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» 1. La distrib_u_cién como
rama de_ la actividad
econdmica

1.1. Origen y fundamento
de la distribucién

Histéricamente, la mecanica y
funcionamiento del mercado se ha
venido explicando a partir del juego
de las relaciones de produccion y
consumo. En este sentido, es de
todos conocido el importante papel
que desempefia la distribucion,
entendida en sentido genérico,
como actividad humana dirigida
especificamente al establecimiento
de cauces de colocacion de los
productos en los mercados.

Como consecuencia de la evi-
dente internacionalizacion de la
economia y el comercio, resulta
cada vez mas patente la necesidad
de que los fabricantes establezcan
canales de distribucion indepen-
dientes que les permitan concen-
trar todo su esfuerzo y medios en la
fase productiva, ahorrando a la
empresa los costes derivados de la
creacion y mantenimiento de una
red de distribucion propia e incre-
mentando la competitividad del
producto.

Por otra parte, las ventajas que
presenta delegar en un distribuidor
la actividad de comercializacion de
un producto en un determinado

30



Alejandro Tintoré - Rafael Gomez de la Serna

lecht

"

ercattil |

territorio, no se limitan a un mero abaratamien-
to de costes. Asi, a través del establecimiento
de canales de distribucion independientes, el
fabricante puede, por ejemplo, aprovechar el
directo conocimiento que, se supone, tiene la
empresa designada distribuidora de las singula-
ridades del mercado de que se trate.

Estas y otras razones explican en buena
medida el extraordinario auge que ha venido
presidiendo la evolucion del sector de la distri-
bucién en los ultimos diez afios.

1.2. La distribucion en nuestro pais

A fecha de hoy, practicamente una de cada
tres empresas europeas pertenece al sector
comercial.

La estructura de la distribucion varia sensi-
blemente segun el pais en el que nos encontre-
mos, en atencion a los condicionantes juridicos
que emanan de las respectivas legislaciones y a
las especificidades que presenta la demanda de
consumo Y la oferta comercial en cada estado.

Ello no obstante, también es cierto que se
aprecia una progresiva concentracion y homo-
genizacion del sector, tendencia a la que no es
ajena nuestro pais.

En este sentido, la importancia creciente del
sector de la distribucion en Espafia es un
hecho constatado. Segun datos recientes reca-
bados por la firma de consultoria inmobiliaria
Healey & Baker, en la actualidad operan aproxi-
madamente en nuestro pais 360 operadores
internacionales de distribucién comercial, lo
cual nos sitia en el tercer lugar de la Union
Europea, solo por detras del Reino Unido (485)
y Francia (425), y por delante de paises como
Alemania (354) e Italia (216). Asimismo, se
prevé el desembarco en nuestro pais de cerca
de 145 nuevas compafiias durante los proxi-
Mos cinco afios.

Este auge estd motivado en buena medida
por la coincidencia en el tiempo de factores tan
decisivos como la creciente disminucion de la
carga fiscal que soportan las empresas, un cre-
cimiento econémico muy por encima del alcan-
zado por otros paises europeos, el descenso

del desempleo, la implantacién del euro o los
bajos tipos de interés.

La cuestion ahora radica en saber si Espafia
sabra estar a la altura de las circunstancias, y
superar las diversas carencias que todavia limi-
tan su potencial de crecimiento, tales como la
escasez de espacios comerciales disponibles
en las grandes ciudades o la deficiente regula-
cién normativa que afecta a buena parte de las
modalidades de articulacion de la distribucién
en nuestro pais.

1.3. Formas de configuracion
de las relaciones de distribucion

Siguiendo una de las muchas clasificaciones
propuestas por la doctrina, pueden distinguirse,
dentro de la distribucion como actividad genéri-
ca, dos grandes vertientes: la distribucién direc-
ta, caracterizada esencialmente por el paso o
transmision inmediata o directa de los bienes
del fabricante al consumidor, y la distribucién
indirecta, determinada por la existencia de fases
intermedias hasta la adquisicion final del bien
por parte del consumidor.

Dentro de la primera de estas dos categori-
as se encontrarian situados tanto los agentes

comerciales independientes, como l0s comisio-
nistas y mediadores.

Por su parte, la distribucion indirecta integra
una multiplicidad de contratos que van desde el
suministro cualificado (con obligacién del sumi-
nistrado de promover la distribucion o venta del
producto en su zona) hasta la franquicia (fran-
chising), que representa el grado maximo de
simbiosis entre fabricante (franquiciador) y distri-
buidor (franquiciado), pasando, por la conce-
sién mercantil (o distribucién comercial en sen-
tido estricto), figura que constituye el objeto
principal del presente estudio.

Todos estos contratos tiene en comun, al
margen de las ventajas organizativas y de ges-
tiébn que conlleva la descentralizacion de la acti-
vidad distributiva, la traslacion mas o menos
parcial del riesgo empresarial inherente a dicha
actividad, que es asumido por los propios distri-
buidores, sin perder el fabricante, por el contra-
rio el poder de supervision.
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Al distribuidor, por su parte, se le coloca en
una posicion de evidente privilegio respecto de
sus competidores, por cuanto accede al pro-
ducto de una forma preferencial (a veces exclu-
siva) y a un menor coste (lo cual le garantiza un
mayor margen de beneficio). Asimismo, suele
ser habitual que el fabricante se haga cargo, de
alguna forma, de parte del coste promocional
del producto.

1.4. Concesion mercantil, agencia
comercial y contrato de franquicia

Vista la multiplicidad de formas que pueden
revestir las relaciones de distribucion, no puede
extrafiar a nadie que en ocasiones sea muy difi-
cil discernir cando nos hallamos ante una figura
y cuando ante otra.

La anterior afirmacion es especialmente cier-
ta cuando hablamos de concesiones mercanti-
les, relaciones de agencia y franquicias por
cuanto, hasta cierto punto, estas tres figuras
comparten naturaleza juridica, fisonomia y, en
gran medida, funcionalidad econémica.

Respecto del contrato de agencia, la propia
Ley 12/1992, de 27 de mayo, que regula esta
figura juridica, nos ofrece la clave para diferen-
ciarla de la concesion mercantil y la franquicia al
conceptuar la agencia como aquella relacion
juridico-contractual por la que “una persona
natural o juridica, denominada agente, se obliga
frente a otra de manera continuada o estable a
cambio de una remuneracién, a promover actos
u operaciones de comercio por cuenta ajena, o
a promoverlos y concluirlos por cuenta y en
nombre ajenos, como intermediario indepen-
diente, sin asumir, salvo pacto en contrario, el
riesgo y ventura de tales operaciones”.

Asi, en la concesion mercantil y la franquicia
tanto el concesionario como el franquiciado
actian en nombre y por cuenta propia, lucran-
dose a partir del margen de reventa de los pro-
ductos y asumiendo la responsabilidad por los
riesgos de las relaciones contractuales que
establece con sus clientes. Por el contrario, la
agencia constituye un efectivo contrato de ges-
tién de intereses ajenos en el que, por norma,
no se asume por el agente el riesgo y ventura de
las operaciones y en el que el beneficio del

agente se cifra en la retribucion por ventas rea-
lizadas que percibe el agente.

Por otra parte, en el caso del contrato de
franquicia las diferencias fundamentales con la
concesion mercantil radican en el caracter fun-
damental, esencial y efectivo de la aportacion
de un know-how técnico y/o comercial por
parte del franquiciante, asi como en la atribu-
cién al franquiciado del derecho a utilizar una o
varias marcas durante la vigencia del contrato y,
en su caso, una serie de derechos de propiedad
intelectual y/o industrial.

» 2. La concesion mercantil

2.1. Concepto, naturaleza juridica y
modalidades de concesion mercantil.

Puede definirse la concesién mercantil como
aquella compleja relacién en virtud de la cual el
distribuidor (concesionario) se obliga a adquirir
del fabricante o importador (concedente) mer-
cancias bajo determinadas condiciones para su
posterior colocacion en el mercado por cuenta
y riesgo propios, estipulandose como contra-
prestacion de la intermediacién un beneficio o
margen de reventa.

En este sentido, distinguir entre distribucién
comercial (o distribucién en sentido estricto) y
de concesion mercantil no es sino nombrar de
forma diversa una misma figura juridica.

Ello no obstante, si que es cierto que en
algunos casos puede darse una cierta uniformi-
dad a la hora de calificar una determinada rela-
cién de un modo u otro. Asi, suele hablarse
especificamente de concesibn mercantil en
supuestos de comercializacion de vehiculos
(automoviles, motocicletas, camiones, motos
acuaticas, lanchas, embarcaciones de recreo), y
de distribucién comercial cuando nos hallamos
ante productos que se consumen o deterioran
con rapidez y no requieren un mantenimiento
especializado.

Centrandonos en consideraciones de indole
estrictamente juridica, decir que nos hallamos
ante un contrato de caracter consensual, sina-
lagmaético, bilateral, mixto, intuitu personae, ati-
pico y de caracter mercantil, cuya causa incor-
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pora la seguridad de las partes en la permanen-
cia de la relacion contractual estipulada de cola-
boracion empresarial.

Por otra parte, podemos distinguir entre tres
modalidades de concesion mercantil:

a) Intensiva, consistente en crear el mayor
numero de puntos de distribucion posibles
para el producto. Es la modalidad de distri-
buciéon que generalmente se utiliza para la
comercializacién de productos de bajo
coste, consumo rapido y que no precisan
una atencién postventa, tales como periédi-
cos, tabaco, refrescos,...

Exclusiva, tendente a canalizar la totalidad de
la distribucién de productos para una zona
por un solo punto. Tanto esta modalidad,
como la de distribucién selectiva, permiten al
concedente un gran control sobre los proce-
sos de comercializacion de sus productos.
Selectiva, dirigida a canalizar la distribucion
de un producto para una misma zona a tra-
vés de un nimero limitado de establecimien-
tos elegidos con base a criterios objetivos de
caracter restrictivo. Esta modalidad general-
mente se reserva para la distribucion de pro-
ductos de lujo y/o que precisan un manteni-
miento especializado.

b)

2.2. Marco legal

Pese a su gran difusion préactica, y al igual
que sucede con la franquicia, la concesién mer-
cantil es una figura atipica en nuestro Derecho
que ha recibido una muy escasa —por no decir
nula- atencion por parte del legislador, tanto
nacional como comunitario. En efecto, en el
ambito territorial de la Union Europea solo
Bélgica cuenta con un texto legal en la materia:
la Ley de 27 de junio de 1961, sobre el contra-
to de concesion de venta en exclusiva, poste-
riormente modificada por la Ley de 13 de abiril
de 1971, que incluye en el ambito de la ley los
contratos de concesion cuasi-exclusiva.

Es por ello que los diversos paises de nues-
tro entorno han optado por aplicar a la conce-
sion mercantil la regulacion establecida con
relacion a otras figuras juridicas tales como el
contrato de agencia (Francia, Alemania) o el de
suministro (Italia).

En el caso concreto de nuestro pais, la con-
cesion mercantil se rige fundamentalmente por
las normas generales de la contratacion civil y
mercantil.

Asimismo, especialmente en materia de
extincién del contrato, los Tribunales de Justicia
han venido utilizando a modo de criterio inter-
pretativo los principios y soluciones normativas
establecidos en la Ley 30/1992, de 29 de mayo,
sobre el Contrato de Agencia.

Por otra parte, también existe una normativa
sectorial que aborda la problematica especifica
de determinadas areas de la distribucion tal
como puede ser la distribucion de automoviles
(Reglamento 123/1988 y Real Decreto de 21 de
febrero de 1992)

Esta situacion, sin embargo, dista mucho de
resolver todos los problemas que se derivan de
la inexistencia de una regulacién especifica, por
cuanto la labor de interpretacion que deben rea-
lizar los profesionales del Derecho es, a estos
efectos, titanica, sin poder evitar, en ocasiones,
que se produzcan situaciones paraddjicas.

En otro orden de cosas, y con relacion a la
distribucion como actividad potencialmente
susceptible de afectar a la libre competencia y
de producir situaciones de abuso de posicion
dominante, resulta de aplicacion, ademas, toda
la normativa, tanto nacional como de caracter
comunitario, tendente a regular y prevenir los
efectos nocivos para la libre competencia que
tienen los acuerdos verticales de compra y
venta exclusiva.

A tal efecto, las normas fundamentales que
recogen y determinan la legalidad de un deter-
minado acuerdo o politica de distribucion
comercial vienen recogidas en las siguientes
normas:

- Articulo 81 del Tratado de la Unién Europea.

- Reglamento de la Comision 1475/1995,
relativo a la aplicacion del articulo 81.3 del
Tratado de la Unién Europea a determinadas
categorias de acuerdos de distribucion y de
servicio de venta y posventa de vehiculos
automoviles.

- Reglamento de la Comisién 2790/1999, de
22 de diciembre, relativo a la aplicacién del
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articulo 81.3 del Tratado de la Unién Europea
a determinadas categorias de acuerdos ver-
ticales y practicas concertadas.

- Ley 16/1989, de 17 de julio, de Defensa de
la Competencia.

- La Ley de Competencia Desleal 3/1991, de
10 de enero.

En todo caso es de sefialar que, la tenden-
cia actual, tanto en Espafia, como en otros pai-
ses de nuestro entorno, es de un incremento
gradual del control estatal sobre los acuerdos
verticales realizados en régimen de exclusiva o
tendentes al establecimiento de redes de distri-
bucion selectiva. En este sentido, el
Anteproyecto de Real Decreto en materia de
exenciones por categorias, autorizacion singular
y registro de defensa de la competencia recoge
y desarrolla buena parte de las previsiones con-
tenidas en el Reglamento de la Comision
2790/1999, de 22 de diciembre.

En primer lugar, se crean unos parametros
objetivos que las empresas pueden utilizar para
conocer bajo qué circunstancias sus acuerdos
deben ser comunicados a las autoridades de
defensa de la competencia a fin de recibir la
correspondiente autorizacion. Entre estos para-
metros se encuentra el tope del 30% de cuota
de mercado del producto o productos, de
forma que, cuando se alcance o exceda, nace-
ra la obligacion de solicitar autorizaciones sin-
gulares al Servicio de Defensa de la
Competencia para suscribir acuerdos de distri-
bucién y compra en exclusiva. De igual forma,
el Anteproyecto establece que sera obligatoria
la comunicacion cuando en el mercado no exis-
ta competencia efectiva de productos idénticos
o similares, cuando se apliquen precios excesi-
vos a los productos objeto del acuerdo y cuan-
do existan redes paralelas de acuerdos simila-
res que, al provocar un efecto acumulativo,
causen restricciones apreciables en la libre
competencia.

2.3. Fiscalidad y contrato de distribucion

Al tratarse de contratos de contenido mera-
mente obligacional, la conclusion de acuerdos
de concesion mercantil, no viene gravada por
tributo alguno. Ello no obstante, los resultados
econdémicos si pueden quedar sometidos al IVA

en la medida que el articulo 11.2.5. de la Ley
37/1992, de 28 de diciembre, del Impuesto
sobre el Valor Afiadido considera como presta-
ciones de servicios “las obligaciones de hacery
no hacer y las abstenciones estipuladas en con-
tratos de venta en exclusiva o derivadas de con-
venios de distribucion de bienes en éareas terri-
toriales delimitadas”.

2.4. Extincion

Como era de prever, es al extinguirse la rela-
cion de concesién mercantil cuando salen a la
luz buena parte de los problemas que afectan a
esta figura juridica y que derivan, en buena
medida, de la ausencia de un marco normativo
especifico.

La extincion de la relacion de concesion
puede derivarse de diversas causas tales como
la conclusion del plazo de vigencia establecido,
el acuerdo de las partes o la denuncia o resolu-
cién unilateral del contrato por una de las partes.

Por su parte, la resolucion unilateral puede
producirse de tres formas diferentes:

- Por produccion de un hecho expresamente
contemplado en el contrato como causa de
resolucion (como pueda ser, por ejemplo, la
quiebra, concurso o declaracion de insolven-
cia de alguna de las partes, su muerte o pér-
dida de capacidad juridica, la trasmisién se
su fondo de comercio, la transformacion o
cambio de actividad de la sociedad, o el
incumplimiento de los minimos de stock o
ventas establecidos).

- Por incumplimiento de la otra parte (esté o
no previsto como causa de resolucién, siem-
pre que tenga la suficiente entidad).

- Por voluntad exclusiva de la parte que opta
por la resolucion del contrato.

Es en este Ultimo supuesto en el que con-
centran en mayor medida los problemas por
cuanto la revocabilidad de contratos estable-
cidos sin limite temporal por la sola voluntad
de uno de los contratantes se entiende sin
perjuicio de las consecuencias de todo orden
que pueden acompafiar a la actuacién
de la parte que decide abusivamente la reso-
lucién del vinculo.
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Centrdndonos especificamente en los
supuestos de resolucion unilateral, podemos
destacar que las consecuencias de dicho pro-
ceder pueden ser de dos tipos:

- Indemnizatorias, tendentes a la reparacion
de los perjuicios sufridos por la parte afecta-
da por la resolucion anticipada de la relacion
contractual (asi en el caso de inversiones
realizadas no amortizadas).

- Compensatorias, establecidas a favor de los
concesionarios-distribuidores y dirigidas a
compensar a éstos en los casos (tanto de
resolucion abusiva como en los de extincion
por transcurso del plazo de vigencia pacta-
do) en que puede constatarse la aportacion
de nuevos clientes al concedente o se apre-
cian incrementos sensibles respecto de las
operaciones con clientes preexistentes,
siempre y cuando la actividad anterior del
concesionario pueda continuar produciendo

ventajas sustanciales al concedente (se pro-
duzca, en definitiva un enriquecimiento injus-
to) y resulte equitativamente procedente por
la existencia de pactos de limitacion de
competencia, por la existencia de un lucro
cesante manifiesto o por las demas circuns-
tancias que concurran.

Debe sefialarse, por ultimo, que la magnitud
y el caracter casuistico de la problemética deri-
vada de la resolucién unilateral de los contratos
de distribucién nos obliga a ser breves y a cefiir-
nos a lo que constituye nuestro principal prop6-
sito con el presente estudio, esto es, el ofrecer
una vision global y una primera aproximacion
practica a la situacion de la distribucion comer-
cial en nuestro pais. Esperamos, no obstante,
tener ocasion de abordar en un préximo articu-
lo todas aquellas cuestiones suscitadas en el
marco de la resolucion unilateral de las relacio-
nes de distribucion y sub-distribucion.

Esquema de contrato de distribucion / concesion mercantil

ENCABEZAMIENTO
Identificacion de las partes actuantes y calidad en la que actdan.

EXPOSICION DE MOTIVOS
Descripcion detallada de las motivaciones que han movido a las partes a suscribir el
contrato.

PACTOS
PRIMERO.-Definiciones
“A los efectos del presente contrato, los conceptos que a continuacion se relacionan tendran
la significacién que en este pacto se les atribuye:

- CONCEDENTE: El fabricante o importador que otorga la concesién (identificacién por su nom-
bre y apellidos o denominacién social).

- CONCESIONARIO: La persona fisica 0, mas comulnmente, juridica, designada por el
Concedente para hacerse cargo de la distribucion de sus productos (identificacion por su nom-
bre y apellidos o denominacion social).

- PRODUCTO: Los productos que constituyen el objeto de la concesion.

- TERRITORIO: El territorio con relacién al cual se otorga la concesion.

- FECHA DE INICIO: Fecha sefialada al efecto para que den inicio las actividades del
Concesionario como tal.”

SEGUNDO.- Designacion y productos

- Designacion expresa del Concesionario por parte del Concedente para la realizacién de la
actividad de distribuciéon de sus productos.

“Por medio del presente contrato, la mercantil Concedente designa expresamente a la mer-
cantil Concesionaria para la promocion, distribucion, venta, tratamiento, servicio y, en su caso,
reparacion, de los bienes y productos (y, en su caso, recambios y accesorios) descritos en el
Anexo n°... del presente contrato.”

»
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TERCERO .- Territorio
Identificacion del territorio 0 zona determinada con relacion a la cual se otorga la concesion.
Es conveniente sefialar que la concesién de un territorio no implica necesariamente exclusivi-
dad de ningun tipo.

“El Concesionario desarrollara su actividad como tal exclusivamente dentro de la zona sefiala-
da al efecto en el Anexo n° ...del presente contrato.”

CUARTO.-Locales

Determinacion del lugar de explotacion de la concesion. Puede, y es conveniente establecer,
que cualquier modificacién que afecte a la ubicacion de la explotacion, ain dentro del territo-
rio asignado, no se realice sino mediante previa comunicacion y asentimiento del Concedente.

“El Concesionario no comercializard los productos objeto de la presente concesion (ni, en su
caso, de sus correspondientes recambios y accesorios), ni prestara servicios, ni efectuara repa-
raciones en otro lugar que los Locales, tal y como se definen en el Anexo n°....del presente con-
trato.”

SEXTO.- Exclusividad y no exclusividad

Clausula opcional dirigida a establecer, en su caso, la obligacion del Concesionario de no
comercializar, ni directa ni indirectamente, otros productos nuevos (no de segunda mano) que
los suministrados al efecto por el Concedente (con la posible excepcion de aquellos que ya
estén siendo comercializados por el Concesionario al tiempo del otorgamiento de la conce-
sion).

No exclusividad.- “Nada de lo contenido en el presente contrato se interpretara ni actuard como
limitacién directa o indirecta de la libertad del Concesionario de distribuir, fabricar, comprar,
vender, revender ni formalizar nuevos acuerdos para vender, fabricar, comprar, vender o reven-
der productos de otras marcas, aun cuando los mismos sean de idéntica o analoga naturale-
za y concurrentes o competitivos con los que son objeto del presente contrato.”

Exclusividad.- “El Concesionario no podra sin el consentimiento previo y escrito del Concedente
distribuir, fabricar, comprar, vender, revender ni formalizar nuevos acuerdos para vender, fabri-
car, comprar, vender o revender, sea oficialmente o de otro modo, directa o indirectamente,
ningun producto nuevo (no usado) de idéntica o analoga naturaleza y concurrentes 0 compe-
titivos con los que son objeto del presente contrato.”

Comentar, por otra parte, que, si bien es menos frecuente, dicha exclusividad también puede
venir referida a la obligacion del Concedente de no suministrar ni permitir el suministro directo
o indirecto de los bienes y productos contractuales a otras empresas para su comercializacion
dentro del &mbito territorial de la concesion (suministro exclusivo).

Alternativamente a las clausulas de exclusividad pueden incluirse clausulas tendentes al esta-
blecimiento en un determinado territorio de redes de distribucion selectiva.

SEPTIMO.- Suministro de productos a terceros

Condiciones generales referidas al suministro de productos por las partes a otros
Concesionarios y/o personas, fisicas o juridicas, para su comercializacion, utilizacion en cam-
pafias promocionales, incorporacion, en su caso, a otros productos o consumo final.

OCTAVO.- Marketing y publicidad

Obligatoriedad por una y otra parte, en su caso, de promover y participar en el coste de cam-
pafias publicitarias. Desembolso minimo anual del Concesionario en tales campafias.
Suministro de material publicitario y promocional y condiciones de dicho suministro.

“El Concesionario debera reinvertir una cantidad no inferior al ... por ciento de la cifra de nego-
cios bruta anual correspondiente a la venta de los productos objeto de la presente concesion,
tanto nuevos como de segunda mano, en campafias de publicidad y promocién de dichos
productos.. Sin perjuicio de lo anterior, no se daré inicio a ninguna campafia publicitaria o de
promocion relativa a dichos productos sin que medie previa consulta al Concedente..

Por su parte, el Concedente pondra oportunamente material publicitario y promocional a dis-
posicién del Concesionario en las condiciones que anualmente se fijen por ambas partes. Las
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condiciones de suministro de material publicitario para el primer afio de vigencia de la relacion
de concesion se contienen y detallan en el Anexo n° ...de los acompafiados con el presente
contrato.”

NOVENO.- Asistencia técnica y comercial al Concesionario
Condiciones para la prestacion de servicios de asesoramiento en areas tales como gestion de
la concesion o publicidad.

DECIMO.- Obligaciones del Concedente

Detalle concreto de las obligaciones del Concedente de prestacion, cuando el producto lo
requiera, de una asistencia técnica especializada y de formacion inicial y continuada del perso-
nal del Concesionario.

Obligaciones relacionadas con el suministro, entrega y devolucion de productos en el lugar,
momento y forma que se determinen y responsabilidad por demoras en la entrega. Limites de
dicha responsabilidad.

Obligacion genérica de cumplimiento de cualesquiera otras obligaciones detalladas en el con-
trato.

UNDECIMO.- Obligaciones del Concesionario

Pago de los productos suministrados

- Condiciones de pago de los productos suministrados por el Concedente.

- Limites de crédito.

- Intereses de demora.

- Reserva de dominio respecto de los bienes cuyo precio no haya sido satisfecha por el
Concesionario. Aimacenamiento separado e indicacién de que dichos bienes son propiedad
del Concedente.

“Hasta que el Concesionario haga efectivo el precio total de todos y cada uno de los produc-
tos, recambios y accesorios suministrados, junto con los impuestos y tasas devengados que
sean de su cargo, y junto con los intereses por demora en el pago si los hubiere, el Concedente
se reserva el dominio de dichas mercancias. En tal caso, el Concesionario, como depositario
de dichas mercancias, debera almacenarlas separadamente del resto, identificandolas clara-
mente como propiedad del Concedente hasta su integro pago.”

Ventas

- Minimos de ventas de productos y, en su caso, de recambios y accesorios.

“El Concesionario estara obligado a cubrir los minimos de ventas de productos (y, en su caso,
recambios y accesorios) que anualmente establezca el Concedente. En ningln caso, los mini-
mos de ventas que se establezcan anualmente podran exceder en un ....% los minimos cuan-
titativos establecidos en el ejercicio econdémico precedente. Para el primer afio de duracion del
presente contrato los minimos de ventas de productos (y, en su caso, recambios y accesorios),
son los que se establecen en el Anexo n° .... del presente contrato)”.

- Procedimiento de devoluciones, consultas y quejas sobre el producto.

- Obligacién de no suministro a distribuidores o comerciantes no autorizados por el
Concedente.

“El Concesionario no suministrara los productos objeto del presente contrato a distribuidores,
Concesionarios 0 comerciantes no autorizados por el Concedente. Periddicamente, el
Concedente suministrara al Concesionario un listado de Concesionarios y distribuidores auto-
rizados.”

- Obligacién, caso de precisarlo el producto, de prestar servicio de atencion posventa (mante-
nimiento y reparaciones).

“El Concesionario prestara servicio posventa (mantenimiento y reparaciones), incluyendo el servi-
cio de garantia, en las condiciones previstas al efecto en el presente contrato.”

- Prohibicién de ventas a fabricantes de la competencia.
“El Concesionario no vendera los productos objeto del presente contrato, ni sus recambios y
accesorios a clientes que los destinarian a la fabricacion de mercancias similares.”

»
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Servicio de atencion posventa (en su caso)

- Cualificacion del personal.

- Equipacion y medios.

- Operaciones de mantenimiento.

- Operaciones de reparacion.

- Estandares de mantenimiento y reparacion.

- Mantenimiento y reparacion de productos en garantia.

- Inspeccidn previa ala entrega.

- Seguro relativo al mantenimiento llevado a cabo por el Concesionario.

Establecimiento

- Normas relativas a la decoracion, disposicion e imagen del local y sus empleados, asi como a
la exhibicion de productos.

- Contratacién de seguros.

Personal empleado
- Programas de formacion obligatoria.
- Suficiencia de plantilla.

Signos distintivos

- Exhibicién en lugar visible del distintivo de Concesionario autorizado.

- Obtencion del consentimiento escrito del Concedente para la exhibicion de distintivos, imagenes,
membretes, logotipos 0 marcas con relacion a la comercializacién de los bienes contractuales, cuan-
do la utilizacion de los mismos no haya sido autorizada expresamente por el Concedente.

- Devolucion de todo el material suministrado por el Concedente al término de la relacién de con-
cesion.

Existencias
- Stocks minimos de productos y, en su caso, de recambios y accesorios.
- Condiciones de recompra de los productos.

Informacion

- Caracter confidencial y reservado de la informacién y know-how comercial y técnico recibidos
del Concedente.

- Obligacion de no divulgacion.

Quejas de los clientes
- Informar al Concedente de cualquier queja de los clientes.
- Cooperacion en la resolucién de dichas quejas.

DUODECIMO.- Independencia del Concesionario.

- Independencia del Concesionario.

“El Concesionario no es en modo alguno representante o agente del Concedente. No tiene, por
tanto, derecho ni autoridad para incurrir, asumir ni crear, por escrito o de otro modo, responsa-
bilidades ni obligaciones de ninguna clase, expresas o implicitas, en nombre o representacién
del Concedente.

El Concesionario obra como comerciante plenamente independiente y responsable, asumiendo
el riesgo y ventura de cada operacion. Asi pues, su actividad se ejerce fuera de todo mandato,
no pudiendo involucrar al Concedente en las responsabilidades de cualquier indole en que
pudiera incurrir por tal condicién.”

DECIMOTERCERO.- Duracion del contrato

- Fecha de inicio, periodo de vigencia y priorroga del contrato.

“El presente Contrato sera de aplicacion desde la fecha que figura en el encabezamiento del
mismo hasta el final del afio natural correspondiente a la fecha de entrada en vigor, siendo pro-
rrogable por periodos anuales, salvo denuncia comunicada en cualquier momento por cualquie-
ra de las partes, con un preaviso minimo de dos meses, comunicado por correo certificado con
acuse de recibo, burofax, o cualquier otro medio suficiente para certificar su contenido.”

- Régimen de las obligaciones pendientes de cumplimiento a la finalizacién del contrato.

»
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» DECIMOCUARTO.- Causas de extincion anticipada del contrato

- Causas que habilitan a las partes para instar la resolucién anticipada del contrato.

“Cualquiera de las partes podra instar la resolucién anticipada del contrato en los siguientes casos:
quiebra, concurso o declaracion de insolvencia de la contraparte, su muerte o pérdida de capaci-
dad juridica, la trasmisién de su fondo de comercio, la transformacién o cambio de actividad de la
sociedad, el incumplimiento de los minimos de stock o ventas establecidos o el de cualquier otra
obligacion emanada de este contrato.”

DECIMOQUINTO.- Interpretacion del contrato

- Criterios de interpretacion.

- Divisibilidad del contrato (subsistencia del mismo aln en el caso que se declare judicialmente
la nulidad de parte de su clausulado).

DECIMOSEXTO.- Cuestiones generales

- Imposibilidad de ceder, vender, enajenar o disponer de los derechos inherentes al contrato de
concesion o a cualquier otro contrato realizado en virtud del mismo.

“Ninguna de las partes podra sin el consentimiento expreso y por escrito de la otra parte ceder,
vender, o disponer de cualquier otro modo de los derechos, beneficios y obligaciones emanados
del presente contrato o de cualquier otro contrato individual formalizado en virtud del mismo.”

- Notificaciones entre las partes.
- Aspectos fiscales.

DECIMOSEPTIMO.- Solucién Controversias
- Ley aplicable.
- Arbitraje o sumision a fuero jurisdiccional.
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