las companias espanolas

tambien deben contemplar oportunidades de
crecimiento en otros mercados con un enfoque
estratégico y de medio y largo plazo. En este
sentido, las empresas deberan identificar qué
paises muestran mas potencial y encaje con

su estrategia, y mayor afinidad y capacidad de
consumo de su producto o serviclo, priorizando
los destinos de mayor valor y accesibilidad,
considerando las barreras arancelarias y

no arancelarias existentes y los acuerdos
comerciales de la Union Europea (por ejemplo,
el recientemente negociado con Mercosur).
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Regimenes suspensivos aduaneros

Aunque el origen de la actual escalada arancelaria se
encuentra en Estados Unidos, las grandes potencias
comerciales han respondido con contramedidas,
Incluyendo la Union Europea. Y este hecho no puede
ser ajeno a las estrategias fiscales que las empresas
espanolas desplieguen para responder a la ola
proteccionista.

En este contexto pueden adquirir mayor protagonismo
los llamados regimenes aduaneros suspensivos, una
ventaja establecida en todos los paises de la OMC
que permite que una mercancia que se importa con el
objetivo de transformarla para su exportacién quede
exenta de aranceles, siempre que se cumplan ciertas
condiciones y que la mercancia no sea destinada al
consumo final.

lgualmente, puede explorarse la utilizacion de zonas
francas o depdsitos aduaneros, siempre y cuando

las mercancias introducidas en una determinada
jurisdiccion sea objeto de reexportacion posterior tras
la realizacidon de manipulaciones simples.

KPMG

Algunos ejemplos de regimenes
aduaneros suspensivos

transito aduanero: permite el transporte
de mercancias bajo control aduanero de
un punto a otro sin pago de tributos.

deposito aduanero: las mercancias se
almacenan en lugares autorizados sin
pagar aranceles hasta su destino final.

perfeccionamiento activo: se importan
temporalmente bienes para ser
transformados, reparados o incorporados
a productos gue luego seran exportados.

importacion temporal: permite la
entrada de mercancias para un uso
especifico y limitado en el tiempo, con
obligacion de reexportarlas.
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Litigios ante incumplimientos

En los litigios que se originan por el incumplimiento
de un contrato, las partes pueden aportar informes
periciales. Estos analisis refuerzan la posicion

de las partes: el contratante puede cuantificar

los danos que le ha generado el incumplimiento,
mientras que el contratista puede ponderar el
perjuicio que habria experimentado su organizacion
sl no hublese discontinuado el contrato.

En cualquier caso, la actual coyuntura permite
extraer aprendizajes que deberian quedar
plasmados en un protocolo. Este documento
recoge las indicaciones, clausulas y supuestos que
contemplaran futuros contratos.

-
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-------- InirodUECIORN-="="="Reacciona -  Adapta -~ Ayudas plblicas ----------+" Vision secgorial - Contactost-- £ {3} >

Ayudas
publicas

El Plan de respuesta y relanzamiento comercial
anunciado por el Gobierno esta dotado con mas
14.000 millones de euros. Contempla la ampliacion
de programas ya existentes, asi como la creacion de
nuevos mecanismos de financiacion. Las empresas
deberan permanecer atentas a las convocatorias

y seleccionar aquellas que mejor encajen con sus
necesidades.

independientes afiliadas a KPMG International Limited, sociedad inglesa limitada por garantia. Todos los derechos reservados.
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----- Reacciona ===

Adapta @ -eeeeeeeeee Ayudas publicas

EI Plan de respuestay relanzamiento comercial, de un vistazo

RED DE PROTECCIONY AYUDA INMEDIATA

Linea de Avales
gestionada por el
Instituto de Crédito
Oficial (ICO)

6.000M€

Linea de avales para
el mantenimiento
de la actividad
productiva y el
empleo

0.000M€
7

Atencion a las
necesidades circulantes
de las empresas

1.000M€

[ l

Garantia Aval de
de liquidez nuevos
de las proyectos de
empresas inversion

1o0M€ 200M€E

Plan MOVES I

(incentivos a la adquisicion de
vehiculos eléctricos y despliegue de
infraestructura de recarga)

A00ME

Fondo de Apoyo a la Inversion

Industrial Productiva
(instalacion y modemizacion de plantas o
procesos productivos)

200M€

Mecanismo RED para empresas
en dificultades para los aranceles

— Monitoriza de forma continua las convocatorias de ayudas
— ldentifica las ayudas vy vias de financiacion que encajen con los proyectos que tu empresa prevé desarrollar

Recanalizacion de fondos del
Plan de Recuperacion

Ampliacion de la cobertura de la
Compania Espanola de Seguros
de Credito a la Exportacion (CESCE)

2.000ME

Plzl'n ICEX de relanzamiento
v

B Nueva financiacion

{Como actuar ante el Plan de respuesta y relanzamiento comercial del Gobierno de Espana?

— En el caso de que participes en alguna convocatoria, actualiza el plan de inversiones de tu compania.
— La asignacion de ayudas exige el seguimiento presupuestario y de ejecucion de |0s proyectos y la correcta justificacion de la inversion.

KPMG
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RECONVERSION DE LA CAPACIDAD PRODUCTIVA
E IMPULSO DE LA INTERNACIONALIZACION

Instrumentos de apoyo a los
proyectos de exportacion
e inversion en el exterior
de las empresas espanolas
afectadas por las medidas
arancelarias establecidas por

Estados Unidos
(programas e FIEX, FONPYME,
FIEM y ECOFIEM)

000M€

Fuente: Plan de Respuesta y Relanzamiento Comercial
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Vision
sectorial
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&= Automocion »> Antelaescalada arancelaria:

Los aranceles se suman a la lista de desafios a — Analiza tu cadena de valor y prioriza la produccion
los que ya se enfrentaba el sector automovilistico en aquellos mercados en los que el régimen
espanol y europeo, desde la dependencia en arancelario sea mas laxo.

componentes estratégicos de otros mercados

a la necesidad de adaptarse a un entorno mas

competitivo, en el que se ve rezagado con

respecto a otras potencias como China en €l

desarrollo del vehiculo eléctrico, un segmento

estratégico a medio plazo. — Considera las ayudas publicas disponibles. Algunos
goblernos han puesto en marcha programas
especificos de respuesta y relanzamiento comercial
frente a los aranceles, que se suman a los planes
de incentivos vinculados al desarrollo del vehiculo
eléctrico y autbnomo. Evalla las posibilidades de
participar y permanece atento a nuevos programas
que puedan lanzar las administraciones.

— Valora la posibilidad de establecer alianzas y
acuerdos de colaboracion con empresas que
operen en mercados clave y con regimenes
aduaneros mas favorables.

— Diversifica tu cadena de suministro para reforzar la
seguridad en el abastecimiento de materias primas
criticas, un reto especialmente relevante en el
actual contexto de tensiones geopoliticas.

-
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Industria

Los ultimos anos han sido complejos para el sector
Industrial: a las disrupciones en las cadenas de
suministro durante la pandemia les sucedieron

el Incremento de los precios de la energia y de

las materias primas por la guerra en Ucrania. La
ofensiva proteccionista de Estados Unidos, con
aranceles especificos ya en vigor para el acero vy el
aluminio, supone un nuevo reto.

KPMG

»> Ante la escaladaarancelaria:

— Analiza la rentabilidad de tus productos en €l
nuevo contexto y trata de ajustar la produccion
a la demanda en un entorno marcado por €l
Incremento de costes y precios.

— Reestructura tu cadena de produccion,
priorizando las geografias con menores
cargas arancelarias y teniendo en cuenta los
posibles incentivos que puedan ofrecer sus
administraciones.

— Amplia tu base de proveedores ante un
posible Incremento de los precios vy riesgos de
desabastecimiento.

— Revisa y optimiza tu cadena logistica para
minimizar el Impacto de los aranceles y mejorar
la eficiencia operativa.

© 2025 KPMG, S.A., sociedad anénima espanola y firma miembro de la organizaciéon global de KPMG de firmas miembro
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& Gonsumo Retail »> Ante la escaladaarancelaria:

El sector de Consumo y Retail es uno de los mas — Revisa tu estrategia de precios y
expuestos al nuevo escenario arancelario. No en posicionamiento en Estados Unidos vy otros
vano, industrias como la de alimentacion y bebidas mercados.

o la de moda, lujo y cuidado personal tienen una
relevante actividad inversora y exportadora en
Estados Unidos y en otros mercados afectados,
y operan en cadenas de valor globalizadas e — Explora nuevas vias de expansion y
Interconectadas que se pueden ver impactadas por valorizacion, tanto en Estados Unidos como en
este cambio de paradigma. otras geografias.

— Analiza tu mix de clientes y de productos,
identificando las areas de riesgo y oportunidad.

Estas companias tendran que evaluar las — Negocia con tus socios comercilales para
Implicaciones en su estrategia de crecimiento, distribuir las cargas arancelarias adicionales.
en su cadena de suministro y en su rentabilidad y

competitividad. — Incrementa la flexibilidad y seguridad del

suministro.

— Explora vias para mejorar la eficiencia con
ayuda de la tecnologia.

— Revisa tus margenes y el impacto en la
rentabilidad de tu negocio.

-
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Reacciona

Adapta

Unahoja e ruta ante laactual escalada arancelaria

Adapta: redefine la cadena de valor en un nuevo escenario

Reacciona: analiza y evalua el impacto para mitigarlo

¢ Recalcula la deuda
aduanera de tu
compania y evalla
mecanismos para
optimizarla.

¢ \erifica la rentabilidad
de tus productos en
la nueva coyuntura

y en el caso de que
se reduzca de forma
significativa, valora el
posible Impacto sobre
la sostenibilidad del
Negocio.

KPMG

Evalua la
conveniencia de
introducir cambios

en la cadena de

valor (produccion,
aprovisionamiento y -
comercializacion).

¢ Revisa la politica
de precios de
transferencia
de tu empresa
asegurando un
enfoque integrado
de la dimension
econdmico-
operativa con la
fiscal-tributaria.

¢ Replantea tu
politica de precios
equilibrando su
competitividad con
el cumplimiento
normativo, para
evitar riesgos de

_incurrir en practicas
de competencia *-.
desleal.

¢ Fxamina_las
clausulas
contractuales
vigentes vy, Si

es posible,

negocia con las
contrapartes posibles
modificaciones que
reflejen el nuevo
escenario comercial.

¢ Analiza los
programas de
financiacion

0 ayudas que
se puedan
aprobar en
este escenario.

¢ Confirmala *
capacidad de
tu organizacion
para asumir los
COMpromisos
adquiridos en
el marco de
subvenciones
y otras ayudas

publicas recibidas.
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¢ Analiza la implantacion de
tu empresa en mercados ™y
iInternacionales, con &l objeti

‘,i

¢ Ampll’a y diversifica la
base de proveedores
de tu compania,
priorizando aquellos
que ofrezcan mejores
condiciones desde

el punto de vista

aduanero.

vo de.

aumentar su presencia en"‘aque‘llo& 7. o i,
mercados que tengan un reg|meh'*
N | aduanero mas favorable

Contactos -

¢ En situaciones de
Incumplimiento contractual,
preparate para posibles

Redefine las
estrategias de

. | litigios: cuantificar el impacto | outsourcingy
*fi‘*-f*' _Wera clave. offshoring
Ll':ri-"_"_ f if:,..'.'l
i 4 ﬁ"ﬁ
W e

» il
¢ Fvalua la
posibilidad de

establecer alianzas
con empresas
ubicadas en
mercados

con menores
aranceles.

! rleﬂ_ 3
_ e e .’.-_
| S

Replantea la cadena
global de produccion,
almacenamiento,
transporte y distribucion
en todo el mundo de tu
organizacion, adaptandola
a un entorno cambiante
y marcado por tensiones
comerciales.

¢ Haz del compliance
una prioridad a la
hora de establecer
acuerdos y alianzas.
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-------- Introduccién ----------- Reacciona -+ Adapta  --------- Ayudas publicas ------------ Visién sectorial -----------  Contactos - £ {} D> -

Z00M. Aranceles

Una guia practica para responder
a los aranceles de Estados Unidos

En KPMG contamos con un equipo multidisciplinar con enfoque
sectorial que puede ayudar a evaluar y mitigar el impacto de la
escalada arancelaria y a redefinir tus estrategias de crecimiento
a medio y largo plazo en este nuevo contexto.

Descubre como )

r 1
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https://kpmg.com/es/es/servicios/empresas-nuevos-aranceles-eeuu.html?utm_source=web&utm_medium=pdf&utm_campaign=offering

Contactos

Candido Pérez Juan José Blanco Manuel Gil Teresa Quinones

Socio Responsable de Socio responsable del area Director del area de Aduanas Socia responsable del area
Infraestructuras, Gobierno y de Aduanas e Impuestos e Impuestos Especiales de de Precios de Transferencia
Sanidad de KPMG en Espana Especiales de KPMG Abogados KPMG Abogados KPMG Abogados

T: +34 629 13 46 95 T. +34 616 41 87 10 T: +34 606 94 43 09 T: +34 696 72 28 79

E: candidoperez@kpmg.es E: [blanco@kpmag.es E: manuelgil@kpmg.es E: tquinones@kpmaq.es

Enrique Porta

Jorge Sainz

Socio responsable de Consumo Socio responsable de Industria y
vy Retail de KPMG en Espana Automocion de KPMG en Espana
T: +34 686 56 24 62 T. +34 628 98 74 56

E: eporta@kpmag.es E: jsainz@kpmag.es

Javier Zuloaga Maria Victoria Fernandez-Elices
Socio responsable del area de Directora de KPMG Forensic
Dispute Resolution and Insolvency T +34 680 42 31 17

(DRI) de KPMG Abogados E: mvfernandez@kpmg.es

T. +34 646 77 45 72
E: zuloaga@kpmg.es

KPMG
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Luis Fernandez

Socio responsable del area de

Derecho Mercantil de KPMG Abogados
en Madrid

T: +34 620 83 73 33
E: luisfernandez@kpmag.es

Isabela Fernandez de Beaumont
Senior manager Consultoria de
Sector Publico de KPMG en Espana

T. +34 629 97 93 16
E: ifernandezdebeaumont@kpmag.es

------ Contactos - < 1)} >

Jorge Solaun

Socio en el area de Strategy
o [ & Value Creation de

KPMG en Espana

T. +34 618 65 75 39
E: [solaun@kpmg.es

Carmen Mulet
Socia responsable del area de

Regulatorio, Administrativo y
Competencia (RAC) de KPMG Abogados

T:. +34 659 22 11 57
E: cmulet@kpmg.es
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