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CIÓN

La complejidad del comercio,! de los negocios internacionales
exigen. cada vez más. que en su des,lITollo se planreen las empresas
la necesidad de contar con la intervención de auténticos expeI10S en
dichas materias así como de establecer lazos de colaboración con

otf¡)'S, supliendo así las limitaciones indh'iduales que todo proyecto
importante puede comportar.

El :lOtiguo aforismo "Ú¡ IIIlidll hace la jÚer::.(/"es una constante en
el complejo mundo de las transacciones internacionales. en d que,
dejando aparte el caso de algunas empresas multinacionales capaces
de mantener una estructura <lu!osuficienle. pequeñas y medianas
empresas con visiÓn y vocación internacionales precisan inexcusa-
blemente de la cobboradón de otras firmas.para poder acometer lu
<lrdu<lt<lrea de estar presentes en los mercados exteriores.

Surge ahí ]a necesidad, por un lado, de contar con intermediarios
capaces de introducirse en dichos mercados, bien en calidad de me.
ros agentes a comisión, bien como distribuidores con autonomia y
estructura suficientes para asumir e! riesgo de la comerdalizadón de
un producto en e] exterior; y, por otro, del fenómeno asociativo, para
acometer en común un determinado proyecto internacional. o una
actividad dificil de desaITollar individualmente.

El propósito de esta obra es exponer los aspectos más importantes
de los distintos contratos de colaboración que suelen establecerse,
tanto para la comercialización y distribución de mercancias en mer-
cados exteriores como para afrontar, con mayor o menor grado de
integración, proyectos o actividades que, por falta de medios, de expe-
riencia o de conocimientos, resulten inaccesibles a una sola empresa.
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Así. tras examinar los contratos de intennediación. con especial
atención al de agencia comercial y de distribución, que podríamos
considerar como los primeros recursos a los que suele acudir una
empresa que se inicia en negocios intemacioR.ales, se analizarán, al
final de la obra, las distintas formas asociativas capaces de dar for~
mato legal a un proyecto de actuación en común, abordando asimis~
mo lo que podríamos denominar último eslabón en la proyección
internacional de una empresa; los acuerdos de ..jointcventure» o de
participación en compañías mb:tas en el exterior. ,

También serán objeto de atención los contratos de transferencia
de tecnología, con sus aspectos fiscales y aduaneros, en tanto que
representan instrumentos imprescindibles para subsanar las propias
limitaciones técnicas de empresas que pretenden estar a la vanguar-
dia de la constante innovación tecnológica a que nos viene sometien-
do el imparable progreso científico y técnico de nuestros días. y, en-
tre dichos contratos, se dedicará atención especial al de franquicia
por el indudable auge que está teniendo últimamente a nivel mun-
dial.

Si bien la compra venta internacional de mercancías. en tanto que
contrato que rige las exportaciones e importaciones, es la transacción
internacional más común. muchas veces su ejecución y eficacia pre-
ci::;a de la concuITencia de algunos de los contrJ.tos que van J. ser
analizJ.dos a lo largo de esta obra, que. en tJ.j sentido, puede conside-
rarse un complemento útil Je lo expuesto en mi anterior publicación
de estJ. misma Editorial. "Úl Compra Ve!1WIllfenrucio!1al.Importa-
,:iolles y Exporraciol1es".

De ahí que, al igual que en dicha obra y pese a su inevitable con-
tenido jurídico, se haya pretendido dotar al texto de un caro:icter pro:ic-
tico que facilite su comprensión a quienes no están habituados a
manejar normas legales, incluyendo recomendaciones y pautas a
seguir en la contratación, modelos de los contrJ.tos más importantes,
con notas aclaratorias y bibliográficas para quienes deseen profundi-
zar sobre los aspectos tratados, entre los que se han incluido referen-
cias al Derecho europeo de la Competencia y al régimen tributario y
aduanero de aqueJlos contratos que presentan mayor interés en estas
materias.

(

El Autor

1. Fonnas de penetración en mercados exteriores

1.1. La acción directa

La decisión de estar presente en mercados exteriores comporta
para toda empresa con vocación internacional el planteamie.nto '!
elección de la forma que mo:isse adapte a su estmctura org:inica '!
economica.

Untl.primera alternativa consiste en asumir directamente la empresa
todas las acciones de selección de mercados,! de promociÓn de opera-
ciones internacionales. encargando a su propio equipo humano la reali-
¡.ación de dichas tareas. lo que lógicamente presupondr;:i tener la estmc-
tura adecuada y medios económicos suficientes par.l sufragadas.

Esta alternativa o sistema de acción directa se car:lcteriza por la
inexistencia de intermediarios entre la empresa v los destinatarios
finaJes de sus productos o servicios. Tras la reaJjza~ión del pertinente
estudio de mercado, aquéJIa asumid la labor de contactar directa. .
mente con su potencial clientela exterior con quien. en su caso. con-
certará ¡os cOITespondientes contratos.

Este primer tipo de canaliz<lción de operaciones sin intermedia-
rios ni colaboradores externos comporta la creación de una red co-
mercial propia. bien en el mismo país. con empleados asalariados
capaces de desplazarse a cualquier lugar en que surja una posible
operación, bien en el exterior, estableciendo una estructura adecuada
que permita acometer in siru la labor de promoción o venta preten-
dida por la empresa.

r
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En el primer caso la relación contractual entre esta última Y los
elementos de la red comercial propia será de carácter laboral. estruc.
turándose a base de un equipo de vendedores en nómina, bajo la
dependenciade un jefe o director de exportación. En el segundocaso
comportará la creación de un ente distinto en el exterior, con o sin
participación de capital local. con la consiguiente inversión económi.
ea en medios y equipo humano. '

Indudablemente esta última no es la alternativa seguida por em-
presas que inician su singladura internacional ni por firmas de pe-
queña o mediana estructura, aunque puede representar a la larga el
último paso en su proceso de internacionalización si llegan a crear
una sucursal o filial propia en el exterior, o una compañía mixta con
participación de capitalloea! ("joil1l venture,,).

1.2. La acción a través de intermediarios

Una segunda alternativa, sin duda la más utiliz;lda, comport:J. re-
cunir :J.colaboradores :J.jenos :J.!:J.empresa y con una estructur:J. co.
mercial autónoma e independiente. de.i:J.ndo en sus manos la acción
de promoción a emprender, sin los costes que comparta !:J.constitu-
ción de filiales o sucursales en d exterior y sin el riesgo de queJar a
merced de las crisis políticas y económic:J.s de los Est:J.dos de implan-
tación de aqu¿llas,

Surgen :J.quí los primeros contratos de colaboración, por vía de in-
termediación, entre los que dest¡J,c¡J,n, por su importancia, los de
agenda comercial y de distribución, que, por sus not:J.s ditL-rendales
y notable difusión en !:J.vida comercial moderna, serán objeto de
tmtamiento específico y separado en los dos Capítulos siguientes,

Pero existe también una variada gama de intermediarios o colabo-
radores que, por decido de ¡J,lguna manera, se encuentr¡J,n ¡J,mitad de
camino entre las dos alternativas indicadas, es decir, entre la red
comercial propia y los intermediarios independientes con estructura
empresarial autónoma, a los que suele denominarse, en la práctica
comerciaL con un sinfín de apelativos frecuentemente confundidos
entre sí debido a Ja falta de tipicidad de que en las legislaciones in.
temas adolecen estas figuras. Se trata de los llamados vulgarmente
«representantes», «mediadores», «corredores), «comisionistas») o "man.
datarios),.

Sin que sea propósito de esta obra profundizar en las diferencias
que puedan existir entre estas figuras, principalmente por su obsoles.
cencia en la práctica comercial internacional de nuestros días, sí

i.
CmuÍutoitk~

conviene precisar una serie de ideas básicas que permitan abordar
con claridad las figuras de la intennediación comercial a nivel inter-

nacional a las que presta su atención en estos momentos la legisla-
ción supranacional: los agentes comerciales y los distribuidores o
concesionarios.

Como advierte E. Ortega Prieto I toda esta amplia gama de cola~
boradores autónomos de naturaleza externa tiene como caracterÍsti~
ca común el basarse en un «mandato», '~ontrato que en nuestro dere-
cho viene definido en el artículo 1.709 del Código Civil como aquel
por el que «se obliga a l/na persona- a p~estar algÚn servicio o hacer
alguna cosa por clIenta o encargo de otra». Este «mandato» como for-
ma de colaboración externa se encuadrq.ba juridicamente en el con-
trato de «comisión merca11lil», regulado en :los anículos 244 y si-
guientes del Código de Comercio español.'

Ello no obstante, esta figura fue absolutamente insuficiente' ya en
el inicio del moderno tráfico mercantil paro. 0ubrir v atender las ne-
cesidades de las empresas, al no haberseconcebid~, ni histórica ni
jurídicamente, para el dinamismo comercial implícito en el desalTo.
no de este tráfico, Por ello la «CUlllisidll !/IerclIwil.. evolucionó para
adaptarse a la realidad pdctil:a, derivando, por inercia natural aun-
que can entidad propia, hacia el hoy internacional mente denomina-
clo contrato de "(!.~elll:iaL'OllletÚal.., que será especifkamenLe anali-
zado en el Capitulo siguiente, quedando d contrato de comisión
mercantil práctkamente en desuso, sobretodo a nivd internacional.
como mecanismo regulador de la intcrmccliaciÓn comercial,

l. EJlwrdo OI1q¡.1 Plil'lo, "/\tprc.\t'IIIIIIIIC., d" 1..'.'III"YO"\- .-\~,.",C.I'C"",acm"'.,.
EJiL D<.'IISlO.Bilhao, 19117 -

2. Segtin el ;)rtlculo 244 del Cadigo de Comercio l.~I';II'101.se l"el'lIlal" c:omislÓn
ml"n.;;¡ntiJ el manJalO. <.:\l;¡nuotenga por ohjeto un :J<.:1O11operadon Je c:omcn:io v s<.'a
<.:omen:i;¡ntc () agem... m<.'uiauor Jd c:omcn:io el <.:omilente o c'l <.:omisionbl;¡, E~le
último, según d :Jt1i<:U!o245. I'our:i Jesempeñar la <.:omisiÓn c:on!l';¡t;¡ndo en nombrl"
propio o l"n el de su comilente. Cll;¡ndo COnlr;Ul" en nomhre propio, no tendrá que
uecl;¡1';J1'quién l"S el cnmitl"nte, quedando ohlig;¡do de un modo directo, <.:amo si el
negocio ru...se ~uyo. con ];¡s peniona~ <.:onquien<,s <.:ontn:lte, b~ c:uale~ no tendran ac-
ción contra d <.:omitl"nte, ni .:~tc contra ;¡qlldb~, qued;¡ndo a S;¡Jvo skmpre !;¡s que
respectivamente calTespondan ;)1comitente y;¡J comi~ioni~l;¡ emre sí (;¡rtículo 246).

Si el comisionisl;¡ contrat;¡re l"n nombre Jd cOmitenle, deber.i m;¡nifest;¡rlo, v si el
contrato fuere por esctito, expres;¡rlo en el mismo o en I;¡ Jntdirm;), Jl"cbrando el
nombre, ;¡pe1lido y domicilio Je dicho comitl"nte. En este C;¡SO,el contr.:J.to y ];)SJcdo-
nes detivadas del mismo producir.in su decto entre el comitente y las personas que
contralaren con d comisionisla; pero qued;)r.i éste obligado con las personas con
quienes contrató, mientras no pruebe 1;)comisión, si el comitente la negarl", sir¡ perjui-
cio de J;)Saccior¡es y ob!ig¡¡dones respl'{:tiv;¡s entre el comitente y el comisionisl;¡ (ar--
tícuJo2.H)

I~
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Como ejemplo de contrato de «comisión mercantil-, que no de

cagenda comErCial-, cabria señalar el estipulado por una empresa que
exporta en consignación o en depósito a otra, con la condición de que
esta última perciba una comisión a medida que vaya vendiendo los
artículos depositados, sin obligación de pagar precio alguno al e.xpor-
tador por los que no venda y pudiendo este último disponer de dichos
artículos en cualquier momento. También podemos encontrar ingre-
dientes de este contrato en los denominados ~--uerdos de "'piggy-back»,
a los que se hará mención en el Capítulo 7, apartado 6. mediante .105
cuales una empresa que aborda mercados nuevos, pacta con otras ya
introducidas en los mismos. la utilización de sus redes de comerciali-
zación a cambio de una remuneración, nonnalmente en . forma de
comisión porcentual sobre ventas. En ambos casos el- «comisionista"
puede actuar, según lo pactado, en nombre propio o en el de su comi-
tente, efectuando las ventas de una u otra forma.

El frecuente fenómeno de designar unas veces con nombres diver-
sos realidades idénticas, y otras veces, con una misma designación
realidades diferentes, es patente en la mayoría de contratos que se
analizaran a lo largo de esta obra. pero adquiere especial reJieve en
los de intermediación a que venimos refiriéndonos.

Así. a la tradicional confusión entre «agente comercial» ':!«colllisio-
/Úsra», básicamente por ser la remuneración de ambos, por regla
gener;;¡J. mediante comisiones, se añade ]a identificación dd primero
con e! término «represe11lanre", cuando ]0 cierto es que I;;¡impropie-
dad de este término, ;;¡pesar de ser e! más utilizado parQ. identifkQ.r !a
figura de! intermediario que gestiona operaciones por cuenta de otro,
radica en que normalmente no posee representación legal de este
último, ni la denominada representación "directa", cuando se contra-
ta en firme en nombre de otro, ni la «indirecta», cuando se contrata
en nombre propio pero por cuenta de otro.

Por ello, sólo cabrá entender como verdadero «represental1te», en
el sentido legal del término, a quien, sea cual fuere su línea de actua-
ción, el volumen de operaciones para el que se le haya requerido, o el
grado de vinculación con la persona por cuya cuenta actúa, tenga
otorgados poderes de esta última para contratar en su nombre y re-
presentación y pueda. por tanto, concluir operaciones mercantiles
por cuenta de su poderdante.

Sentadas estas premisas conceptuales, y dejando al margen cual-
quier otra actividad de intermediación ajena al mundo del comercio
internacional. la única clasificación que desde esta óptica interesa
recoger aquí es la que nos permita distinguir aquellos contratos de

(

Con1mtos <lo intmn<diaci6n

intermediación que comportan una relación laboral con
por cuya cuenta actúe el intermediario. de los que supongañ Una
total independencia de aquélla. Dentro del primer grupo se encua-
dran los contratos que vinculan a la empresa con los denominados en
nuestro derecho "representantes d2 comercio»; y. en el segundo gruPO.
los contratos de «agencia. comercial». de ,...distribución o concesión» y
de «mediación o con-etaje».

2. Intennediarios con dependencia laboral

2.1. El representante de comercio

Como figura distinta del "agente comercial», que con mayor deta-
lle será analizada en el Capítulo siguiente por ser sin duda !á más
utilizada en la promoción de negocios internacionales, el derecho
español contempla una forma de interme'diación situada en una línea
íntennedia entre la red comercial propia,:! los intermediarios inde-
pendientes. Se trata del "repre::;elll11lllede comercio», Ldenominación
que, según lo dicho en el apartado amerior, nu presupone necesaria-
mente la existencia de poderes de representación de la empresa para
!a que actúa.

Esta figura, de casi exclusiva u¡ilización en la promoción UI: wn-
tas domésticas, lo que no exduYI: pueda utilizarse en !a de operado-
nes internadonall:s. viene regulada en nuestro deredlU en el Rl'a!
Decreto ¡438/1985 de 1 dI: agosLo, que la configurQ. cumo "re!(/c/¡ill
laboral de. ~'ankler especiul», !imitamlo así su jmbíto subjetivo a per.
sanas físicas y excluyendo a personas juríd.icas, definiéndolu como
aquella relación «en virrud de fa clwl ulla persolla nalural, actual/do
b1l;0 la del1omÍ/wción de repre::;elltallte. mediador o cualqlÚer olra eOIl
la que se le identifique en el dmbiro laboral, se obliga con W10 o lilas
empresarios. a cambio de ¡//1a retribLlción, a promover o concertar per-
::;ol1alJllenteoperaciol1es mercantiles por CLiel1tade los I1Ú::;/IIOS,sin
a::;UJIlirelriesgo y ventllra de tales operaciones». .

Debido a la dependencia del empresario por cuya cuenta actúa el
representante, que determina el encuadre de la relación entre ambos

I~

J. El equivalente en el Derecho comparado puede encontrarse en la legislacirin
francesa. que contempla la figuro de! V.R.P, (Vu\'ageur. Representan!. P[acier). y en la
L..y belga de J de julio de 1978 que recoge e! Estatuto de los Representants de Com-
merce.
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en el ámbito laboral Y no en el mercantil. se trata de una .relación
laboral de canú:ter especüzl- por cuanto, a diferencia de los trabajado-
res asalariados del régimen general, el representante de comercio
goza de una cierta autonomía de la que carecen aquéllos:

Así. realizan su actividad fuera de los locales de la empresa. no es-
tán sujetos al horario laboral de la misma. perciben sus emolumentos
mediante comisiones sobre operaciones en que han intervenido.
aunque pueden combinarse las comisiones con una parte fija, más
incentivos y compensaciones que se hayan 'pactado en el contrato, o
solamente una cantidad fija.

A diferencia de 10 que OCUITecon los agentes comerciales, y como
se verá al tratar del devengo de comisiones en favor de éstOs en el
apartado 4.3 del Capítulo siguiente. el artículo 8.3 del Real Decreto
143811985 es muy claro en cuanto al nacimiento del derecho del re4
presentante al cobro de la comisión: «en el momento del pago por el
cliel1le en ejecución del contrato celebrado con la empresa", con lo que
se vincula pago del precio por el cliente con derecho del representan-
te a percibir su comisión. aclarando el propio precepto que «si el
11egocio 110 llegase a buen fIn por cl/lpa probada del empresario, el re-
presel1lante tendrá derecho a la comisión COlllO si el c/iel1tl! Ilt/biere
reali:ado el pago correspondielJle». no dejando lugar a dudas que no
habrá derecho a comisión si el incumplimiento es imputable al clien-
te y no al empresario. circunstancia que. como veremos, no resulta
tan clara en el contrato de agencia.

Esta cierta autonomía dd represenl:mte no comporta que pueda
tener una organización empresarial con instalaciones y personal
propios. pues en tal caso se trataría de un agente comercial. e;,«.:luido
de esta relación laboral. segun se desprende dd propio texto norma-
tivo. debiendo actuar personalmente en las tareas de promoción co-
mercial que le encargue el empresario. y con an-eglo a las instruccio-
nes de este en cuanto a horarios de trabajo, itinerarios en sus
desplazamientos. criterios de distribución, precios y forma de reali-
zar los pedidos y contratos.

Tiene. por ultimo, derecho. al finalizar su relación laboral. a una
indemnización especial distinta de la que pudiere con-esponderJe
por despido improcedente, en consideración al incremento de clien-
teja conseguido por él. siempre que la extinción del contratO no se
hubiere debido a incumplimiento de sus obligaciones y que, una vez
extinguido el contrato. quede obligado a no competir con el empre-
sario o a no prestar sus servicios para otro empresario competidor
de aquél.

(
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Esta .mdemnización por clientela. tiene el mismo propósito que la
reconocida al agente comercial en las nonnas que regulan el contrato
de agencia que se examinará en el Capítulo n. por lo que nos remiti-
mos a lo que se dirá en el apartado 6 de dicho Capítulo. La fonna de
calcular su importe para el representante de comercio será comparan-
do las listas de clientes al iniciarse y extinguirse la relación laboral y
tomando en consideración el incremento del volumen de operaciones.
A falta de acuerdo entre las partes. la indemnización se fijará por la
Jurisdicción laboral. sin que pueda exceder del importe total de las
comisiones cOITespondientes a un año, calculado por el importe medio
deJ total de comisiones percibidas durante los ultimas tres años. o
período inferior que hubiese durado la ¡-elación laboral. en su caso.

2.2. ObJigaciones del empresario y dd representante de comercio

El cuadro obligacional de !as panes en dcorHrato viene claramen-
te establecido en los al1iculos 7 y 9 del texto legal:

2.2.1. Obligaciones dell!lI1presario:

a) Pagar 1;.1retribucion pactada. haciendo las CO]1"espondienks li-
quidaciones en los plazos establecidos. También Jelx:r<.Í. l.'Osu caso.
compensarle los gastos de desplazamiento.

h¡ Poner a su disposición con la adecuada anll.'!aciÓn ¡os d(Jl.'IJ-
mentas v materiales necesarios para el desarrollo de SlI actividad.

l.:) Pr~)porci()narle noticia inmediata de la al..ept~K.i()¡11)rechazo lk.
las operaciones propuestas y de cuantas circllnsl:lllcias se r",rieran a
una operación ya aceptada. Cuando se rechace una operaciÓn debe-
rán justificarse los motivos en los que se base esa decisiÓn.

d) Cumplir en [os términos pactados las operaciones contratadas
en firme con los clientes en los plazos y términos pactados. 11mante-
ner con éstos una relación con-ecta.

e) Comunicade las circunstancias de la actividad de la Empresa
que puedan incidir en la"relación con los dientes. en especial cuando
se programen cambios en los productos o servicios ofrecidos. en los
precios u otras condiciones de contratación. en el volumen de las
operaciones que podrían ejecutarse. así como la relación completa de
representantes y clientes en todo el ámbito de actuación comercial de
la Empresa.

f) Comunicarle los pedidos recibidos directamente de clientes
atribuidos al trabajador en viI1ud del contrato.

~;I
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g) Cualesquiera OITas que se hubieran fijado en d contrato o que
resultasen de la aplicación del Real Decreto.

2.2.2. Obligaciones del representante de comercio

(

a) DesaITollar la actividad necesaria para promocionar la realiza-
ción de operaciones mercantiles a favor del empresario, defendiendo
los legítimos intereses de éste y siguiendo sus instrucciones.

b) DesaITollar su actividad de promoción de manera COITeeta, evi-
tando cualquier actuación que pueda suponer competencia desleal
con otras Empresas o que pueda perjudicar al prestigio o a los intere-
ses del empresario, circunstancias éstas cuya prueba cotTesponde al
empresario.

e) Suministrar al empresario noticias inmediatas sobre la realiza-
ción de las operaciones y sobre las circunstancias que puedan afectar
su ejecución,

J) Gestionar el cobro de bs operaciones mercJ.nliles en qUé Jjrec-
ta o indirectamente hubiesen intervenido, si así se ddermin3 en el
contrato. Abonar a! empres3rio, inmédialamente, las cantidades co-
bradas a los dientes cuando Je esté encomend3da la gestiÓn de ,-,obro

En ningÚn ca:<.ode la de cobro podr;i Jeri\'arse
dad p<1trimoni<11p<1ra trabajadol"l.'s, s;,¡!vo que ha va
genei<1gran..' () dolos<1,

e} Mantl.'ner informado al empresario sobre SlJacti\'id~\d dirigida ~l
la promociÓn de oper;,¡ciones. asi corno sobrl.' Ia.s cin:\lnstarh.'ia.s que
pUl.'dan a[eCl~\I'a la dil.'nlc!a v a la -.itu<.Ici(mdl.'l~\ bnrn.'sJ en el n1L'I"-
c::ldo.

f} No prestar servicios a Empn.'sas competidoras
g) Dar a conocer al empresario bs otr::lS Empresas a bs que preste

sus SCI'/icios, y ;,¡obtener la autOlización de ;,¡qud para ::lsumir nue-
vos compromisos con otras Emprcy,as, si asi se hubierc pactado

11)Cualesquier::l otr::lS que se hubiercn fijado en el contrato

(

2.3. N::lturaleza del contrato y exigencias de! mismo

El contrato que liga ::llrepresentante de comercio con el empresa-
rio es. según lo expuesto, de carácter laboral,! esta sujeto a unas
exigencias imperativas, en cuanto a la forma y en cuanto ::lJfondo:

a) Debe fonnalizarse por escrito y triplicado.
b) Debe constar en el mismo, como mínimo, las menciones si-

guientes: identificación de las partes; tipo de operaciones mercantiles

ncgJi-
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que deberá promover o concertar el trabajador con expresión de los
productos o servicios a los que se refieran; las facultades atribuidas al
trabajador, en especial si puede concertar o no operaciones en nom-
bre del empresario; si el trabajador se obliga o no a trabajar en exclu-
siva para el empresario; la delimitación de la zona, demarcación o
c:ltegona de clientes con relación a los cuales haya de prestar sus
servicios el trabajador, señalando en sd caso si el empresario le mar-
ga o no !a exclusiva para ese ámbito de actuación; el tipo de retribu-
ción acordada v la dUr::lción del contrato,

e I En anex¿s al contrato se reseñarán. en su caso, el inventario v
valor que se atribuye al muestrario o relación de productos y :l Jo~
restantes instrumentos de tr::lbajo que se faciliten por el empresario y
la relación de medios que el trabajador aporte p::lra el desaITollo de
su labor.

d) La duración del contrato será la que se prewa en el mismo. Si
no se fijara una duración dt'termin"da se entenderj que el contratO
SL'[XIC[<1por tiempo indl..'finiJo. Los contratos por lie>mpu J<..'t,'rmina'
do no podrin ll..'neruna duraciÓn superior ~\I!"l.'saJl.OS

Curno Anexo [ al presente> C~lpitl¡Jo SI..' un moddo dI..'con-
tratu dI..'representaciÓn comercia! para lk L'xportaL"iÚn.
bas~ldo en 1~l.sJnll.'riores

Precis;rnwllle d c~\rjc!er del L'ontral(). U)tl la.s consiguien-
les repercusiones ;\ L,reetus dl.' cotizaci!)l1 L'n seg\JriLbd social. h~\

que la ligul':\ del "rl'pn'sell{tll/lé dI' c'I)l!/erclu» \. tlL' Slls
...'sL'n 'Jiras IL'gisbcion,'s ,'llrorL':lS tI",'!" 11(){;\1¡ hava ad-

pl'()\ec(irJIl il1t<.'rna(i(Jnal. pues I(J,b eJllpres~\ (!lIL' desel'
rl'!Hnucion;,¡r SIIS L'xro]'(acio!1es v Jem~is de cO!llL.rcio
L'xterior normalmentes<..' decantar;:i ro]' lél del inte!.ml..'diario
inJepenJient<..', sin cosIl..'s sal<.lri:.des ni de sl..'guridad socia!. con ma-
VOl'penetraciÓn I..'nmet'C::ldos forinens, y con una estn¡ctuI'a emprl..'-
sarial prnpia en <..'1país en qul..' dena llevar a cano sus ~1ctividades.
que e\'ite continuos dl..'srlaz;:¡miento.s al t'xleriOI' y sus correspon-
dientes gastos

3. Intermediarios independientes

3.1 Agentes, distribuidores v mediadores

En contraposición a los intermediarios dependientes analizados
en el apartado anterior. la figura del intennediario autónomo e inde-

9 l.
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pendiente es la que mayor presencia tiene en el tráfico comercial
internacional.

Se trata de personas. físicas o jurídicas, con una estructura em-
presarial propia que realizan funciones de promoción comercial con
total independencia de la empresa por cuya cuenta actúan.

Su misión puede limitarse a la mera captación de clientes, po-
niendo en contacto a éstos con el empresario que deba llevar a cabo
las operaciones, promoviendo la actividad de aquél en mercados
extranjeros sin asumir. salvo pacto expreso en contraiio, el riesgo y
ventura de dichas operaciones; o puede implicar la asunción de la
labor de comercialización y venta por cuenta propia de los productos

que le suministre su proveedor, asumiendo frente a éste todas las
obligaciones derivadas del contrato de compraventa.

En el primer caso aparece la figura del «age11lecomercial» y en el
segundo la del ,<tlisrribllidon>.La importancia de ambas figuras justi-
fica se les dedique un Capítulo independiente a cada una de eUas, lo
que contribuirá a delimitar las diferencias sustanciales existentes
entre ambas.

Sin embargo, en el tráfico mercantil pueden encontrarse otros ti-
pos de intermediarios independientes. en tanto que no sujetos a la
dbciplina laboral de la empresa por cuya cuenta actúan, cuya inter-
mediación no comporta una verdadera rebdón de colaboración es-
table y duradera con dicha empresa.

Se trata de los denominados vulgarmente en nuestra practica interna
"r.:orredvr/!s» o !J,mI!diadvfI!s», y "brokers" en los países del Com-
mon-uw, cuya característica principal es el aspecto meramente oca-
sional de sU función, como contrapartida al caracter estabk y perma-
nente que tipifica la actuadón de colaboración tanto del «agente cmller-
cial» como del ,<distribuidor», con los que no deben ser confundidos.

Son. por decido de alguna manera. mediadores esporádicos en
operaciones puntuales. cuya actuación se limita a indicar la oportu-
nidad de concluir una determinada operación con un tercero o a
servir de intermediario en ésta a cambio de una remuneración, nor-
malmente en forma de comisión porcentual. pero sin quedar vincu-
lados a una continuidad en la realización de más negados.

Un ejemplo típico de este tipo de mediador es, a nivel interno. el
agente de la propiedad inmobiliaria. y. a nivel internacional. un ...bro-
ker» que ofrece una operación de compra o de venta a un potencial
cliente a cambio de una comisión.

En nuestro Derecho solamente se contempla como contrato tipifi-
cado en la esfera mercantil el de "comisión», al que se hizo referencia

(
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en el epígrafe 1.2, perteneciendo las demás figuras de «mediación»o
-corretaje,. a la categoría de contratos atípicos o innominados. sus-
ceptibles de ser estipulados al amparo del principio de libertad de
contratación y autoDonña de la voluntad que, como ha señalado rei-
teradamente el Tribunal Supremo.' ese rigen por la nonnativa general
de las obligaciones y contratos, naciendo el derecho al cobro de sus
honorarios desde el momento en qtle qui!de cumplida o agotada su
actividad mediadora. o sea. desde que, por su mediación. haya qt~edado
perfeccionado el contrato cuya gestión se (€ ',abra encomel1dado. a no
ser qtle se hubiese estipulado e.xpresamente qlle e/mediador deba cobrar
dichos honoran'os cl/ando la operación haya quedado conslfmada».

3.2. Diferencias entre el contrato de mediación y el de agencia
comercial

Las notas que diferencian a los simples «mediadores» o intenne-
diarios ocasionales de la figura de! «l/ge/1tecO/1Ifm.:ial"que será anali.
zada en el Capítulo siguiente son:

a) Distinto encuadre legal de! contrato que establezc~lO con la per-
son<l por cuy<l cuent<l <lctúen. teniendo el de "(I.~ellciaCO}/ltlrc¡'¡l!"una
regulación especial. que seró. ana!b,:aJa efl el Capitu!o siguiente. y
siendo el de «lI1ediw.:ivlI() corretaie" un contr:.\lo atípico amparado en
d principio de autonomía de la voluntad'y dt.: libertad contr~Klua!
que regula nuestro Código Civil en sus artículos] .09 [ v ] .255.

b) C.lr~icter ocasional e instantáneo de los contratos de mediadtin.
y estable y JuraJero del de agen(i~\ en la medida qtlt.: este Último
tiene prolongadón en el tiempo, al tender a la condusión del mavor
número posible Je operaÓones,

e) El pago de los servicios del agente comercial es remunerado
únicamente por el empresario por cuya cuenta actÚa, mientras que
nad<l impide que un mediador ocasional pacte el percibo de una co-
misión de cada una de las partes que ha puesto en contactO.

d) El mediador ocasional sude operar sin estar limitado a una 7.0-
n<lo área determinada ni a pactos de exclusiv<l y de no competencia.
mientras que es habitual en los contratos de agenda comercial. como
veremos en el Capítulo siguiente, la delimitación geográfica de su
campo de actuación y el establecimiento de dichos pactos ¡imitativos
de la competencia.

4. Entre otras, Sentencias de 22 de diciembre de !992 Yde -1de julio de ]99-1
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e) Como consecuencia del canlcter esporádico de los contratos de
mediación. su ~ión no da derecho alguno a indemnización, a
diferencia del contrato de agencia que si genera tal derecho, según
tendremos ocasión de examinar también en é).:Capítulo siguiente.

La facultad de concluir contratos en nombre de la empresa por
cuya cuenta actúa el intermediario no es una nota" diferencial, toda
vez que puede incorporarse a cualquiera de los contratOs indicados
en el presente Capítulo. y también al de agencia comercial. como se
verá.. De alú que la condición de ..representante». con l~ que suelen
actuar algunos mediadores, precise, como ya se dijo antes, que el
contrato suscrito con la empresa contemple la atribución de poderes
para contratar en nombre de la misma y para obligar a ésta por lo
actuado.

Como Anexo TI al presente Capítulo se incorpora un modelo de
contrato de mediación para una operación puntual que, al igual que
el modelo unido como Anexo 1, es meramente ilustrativo de una de
las múltiples variantes de operación que cabría contemplar, al no
existir, a diferencia de los contratos de agencia comercial y distribu.
ción que se reproducen en los siguientes Capítulos 2 y 3, modelos
uniformes elaborados por instituciones u organismos, dada la enor.
me casuística que puede concutTir.

Debe precisarse, sin embargo, que la Camara de Comercio [nter.
nacional está preparando un modelo de contrato de mediación que
de forma lo mas simple posible evite la disparidad de términos y
estipulaciones que, ;].1¡gu;].l que en 1;].legislación español;]., se atribu-
yen en otros países a estas figuras de la inlermediación comercial.
unificando el concepto en lo que viene a denominar "NOI1-Circwll-
vention &1Non-Disdosure Agreement»,

20
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ANEXO1
MODELO DE CONTRATO DE REl'RESENTAaÓN COMERCIAL

En la ciudad de .00' a ... de no de mil novecientos ...

REUNIDOS: de una parte D. en su calidad de m de la firma m, domi-

ciliada en m, calle m, con NIF. no, actuando en nombre y representación de la

misma, de confonnidad. con las atribuciones y poderes conferidos por Escri-
tura de fecha ... otorgada ante el Notario ni(e inscrita en el Registro Mercan-
til de 'n al libro m folio ...; y de otra parte DI, .n, mayor de edad, Representan-
te de Comercio, provisto de DNI n." ..., con dómicilio en ... calle..., actuando

en nombre e interés propios. ~~

Reconociéndose ambos, en la condici4~ c~n q1;le intervienen, capacidad
necesaria para el olorgamiento del present~ contrnto.

MANIFIES1'AN

Que ,la nrma ". (en adelame la empresa) es una companía dedicada a la
fabl;c¡Jdón, ~xportadón y venta de los siguienles productos:. , estando
interesada en potenciar sus venIas en todo el mundo.

Que D. '.. (en adelante Id representante) tiene ¡nteres en llev¡Jr a -.:abo la

promociÓn v venia de los productos fabricados por ]a antcdkha cmpl'C~a,
dados sus amplios conocimientos s()bre merc:ldos c:octmniems.

üue'h:ln !legado a lIn a-.:ucrdo para la promocitin en d c'xlerior de los d-
t.¡dos produ..:tos, que se regid por los siguientcs

PACTOS

t. Ohjelo del conlrato

El objc!C) de! presente contr::uo consistird en lapromodÓn de orcradone...

de export:lción y venta de los productos fabr1c¡'l,dos por la cmpre!':a que se
especifican en Anexo I al presente contrato, pudiendo concertar tajes opera-
dones en nombn: de la empresa.

2. Exclusividad y territorio

El representante ejercerd su actividad de forma exclusiva para !a l.>mpresa
en elllos país/países que a continuación se indican: ..., siendo los gastos de
desplazamiento abonados por la empresa, previa justificación documental de
los mismos.

El representante no podrá realizar su actividad fuera del territorio que le
ha sido asignado, ni podrá actuar por cuenta de olras empresas distintas a la
contratanle.

4\
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3. Funcionesdel Representante

(

3.1.- El representante actuará siempre de confonnidad con las instruc-

ciones cursadas por el departamento de exportación de la empresa, no pu.
dienda por ello concertar operaciones en condiciones distintas a las cursadas
especfficamente por dicho departamento.

3.2.- El representante se compromete a desarrollar su actividad con la
diligencia necesaria para la mejor promoción de las operaciones enco-
mendadas, evitando toda actuación que pueda suponer competencia
desleal con otras empresas o que pueda perjudicar al prestigio de Ja em-
presa.

3.3.- Cuando la empresa lo autorice expresamente, el representante ges-
tionara el cobro de las operaciones por él concertadas, sin que eUo suponga
una a!ternción de las condiciones de este contrato, ni tampoco responsabili-
dad patrimonial directa para el mismo, quien no asumirá en caso alguno e!
riesgo y ventura de tales operaciones.

04. Muestrario

La empresa facilitará al representante con antelación suficiente. un
mueslralÍo y catalogas de los artículos cuya promoción y venta ~e conciertan
en d presente contrato y que figuran detallados, con su valoración unitaria.
en el Anexo indicado en el pacto l. quedando responsabilizado el represen.
l;.Inte Je los deterioros () p¿rd¡da~ que se produzcan.

5. Aprobación d~ las operacion~s

(

En todas las operaciones que Cnncie!1e el n:presentant<: deherá advel1ir al
diente qul.! las mism;,¡s h;,¡bran de scr aprobadas por la emp!'eSa ;).ntes de
adquirir l"irmeza. Para obtener tal aprnbciÓn deherán ;).justarse a ¡as I,;ondi.

ciones, descuentos, e instrucciones e::;pecificas para cada producto quc haya
cursado al representante d departamcnto dc exportación de la empresa.
quien deberá comunicar al representante de forma inmediata la aceptación o
rechazo de las operaciones propuestas, dando cuenta, caso de rechazo, de los
motivos en que se base tal decisión.

6. Remuneración del representante

El representante percibirá de la empresa una comisión del.., % sobre
las operaciones que concierte con los clientes y que sean aceptadas por la
empresa, así como por aquelJas operaciones que sean concertadas direc.
tamente con la empresa por clientes establecidos en el territorio asigna-
do al representante. La liquidación de tales comisiones se efectuará al
mes siguiente a aquel en que se realice el pago de la operación por el
cliente.

Independientemente de la comisión indicada, el representante percibirá
unacantidadfijade '" Ptas. mensuales.

'1 Contmtostk inl~

7. Duracióndel contrato

2J

La dunlción del presente contrato se fija en un año contado desde la fe-
cha de su firma. pudiendo. en su caso. ser proITOgadO por acuerdo mutuo
por otros periodos iguales o inferiores.

8. Compromiso de no competencia

El representante se obliga a no competir (¡on la empresa. ni a prestar sus
servicios a otras empresas competidoras de la misma; durante el plal.O de
dos años posteriores a la terminación del pre:sentecontrato.

9. Tenninación del contrato. Indemniza.ciones

Al término del contr:lto el representante tendrá derecho a una indemni.

wción adicional a la que pudiere correspo.nderle por despido improcedente.
en consideración al incremento de dientela conseg.uido por d. siempre que
la extinción del contrato no se hubiere d~bido aJ inl.."Umplimil;'nto dI.:" bs
obligaciones Il;'gaJ o contractualml;'nte por d asumidas. A tales ,-,recIOs se

hace constar que los dientes actuales de la empresa son los que se relacio.
nan en Anexo tI unido al presente contrato, cuy;). I'l'!ación se ;).C!u;,¡JÍl.ar;Í
anualmente v al término del conlratl).

10. Le1,>lslación aplicable y solución de controversias

En lo no previstO en el f'1'I.:sente ClJll(r:.¡tO. se estad:L las normas \' dispo.
siciones le"ales que re"ubn este tipo de rc!aciÚn !aboral v en ~'sp~'cial las
contenidasoen el Re;,¡l Decretu 14311./1911.5de I de agosl0. .~iendo ¡~IJllrisdic'

cil')n lah,,!"':]1 <..'sp:ulob la ÚniGI competen le p:\I':\ dirimir bs contr()\ersi:ls qll~>
pudkran d<..'riv:¡rs<..'de la eiel,;lll,;iÚndel ['JI'<..'s<..'nl<.:COl1tr:llo.

y p:lra que I,;onst<..'v Sllr\:! sus oportunos erecios. firm:m el presenl<.: do.
cumento v sus ane.'«(~s.por triplicado, en el IlIga!> y fecha indicados <..'n<..'1
encahczamiento,

L.\E,\\I'I<ES,\ EI.REI'I<I'.SI'~T,\;..TI'

No!a: Al comralo se uniran los Ane.~us ! v 11mencionados en los paclos I \' 'l. en
los que ~e especificaran. en 'u caso. las muestra" facilitadas J.! l"t~prt:Sen(an!t: ,. ,'11
valoración; ~' la relación de dientes de la empresa va e~is!entes en la fecha del con
trato.

n
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ANEXOn
MODELO DE CONTRATO DE MEDIACIÓN

En la ciudad de ... a ... de o..de o'.

REUNlDOS

(

De una parte D. .." mayor de edad. con D.N.!. ..., actuando en calidad de
Director General de la Empresa ."" con N.I.F. ... Ydomicilio social en n' (Es-
paña), calle ...

De otra parte D. ", mayor de edad, con pasaporte n.~.., actuando en
nombre e interés propios 'eldomicilio en.., ( ,..), calle oo.n.~ ,..

Ambas partes se reconocen, libre y espontáneamente. capacidad mutua
legal para obligarse. y

MANIFtEST AN

Que la firma "" (en adelante dla Empresa~) es una compañiól dedicada

Que D. ... kn adelante "el Mdiador») es persona ampliamente introdu.
cida en merc<1dos internacionales, estando por dio en condiciones de obte-
ner para la Empresa un pdido en firme de una serie de <x¡uipos con destino
a la fit111a ..., con domiL:ilio en .. (en adelante ~la Comprndorü»), al habo:r
sido requerido por 0SIa par;:¡ la búsqued;:¡ de equipos del tipo de Ins rabric;:¡-
dos por \a Empresa.

Que han lIeg;:¡do a un :Ictlcrdo por el que d M\.'diador se l'ncargu\.' dI.' I!l'-
var a cabo la actividad de medi;:¡ción n...'I..'\.'.s:.uÜpal"3 g!.:stionar la wnt;¡. por
cuent;¡ de la Empr\.'sa, a la Compr3dor.1 dI.' los equipos que se n:!aÓonarÚn
mas :.u.lclanlc. todo dIo con suj\.'ÓtÍn a los siguienl\.'s

(
PACTOS

1, Objeto del Contrato

El objeto especifico del presente contrato será ]a intermediación del
Mediador en la venta al Compr;;¡dor de los siguientes equipos o produc-
tos: ...

2. Funciones del Mediador

La intervención de! Mediador comprenderá las siguientes actuacio-
nes;

a) Obtener de la Compradora un pedido escrito de compra a la Empresa
por un total de .., unidades de los equipos o productos mencionados en el
pacto anterior, en condiciones de entrega C.I.F, .'" al precio unitario de ,..
USD por equipo, pagadero mediante crédito documentario irrevocable y
confinnado por Banco españoJ, al embarque de 10sequipos o productos.

A3 la

'-,'!

Con1mfOS tk intennaliación 25

b) Remitir a la Empresa el pedido indicado en el apartado anterior. en un
plazo máximo de ...días a contar desde su ermsión por la Compradora ...

e) Confirmar a la Compradora el referido pedido, tan pronto haya obte-
nido la aceptación de la Empresa. para lo que se reserva ésta un plazo má.
ximo de ... días a contar desde la recepción del pedido.

d) Verificar en la fábrica de la Empresa la idoneidad de los equipos o
productos a suministrar por ésta, asf como de sus embalajes, suscribiendo al
efecto un doctlmento de conformidad de los mismos a las exigencias impues-
tas por ]a Compradora. ,

e) Notificar inmediatamente a la Empre~¡lcualquíer incidencia que. pu+
diere surgir con ocasión de la recepción en desti.no .de los equipos por la
Compradora. ~~

3. Remuneración
,.t

El .vlediador percibirá de la Empresa una.comisión dd ... % sobre el 'valor

total facturado a la Compradora por la opernción objeto del presente contra-
to, que le será abonada en e! plazo máximo de ... díris a contar desde el efec-
tivo cobl"O por la Empresa del precio total estipulado. mediante tr:.1nsf\.'r\.'nci:l
banc:.1lia a la Cuenta n."... del B:lnco ..

4. Alcance y duración del Contrato

La int\.'rv\.'nciÚn dd .\I1cdiador l'n la operaciÜn obi\.'to dd pr\.'sent<: con,

tr:lIO SC!';i a tItulo Jc mero int\.'rm..:dial'io v l1nic:lm\.'nt\.' para dicha <>per'a-
cilin, sin que, <.:n con.s\.'\.'u<.:nci:J., d\.'ba asumir rksgo ni gasto :.llguno \.'n la

I.'ll'cuciÚn del contr'alo, d cU:.ll qu\.'d:ll";i c:'(tingtlido vsin dic:.lci:l :llguna una
wz p\.'!"cibiJo d pr\.'cio dI.' la v\.'nt:.l por la Empr\.'sa \' abon;¡dlJ por 0sta al

M\.'Jiador' d impon..: dI.' la cnmisit'¡n cstipulado cn d P~IC!O;.Inlerior, sin qu\.'
la cxtinciÚn comp°l't<: ningtin d\.'rccho :'ldicinn~11 ni indcmni/:\ciÚn par'a d
mediad()!".

5. Legislación aplicable

Dado el crmicter ocasional de la op\.'ración objeto dd presente contrato,

al mismo serán de aplicación \.'n ]0 no expresamente previsto, 10s principios'
legales reconocidos en el comercio internacional a los intermediario", t..:'n

genera!. sin que sean de aplicación las normas relativas al contmto de Agen-
cia comercial.

6. Solución de controversias

Cualquier divergencia o controversia derivada de la interpretación o
cumplimiento de] presente contrato, seni definitivamente resuelta de acuer-
do con las ~ormas de Conciliación y Arbitraje de la Cámara de Comercio
Internacional. por uno o más árbitros designados de acuerdo con dichas
Nonnas.
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y para que conste y surta sus oportunos efectos. firman el presente do-
cumento, por duplicado, aunque a un solo efecto en el lugar y fecha indica.
dos en el encabezamiento.

UEM>'RESA EL MED[AD(}R

(

(

1. Concepto

Con lar con la colaboraÓón d~ agentes comen;i~¡]es representa ac-
tualmente el medio mas simple para la penetración y comercializa-
dón de productos en mercados extranjeros. la mayoría de empresas
qUe inidan su expansión intcmacionallo hu.cen contratanuo los ser-
vicios de intermediación de agentes independientes ljtle se encargan
de la captaciÓn de dientes en los tCITitodos que tienen :.IsignaJos, a
cambio de una remuneración.

El contrato de agenci<1 es pues el instrumento m:is utilizado por
empresas de comercio internacional para lo"grar la intrnJUt.::dón oe
sus productos en zonas no explotadas comercialmente, como alter-
nativa a otros canales de distribución. Mediante dicho contrato se

~r' encarga a una persona, física o jurídica, la promoción, de forma
activa y continuada. de las ventas de dichos productos a cambio de
una contraprestación económica, normalmente en forma de comi-
sión porcentual. pudiendo realizar dicha labor simultáneamente
para varias empresas o para una sola, y, a su vez, en competencia
con otros agentes o bien en exclusiva para la zona o tenitorio asig-
nado.

Uno de los aspectos conflictivos que, en el pasado, ofrecía el con-
trato de agencia era el distinto tratamiento recibido en las respectivas
legislaciones europeas, ausente incluso de muchas de ellas, como era
el caso de España, Gran Bretaña, Irlanda, Grecia, Bélgica y Lu;xem-

~'1
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burgo. en las que el eentrato de agencia carecla de regulación lega!
sustantiva. 5

Tales omisiones y divergencias normativas provocaban dificulta.
des a la hora de encajar la tipologia del contrato y de delimitar sus
diferencias con otros tipos de intermediarios. como ya se apuntó en
el Capítulo 1.6 Por tales razones, la Comunidad Europea abordó la
tarea de armonizar las legislaciones de sus Estados miembros, lle-
vándalo a cabo mediante Directiva del Consejo 86/653 de 18 de di.
ciembre de 1986, texto normativo que setVirá de- base- a los comenta-
rios que sobre este contrato se contienen en el presente Capítulo.)

5. Contrariamente otros Ordenamientos ~uroPeQS contaban con u.na honda tra.
dición legislativa en]a materia. como era el ¡;:aso de Alemania (~y de ó de ::Igosto de
1953), Dinamarca (Ley de 8 de mayo de 1917, modificada por Ley de 13 de abl;] de
1938, cuyo texto fue adoptado también por Suecia y Noruega), Italia (anículos 1742;l!
1.751 del Codic.: CivHe), Francia (Decreto de 23 de diciembre de 1958); e:dsliendo
incluso un Convenio Internacional. el del Bendu.'( de 26 de septiembre de !973 ,;obre
ContratO de Agencia, que sólo fue r.ltificado por Holanda, cuyo ..:ontenido lo incol1101'o
al Código de Comercio.

6. En España y ha.'lta la promulgación de la Ley 1211992 de 27 de mayo sobre
ContratO de Agencia vino siendo especialmente pol~mica la dblindón ..:ntrc 'agentes
..:omerciales» y .representanles de comercio. (ver apartado 2 del Capitulo n. "'ncar-
gandose la Jurisprudencia de] Tribunal Supremo d", delimitar las direl"cndas emre
ambas ligur:J.:i ($(onlencia:> de 16 de t"ebrerode 19111.28 de uctubn: dc 19112.20 dc junio
de 1983.2 de enero de 19114v 2ó de febrero de 199!, entre otl':lsJ. <.:entrandobasio.:a.
mente la IInea divisoria enlre una y otra figura en la asun,iÓn 'j no del riesgo v ventura
de las uperal.:'iones en que intel"en(an, y en d <:ar:i..:ter ind..j)...ndil.:'nt~'O)no n..'!Ip~",:!Oa
las empl"t:s.3S por ..:uya cuenta a..:tuasen, calilk:;mdo la re!adÚn ..:onLra..:!U,\!":!IIno I1K'I.
..:arllil en el primer caso v laboral en cl ,;e¡¡unJo.

Para F, Valenzuda Garach ¡.,E] agente comel'cial: algunos ,\plmtcs sobrc la ddimi..
lación 'J disciplina juridka de su a<:lividaJ mercami)", Rcvista La Lc~') el al,(cnLc <':0'
mercial es un empresario () auxiliar aULónomo Je otro emprcsario qtle le cn<.:arga la
gestión de sus asunto:>, mientr:1s que d representante de <.:omercio cs un au.'(iliar S\J..
bordinado o ]aboral. teniendo, sin embargo, la siguientes nolas comun~"S;

a) La actuación de ambos se produce fuera de los l(X:a]es dd emprcsalio: h) Sus
respectivas aCluaciones coinciden en promover personalmente, e induso concenar en
aquellas ocasiones en que ostenten una representación que les p"'nnita contratar en
nombre del empresario poderdanle, la realización de contratos con los dienles; 'J
c) Que ambas actuaciones son d resultado de un encargo continuado y estable.

7. Como seña1alosé V. Soriaen .E1Agente de Comerdo~. Edit.. Tirant lo Blanc, Va.
lencia, 1996, dos son las finalidades primordiales perseguidas por esta Directiva. En primer
lugar. ]a annonización de las legislaciones de los diferentes E.-;tadoscomunitarios. ya que las
disparidades e;'ÓStentes afectaban a las condiciones de la competencia y al ejercicio de la
profesión, asi como a la seguridad de las operaciones comerciales. Además. la aproximación
de los sistemas jtn1dicos de los Estados miembros viene impuesta por la na:esidad de que
los intereambios de mercandas entre estados comw1itarios se lleve a cabo en condiciones
análogas a las de un mercado único. y, en segundo lugar, la protección de la figuro del
agente comercial, que se encuentra generalmente en una posición económica debil &1:nteal
empresario. Por eno, es necesaria la neutrn!ización del desequilibrio económico existente
medianre la adopción de una serie de normas mínimas que, inspirándose en los principios
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El artículo l de la citada Directiva contiene una definición eencreta
de la figurnde agentecomercialque pennite cliferenciarclaramente su
naturaleza de otras modalidades de intermediaci6n comercial: ese en-

tenderá por agente comnrial a todo. persona que. como intermedkuio inde-
pendiente. se encatgW! de.manera permanente ya sea de.negociar por cuen-
ta de otra persona. denominado. en lo sucesivo el "empresario", la venta o la
compra de.mercancías, ya sea de mgociar'y concluir estas operaciones en
nombre y por cuenta del empresario». :. ~-

La Ley española 12/1992 de 27 de n::tá~ inéorporó al Derecho es-
pañol. con algunas desviaciones, el texto 'de la Directiva 86/653, re-
gulando «ex novo» el contrato de agenc~a y dotándolo de un régimen
juIidico propio del que carecia anteriormente. pues se asimilaba al
contrato de comisión mercantil, siendo en tal sentido sumamente
ilustrativa su exposición de motivos.

Esta Ley, cuyo contenido se incluye como Anexo 1 al presente Ca-
pít\Jlo junto con el texto de la Directiva, de fama que ambas puedan
analizarse comparativamente. define el contrato de agencia, en su
al1kulo !, como aquel por el que «wla pl:!rsolla. Ilatural o ;1/rídicll.
dellOmÚwda agelltr!, ~'e obliga (rente a otra de 11/V,/leracO/1tinuad'l o
eSlable a ca/J/bio de II/W re/IlLIIlfmlf.:ión, a promover actos 11 operaciones

de comercio por clIeJ//lI aje/la, () a promoverlu... y conc!IÚrfos por ~'W!/Ila

y en I1IHl/hre ¡¡ie/lOs, (.'01110 illlemlediario illdepl:!/ldieJ/le, siJl astll/lir,

sal\'() pllelO r!1I ~'mlrr(jrio, el riesgo y Vr!l1lura dI:! tales operacjOlles».

L.l L~v española, en lugar de definir, como hac~ la Directiva. la fi-

g:Hr~\' dd «CI,t.:elllr: cOl/lercial", ofr~c~ un concepto dd «cOI/In/lO de

'l.r.:elIÓa". Je má." amplitud, al referirse a «(/~'ro... ti operaÓ{)J/es de (.'{).

lIIerÓo" ':1no solamente a compra-venta de mercancías, lo qUI:! cncaja

mas con la re:.didaJ actual del ¡;omercio, en el que pucden darse ac-

tuaciones de int~rrnediadón respecto de operaciones Jistintas de la

compra-venta (contr;J[os de leasing, de servicios),

2. Características

De las definiciones transcritas se pueden establecer las C;Jracterís-
ticas que delimitan la figum del agente comercial y las diferencias
con otns formas de intennediación:

A( I

de! arto 117 del Trotado. consigan una armonización en e! progreso de las legislacionesde
los Estados miembros en lo referente a los agentes comerciales. Esta Directiva se publicó en
el D.O.C.E.L-382 de 31 de diciembre de 1986.
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2.1. Autonomía

(

El agente comercial es un intermediario independiente respecto a
los empresarios por cuya cuenta actúa. con 11naorganización y estruc-
tura propias y con absoluta libertad para desarrollar su cometido.

En tal sentido puede disponer de local. nombre comercial y em-
pleados propios, contabilidad autónoma y distinta de la del empresa-
rio, libertad de horarios, sin estar sometido a ninguna disciplina in-
terna, siendo. en definitiva. titular de una auténtica organiZacion
empresarial que es precisamente lo que impide pueda otorgarse ca-
rácter laboral a la relación que le une con los e'mpresarios para quie-
nes actúa de mediador, y lo distingue. en consecuencia. de los repre-
sentantes de comercio analizados en el apartado 2.1 del Capítulo
anterior.'

De ahi que, a diferencia de éstos. si d agente está establecido en
España debe estar afiliado a la Seguridad Social como autónomo y
sujeto, como veremos en el apartado 7A, al Impuesto sobre Activida-
des Económicas y al IVA.

2.2. Permanencia y estabilidad

El contrato de agencia vincula al J.gente y Jl empresario de fonna
estabk continua y duradera, lo que no obsta para que pueda estable.

(

~. Es dariJk:adoral resp..-ct<Jd a11ícuJo ! de la Lev t21!'J92 4UC~stablc<.:e:
1,- N.) se o.::onsideral'an agentes II)s representantes v viajantcs de <.:omcrCI()depen.

dientes ni. en general. las personas 4ue se enctlentren vino.::ubdas por una rdadÓn
laboral. sea o.:omun ° especial, o.::onel cmprcsario por cuva o.::ucntaao.::tuan.

2.- Se presumira que .:;.;istc dep.:ndencia o.::uandoquicn -;c dedique ;¡ promover ac.
lOS u operaciones de comercio por cuenta ;1jena. o ;1 promoverlos '! concluidos por
cuenta y en nombre ;1jenOS,no pueda organizar su actividad profesional ni el tiempo
dedicado a la misma conforme a sus propios criterios.

En absolut;1 sintonía con el precepto transcrito el Tribunal Supremo español. en
Sentencias de 2 de Julio,! 22 de octubre de !996. ha delimitado así las diferencias: .La
nota que diferencia al representante de comercio. sometido a la relación laboral espe.
cial antes citada, de quien asume el papel de agente como consecuencia de la válida
celebración de un contrato de agencia. radica esencialmente en la dependencia, la que
ha de presumirse e:tcluida. con consecuencias eliminatorias de la laboralidad. cuando
aquél que por cuenta de una o varias empresas se dedica a promover o a promover y
concluir. actos u operaciones de comercio. despliega dicha actividad en ténninos de
independencia. circunstancia ésta que ha de entenderse concurrente en aqueJlos su-
puestos en que, al asumir dichas funciones. queda facultado para organizar su a¡;tivi-
dad profesional .v el tiempo que fuera a dedicar a la misma. confonne a sus propios
criterios, sin quedar sometido. por tanto, en el desenvolvimiento de su relación. a los
que pudiera impartir en tal aspecto la empresa por cuya cuenta acmare..
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cerse por tiempo determinado o por tiempo indefinido. Según aclara
el preámbulo de la Ley española 1211992 tan pennanente es una
agencia por tiempo indetenninado. como una agencia por un año o
varios. No cabria considerar. por tanto, auténtico contrato de agencia
amparado por la Directiva y la Ley 12/1992 el que tuviera como fin
reconocer una comisión a un intermediario por una operación oca-
sional. como se dijo en el apartado 3 del Capítulo I.

2.3. 'Facultades de negociar y/o conc!uir:Operacioiles por cuenta
ajena

El Agente, en principio. se configur~ como mero intermediario
que negocia por cuenta de un empresario b venta (agente de ventas)
o la compra (agente de- compras) de mercancias (aunque no deban
descartarse otros bienes o servicios) sin que. por tanto. sea él quien
realice por si mismo tales operaciones merc::íntiles. No actúa pues
por cuenta propia. sino ajena. a diferencia del distribuidor, figur::t
que será analizada en d Capítulo siguiente. interviniendo, a estos
efectos. como mero negOf.::iador que pone en contacto a un vendedor
con un comprador, sin asumir riesgo ni responsabilidad alguna del
resultado de la oper::tciÓn que ..:stos concluyan.

Pero puede tambi..:n. mediante pacto expreso .v poderes otorgados
al efecto. asumir !a ['unción de concluir los con Ira tos ti opel-::aciones
por d promovidos firmando los eorrespondienl<.:s Jocumentos ..:on-
tractualt:s. aunque siempre en nombre :v por e\ll"nt~\ Jell.'mprl.'sario
sin que (,..110suponga ~\SUOlj¡'.(,.'OnJOs(,.'ha dicho. ,..I1i(,.,:,;g-ov venlura de
tales opl.'radunl.'s a los quc, salvo estipulaciÓn en conlrario, es ajeno.
y por ello no pueden imput~í.rsde los rl.'sultadi)s :\th'ersos de la opera-
ción concenada con terceros. ,,,

9. La Levespañola 1211992 CSI;1hlece en ~u 4l1e "el '-Igt"nlc "'Sl~l1';1(111.
tado para promover los ;1clos lt c)peraciones ohjeto contralo d.: ;Jgencia. pero ~C)jo
podrá concluidos en nombre dd empres;1lio cuando tenga allihuida esta lacuh;1d '

10. No ;1sumir el riesgo \. ~ef.1lUra de bs oper¡¡doot"s <:ompor1a. segtin A. Duran-
Sindreu, .Fiscalidad de los Representantes de Comercio. Agentes Comerciales.. loter.
mediarios en general- (pag, 18) que el intermediario es ajeno totalmeme ;1la5 <:ablig;1-
ciones v derechos que surjan entre bs pal1es conlr;:¡tantes una vez perfeccionada la
operaciÓn mercantil en la que aquél mediÓ. mientras que ;1sumirlos comporta. como
advierte E. Ortega Prieto Iver nota 1J. que si la operación en que intel'l-ino el mediador
no llega a buen fin. ¿ste responde en lugar del que iocumplió Sin embargo. 1'0 una
interpretación excesivamente amplia, el Tribunal Supremo. Sala de !o Soci¡¡1. en su
Sentencia de 1 de abril de 1991 llegó a considerar qu.: e:tiS1e asunción de Jiesgo ,.si se
pierden las comisiones en caso de impago~

~~
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Aunque no sea práctica frecuente, puede contemplarse en el con-
trato que el agente asuma el riesgo inherente al buen fin de la opera-
ción. comprometiéndose a reembolsar al mandante la cantidad, total
o parcial. de las sumas impagadas por los clientes por razones de las
que no sea responsable el empresario.

La inclusión de lID pacto de este tipo (denominado en el Derecho
italiano ",del credere.., o cducroire» en el Derecho francés) suele con~
templar el pago de una remuneración adicional por tal cometido.

L~ Carácter remunerado

( Si bien la definición ofrecida por la Directiva. antes traDscrita,
no se refiere a este extremo, el mismo se deduce expresamente de
lo dispuesto en el artículo 2, al excluir de su ámbito de aplicación a
los agentes comerciales cuya actividad no t':sté remunerada. A este
punto se dedicará especial atención en el apartado ..¡. deeste Capí-
tulo.

3. Derechosy obligaciones de las partes

El Capitulo 11de la Directiva 86/653 impone tanto al agente ¡;omo
al ~mpresario una seri~ de dcrcl.:hos ':!obligaciones bÜsil.:asque pue-
den sistematizarsc del siguit:ntc modo:

3.1. Obligaciones dd agente

( El agente deberá en el ejercicio de sus funciones velar por los inte.
reses del empresario y ílctuar de forma leal,:! de buena fe. En parti.
cular deberá:

a) oCUparse como es debido de la negociación y, en su ¡;aso, de la
conclusión de las operaciones de las que esté encargado.

b) comunicar al empresario toda la información necesaria de que
disponga.

e) ~ju~ltarse a las instrucciones razonables que le haya dado el em-
presano.

11. Estas obligacion~. contemp1a~ en el articulo 3 de la Directiva. no pueden
ser objeto de condicion~ distintas (articulo 5). v vienen también recogi~ en el arti-
culo 9 de la Ley española 1211992. que. e;nralimitando el contenido de la Directiva.
impone a los agenl~, además, otros obligaciones: infonnar al empresario de la solven-
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3.2. Obligaciones del empresario

II

En sus relaciones con el agente el empresario deberá actuar de
fono. leal y de buena fe. En particular deberá:

a) poner a disposición del agente toda la documentación necesaria
que esté en relación con las mercancías de que se trate.

b) procurar al agente las infonnaciones necesarias para la ejecu-
ción del contrato de agencia, y, en particular, en el momento en que
prevea que el volumen de las operadones;comerciales va a ser sensi~
blemente inferior al que el agente comérdal hubiere podido esperar,
ponerle al corriente de ello, con razonable' antelación.

e) informar al agente, dentro de un pJazo razonable, de su acépta.
dón, su rechazo o de la no ejecución de :una operación comercial que
el agente le haya proporcÍonado.'~ ~ .

33. Derechos del agente

a) percibir una remuneración de acuerdo con los usos habituales
donde ejerza su actividad y por la representación de las m~rcan¡;ias
que sean objeto dd contrato de agencia. Si no existieren tales usos, el
agente ¡;omercíal tendr.:i derecho a una remuneración razonable que
tenga en ¡;uenta todos los dementos que hayan intervenido en la
operad(m..'

h} exigir que se le proporcionen todas las inrormadoncs que se
h~dlen a disposiciÓn de! empresalio, en particular un extr¡;¡cto de los

d;¡ de los lerceros con los ljllC e.~htan °p~'mdonte's pendientes de conclusiÓn ,) ejecu-
dÚn; recibir en oombrc del empn.'sario cua!quite'r clase dte' reclam;:¡ciones de lte'l"Ceros
sobre ddcctos () vicios de calid;¡d 1)c;:¡ntidad de los bienes vendidos v de los servicios
prestados como consecuencia de las opcraciones promovidas. aunque no las hubiere
concluido; v lambi~n b de l1ev;:¡runa contabilidad independiente dte' los aclos ti op<:r;:¡-
cion<:s relaliv;:¡s a cada empn~sario por cuya cuenta actúa.

12. Estas obligaciones. contempladas en el artkulo -1 de la Directiva tampoco
pueden ser objte'to de condícionte's distinta:>. Sin embargo y al igual qute'te'nd caso de las
obligaciones de los agentes, ]a Ley española ampUa las obligaciones dd te'mpreS3rio al
incluir la de poner a disposición de! agente. con antelación suficiente y te'n cantidad
apropiada. no sólo la documentación necesaria para el te'jercicio de su actividad. como
contempla la Directiva, sino tambi~n muestrarios, catálogos v tarifas; obligándole
también a satisfacer la remunemción pactada. lo cual resulta obvio y tal vez por ello la
Directiva no alude a ello. aunque se desprende claramente de su conte:'l:to.

13. Artículo 6.1 de la Directiva y 1! de]a Lev 12/1992. En esta última se matiza
que la fijación de la retribución se hará de acuerdo con los usos de comercio del lugar
en que el agente desarrolle su actividad. en defecto de pacto e;1:pre:>o.$iendo tal pacto
uno de los dementos que no suelen omitirse en ningún contrato de agencia.

~~
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libros de contabilidad. que le sean necesaiias para verificar el impor-
te de las comisiones que le coITeSpondan.14

e) percibir una indemnización. tras la tenninación del contrato,
en los términos y condiciones que se examiñará.n ~n el apartado 6 de
este Capítulo.

3.4. Derechos comunes a ambas partes

(

a) Cada parte en el contrato tendrá derecho a obtener de la otra
un escrito firmado en el que se mencione el contenido del contrato y
sus eventuales apéndices, siendo tal derecho irrenunciable,'!

En el apartado 7.3 se comentarán las cláusulas básicas a incluir en
un contrato de agencia. reproduciéndose como Anexo II el modelo de
contrato de agencia internacional elaborado por la Cámara de Co-
mercio Internacional.

b) Cuando el contrato se haya celebrado por tiempo ilimitado. ca-
da una de las partes podrá poner fin al mismo mediante preaviso. El
plazo de éste será de un mes para el primer año de contrato, de dos
meses para el segundo y de tres meses para el tercero y para los años
siguientes. sin que puedan pactarse plazos de preaviso más cortos,
aunque se permite que las p¡;¡,rtes pued¡;¡,n acordar plazos más ¡¡;¡,rgos
siempre que el plazo de pre<lviso a respet<lr por el empresario no sea
más corto que el que deba observar el agente,'.

3.5. Pactos de exclusiva y de no competencia

(
Con independencia de las obligaciones y derechos reconocidos a

las partes. pueden éstas, en virtud del principio de autonomía de la
voluntad. incol1'orar a sus contratos. y ello es práctica habitual. unos
pactos restrictivos de la competencia tendentes a limitar la actuación
del empresario. del agente, o de ambos a la vez.

A estos efectos puede establecerse un "pacto de exclusiva» por el
que el empresario se obligue a no otorgar a ninguna otra persona la
condición de agente ni a otorgar el derecho a representar o venderlos
productos objeto de contrato en el territorio reservado al agente. con

14. Artfculo 12.2 de la Directiva v 15.2 de]a Lev 12/1992. En esta úJtima no se
contempla el derecho a obtener un e~lrncto de los libros de contabilidad sino el de
exigir ]a exhibidón de la contabilidad de] empresario en los paniculares necesarios
para verificar todo lo relativo a las comisiones que le cOITeSpondan.

15. Anfculo 13 de la Dim::tiva y 22 de la Ley 12/1992.
16. Artículo 15 de la Directiva y 25 de]a Ley 12/1992.

3S

lo que éste actuará como «tJgmle exc~. en el área.o territorio
asignado de los productos amparados por dicha exclusiva.

Puede exigirse al agente. paralelamente, que no desarrolle su acti-
vidad mediadora respecto a productos :que sean competencia de los
del empresario o, incluso, respecto a finnas que aunque no comer-
cialicen el mismo tipo de productos en ,el territorio asignado al agen-
te, sean competidores del empresario em otra línea de productos o en
otras áreas geográficas. \

En tales casos la bilateralidad de las'restricdones fmpuestas com~
portará que ~stas sean un derecho y un~ obligadón para ambas par--
teso Pero pueden también pactarse ~on~carácter unilateral, es decir~
sólo en favor del agente y a cargo' del eÍhpresario o sólo en favor del
empresario y a cargo del agente. ,.

En este último caso la restricción sólo puede operar respecto a
productos o respecto a otros empresanos que sean competidores,
pues una prohibición general de realizar actividades con empresarios
no competidores atentaIia al carácter autónomo e independiente que
caracteriza al agente, convirtiéndolo en un mediador dependiente
similar al <lrepreserltal1tede comercio» e.xaminado en el Capítulo 1,
desvirtuando su naturaleza.

Al no ser estas restricciones rasgos inherentes al l:Ontrato, pues
incluso en el pasado llegaron a plantear dudas respecto a su posible
vulneradón dd derecho de la competencia," la Directiva no hace
referencia a las mismas," salvo en cuanto al reconocimiento al agen-
te dd derecho a la comisión por operaciones concluidas Jirect<J,men-
te por el empresario en la zona reservada exclusivamente a dicho
agente, aun cuando éste no hubiere intervenido,'" quedando pues .d
libre albedrío de las partes su incorporadón o' no al contr;Jto.

17. La Comisión Europ~a, por mdio de Comuoicación Je 24 J~ Jid~mbre Je
1962. ~stableció qu~ las reslticcion~s de la compe!enda inhcrent~s a los contratos JI'
agem:ia en los que el intermedi¡:¡tio realiza una función all'\iliar. no sienJo. por tanto
empresario independiente susceptible de ser considerado por sí mbmo compl'ad<J1"n
vendedor, no quedan afectadas por las prohibiciones del derecho de la competendo
contenidas en el artfculo 85.1 del Tratado de Roma, que sí afectan, por el contrario, a
los contratos de distribución ~xclusiva.

Posterionnente el Tribunal de Ju.sticia de Luxemburgo abundó en la tesis de ex.
cluir a]os agentes mediadores de! ámbito del anículo 85,¡ del Tratado en Sentel1cias
de 13 de julio de 1966y 16 de diciembre de 1975.

¡8. La Leyespai'lola 12/1992 se refiere al tema sólo de forma implícita en su ar-
ticulo 7, estableciendo que .salvo pacto en contrano. el agente puede desaITo!lar su
actividad profesional por cuenta de vatios empresarios.

19. El anicuJo 7.2 de la Dim::tiva reconoce el derecho a comisión del ag.ente POI
una operación que haya concluido mientras dure e! contrato de agencia "cuando

'\~
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La prolongación de la restricción de \as actividades del agente una
vez terminado el contrato sólo puede establecerse mediante pacto
expreso que la Directiva denomina celdusula de no cOmpetencia»,1O
cuya validez queda condicionada a tres reqUisitos: que se pacte por
escrito; que vaya dirigida al sector geográfico o al grupo de personas
y al sector geográfico confiados al agente. así como al tipo de merw
cancías cuya representación corriere a su cargo en virtud del contra-
to; y que se establezca para un periodo máximo de dos años después
de la tenninación del contrato.

(
4. Remuneración del agente

4.1. Derecho al percibo de comisión. Comisiones directas e
indirectas

(

Característica esencial del contrato de agencia es, como se dijo en
el apartado 2,4" su carácter remunerado. hasta d punto que la Direc.
tiva excluye expresamente de su ámbito de aplicación a aquellos
agentes cuya actividad no esté retribuida. De este modo, la remune-
ración es un derecho expresam~nte reconocido al agente "de act/efllo
con los tlSOS habituales donde ej!!r:a su ar.:tiddad y por fa repreSelJ/'l-
ción dI:!las merCC1.I1C:(asque sean objeta del C()IltralOde agellcia».:'

La fonna habitual. aunque no única. de remunerar al agente es
mcdiant~ comisión, ~s decir. en términos de l¡¡, propia Din:ctiv¡¡,
«cLla/C/ui!!relemel1to de la remwutrClI.:iÓIt<1m:varie .'jeglÍlI el milllero ()

vaLorde Lasoperaciones»,
El derecho al percibo de la comisión por una operación conduid¡¡,

durante la duración del contrato de ¡¡,gencia exige que conculTa un¡¡,
de estas dos circunstancias:

a) que la operación se haya concluido gracias a la intervención del
agente. Es el caso más frecuente y comporta que la intervención de
éste haya pennitido la realización de la operación.

b) que la operación se haya concluido con una persona con la cual
el agente hubiera promovido y, en su caso, concluido anterionnente

disfrute del derecho de exclusividad parn un sector geográfico o para un gn.¡po dder-
minado de personas y siempre que se haya concluido la oper.¡ción con un diente que
pertenezca a dicho sector o grupo-. También se reconoce este derecho en el articu-
lo 12.2 de la Lev 12f1992.

20. ArticuÍos 20 de la Directiva y 20 Y 21 de la Ley J2/1992.
21. Articulos ó y 7 de la Directiva y 11 Y 12 de la Ley 12/1992.

Contrato de agmcia comerr:üd 37

operaciones de] mismo tipo. Se reconoce asf el derecho a comisión

no sólo cuando el agente haya intervenido directamente en la opera-

ción de que se trate, sino también cuando ésta sea resultado de una

actividad anterior gracias a la cual se ha podido concluir.

En estos casos las comisiones a percibir se denominan fl(directas..

ya que tanto en uno como en otro supuesto el agente ha tenido una

intervención directa y personal. :
Pero también se reconoce al agente el derecho a percibir comisio-

nes ..indir:ectas" en casos en que no habiendo tenido intervención

alguna, se concluye una operación con un cliente perteneciente al

sector geográfico o al- grupo de personas. que estén a cargo del agente

o respecto a los que el agente tuviera reconocida la exclusiva.

De esta manera se pretende proteger al agente de posibles inter-
venciones en .su zona o en el ámbito de la exclusividad reconocida en

el contrato, por otros agentes o directamente por el propio empresa4

rio, generando un derecho a percibir comisión 'pese a no haber desa-

1T01lado actividad alguna, aunque lógicamente .sea presupuesto para

ello que el contrato así lo haya contemplado mediante !a íncJu.sión

del pacto de exclusiva examinado en el anterior apartado 3.5. o cláu-

sula expresa al respecto en que así se eSlablezca.

En tal sentido es explícita la Ley española al condidonar el den:-

d10 a esta.s comisiones indirectas a que el agenle «tuviera la exdw;/-
va pam 10111;:mta geogní/lr.:a ¡) para Wl defermillado ,~n/po dtt pl!".~IJ-
1/(1.,,,.

4.2. Percibo de comisión por oper;:¡doncl; condllidas dcsplIJs de
nnalizar el contrato

w Directiva distingue dos supuestos;'¡

a) Operaciones que habían sido iniciada.s por el agente debido a
su <lctividad desalToIlada durante la vigencia del contrato y que ha-
yan concluido dentro de un plazo razonable a partir de la tennina-
ción del mismo. En tales casos se considera justo reconocer al agente
la comisión siempre que se cumpla el requisito de que la operación
posteriormente concluida sea resultado de la actividad o esfuerzos
desalTOllados por el mismo, y que la conclusión de dicha operación
se produzca dentro de un plazo (tres meses. según la Ley española)
después de la tenninación del contrato.

22 Artlculos g v 9 de la Directiva v l3 de la Ley 1211992.
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(

b) Operaciones ya concertadas por el agente durante la vigencia
del contrato, de manera que el empresario o el agente ya hubieran
recibido el encargo de un tercero antes de la tenninación del contra-
to, pero cuya ultimación se produjo después de dicha terminación.

Como el reconocimiento del derecho a comisión a un agente cuyo
contrato ha tenninado puede plantear conflictos con el agente que,
en su caso, le suceda. la Directiva niega el derecho del nuevo agente a
la comisión si ésta se debiera a la intervención de un agente anterior,

<la'no ser que, debido a las circunstancias fuere equitativo compartir
dicha comisión entre ellos»,

Tal solución salomónica se produciría caso de que, por ejemplo.
pese a la intervención del primer agente en la negociación de la ope-
ración, hubiese tenido el sucesor una intervención relevame en su
ejecución posterior, tarea nada fácil de delimitar en la práctica y que
suele ser fuente de discusiones entre la empresa y los agentes impli-
cados.

01.3. Devengo de la comisión

(

La comisión del agente se devengará en el momento y en la medi-
da que se produzca una de las circunstancias siguit.'ntcs: '

a) que el empresario haya ejecutQ,do la operadon.
b) que el empresario hubiere debido ejecutar l~\operaciÓn cn viro

tud de acuerdo ¡,;elebrado con el tercero.

,..)4UCelter¡,;ero hubicre ejecutado lu operaciÓn.
La redacción de este precepto ha recibido una crítica IInÓnime dL'

la doctrina, ante la imprecisión del t¿rmino «ejecl/tar fa opera,:icill".
que si bien no plantea especiales dificultades respe¡,;to a la posición
del empresario en una venta -la cOl1lisiÓIIse deve"gani l.:ulIIrdo lIa_,'a
efectuado la. pre:>taciótl a. que se obligó con el tercero o cuando debió
haberla efectuado (elltregar las mercancías)- el tema no parece tan
claro respecto a la pOSición del tercero.

En relación a este último cabria preguntarse ¿cuándo se entiende
que ha ejecutado la operación. a la recepción de la mercancía, en
caso de compra-venta, o con el pago de su precio?

Para abundar en la confusión la Directiva en el párrafo 2 de su ar-
tículo 10 impone un límite a la fecha del devengo de la comisión: ..a
l1Iás tardar clIaJtdo el tercero haya ejecutado StI parte de la operación o

23. Artículo 10 de la Dira:tiva y ]4 de la Ley 1211992.

Contmto de lIgI!IICia comen:ial 39

debiera haberla ejecutado si el empresario hubütre ejecutado su parte de
la operación».

Algunos estudiosos del tema aluden al inequívocopropósito de la
Directiva de desvincular el devengo de la comisión, del cumplimiento
de la obligación de pago por parte del tercero. Así M. Luisa Ilobre-
gat ~.no duda en afirmar que con independencia de que la operación

llegue a buen fin o su ejecución se vea dificultada con posterioridad
por causas imputables al empresario. el agente tiene derecho, en todo
caso. al devengo de la comisión, estando, asimismo, facultado el
agente para reclamada aunque el contrato no haya sido ejecutado
por el tercero y el empresario se vea obligado al empleo de medios
coercitivos para recuperar la contraprestadón.

Otros autores. como R. Baldi !\ defieriden el principio de COITes-
pondencia de la remuneración del agenté y eJ resultado económico
conseguido, siendo, por otro lado. uso comente y pr:ictica habitual
~n contratos de agencia vincular eJ pago de la comisión por el ~mpre-
S<lrio ;).1cobro por éste del precio de la operación. pues es lógico que
lodo empresario se resista;). pagar comisiones por operaciones no
cobradas.

Tampoco tendría mucho sentido la situaciÓn privilegiada en qUL'
Se encontraría el «l/genfe cOIJ/er(.'iaj"en relación ;J.I'<ri:prl!.~'I!/Il(/lIfedI!
cOlI/ercio" ;J.nuJizudo en el Capítulo anterior. si tenemos en CllL'nt:\
que. respecto:..\este último, su normativu reguJadoraL'slablecL'.como
va se dijo. que. salvo pacto en contrario. L'I Jcn:cho a la comisiÓn
n~lce en el momento de! pago por el cJjcntc en ejecuciÓn Jd contra lo
cdchr:¡,do con la cmpreS¡I.

A L'stos efe!.:tos, puede rcsuJt;:¡r ilustrativo L'Iartículo Ib.2 dd mo-
dclo de Conmuo de agenda elaborado por la"Cámara de Comercio
Internadonal. que se induye !.:omo Anexo TI de este Capítulo,! quc
actualmente se utiliza como patrón para la ¡,;onfecdón de mÚltiples
contralos internacionales, que claramente condiciona el derecho a
comisión al pago completo del importe facturado.

Pero, pese a su utilización habitual y generalizada. !.:abria plan-
tearse la eficacia jurídica de un pacto de este tipo. visto el carácter
imperativo de la Directiva que impide puedan pactarse condiciones
distintas a las establecidas en el apartado 2 del artículo 10 antes

24. M. Luisa Uobregat. .EI Contrato de Agencia Mercantik Edil. 1.M. Bos~h
pág. 176. Barcelona, 1994.

25. Robeno Baldi. .El Derecho de la Distribución Comercial en la Europa Comu-
nilaria~. Edit. Revista de Derecho Privado. pág. 35. Madtid. 1988.
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transcrito. caso de litigio en base a un contrato regido por una ley

inspirada en sus principios.
La Ley española tampoco aporta luz al respecto. al situar el mo-

mento del devengo de la comisión en aquel .en que el empresario
hubiere ejecutado o hubiere debido ejecutar el acto u operación de co.-
mercio, o éstos hubieran sido ejecutados total o parcialmente por el
tercero».

No sería descabellado interpretar que el tercero ha ejecutado par-
cialmente su parte en la operación si recibe las mercancías, primera
obligación de todo comprador, pero incumple la ~gundá, pagar el
precio, naciendo el derecho del agente a la comisión por tal opera.
dón.

En todo caso, no debe perderse de vista el princ}pio general que
recoge el artículo 3 de la Directiva de que .d agente comercial deberá
velar por los intereses del empresario y actuar de forma leal y de buena
fe». principio que cabría considerar incumplido por el agente si, a
sabiendas de la situación anómala del cliente aportado o de su in-
formalidad, tramitara un pedido suyo sin advertir al empresario de
tales circunstancias.

H. Pago de la comisión

c

El pago de la comisión. acto que la Directiva distingue dd de-
vengo, debe producirse. a mas tardar. d último día dd mes siguhm-
II.!al trimestre durante el que se haya devengado, sin que pued<1n
p<1ctarse condiciones diferentes en detrimento del agente. Pero si
pueden pactarse si son en favor de éste. por ejemplo <1cortando d
plazo de pago.

El empresario deberá entregar al agente una relación de las comi-
siones devengadas. a mas tardar el último día del mes siguiente al
trimestre en el curso del cual se devengaron. debiendo contener tal
relación todos los elementos esenciales sobre cuya base se haya cal-
culado el importe de las comisiones.

El agente tendrá derecho, asimismo. a que se le proporcionen to~
das las infonnaciones que se hallen a disposición del empresario. en
particular un extracto de los libros de contabilidad (exhibición de la
contabilidad según la Ley española). que le sean necesarios para veri-
ficar el importe de las comisiones que le cotTespondan.1h

26. Artfculo 10.3 y 12 de la Directiva y 15.1 de la Ley 1211992.
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El derecho del agente a recibir la reladón e información indicadas
no puede alterarse mediante pacto.

4.5. Extinción del derecho a la comisión

El derecho del agente a percibir la comisión se extingue si se de-
muestra que el contrato entre el tercero y el empresario no se ejecu-
tará y ello no fuese debido a circunstancias atribuibles al empresa-
riO.~7 '. . .

El precepto no tiene otra significación- _que remarcar una vez más
el derecho del agente a la comisión aún:-~n"el supuesto de que el em~
presario no ejecute la operación por qtusas imputables al mismo.
Sólo pierde tal derecho si el culpable ~e la ¡nejecución de la' opera.'
ción es el cliente (por ejemplo. si anula-el pedido una vez cursado. o
no efectúa la apertura del crédito documentario al que se había obli-
gado en el contrato de compra-venta o.en las"condiciones pactadas
con el empresario).

La extinción del derecho a comisión por estas razones, cuya con-
cUlTencia deberá probar el empresario. comportará la obligación del
agente de devolver la que haya cobrado.

Esta ultima imposición de la Directiva re fuerza el criterio expues-
to en el apartado anterior de desvincular el "devengo" del derecho a
comisión. del "pago" de la operación. porque sino. no tcndria semido
haber cobr.ldo una comisión. que hay que devolver. por una opera-
ción que no ejectlta el empresario por culpa del tercero. Por el ¡';"(>O-
Irario, 1<1Ley españolu s¡).le.\1 p<1S0de este contrasentido uludiendo al
dl.!ber de restituir ¡:dempresario la comisión "qult /¡ubittra percibido el
agel1te (l "'l/ellla dd acto u opttradvlf penJieme de ejec:udvlI". lo que
presupone que haya existido un pacto de pagos "a cuenta» de la futu-
ra ejecución de la operación.

S. Tenninadón del contrato

5.1. Duracióndel contrato

El contrato de agencia puede establecerse. a criterio de las partes.
por una duración limitada o indefinida.

27. Articulo 11 de!a Directiva y 17 de la Ley 12fl992.
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(

Como seiiala R. Baldi (ver nota 25), el empresario puede tener in-
terés en un contrato de breve duración, renovable, para evitar la car-

ga del pago de una indemnización por resolución del contrato de
duración indetenninada. siendo a veces el agente quien tiene interés
en un contrato de larga duración cuando se trata de introducir desde
cero los productos del empresario en una zona detenninada por lo
que, previendo el agente un desarrollo intenso de las ventas en una
fase posterior, quiere asegurarse las ventajas a través de un contrato
de favorables condiciones. que tenga una larga dura,ción ya fijada en
el tiempo.

De alú que la duración del contrato' dependa siempre de lo que las
partes libremente estipulen al efecto, imponiendo la Directiva una
única condición, que si el contrato se estableció por duración limita-
da y sigue siendo ejecutado por ambas partes después de transcurTi-
do el plazo inicialmente previsto, se considerara transformado en
contrato de duración ilimitada.~"

Lógicamente, el contrato convenido por tiempo determinado se
extinguirá por cumplimiento del término pactado, salvo que siga
ejecutándose con posterioridad a dicho término, en cuyo caso, según
se ha dicho, se considerará transformado en contrato de duración
ilimitada.

5.2. El preaviso

(

Cuando el contrato se haya cdebrado par:! una dumdón ilimita-
da, cada una de las partes podrá unilati:ralrnent!..' ponc:r fin al mismo
mediante preaviso, cuyo plazo deberá ser de un mes para el primer
año de contrato, de dos meses para el segundo año y dI:: tres meses
para el tercer año y años siguientes, sin que las partes puedan pactar
plazos de preaviso mas cortos,'"

28. ArtfQlto 14de la Directiva v 23 de la Lev 1211992.
29. Artfculo 15 de la Directiva: La posibilidad concedida a los Estados miembros

en el articulo 15J de !a Dire¡;tiva de fijar otros plazos de preaviso diferentes a partir
de! cuarto año de contrato. pennitió que la Ley española 12/1992 estableciera en Sll
artículo 25 los siguientes plazos de preaviso por escrito: un mes por cada año de vigen-
cia del contrato. con un má.'<imo de seis meses, v un mes si el contrato hubiere estado
vigente por tiempo inferior a un año, Asimismo la Ley española permite puedan pac-
tarse plazos mayores a condición de que el plazo para el preaviso de! agente pueda en
ningún caso ser inferior al establecido para el preaviso de! empresario.
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El preavisoes, por tanto y como regla general, condición impres-
cindible para poner fin al conttato de duración indefinida, conside-
rándose su omisión como incumplimiento contractual.)O

Podrán. sin embargo, cada una de lás partes dar por finalizado el
contrato, sin necesidad de preaviso, cuando la otra parte hubiere
incumplido, total o parcialmente, las obligaciones legal o contrac-
tualmente establecidas o cuando CODCUJTaJlcircunstancias excepcio-
nales.!]

6. Indemnizaciones

6.1. Justificación y naturaleza.

Uno de los elementos caracteristicosdel contrato de agencia es el
reconocimiento al agente de una compensación' o indemnización por
el mero hecho de la tenninación del contrato, incluso si esta se pro-
duce por fallecimiento del agente.

El derecho al percibo de dicha compensación tiene para
R. BaJdi (ver nota 25) carácter resarcitorio por las provisiones per-
didas por el agente en !::tzona por d trabajada,! se refiere a la dien-
tela por él aport:ld<l al empresario, fuente. con d paso dd tiempo.
de ganancias en progre~ión para el agente qukn. por \!fecto de l~l
ruptura contra¡;tual. viene a perderlas; debiendo ¡;onsider;:¡r otro
aspecto. que siguI:: también al cese de la reladón, que es el in!..'!'\!-
mento patrimoni.:>.! () enriquL'\:imiento qUe el agente ha ~)port¡ldo a
las finanzas del empresario a travé:-; de la creaciÓn,! desarrollo de
una dil::ntela.

30. Si bi~n l.:anto la Din.'ctiv.:acomo la Lev 1211992no mencinnan ]as .;on:;ecuen-
das d~ la fah.:ade pr~a\"bo. abundante Juri:;pruJencia J~ nue:;U'O Tl'ihunal Supremo ha
reconocido el derecho a :;er inJ~mni7.3do de los Jaños v perjuicio:; producidos -en lo,~
:;upuestos en que se pacta la necesidaJ de un preaviso v se prescinJe del mismo"
criterio si bien referiJo a los Contralos de distribución. como más e):len:;¡¡menle será
tratado en el Capltu!o siguiente. es perfectamenle aplicable a los contratos de agencia
(ver nota 109). . .. .

3]. La discrecionalidad reconocida en el anlcuJo 16 de la Directiva a los Estado~
miembros en esta materia permitió que la Lev 1211992 contemplara en su anícuJo 26
como circunstancias excepcionales que eximen de !a necesidad de preaviso. apane del
incumplimiento total o parcial de las obligaciones de la otra pane. el que ésta haya
sido declarada en estado de quiebra. o cuando hava sido admitida a tramite su solici-
cud de suspensión de pagos. En tales casos se entenderá que el contrato finaliza a la
recepción de la notificación escrita en la que conste la voluntad de darlo por e:niflgui.
do y la causa de la extinción.
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(

Así pues, para dicho autor, la indemnización tiene, por un lado,
carácter de resarcimiento. por el perjuicio sufrido por el agente tras
la ruptura y. por otro, de compensación por la utilidad aportada al
empresario. :

Como acertadamente afirma F. Martínez Sanz.)] la ruptura de la
relación contractual es susceptible de quebrar el equilibrio existente
hasta ese momento, produciéndose una disolución de ese activo co-
mún que constituía la clientela conseguida. generalmente en benefi-
cio del empresario. quien podrá seguir disfrutando de la misma.
mientras que el agente perderá no sólo la posibilidad de obtener nue-
vos clientes sino también el valor de las ventajas aportadas al empre-
sario durante la vigencia del contrato y que van más allá de la simple
promoción y/o conclusión de operaciones comerciales.

El deseo de liquidar de la forma más equitativa posible ese Il.patri-
monja comÚn» o comunidad de intereses existente durante la vigen-
cia del contrato es el que ha llevado al legislador comunitario a per-
mitir en la Directiva unos mecanismos de protección del agente por
los perjuicios que la ruptura contractual hayan podido ocasionarle.
articulando un doble sistema al permitir que cada Estado miembro
en su legislación interna opte por la denominada «Ú¡del1lni:.aciól1por
(...¡¡ente/a»,o por la «reparació/! de los perjuicios cl/l/sados».

A tales efectos, el artículo t 7 de la Directiva establece:

(

ceLos E:;,.tados miembros ,¡doptarán las medidas Ilecesarias que

J.:arw¡ticen al a¡.:el1te comercial. tras la tenJ/iuw.:ÚJII del (,..rJ/ftralo.

IIIICl il1df.!I1l/1i:.ación 1..'0/1arreglo al apartado 2 () la repanu.:i¡jll del

perjuicio 1..'011arreglo al aparTado 3.»"

6.2. La indemnización por clientela

El apartado 2 del artículo 17 de la Directiva reconoce al agente el
derecho a una indemnización en el supuesto y en la medida que:

- hubiere aportado nuevos clientes al empresario o hubiere desa-

rrollado sensiblemente las operaciones con l?s clientes existentes,

32. Fernando MaI1lnez Sanz. .La indemnización por clientela en los conlratos de
agencia y comisión-o Edit. Civiw, pág. 59. Madrid. 1995.

33. De los países comunitarios que han adaptado la Directiva a su legislación in-
terna. sólo Francia ha optado por reconocer e:<clusivamente la reparodón del perjuicio
suftido. en ]a Ley 91/593 de 25 de junio de 1991. optando los demás, entre ellos Espa-
ña. por la .índemnizadón por clientela-.
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siempre y cuando dicha actividad pueda reportar todavfa ventajas
sustanciales al empresario; y

- el pago de dicha indemnización fuere equitativo. habida cuenta
de todas las circunstancias. en particular, de las comisiones que el
agente comercial pierda y que resulten de las operaciones con dichos
clientes.J.&

La cindemni:.ación por clientela», denominada también .por fondo
de comercio», ha sido considerada por' un amplio sector doctrinal
como expresión de la teoría del enriquecimiento injusto o sin causa
del empresario, quien se beneficiaria de los esfuerzos y clientela de-
saITollados por el agente con el correlativo empobrecimiento de éste,
mientras que paro otros autores no se tra't3 más que de una indemni-
zación por los perjuicios sufridos por eragente tras la terminación
del contrato. debido a b pérdida de comisiones que, de haber c.onti-
nuado aquéL habria obtenido. O. más bien. según otro amplio sector
doctrinal. de una retribución adicional por una- actividad. va realiza-
da pero no retribuida ~n su totalidad durante la vigencia de"1contrato,
encaminad::t a la creadon y/o consulidadón de una clientela. que no
se encontraría suficientemente remunerada por las simples comisio-
nes de promoción c)condusión de operaciones."

En alguna SenLencia :.lÍslada de nuestros Tribunale.'i se ha justiri-
cado el rcconodmicnto de la inucmnizadÓn por clientela en la com-
pcns~u;iÓn ud lucro redbido por d comitente a consccucnda Jl'l
desestímicnto c(mtral.:tual. debiendo aportarse la prueha real vefecti-
va Jd pn)\'echo redbiJo v de la dicnLcla generada. '. Clm mavor [':In:-
dsiÓn "iCha rdcriJo al1t,,'m~\L,ITribun~d Supremo. incluso 1\:SpL'ctoa
contratos suscritos con anterioridad a !a L¡,;oy121191,12,scnalanuo tjlh:
,ela diellte!a o!Jlellit!a dUn/llle hl \'i\ielft'Ú¡ de! I::rmtrato 110f}(!r!L!/IL!t'e(/1
colaborador /1Íal empresario pril1cipal. pero ¿Sfe la aprove<.:IJ/lv la i"fl!-
gra en su ¡árido c()I/lerciul COI/lOcOl1seclIel/(:iadirecta de fa exrh,ci¡)¡/ de
larelClf.:iÓII",

34- Similar derecho ~e reconoce en el ;!11¡<;ulo28 de la Lev 12/1992. aunque con
lota! independerida de 1a ;inderhñrz!íCidh'por datibs'y perjuicios. que. no como alter-
nativa sino como indemnizal.'ión adicion<ll. se regula <.'nel al1jculo 29

35. Sobre la naturaleza v finalidad de la "indemnizadón por clientela" y distintas
posturas doctrinales ver 1<1obra de Fernando :'vIaI1ínez Sanz ya citada en la nota 32,
págs. ~9 v siguientes.

36- Sentencia del Tribun<ll Superior de lustida -de Navarra n.~ 17/t997 de 15 de
noviembre de 1997

37. Sentencias de II de febrero de 1984. 2Z de marzo de 1988. 17 de marlO de
1993. '27 de m¡¡vo de 1993. 25 de enero de 199ó y 14 de febrero de 1997



46 Contnllos de colabomci6~ eJ' d 'co'mercio 'intonaciorra{.

(

Del artículo 17 de la Directiva antes transcrito se deduce que son
cuatro los presupuestos necesarios para que el agente tenga derecho
a una indemnización por clientela:

1. Que se haya producido la terminación del contrato. siendo
itTelevante a estos efectos que se trate de un contrato de duración
determinada o indefinida.J' Así. y como apunta F. Martínez Sanz (ver
nota 32), el derecho a la indemnización por clientela nacería en los
casos de extinción del contrato por transcurso del t~rmino pactado;
por advenimiento de la condición resolutoria a la~que se hubiese
sometido, en su caso, el contrato; por mutuo disenSo, con indepen-
dencia de quien adopte la iniciativa de. poner fin a:la relación con-
tractual; por muerte o fallecimiento del agente; muerte del empresa-
rio cuando lo denuncien sus sucesores respetando e! plazo de
preaviso preceptivo; por denuncia del empresario, salvo que venga
justificada por un previo incumplimiento del agente; o por denuncia
de! agente, siempre que se apoye en circunstancias imputables al
empresario o se funde en la edad, invalidez o enfermedad dd .:tgenle
y no pudiera exigírsele razonablemente continuar prest.:tndo sus ser-
vicios.

A los anteriores supuestos de lerminación de! contralO cabria
anadir cualesquiera otros que hubiesen sido expresamenle previstos
en e! mismo, como POI'ejemplo la siluación de quiebra () insolvencia
de! empresario, o d cambio en la lilLd"ridad de las accione~ o de los
cargos directivos de \;.1sociedad que actúe como t..11.

2. Que el ngentt: hubicrc aporL.;"Ldonuevos clientes al empresario o
hubiel'c desarrollado sensiblemente las operaciones con los dientes
preexistentes.

Para que se cumpla es le requisito es imprescindible que el agente
haya aportado al empresario clienLes «¡llJevas», es decir. clienLes con
los que el empresario no había manlenido con anterioridad relacio-
nes comerciales, o clientes que, habiendo inlerrumpido sus relacio-
nes con e! empresario, las reanuden merced a la inlervención del
agente, o, en fin, clientes que amplien su gama de productos servidos
inicialmente por el empresario. a otros distintos.

A la aportación de nuevos clientes se equipara, alternativamente,
el incremento sensible de las operaciones con la clientela preexisten-
te, circunstancia que se produciría no sólo caso de un aumento de
pedidos de! mismo produclo ya adquirido con anterioridad. sino

(

38. A este respecto no ofrece dudas el artículo 28. ¡ de la Ley 1211992:"Cuando se
extinga el contrato de agenda. sea por tiempo determinado o indefjnido ...-
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también de otros distintos del mismo género fabricados por el em-
presario.J9

El incremento de estas operaciones debe ser «sensible..., cuestión
que habrá que ponderar en cada caso, pero que, en definitiva. com-
porta un aumento de tal envergadura que sea susceptible de equipa-
rarse a la adquisición de un cliente nuevo,

3, Que la actividad del agente pueda seguir reportando ventajas
sustanciales al empresario, requisito ést~ que si bien se basa en me-
ras expectativas de futuro, puede traduc{rs.t: en la posibilidad de que
las.relaciones comerciales establecidas:'pór elagehte sigan produ~
ciendo vemajas al empresario al contimiar éste con los clientes cap-
tados por dicho agente, cOITespondiend~.- aeste último la carga de la

prueba de que tales relaciones se mant$drán en d futuro y podran
seguir produciendo ventajas al empresano. y que, además, ést~s se-
rán «sl/stllnciales», aspecto éste que creemos sólo podrá ser evaluado
en función del volumen de oper;]ciones que hay;] existido durante la
vigenda del contrato y de los rendimien'tos que aqudlas hayan pro-
ducido al empresario. :

El procedimiento par;] fijar la cuantía de la indemnización da ori-
gen. en buen número de casos. a una especial !itigiosidad, constitu-
yendo predsamcnte esa insegutidad un estímulo para que las partes
tiendan a dilat¡u' ~n lo posible el .proceso y poder ~Isí sustituir lo quc
son simples pronósticos o valÜradones ex al/ti! POI. conslatadones
I!Xpos/o La «ve/lICI¡uSl/slwlf.:iai" del empresario ser:i. en decto, juzga-
da con base en un pronóstico en Lorno al comportamienLo fUluro de
las rdudones comen.:iules, en el que scrÜn tenidos I.:'nCIIl.:'nl;J.todos
los duh)s disponibles hasta el momt;nto en que recaiga la decisiÓn del
juez dI: instancia, por lo que se comprende- el inten~s que pueden
tener I;:¡spartes en alargar el proceso. ,.,

39. F. M;;¡!1(nc."1.San1.. en la obra citada en la nOla 32 Ipág. ¡~.sL m<ltiZa LJlIl'~Uan.
do un cliente antiguo pasa a adquirir olros bienes de este mismo ~'rnplL'Salio pO::1n<k
un género tolalmo::nte distinto se estalÍa propiamente ante un supuesto de apoI1::u.:ion
de "cliente nuevo~. con 10 que no cabe excluir que un mismo cliente pUl'da St:t""nut:vo.
y "viejo. ~imultáneamente, aunque para ello sea preciso que el agente logre convencer
al cliente del empresario para que'aquellos prodüctos que hasta ese mornt:nto adquitia. ,..
de un competidor los adquiera, en lo sucesivo, del empresario represent;:¡do.

~o. Como ha señalado la Audiencia Provincial de Vizc;:¡va en Sentencia de 17 de
diciembre de 1997 (apelación 358(96), -esta indemnización queda vinculad;:¡ segUn d
tenor de la Ley a que el contrato pudiera. continuar produciendo ventajas sustanciales
al empresario de no haberse extinguido. Sin embargo. dichos requisitos cuva acredita-
ción compele al agente. resultan de dificil prueba y se ha de recurrir a elementos
indiciarios o presunciones para su averiguación. No es preciso la creación de una
nueva cartera de dientes para que nazca tal derecho sino que basta con que eSla .';1'
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4. Que el pago de la indemnización fuere equitativo habida cuenta
de todas las cirt:unstancias.

La Directiva incluye este último requisito para tener derecho a la
indemnización por clientela como elemento nivelador, que puede
operar tanto a favor como en contra, de manera que, si aun cum-
pliéndose los tres requisitos anteriores. no resulta justa la indemniza-
ción. no procederá ésta.

Lógicamente corresponderá al empresario la carga de la prueba
relativa a que, pese a cumplirse los tres requisitos iniciales. la indem-
nización no es justa. .

La Directiva se limita a citar dos supuestos en los que resultaria

equitativa la indemnización. siempre naturalmente: previo cumpli-
miento de los tres requisitos previos mencionados:

a) que exista una pérdida de comisiones por parte del agente, es
decir, que continúen realizándose operaciones entre el empresario y
los clientes aportados por el agente por las cuales ¿ste habría tenido
derecho al cobro de una comisión si no hubiera tenninado el con-
trato.

b) que haya existido en el contrato un pacto de limito,ción de
competencia que restrinja la actividad del agente una vez terminado
el contrato." La existencia de un pacto de esta índole simplemente

juega a favor de la concesión de h1 indemnización. pero no comporta
per se d derecho a la misma.

La ausencia de tal pacto no descarta el car¡:kter equitativo de la
indemnización. pues depender.i de la ;;\ctivid.\d que pase a dcsan'ollar
el agente al tt~nnino del ¡;ontrato, pudiendo rcsult..tr equilativ~\ ~i.
pese a no existir impedimento, el agente no se dedica a ninguna a¡;li.
vidad que entre en competencia ¡;on la del empresario anterior, y no
resultar equitativa, si. por ejemplo. el agente facilita los clientes del
antiguo empresario a otro nuevo competidor de este último.

El amplio significado de la expresión «habida Ct//:!.Iltade todas las
cirCttl1stancia.s» pennite puedan entrar en juego, a favor o en contra
de la indemniz:lción, y por tanto modular el importe de ésta, otras

incremente e indu.'5o que se mantenga. Y 3..'51.en .'5upue.'5toscomo el de autos en los que
el agente de.'5aITolla su actividad a plena ~ti.'5facción para el empresario durante casi
ocho años con una cuantiosa cartera de clientes'! volumen de negocios según refiere la
documental aportada, procede el derecho a indemnización en los términos que .'5t:
cuantificarán».

41. La Directivapermite a los Eslado.'5miembrosque induyan o no este .'5UpUe.'5to
como dato a valorar a efet.:tos del carácter equitativo de ]a indemnización. habiéndo]o
recogido la Levespañola 12/1992 en.'5U articulo 28.
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consideraciones distintas de las expresamente recogidas en la Direc-
tiva. como por ejemplo el pago de comisiones muy elevadas durante
la vigencia del contrato, en comparación con las usuales en el sector
o lugar de actividad del agente; la contratación por el empresario en
beneficio del agente y de foana voluntaria de un plan de pensiones o
un seguro de vida; la asunción por el empresario de ciertos gastos
ex~ordinarios de promoción (public~dad. asistencia a ferias. etc.)
que hayan redundado en beneficio del ,agente al permitirle la capta.
ción de nuevos clientes; y. en definitiva;-cualquier otra circunstancia,
que incumbirá probar a quien la invoque. que juegue como elemento
modulador a la hora de detenninar el rl10ntante de la indemnización'

que resulte justa; sobretodo teniendo en cuenta que la Directiva sim-
plemente impone unos límites máxirfibs a la indemnización por
clientela. debiendo las partes negociar 6: en su caso. el juez o árbitro
decidir el importe de la misma.

El límite máximo impuesto por la Directiva a la «Ütdmmi:.aciólI
por diemt:lu» es el de no poder exceder de una cifra equivalente al
importe medio anual de las remuner:lciones percibidas por el agente
durante los últimos cinco años, v. si el contrato remontara a menos
de cinco años, a la media del peri"odo."

LO!Directiva se limita pues a señalar unos topes máximos indcm-
nizatOlios, pero sin indicar reglas Je cuan¡ificadÓn." 10 que en la
mayoría Je los casos pued~ compliGlr Sil c;;ikulo. si no c:dste avenen-
ciol entre las partes.

6.3. InJemnizaciÓn por d..lños v pcrj\lh:io~

LO!«illdl:!lIllli:;uciú/1por r.:liewdu". no ~s pues derivadón ne¡;csaria
de un incumplimiento contrnctual del empresario. sino expresión de
la necesidad de retribuir al agente. al término del contrato, incluso
por falJedmiento de aquéL" la actividad desarrollada por el mismo
en la medida en que sus frutos van a prolongarse después de dicha
tenninadón. De ahí que su concesión no sea obstáculo para que.
además, el agente pueda reclamar se le resarza de cuantos daños y

42. Anicu]o 17,2.b! de la Directiva v 28.3 de la Lev 12/1992.
43. A diferencia de lo previ.'5to para los Repre.'5entantes de Comercio en el an- ¡ 1

del Real Decreto 1438/1985 que establece en su apanado dos: .Para caku]ar la indem.
nización por la diente!a .'5ecompararán 13..'5listas de clientes establecidas conforme a lo
dispuesto en el anlculo 5.". al iniciarse y extinguirse la relación ]aOOI1lI. tomando. en
su caso. en consideración el incremento de! volumen de ¡as operaciones.

44. Artlcu]o 17.4 de la Directiva y 28.2 de la Ley 12f!992.
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peIjuicios haya podido ocasionarle la terminación de sus relaciones
con el empresario.

Pese a las dudas interpretativas que la propia Directiva plantea al
reconocer primero (artículo 17.1) la reparación del perjuicio causado
como alternativa a la «indemnización por clientela», y luego admitir
abiertamente que la concesión de esta última «no impedirá al agente
reclamar por dafios y perjuicios» (artículo 17.2.c) parece obvio que la
indemnización por clientela no cierra el camino a la posible exigen.
da de otras responsabilidades a que pudiera haber lugar, lo que sirve,
a su vez, para precisar la naturaleza remuneratoria y no indemniza-
toria de la «indemnización porclieI1tela".

Así pues, y con independencia de esta última, pódrá d agente re-
clamar cuantos perjuicios le hubiese ocasionado. una ruptura del
contrato por incumplimiento del empresario, por ejemplo si éste
rescinde un contrato de duración indefinida sin cumplir el plazo de

preaviso previsto, y sin causa que le exima de [al requisito, o si es el
agente quien rescinde el contrato por incumplimiento de alguna de
las obligaciones impuestas al empresario,"

Hay que coincidir pues con la mayoria de los autores en que !a
posibilidad del agente de recl;;J.mar por daños y perjuicios se basa en
los principios generalt:s dd derecho común que vinculan su exigíbili-
dad al incumplimiento contractual.'. sin que en esta m:.lteria pueda
hablarse de un I1Wllertls clawlIs de supuestos inuemnizab!es como
erróne:.lmcnte podria dal- a entl.!ndl.!r lo!!texto del articulo 17.3 de la
Directiv:;¡ " quc, como se dijo antcs, n:g:ub la "rq}(IJ'(/(.:icilldel periuir.:ío

( 45. A~t lo ha !"C'conocido o::'tpresamenle !a Audiem;ia Provmdal de Albaeete en
SentencIa de 15 de noviembre de 1997 al selialar. .La indemnil.;:¡ciÓn 1101'danos \"
perjuidos, compatible con la indemnizadón por clientela, tiene por obido compensar
al agente eomerd;:¡! el quebranto que ¡'Jrodlu;:e la e;"linciÓn no jusl1fie;:¡da de un contra-
to decidida por e! empresario: es decir. es la que obliga al cmprcsat;o a abonal' !OS
gastos que el agente haya desembolsado para !levar a cabo \a actividad contratada,
siempre que dichos gastos se havan producido siguiendo las instrucciones de! o.':mpre'
sario y no provengan de la voluniad o conveniencia del propio ag~nte~

~6. En nuestro Dere<:ho el artículo 1.101 de! CÓdigo Civil: -Ouedan sujetos a [a
indemnización de los daños y perjuicios causados los que ~n el cumplimiento de sus
obligaciones incurrieren en dolo, negligencia o morosidad, y los que de cualquier
modo contravinieren al tenor de aquél1as~

47. Este articulo reconoce al agente 0.':1derecho a la repar;:¡ción del perjuicio que le
ocasione la terminación de sus relaciones con el empresario sí dicho perjuicio resuila,
en particular, de la terminación en unas condiciones:-que priven al agente comerdal de las comisiones de las que hubiere podido be-
neficiarse con una ejecución normal del contrato a la vez que le hubiese facilitado al
empresario unos beneficios sustanciales debidos al agente comercial;

i
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sufrido por el agente. como alternativa a la «indemnización por clien-
tela.., par.l casos de Estados miembros que, no recogiendo en su le-
gislación interna esta figura resarcitoria, optaran únicamente (caso
de Francia) por reconocer al agente el «derecho a la reparación del
perjuicio que le ocasione la lenninación de sus relaciones Con el empre.
sano»,

6.4. Inexistencia y pérdida del derech~ a indemnizaciones

La Directiva contempla tres sUJJUestÓs~n los que, pese a concurrir
los requisitos para ello, no habrá lugar ti indemnización alguna.'.

a) Cuando el empresario haya puestD fin al contrato por un in-
cumplimiento imputable al agente,

b) Cuando el agente haya puesto 5n,al contrato, a menos que. esta
terminación estuviere justi5cada por -circunstancias atribuibles al
empresario o por la edad. invalidez o enfermedad dd agente comer-
cial. circunstancias por las que ya no se puede exigir razonablemente
la continuidad de sus actividades,

e) Cuando, en virtud de pacto con d empresario, d agente comer-
cial ceda a un tercero los derechos y obligaciones de que es titular en
virtud dd contrato de agenda,

Aun existiendo pleno derecho a I;,ts'intlcmnizadones examinadas,
se perderá aquél si d agenlc (o en caso de l"allccimicnto StlS het'edc-
ros). nu las rccbm;,m al empresario en d plazo tle un año desde [;,¡
tcrmin;'ldÓn dd contrato."

- vio qu~ no h¡¡van p~rmitido al ag:\.'ntc comercial ~llnm1izar lo~ gast(}~ 4ue h[¡hiere
realizado para la <'i~cución del conu-ato ;Kons~j¡¡Jo por d empr~$ario

Curiosamente la Lo.':\'11/1992 peSo.':a optar por la fó!mula de la -indcmnil.aC1<Jr\ por
di~nle!a' o.':nsu anieulo 1S, regula. ad~m¡¡~ y con independencia d~ .:~ta. en su ¡¡nicu-
lo 29, la -indemnización de d;:¡ño..;-\. perjuicios. p~ro limitaJa a un GI.~Oconcreto; "d
empresario que denunci~ uniJatel;:¡[meñte el contrato do.':ag~ncia de duración indefini-
da vendra obligado a indemniz¡¡r los daños v perjuicios quo.':,en su caso, la o.':~tindon
anticipada haya causado ¡¡l agente. siempre quo.':la mismóJ no permita la amOniz;¡elOn
de los gastos que el agente. instruido por d o.':mpresóJrio.ha\<l realizado para la ejeeu.
cion de! contrato-

Una acertada critica a esta redacción ~e encuentra en la obra de F. Maninez Sanl
cilada en la nota 32.

-1-8, Articulo 18 de la Directiva v 30 de la Le\' 12/1991
49. Articulo 17.4 de la Directiva v 31 de la Ley 1111992.
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7. Pautas para la formalización de UDc:ontrato internacional de
agenda comercial

Examinados los aspectos básicos del contrato de agencia comer-
cial. a la luz de la Directiva comunitaria, parece oportuno facilitar
una serie de recomendaciones prácticas en cuanto a las pautas a
seguir tanto para la elección del agente adecuado, como para la for-
malización del contrato que establezca el cuadro obligacional por el
que vayan a regirse sus relaciones con el empresario.

( 7.1. Selección del agente adecuado

Como afirma L. de la Rosa, 'o la buena elección de un agente co-
mercial competente retribuye con creces el tiempo y el esfuerzo dedi-
cados a buscarle y encontrarle. Si se elige a la persona idónea, la
posibilidad de realizar negocios es grande: si la elección es errónea se
acumulan contratiempos y debe repetirse el proceso. La elección
lleva tiempo.

Veamos las pautas que cabría seguir para la elección dd agente
adecuado:

a) Locali::.ac:iót1

(

Para dio puede acudirse a distintas fuentes:
Cámaras de Comercio locales (bolsa de contratación). Bancos co-

rr~sp()nsales en d ext~rior de los de la empresa L'Stabk'\.'idos en Espa-
ña, Asociaciones de agentes comerciales en d país extranjero, publi-
cación de anuncios en periódicos extranjeros. información de
clientes, si se han efectuado con anterioridad ventas directas. infor-
mación de empresas que exportan productos complementarios. in-
formación de intermediarios que actúan en la distribución. agencias
de publicidad y gabinetes de asesoría en países extranjeros, Oficinas
Comerciales españolas en el exterior, Cámaras de Comercio espafJo-
las o mixtas. y ferias comerciales que se celebren en el país en que se
busque representación. que son a menudo lugar privilegiado para
entrar en relación con candidatos.

50. Luis de la Rosa AJemanv. -Marketing Internacional. Expansión de la Em.
p~sa hacia el ~terior~, Centro de Estudios de Ec:onomía Imemacional. 3.' edición,
pág. B¡
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b) Contacto y pre.selección

Una vez se dispone de la lista de posibles candidatos es aconseja-
ble establecer contacto por correspondencia. cuanto más precisa
mejor. es decir. dando detalles sobre los productos que se desean
introducir y remitiendo folletos. muestras (si el producto lo requiere).
fotografías y características descriptiv~. pasando a solicitar un
acuerdo de principio para continuar con las deliberaciones.

Para la segunda fase de la preselección es recomendable despla-
zarse al país y. mediante un cuestionariO- previamente establecido;
entrevistar a todos los seleccionados y con posterioridad comprobar
las referencias aportadas. la autenticida&de sus contestaciones v el

grado de penetración que tienen en el mer~~do, "

e) Elección

P:lra ello debe prest;¡,rse atención a su ~eputación entre proveedo-
res, clientes v b:lncos. experiencia comercial en general. experiencia
en producto~ similares al que se pn.'tende comercializar, organiza-
ción de ventas, m:lterial '! humana, m¿todos de trabajo, productos
que haya comc..'rcializado '! que actualmente promodone, volumen de
wntas anual que promueva v tasa de expansiÓn anual. sectores geo.
gráficos abarcados en d pasado 'y' en d presente, potencial de "S(()/.'.
k(/,~e", servicio postVl.'nta de que dispone, conocimiento de idiomas v
su reladÜn con el medio oficial del país (Aduanas. Ministerios v otras
institw.:íonl.'s rd.:¡cion,:¡Uas con d L'oml,.'n:ioeXlerior). .

Con rrecuencia se deberá elegir enO.e una oficina de repn:senta-
ción import;¡,nte, de buena reputaciÓn, con bue1'1as instalaciones pero
con muchos productos a promocionar. y otra más agresiva comer-
cialmente. avida de promover negocio, pero con menos clientela
hecha.

Sólo tras un detenido y minucioso examen de aquellas condicio.
nes que posee cada uno de los entrevistados, en función de las nece.
sidades de promoción y de los objetivos en cantidad y plazo que deba
cumplir la empresa. se podrá estar en situación de tomar una deci-
sión.

7.2. Contrato escrito y ley aplicable al mismo

Es en todo punto aconsejable que, una vez elegido el agente ade-
cuado, se formalice un contrato escrito en el que se recojan. con la
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mayor precisión posible. al menos todos aquellos aspectos que la
experiencia profesional indica que suelen resultar conflictivos. y que
analizaremos someramente en el epígrafe siguiente.

No quiere decirse con ello que la forma escrita sea un requisito
imprescindible para la validez del contrato, al menos en las legisla-
ciones comunitarias vista la libertad de forma que permite la Directi-
va. pero sí lo es a efectos probatorios del contenido obligacional
asumido por cada una de las partes. más dificil en la medida en que
no exista constancia escrita." Y también lo es para la eficacia de de-
terminados pactos conrractuales (cláusula de no competencia, asun-
ción de riesgos. plazos mayores de preaviso que los establecidos en la
Directiva).

Además, la ausencia de contrato escrito puede dificultar el deter-
minar, caso de contlicro, la ley por la que deberá resolverse el mismo,
sobretodo si el agente con el que se establece la relación tiene su sede
de actividad en un pais tercero no miembro de la Unión Europea, .\,
por tanto, con una legislación nacional no necesariamente coinciden-
te con las prevenciones impuestas por la Directi\'a 86/653 a que se ha
venido haciendo referenda en este Capítulo.

Esta Directiva ha permitido lIna armonizaciÓn él nivel de Estados
comunitarios, pese a qUe no todos han tra.,>ladado a su kgisl~H.:i()n
interna su contenido de ['arma id.:ntica. que permitida dar so!ucÍti!1
legal bastante unHorme a cualquier cont1icto entre partes eSlabk'ci.
das en dichos Est~\d()s, aunque no existiese contrato escrilo,
j1l1diera acreditarse de algÚn otro modo la existencia de la rdad
agencialcOlrespondencia, abonos de comisiones, o.:Ie.).

M;is problem;itico resultaría si el conl1icto surgiera entre un el11"
presario comunitario y un agente establecido fuera de la CniÓn Eu"
ropea, y debiera resolverse el litigio ante los Tribunales dd pais dd
agente. pues aquéllos tenderían a aplicar la Ley interna en su integri-
dad, cuyo contenido selÍa normalmente desconocido para el ~mpr~-
sano.

E::;to no::; lleva a considerar un aspecto sumamente importante en
relación al contrato de agencia. sobre el que todas las legislaciones
internas que lo contemplan suelen contener unas normas imperativas
que no pueden ser objeto de pacto en contrario ni siquiera por con-

(

5!. Debe tenerse en cuenta. ademas. que a ni\"e! comunitario es un derecho irre-
nunciable. reconocido en el artículo 12 de la Directi\'a el de que cada parte. previa
~o¡¡citud. obtenga de la otra parte 'un escrito firmado en el que se men~'ion<: d ,,;onle.
nido de! cont!-ato. incluido el de los apéndices ulteriores".

dI.:
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trato escrito.S: Es la cuestión relativa a qué ley resultará aplicable en
caso de conflicto y consiguiente litigio"

La Ley aplicable a todo contrato puede ser libremente elegida por
las partes,;J pero tal elección debe constar de fonna expresa en el
propio contrato, lo que obliga a sopesar esta cuestión a la hora de
redactar el mismo"

1.:1Cámara de Comercio Internacional. en el modelo de contrato
de agencia comercial que ha divulgado :"y que se reproduce como
Anexo n de este Capítulo, recomienda fa sumisión a los principios
legales generalmente reconocidos en comercio internacional como
aplicables a los contratos de agencia internacional, ..:on exclusión de
las leyes nacionales, aunque si el Agente está establecido dentro de la
CE, deban aplicarse la::; disposiciones obligatorias de la Din'c¡i\'a
comunitaria, Basa pues la c.eJ, el modelo de contrato en lo que ha
venido en !lamarse ,,[ex !/IerclllOria» internacional. se!!ún la terI1lino~
logía acuñada por B. Go!dman,'"v que se ha ido con':ll1J\'t'nuu sobre
cuatro piJares lundamenrales: los usos v costumbres mércan¡i!e~, lo~
contratos-tipo, las conJkiones generales y reguladones prolesionah:s
y la jurispruuenda arbitral. configurando Iodos t;'l1o.slo" "priIlL'iJliu"
leg(/{es~el1em{¡lIel/[¡;recoI1IJci¡{os":l/L'ulI/eu.:ioiJliL'I1I11c1rl!/a/"

El prop(j.,>ilo de esla sollU.:i()n t;'s, s~'gÚn la e,c.I.. ~1"'~'!.!UI'~11
que las normas del rllOlk'lo d~' L()n!r~llo <\pjic~¡r...cdt;' IOi'I1Ll
unil'oJ"m(,' ~I .\ de distinlOs ,>in b illlL'rlc-
J'enda de las qllL. pllL.dcn CIl l1l\~1"'~"l'i~'d"

aspl..'clo~, dando a los ;lrbitros UIl;1 lihl..'l'lad 1';11';\inkrpr,'t;lr <"1
c"ontr:¡lq, plUJil'nd() aplicar, c:n \:~1"'()'"el1 qll(" lo... lI'i'lllil\I)...
especilicos del mismo IJO se ~':\pll'S:11l I()s II~O'"l'IJllll'Jl'iak~ \ I(I~
principius generales dd Derecho .

12i 1'¡~¡2 ~'¡I\'(]

~11 1" pn'pia Le'Y 'e

_;1, CL!ro e¡ellljJln ~s 1<1L."
imperall\'o d<: ,us pn:~..,ptos ,) no
Ol¡-a(<)sa

jJ Es¡~ plinclplO genera! do: ararl"~l" elaranwntL'
anícu!oJ de! Com'enio de Roma ¡':) ¡unio do: 1,:)~Osohre d
ohligaciones CQntrac!Uale~. vigent<: l"ntre Est"do~ rnIO:lllhro-~d... ,- larnhlt'll
..:n la maH1ria de legislJ~iones inlema~ in~luso ~n matenJ de J>!eI1U'-' (omn,-¡,d
siendo un claro expo;ente la L~\' o:~pañ()la 12it ,:)'}2~n su al1l(ulo 3::En defecto d<:1",
que les sea ex:pre~amente ,-,plícable, la~ distintas modalidades del ,-,ontrJlO do: ;¡~enL'¡"
~l1¡¡Jquier;¡ que sea su denominación, se regiran por lo dispu<:sto en b pr<:sent<: 1';\

5..!, Publicación n.' ..!91Jde la C.C.L Vel"al1i~ulo !3
55, B. Goldman. "Fromieres du droi! d lex mercatolla' ,-\rchin» de Filo>otÚ JeI

Dert"cho, 1964
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Pero en mateña de agencfa comercial concurre una circunstancia
muy especial que no se da en otros contratos y es la existencia. como
se dijo antes, de disposiciones imperativas en las legislaciones inter.
nas que difícilmente podrán obviarse. más aún si el tema litigioso es
planteado ante tribunales de justicia del país en que el agente tiene
su sede e, incluso, si se recurre al arbitraje pues la validez ylo ejecu-
ción de la decisión arbitral puede depender de que los árbitros hayan
tenido en cuenta o no dichas disposiciones imperativas. Y ello aun
cuando se hubiese pactado la aplicación de una ley extranjera. '"

Por ello en el artículo 23.3 del modelo C.C.I. se recoge la imposi.
ción a los árbitros de que consideren las disposiciones legales obliga-
torias en el país donde esté establecido el agente que sean aplicables
incluso si las panes someten el acuerdo a una legislación extranjera.

Una alternativa que se viene utilizando, incluso para contratos
con agentes no establecidos en la U.E., es la de pactar en el contrato
como ley aplicable la propia Directiva 86/653. pero dio puede com-
portar un serio inconveniente: que en un país no comunitario no se
admita como ley sustantiva por cuanto las Directivas no tienen apli.
cación directa al precisar un posterior desarrollo normativo " con lo
que los litigantes se volverian a encontrar con que el contlicto acaba-
ria resolviéndose de acuerdo con la ley del país del agente, sobretodo
si aqud se plantea por vía judicial y no arbitraL solución a la que, por
otro lado, se Ileg:lria si se omitiera toda referencia en el o.;ontrato a la
ley :lplicable pues tal es b nonna contlictual que impera en la mayo.
ría de ordenamientos internos y Convenios internacionales."

( So. En este senlidoes clarod articulo3.3 dd ConvenioJ~ Roma ,obre IL"yaplica-
ble (ver nota 53) al establet:er 4ue la elecdón por la,¡ pal1es de una Icv e:<traniero no
podrá afectar. cuando todos los elementos de la situación estén localizados cn el mo-
mento de esta elección en un solo pais, a las disposidones 4ue la lev de ese país no
pennita derogar por contrato. denominadas .dispnsidones imper¡¡tivas~

57. AsI resulta de 10 dispuesto en el articulo 1119del Tratado de Roma. Sin embar.
go. en ocasiones el Trtbunal de Justida de Lu.'temburgo ha reconocido la dicacia
directa de !as Directivas cuando sus ténninos sean suficientemente daros, precisos e
incondicionalC$ (Sentencias de 4 de diciembre de 1974 y 19 de enero de 1982. entre
otras), pero tal eficacia no puede invocarse en relaciones entre particulares, sino sólo
frente a !a Administración nacional del Eslado miembro que demore su transposición
al Dere1;ho interno.

58. El articulo 4 del Convenio de Roma sobre ley aplicable (ver notas 53 y Sé) re-
mite, en ausencia de ley elegida por las partC$, a la ley del país con e] que el contralo
presente los vínculos más estrechos. presumiéndose que ésta es la del país en que la
parte que deba realizar la pre:o;tación caracterlstica tenga. en el momento de la celebra-
ción del controto, su residencia habitual o su administración central. Al ser !a presta-
ción caracterfstlca de un contrato de agencia ]a función mediadora del agente. es claro
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7.3. Precauciones y cláusulas básicas del contrato

57

Resta examinar brevemente las precauciones que debenan adap-
tarse en la redacción de las cláusulas o pactos más importantes de un
contrato de agencia. antes de ofrecer uno de los modelos más utiliza-
dos actualmente, el ya mencionado de la Cámara de Comercio Inter-
nacional que se reproduce en el Anexo II de este Capitulo:

a) Encabe:.amienro
,".

Deben formularse las mismas recomendaciones que para cual-
quier otro contrato, comenzando por la importancia de identificar
debidamente a las partes y, en su caso, a los que actúan en su repre-
sentación, comprobando que estos últimos tienen poderes suficientes
para concluir el contrato en cuestión y q~e se encuentran vigentes,
haciendo constar los datos de tales poderes '1 de"su debida inscrip-
ción registral. Es aconsejable, asimismo, estampar la antefinna con
el nombre de cada una de las partes contr.:Hantes v la escritura a
máquin3 del nombre de las personas apoderadas q"ue suscriban el
contrato, con el fin de evitar errores en posteriores transcripciones,
tanto m6.sposiblescuanto menos latinos sean sus nombres. Conviene
también rubrica!" todas las páginu.s de! (ontrato ,,/de sus :.tnexos.

También es aconscju.ble(on(retar b le(ha y el lugJ.ren que se o.;e-
lebra d (ontrato, .v el de (umptimien!o de !as obtiga(ioncs, (on ex-
presiÓn del pais :tl que cOITcsponda. Son mudlas las dudades que,
pertene(ienJo:\ paises di['erenles. tienen nombres homÚnimos.

b) AlllbifO lerritorial v ob;eto dd cOll/njfo

El contrato debe precisar. en primer lugar, el territorio en el que
deberá el agente desalTollar su función pues la omisión de una cláu-
sula de este tipo, o la inconcreción de la misma, puede dar lugar a
conflictos cuando existan otros agentes dd mismo empresario.

que por reenvio resultana aplicab]e la lev de residencia habitual del agente o de su
administración central ~i fuere una sociedad.

A similar condusión cabria llegar en \irtud del Convenio de La Hava sobre le'
aplicable a cOnlratos de intennediarios y de representación de !* de mavo de 1978.
que no se encuentra en vigor por fjfla de suficientes ratificaciones, y, en definitiva. por
aplicación de las normas internas de conflicto, como es el caso del artículo 10.11 dd
Código Civil español que. remite a [a ley del país donde se ejerciten las facuitadC$
confertdas.
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En segundo lugar, es importante especificar las mercancías qu~
ser.in objeto de compra-venta por mediación del agente. sobretodo
cuando el contrato no se extienda a la totalidad de productos fabri-
cados por el empresario y, en consecuencia. queden algunos de ellos
excluidos del ámbito objetivo del mismo.

Asimismo si, después de la entrada en vigor del contrato, el em-
presario tiene intención de ampliar su producción a nuevas mercan-
cías, conviene precisar si el contrato de agencia se extenderá o no a
estas últimas. "

Todo ello incluyendo. si es preciso, anexos al propio contrato, co-
mo los uniaos al modelo de la C.C.!.

e) Funciones del agente

La especificación de cuáles deban ser las funciones del agente de~
be comprender, fundamentalmente: si el agente puede o no cursar al
empresario pedidos de fuera del ámbito territorial del contrato; sí
está o no facultado para firmar contratos en nombre del empresario
o debe limitarse a cursar pedidos, resen!ándose en tal caso el empre.
sario la potestad de firmar !os contratos de compra.venta así como la
de aceptar o rehusar dichos pedidos; si está o no autorizado a recibir
pagos de los clientes en nombre dd empresario; y si. asume o no
algún tipo de responsabilidad respecto al buen fin de la operadón
("delcmlttre»).

d) Pa,,'ws de r!;((:lusiva y 110 competellcia

Como se dijo anteriormente en el apartado 3.5 cualquier limita.
ción de las actuaciones del agente y/o del empresario deben pactarie
expresamente en el contrato, entendiéndose inexistentes tales limita-
ciones si no han sido expresamente previstas en este último.

Si se desea que algún producto en concreto quede excluido de la
exclusiva es conveniente especificado expresamente. Asimismo si el
empresario desea no incluir en la exclusiva algún tipo de cliente
determinado (organismos públicos, grandes superficies. dientes
directos que ya existían con anterioridad al contrato de agen-
cia. etc.), conviene indicado en el propio contrato o en un anexo al
mismo, con objeto de evitar que las operaciones realizadas respecto
a tales productos o clientes devenguen comisiones en favor del
agente, o a fin de establecer para estos casos un porcentaje inferior
de comisión.

]0
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También debe ser objeto de pacto expreso. como se dijo. cualqwer
prolongación de la restricción de las actividades del agente una vez
terminado el contrato, con el límite de dos años tras dicha tennina-
ción.

e) Organización tk ventas

Conviene precisar si el agente viene o. no obligado a mantener un
servicio post-venta capaz de atender evenNales reclamaciones de los
clientes. o un stock adecuado de piezas 'de recambio; prever todo lo'
relativo a campanas publicitarias. asistetlcia a ferias y otros medios

de promoción. la forma de atender los gastos que éstos generen; y la
posibilidad de utilización por el agente'de las marcas. simbolos o
logotipos del empresario. .

También es recomendable ~stipular si el agente está o no faculta-
do a contratar subagentes, previendo, C::lSOafirrriati,'o, quién asumirá
la responsabilidad de sus gestiones.

1) Ob;erh'os mÚlilllos de \ll!llla

Es absolutamente ret.:omendable, pues dIo se[,,'ir~í de paLIta para
verificar d grado de efectividad dd agente en su L"ometido, Ujar unos
objetivos mínimos anurdes, l.:onsidemnJo, incluso, inct!mplimient()
contrat.:tual d no lograr JidlOS objetivos, que pueden irse at.:tuaHi'.an-
do periodic;;¡mente.

uJ Il1fen'WIlbiv de Íll/ÓmwciÓII

Independientemente del deber de información mutuo que tienen
ambas partes, es aconsejable prever, respecto al agente, la oblig¡\(.:ion
de informar al empresario acerca de cualquier solidtud de éstt.! res-

pecto a sus actividades. condiciones de mercado, estado de la compe-
tencia. legislación aplicable en el tenitorio de! agente; sobre la sol-
vencia de los clientes cuyos pedidos transmita al empresario,
evitando cursar los de aquellos que puedan estar en mala situación
financiera; sobre eventuales reclamaciones de clientes respecto a
posibles deficiencias de los productos; sobre cualquier vulneración
por parte de terceros. de la que tenga conocimiento en el ejercicio de
sus funciones, de los derechos del empresario en materia de patentes.
marcas o cualquier otra manifestación de la propiedad industrial o
intelectual.



":i .. .¡ ."J¡~f"1fi\~
ContnUosdeéo/abomción...d'''';''''¡'¡I;~. ..'

Respecto al empresario conviene prewr todo lo reJativo al envio
de muestraS.catálogos. listas de precios actualizadas y cualquier otro
tipo de información o.elementos que sean ne<;esariospara la activi-
dad del agente. .

hJ Comisiones. Cálculo y pago de las mismas

(

Por ser elemento esencial del contrato de agencia¡ debe pormeno-
rizarse en el mismo todo lo relativo a la remuneración'que se acuer.

de: porcentaje aplicable. tanto por operaciones condt#das en el teni-
tono del agente como fuera de él. si éstas se hubieren autorizada; por
operaciones relativas a productos o clientes excluidos expresamente
del ámbito. de la exclusiva en su caso concedida: y por asumir algún

tipo. de responsabilidad sobre el buen fin de las operaciones (lJ.del
credere»).

También debe especificarse la forma de calcular las comisiones
(se aconseja utilizar como base el precia t!:c~worksde las facturas); el
momento del devengo de las mismas; plaza de pago, documentación
que podrán exigirse mutuamente las partes para la realización de
este último, y moneda en que deberá efectuarse.

i) Durm.:iciu dd C:C)/ftr(llo

e
Es sumamente.: importante.:, por las consecuencias que podria te.:n~r

una resoluciÓn anticipólda ~ injustificada dd contrato, que se especi-
fique en d mismo si se establece.: por tiempo indefiniclo o pm tiempo
determinado, asi como la forma del preavi:so en el primer caso, y la

posibilidad o no de prólTogas en d segundo.
Una opción recomendable es pactar un periodo inicial breve

(un año por ejemplo) con prólTogas anuales automáticas salvo
preaviso.

;) Resoluciónanticipada

Es muy conveniente detallar en el contrato los incumplimientos
que darán derecho a la otra parte a resolver sin necesidad de preaviso
el contrato antes de su vencimiento o el de las prorrogas, en su caso.
acordadas,

Las principales causas de incumplimiento que suelen indicarse
como motivo de resolución anticipada son: vulneración de los pactos
de exclusiva o de no competencia. no alcanzar el agente los objetivos
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mínimos de venta estipulados, quiebra o situación anómala similar,
impago o retraso en el pago de las comisiones. cambio en la titulari-
dad y/o dirección del negocio.

Puede, sin embargo. recurrirse a la fórmula genérica de consi-
derar causa de resolución el incumplimiento de cualquiera de las
obligaciones contractualmente asumidas por una u otra parte. espe-
cificando únicamente las circunstancias excepcionales que, no Com-
portando incumplimiento. sean Causa de :F.escisión (quiebra. cambio
en la titularidad del negocio, etc.), .

k) 1l1demni=.ación por rescisió,i

Como se dijo ampliamente en el apartado 7.2, al tratar de la
Ley aplicable al contrato, las partes debertm tener muy en cuenta
las disposiciones imperativas de la legislación que resulte aplica-
ble, pues mientras que algunos paises n.o.reconocen en su legisla-
ciÓn interna derecho a la indemnización por clientela, en cuvo
caso podría excluirse toda indemnización de este tipo, en los p;í-
ses cuya legislación sí contempla esta indemnizaciÓn no sería
valido un P;;\cto que la excluyera, todo dio sin perjuicio dd prin-
cipio general reconocido en tod..\s las legislaciones de n..'sarclr los
daños y Pt.'t:iuidos ctlllsados pOI' incumplimiento injustirj¡,:~\d() dI..'
cualquier contr..\to.

l) ú:.\' aplil;"hle

A h.:nor de lo expuesto en d ..\parlaUo 7.2 I.:Simportante !tI decciÓn
de ley aplicable, sobretodo si se quiere evit..u' la incidencia de la dd
país del agente. que, según lo dicho. seria lólque dirimiria las posibles
controversias en ausencia de pacto .:d respecto, eIJo sin perjuicio,
según también se dijo. de la aplicación de las normas imperativas de
esta última,

Las orientaciones de la C.C,I. antes comentauas. en favor de la

«lex mercatoria» comportan una solución aceptable aunque con
las limitaciones que supone la existencia .de las citadas normas
imperativas de la legislación interna del país en el que el agente
tenga su sede. De ahí que deba observarse una especial atención
cuando se establezca un contrato de agencia en países no miem-
bros de la U.E. y verificar cómo contempla la legislación de éstos
dicho contrato.

31
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m) Solución de controversias

Como en todo contrato, es importante establecer de antemano qué
vía utilizar para resolver posibles controversias entre las partes. la
judicial o el arbitraje.

Pese a la gran aceptación que día a día viene adquiriendo el arbi.
traje para resolver conflictos i.nternacionales, siendo ésta la alternati-
va que propone la C.C.I. en el modelo de contrato, de agencia que se
reproduce en el Anexo n, no debe pasarse por alto: una circunstancia
que puede resultar conflictiva si la ley aplicable al' contrato contiene
una nonna imperativa que excluya la posibilidad de someterse a
otros Tribunales que no sean los del domicilio del agente, como es el
caso de la Ley española 12Jl992:~

El tema ha sido abordado por el Tribunal Arbitral de Barcelona
indicando que se trata de una nonna tuitiva del agente, de la que se
desprende el car:icter imperativo de la limitación de los pactos sobre
competencia territorial en sede de la jurisdicción ordinaria, pero no
por dIo se prohíbe el convenio arbitral. mediunte el cual las partes
excluyen respecto de materias de su libre disposidón la intervendón
de la Jurisdicción ordinaria, y por consiguient~ se excluye la aplic~,-
ción de normas que regulan JichD. JurisdicciÓn,'"

Consecuentemente, no resulta admisible pensar quc cn matcria dl'
contr;,'1tO de agencia, y menos si ést~ es de car~kler internacional.
deba excluirse la posibilidad de someter las discrepancias a arbitraje
mediante pacto expreso en la! scntido.

59, La L..:y..:spano!a 12/1992, ~n sil Jisposki(m ;¡Jidonal. cs!¡¡blc<.:c: "La compc'
I~ncia par¡¡ <.:ono..:..:rdo: las ¡¡<.:cionl,'sdcrivadas dd cuntrato de agcm:i;¡ COITl.Spond..l.a
al JUt:z Jel domidlio del agenlO:, siendo nulo cU;JI~\lil'r p¡¡do en <.:ontr¡¡j'io" Sin duda
lo qu~ pretenJe la Io:v~s protego:r;¡1 agente'. parll.' norm¡¡jml.'n!1.' ma.s dcbill.'n el <.:on-
trato, t'especta a imposiciono:s JeI cmpro:sario dt: tt:nt:r 4u~ litigar ~n los tribllnalt:s
del Jomidho de <::steúltimo, cansid~r¡¡Jas abusivas por b Directiv¡¡ 93/13 de 5 de
abril de 1993 '! por reiterada Jurisprudenda de nuestro Tribunal Supremo (Senten-
ci¡¡s de 12 de julio de 1996, 25 de noviembre de !996 \' 12 de ma\'o de 1997), si bien
~n todos los C¡¡SOSse hace referenda ¡¡ contratos de adhesión, es decir, impuesWs por
una parte a otra, V c:elebrados con "consumidores., condición que no tienen los
agenlescomerciales,

60. Acuerdo ./.28/97 de 5 de mano de !997, En este Acuerdo llega el Tribunal arbi-
tral a plantear que la tesis COntraria lIevana a ~:-;duir totalmente el arbitraje de nuestro
sistema JUridico por anticonstitucionaL '>-iSIOel contenido del articulo 117.3 de la
Constitución española en que también se utiliza el ténnino .e:l:dush'¡¡mente. para
atribuir ¡¡ los Jueces y Tribunales ordinarios la facultad de juzgar,

Contrato tk .agencia cornm:ial
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Por último. resta referimos brevemente a un tema que no suele
ser tenido en cuenta a la hora de redactar contratos internacionales

de agencia y puede provocar posteriormente confusión entre agente y
empresario a la hora de facturar aquél a éste sus comisiones. Se trata
del régimen tributario al que éstas quedan sometidas y las COITes-
pondientes obligaciones fiscales de una y otra parte.

Por lo que se refiere a la tributación e'~pañola. debemos diferen.
ciar a estos efectosentre: ' .

a) Imposiciól1 directa

Los agentes comerciales es[abtecidos en España tributar:in en este
país por IRPF o Impuesto de Sociedades, según sean personas físicas
o jurídicas, por su volumen anual de ingresos. debiendo d empresa-
rio pagador, si est:i establecido en España, efectuar la cOITespondien-
te retención de IRPF, no de Impuesto de Sociedades, si paga una
comisión a LIDagente, per~ona física, establecido en España. ;unque
haya mediado en una operación de compra-venta internadonal. POt
ot]:o lado, d agente comercial establc<.:ido en Espafla \'iene ()blig;,\Jo
al P~\go dd Impueslo sobn~ AClividades Económicas, ~

Las comisiones pagadas a agentes eSlablecidos fuera dc Esp<.\fla
est~¡n exentas lanto a efeclOs dd lmpueslo de Socil'Jades como dd
¡RPF si Sil tk'\'l'ngo se ha producido por haber inll'rvenido en I}Pl'ra.
dones Jc.:compra-\'Cnla internacional. por lo que el empresario ~SI1;\.
ño! pagador tle t~,les comisiones no vi~ne obligado a dectuar r~ll'n.
ción. alguna," -

b) IlIIposicitÚ¡ il1direcw

Las comisiones de los agentes tienen incidencia en los dos tributos
que gravan las operaciones de importación en la Comunidad Euro~
pea: los derechos de aduana y el IVA.

A efectos de los derechos de aduana a la importación. la comisión
de venta que satisfaga un importador, por indicación de su suminis-
trador extranjero, a un agente de ventas de éste establecido fuera de
la U.E. debe integrarse en el «valor en adIlallas" (ver mas adelante

6L ,1,rtículos -15lb Y 2b de la Le~' -13/1995 dd Impuesto de Sociedades y iO del
Reglamemo dellRPF

~'2.
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nota 153) de las men:ancías importadas. base sobre la que se liquidan
tales derechos, aunque normalmente la comisión de venta la habrá
pagado directamente el suministrador ~jero a su agente y ya
figurará incorporada al valor de la mercancía, tributando así tanto en
la base imponible de los derechos, como del !VA a, la importación.

No se integran en el <Avaloren aduanas..., por el contrario. las co-
misiones de compra que satisfaga el importador a su agente de COffi-
pras,ol quedando por ello fuera de la base imponible de los derechos
de aduanas, pero no del IVA a la importación, como veremos segui-
damente.

A efectos del IVA. las comisiones quedan sujetas al tratamiento
que, para mayor claridad. distinguimos en los siguientes apartados, y
que es común a todos los Estados miembros de la C.E. al estar armo-
nizadas las nonnas de este impuesto.

t. Agente de compras establecido en España que actúa por cuenta
de finna importadora española:

(1) Si la empresa importa de pais tercero, no miembro de la U,E.,
la comisión del agente no se integra en el «valor e11adllana$», pero sí
~n b base del IVA. En tal caso la factura del agente a su comitente
está ~xenta de IVA.'"

b) Si la emprcs;J efectúa ",¡dqlli.sidOlw.s illtrm..'OIIUllli/llriu.<>>>,el
agcntl.! debe facturar a su comitente con repercusiÓn dd (VA espa.
",,\.,..

(
2. Agente de compras e~HablcciJo en otro puis de la U.E. que ~1clÚa

por cuenta de firma importadora española:
a) Si la empresa importa de pais tercero, el tralamit!nto es igual

que en el caso anterior a).
b) Si la empresa efectúa «adquisiciol1es il1tracOI1Hmitarias,., el IVA

por el servicio prestado se devenga en el ESlado miembro donde Se
haya realizado materialmente la compra, salvo que la empresa espa.
ñola haya comunicado su NIF al agente. en cuyo caso éste no debe

62. Articulo 32 del Código Aduanero aprobado por Reglamento 2913f92 de l2 de
octubre de 1992.

63. ArtícuJos 83.Lb¡ y 64 de la Ley 3711992 dd Impuesto sobre el Valor Añadido.
dictada en desarrollo de las Directivas comunitarias sobre dicho impuesto. Al tratarse
de un tributo annonizado a nivel de todos los Estados miembros de la Unión Europea.
el régimen que se recoge en este apartado y en los siguientes es el mismo en todos los
demás Estados.

64. Articulo 70.6 de la Ley 3711992 del IVA
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incluir IVA por su setVÍciO. La. empresa deberá autoliquidar el IVA en
España por ser sujeto pasivo. ~

3. Agente de ventas establecido en España que actúa por cuenta de
e."<.portadorespañol:

a) Si la empresa exporta a países tercéros, el servicio está exento
de IVA.~

b) Si la empresa efectúa -entregas intra,comunitan'as», el agente

debe facturar su comisión a aquélla con r~:ercusión del IVA.07

4. Agente de ventas establecido en otro'país de la U.E. que actúa
por cuenta de exportador español: .

a) Si la empresa exporta a países tercé:r°s. el tratamiento es igual
que en el caso a) anterior (exención de IVA).

b) Si la empresa efectúa «elllregas iJ1lr.acOIlIwlitarias,>,el IVA por
el servicio de mediación se devenga en el'EstadoUmiembro donde se
haya realizado materialmente la venta, salvo que la empresa española
haya comunicado su NIF al agente, en cuyo caso no debe ¿stc factu.
rar IVA por su ser.ricio. La empresa deberá auto liquidar d IVA en
España por ser sujeto pasivo.e.

5. Agenl~ de venias establecido en un tercer país no miembro de kt
U.E. que actÚa POI-cuenta de exponaJor español: El sc!.vkio es1~\
exento de lV¡\,'"

65 Articulas 70.6 y 84.2 de la Lev 3711992 del IVA
66. Artículo 21.6 de la Lev 37/1992 dellVA,
67 Artículo 70.6 de la Lev 37/1992 del IVA.
68 Articulos 70.6 v 84.2 de la Lev 3711992 del IVA.
69. Artículo 70.6 de la Ley 37/1992 del IVA.

13
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ANEXO 1

Artículos de la Directiva del Consejo 86/653 de 18 de diciembre de 1986
relativa a la coordinación de los derechos de :tos Estados miembros en lo

referente a los agentes comerciales independientes y correlativos preceptoS

de la Ley española 1211992 de 27 de mayo sobre Contrato de Agencia.

Directiva 861653

( CAPÍTULO 1
Á.\1BITODE APLICACiÓN

Anículo 1. t. Las medidas de

armonización que establece la

presente Directiva se aplicarán a
las disposiciones legales, regla.
mentarias v administrativas de
los Estados' miembros relativas a

las relaciones entre 1m. agentes

comerciales ':1sus poderdantes.
2. A efectos de la presente Di.

n..."Cli\'a. ~ t..'nti..'Oili:ro por ;,¡gente
comercial a todo¡ persona que.
como intermediario independíc:n-

h.:. se enC:lrgue de manera perma-
ncnte va sea de m:godar por CIIl'O-
tó.ldo: <llr..¡ per.!onó.l, do:nominó.lJó.I en
lo sucesivo o.:l "t:mp[\)só.lrio~, ló.I
venta f) la compra de mcrcancia~,

ya ~a de m:godar y conduir csl:;¡s
operaciones t:n nombre y por
CUenta del empresario.

3. Un agente comercial. con
arreglo a la presente Directiva, no
podrá ser, en particular:

- ni una persona que, en cali-

dad de órgano tenga el poder de
obligar a una sociedad o asocia-
CIón,

- ni un asociado que esté 1e-

g<llmente facultado para obligar a
los demás asociados.

- ni un administrador judi-

ciaL un liquidador o un síndico
de quiebra,

Ley 1211992

CAPITULO 1
DtsPOSICION ES GENERALES

Artículo 1. COl1lrato dt! agencia,

Por el contrato de agencia una per-

sona natural o juridic<l, denominada

agente, se obliga frente ó.Iotra de ma.
nera continuó.lcla o t:stab1e ó.Icambio de

una remunt:ractón, a promover actos u

operaciones de comercio pOI' cUt:nta
ajena, o a promoVt:r!os v concluirlos

por cuentó.l '! en nombt,c ajenos, como
intermediario indepenJicnlt.:, sin aSll.

mil'. sah'o pa<.:tn ..:n conlr:lrio, ..:1riesgo
v ventura de tales operal.:ion..:s.

Arl. 2. flldc'pel1de!!cÚ¡ del <I,t:errlt',
1. No s..: considerar~in :\g<.'!\tI"S los

repn:sentantl"s ,v viaj:ulI<.'s dI.' <.'oI11L'IÚlJ
Jepcndicnt<.:s ni. <.:n gen<.:ral. las perso.
nas que se en<.:uenln:n vin¡,:uladas por
una rc1a<.:iÓn laboraL sea comlin o

cspeÓai, con el empresario por ¡,:Uva
cuenta actúan,

2. Se presumirá que e:'tiste dcpt'n-
uem:i:;¡ cuando quien se dedique <1

promover actos u operaciones de co-
mercIO por cuenta ajena. o a promo-
vedos y concluidos por cuenta y en
nombre ajenos. no pueda organizar su
actividad profesional ni el tiempo
dedicado a ]a misma confonne a sus

propios cn terios.

Art. 3. Ambito de aplicació11 de la Ley

y carácter imperati\'o de SIIS l1omzas.

ContTtllO tk agencia come:rci4l

ATt. z. l. La presente Directiva
no se aplicarn:

- a los agentes cometciaIes cu-
va actividad no esté remunerada.

. - a los agentes comerciales
cuando operen en las bolsas de
comercio o en los mercados de
materias primas,

- al organismo conocido por
el nombre de ~Crown Agents for
Qverseas Governments Adminis-
trations~, tal v como se constítu-
vó en el Rein~ Unido en virtud de
la ]ev de 1979 relativa a los
~CrO\~nAgents~, o a sus filiales.

2, Cada uno dI': los Estados
miembros Il':nará la facultad ae
disponer que la Directiva no se
aplique a las per.mnas que ejer.
zan las aclividades de agenlt:
comercial que se consideren
acc~'sorias conforme a la lev de
diL:hoEstaJo miembro.

C,\PITL'LO [1
Dt,gl',('[!ns\ O[jI.I(;,\('[IJ:\F.S

.ln. 1. [, El agente ClJmen,:i:.t!
do:bel';.l en d L'lercicin d<.: SllS

activiuau<.:s \'cbr rol' los intercscs
del empres,¡rilJ v ;¡<.:tuar de forma
leal v de bucna le.

2. El agentc comercial. cn
pal1kular deherj:

a) ocuparse como es debido
de la negociacion v, en su c:.tso.
de la conclusión dt: las operacio-
nes de las que esté encargado:

b} comunicar al empresario
toda la información necesaria de

que disponga,
e) ajustarse a las instruccio-

nes razonables que le hava dado

el empresario. .

ArT. .J, 1. En sus relaciones
con el agente comercia!, el em-

3'1
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1. En defecto de ley que les sea ex-
presamente aplicable. las distintas
modalidades del contrato de agencia.
cualquiera que sea su denominación, se
regirán por lo dispuesto en la presente

Ley. cuyos preceptos tienen carácter
imperativo a no ser que en ellos se
disponga expresamente otra cosa.

2. La.,presente Ley no será de apli-
cación a los agentes que actúen en
mercados secundarios oficiales o re.

glamentildos de valores,

Art. 7' f'rescripción dt! acciones.
Salvo disposición en contrario de la

presente' Ley, la prescripción d~ las
acciones.' derivadas dd contrato de

agencia se regir':l por las reglas estable-
cidas en el Código d~ Comercio.

CAPITULO 11

CONTENIDO DEL CONTR,HI}

SElTtn...I.'

Iklllí/Ó¡i¡¡'/o!!<lt:e!tte

11rl. ,), E¡ÚÓÓ¡¡ de fa al,;l.'llÓa.

1. El agente denel"á I'euli/.ar. por ~I
Illhmo o por medio Je SIlS dcpL'ndic'n.
II"S, la promoÓÓn v. <..'11su c:~\SO, la
..:ondusiÓn de los ;u,;tns \1 opcr:'lI.:iol1es
de comerciol¡ul" se le hubi<:rcn el1l.:l)-
mendado.

2. L.I u¡,:lUa¡,:iÓn por medio de sub-
agentes ['equenr;i autOrizaciÓn e~presa
del empresario. Cuando el ;,\genle
designe la persona del subagente res-
ponderá de su ge.'itiÓn.

Art. Ó. Condusión de actos v opera.
ciones de comercio en nombre del ¡Wl-

presano.

El agente está facultad6 para promo-
ver los actos u operaciones objeto de!
contrato de agencia. pero sólo podrá
concluirlos en nombre de] empresario
cuando tenga anibuida esta facultad.
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presario deberá actuar de forma
leal y de buena fe.

2. El empresario. en particu.
lar, deber.i:

a) poner a disposición del
agente comercial la documenta-
ción necesaria que esté en relación
con las mercancías de que se trate;

b) procurar al agente comer.
dalias informaciones necesarias
paro la ejecución del contrato de
agencia. y. en particular, en el
momento en que prevea que el
volumen de las operaciones co-
merciales va a ser sensiblemente
inferior al que el agente comer-
cial hubiera podido esperar.
ponerle al corriente de ello, con
razonable antelación.

3. El empresario, por otra
pane, deberá informar al agente
comercial. dentro de un plazo
razonüble. de su ac~ptadÓn, su
rCl,:hazoo de la no ejeclll;ión de
tina operación comercial que [
agente le haya proporcion;.\do.

f\r1. S. Las pm1cs no p()dr~in
pOlc!ar conJk:ioncs distintas de las
previstas en los anil.:ulos 3 y 4

CAPiTULO III
RE.,\oIUNER,\crÓN

Art, 6. 1. Si no hubi~re
acuerdo sobre este pUnto ~ntre
las panes y sin perjuicio de la
aplic:lción de las disposiciones
obligatorias de ¡os Estados
miembros sobre el nivel de las
remuneraciones, eJ agente co-
mercial tendrá derecho a una
remuneración de acuerdo con los
usos habituales donde ejerza su
actividad y por la representación
de las mercancías que sean obje-
to del contrato de agencia. Si no

y:i;,;íc,; ,

Art. 7- ActuGci6n por Cuenta 'tk va-

rios empresarios.

Salvo pacto en contrario, el agente
puede d~l1ar su actividad profe-
sional por cuenta de varios empresa-
rios. En todo caso. necesitará el con-

sentimiento del empresario con quien

haya celebrado un contrato de agencia
para ejercer por su propia cuenta o por
cuenta de otro eInPresario una activi-

dad profesional refacionada con bienes
o servicios que sean de igual o análoga
naturaleza y concurrentes o competiti-
vos con aquellos-cuya contratación se

hubiera obligado a promover.

ArT. 8. Reconocimiento v depósiro
de los bierlesvmdidos. .

El agente <:stáfacuhado para exigir
en el acto de ]a entrega el reconoci-
miento de los bh:nes vendidos, así
<.:omopara ~fectuar el d~pósito judiciuJ
d~ dkhos bienes en d caso de que el
terCero rehusara o demorase sin justa
<.:ausa su I\.'cibo.

SECC!ON 2,'

Ohligucíol1esJe las f,ur/4!$

Art. 9, Obligar.:iol!es Jel ug4!lIte,
1. En el ejercicio de su actividad

profesional. el agente deberá actuur
lealmente y de buena fe, velando por
los interest."S del empresario o empre.

surios por cuya cuentu actúe.
2. En pólrticular, el agente deberá:
a) Ocuparse con ]a diligencia de un

ordenado comerciante de la promo-
ción v, en su caso, de la conclusión de

los u~tos u operaciones que se ]e hu.
bieren encomendado.

b) Comunicar al empresario toda
la información de que disponga, cuan-
do sea necesaria para la buena gestión
de los actos u operaciones cuya pro-
moción v, en su caso, conclusión. se le
hubíere "encomendado, así como, en

COntnltO tk agmcia t.Y1I7feTCial

existieren tales 'usos. el agente
comercial tendrá derecho a una
remuneración razonable que
tenga en cuenta todos los elemen-
tos que hayan intervenido en la
operación.

2 Se considerará como comi-
sión, a efectos de la presente
Directiva, cualquier elemento de
la remuneración que varíe según
el número o el vaJor de las opera-
ciones.

3. Los artícu]os 7 a 12 no se
aplicarán cuando el agente co-
mercia] no seól remunerado, en
toJo o en parte, mediólnte comi-
SIón,

.-in. 7. 1. El agente <.:omen:ial.
tendrá derecho a la comisiÓn por
una operación comercial que se
haya <.:onc!uido mientr:.1s dUfC' d

contrato de ;.1geOl..:ia.
al <.:uando la opcr.l<.:iÓn se ha-

ya concluido g!.al:i~IS ;\ su inll..'!'
ven<':lOn; 1)

/'1 cuando 1;.1npe!':u.:iIHl se ha-

ya <.:onduido con un le('cl..'l"(} ":\1\';\ I
dientd.l h;\v;¡ ohtL'l11do :11111..",

rim'mL'nte p"ra opL'l'adones del ¡
mismo tipo. I

2, El agente comercial. por
una operaciÓn que se hava con-
duido mit.'ntras Jure d contrato

de ugenciu, tendrá derecho
igualmente a la comisiÓn:

-va sea cuando est¿ U curgo
de uñ sector geogrjfico () de un
grupo determinado de personas.

- va sea cuando disfrute dd

dereého de exclusividad para un
sector geográfico o para un grupo
determinado de personas,

y siempre que se haya con-
cluido la operación con un clien-

I

te que pertenezca a dicho sector
o grupo.

3S 1;1;
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particular, la relativa a la solvencia de
los terceros con los que existan opera-
ciones pendientes de conclusión o
ejecución.

e) Desarrollar su actividad con
arreglo a las instrucciones razonables
recibidas del empresario, siempre que
no afecten a su independencia.

d)R~ibir en nombre del empresa-
rio cua.l.quierclase de reclamaciones de
terceroS .sobre defectos d vicios de
calidad-~ cantidad de los bienes vendi-
dos v.'de los servicios prestados como
cons-ecuencia de las operaciones pro-
movidas, aunque no las hubiera con-
..'luido. '

d Llevar una contubilidad inde-
pendiente de los aCtos u operaciones
relativos a <.:adaempresario por Cl1\"a
cuenta aClue,

Art. lO. OhfiI!,Clcímrc.\ del clllprc.l"IJ-
no.

l. En SlIS relaciones <.:on d :H!<:-nte,
d l..'mpn.'s.1111J dl..'hl..,t-.:i;¡I.."tll~l!'lea!t"ñente
v dc buena fe

2. En panÚ.:u!ar, L'I emprcsario .11.."
ber;i.

al Poncr ;\ disposi..:ilin dd :11.!I..'ntl..',
con ;lIlIcbci!in sl1!icil..'nll..' v en c~lnli~bd

apn¡piada, los IlUlcstr;lril¡s. Glt;i]'¡g'¡S,
wrii.\s v demás documento:s nec<.::surios

para el ejercicio de Sil ;\cth'idad profe.
sional.

I,} Pro<.:umr al agente todas las in-
formaciones necesarius para la cje<.:u-

~~ó~ic~J~/~~~:~7rle~edeas~:n~~~e ~~n~~
noticia de ello, cuundo prevea que el
volumen de los actos u operaciones va
a ser sensiblemente inferior al que el
agente hubiera podido esperar,

e) Satisfacer la remuneración pac-
tada.

3. Dentro del plazo de quince dias,
e! empresario deberá comunicar al
agente la aceptación o el rechazo de la
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(

Los Estados miembros debe--

rán incluir en su ley alguna de las
posibilidades mencionadas en los

dos guiones precedentes.

Art. 8. El agente comercial.
por una operación comercial que
se haya concluido después de la
tenninación del contrato de agen-
cia, devengará la comisión:

a) si la operación se debiere,
principalmente; a la actividad
que hubiere desaITOllado durante
la vigencia del contrato de agen-

cia y si la operación se hubiere
concluido dentro de un plazo
razonable a partir de 10. tennína-
ción de dicho contrato; o

b) si, de acuerdo con las condi-
ciones mencionadas en d anícuJo

7, el empresario o el agente comer-
cial hubieren recibido el encargo
de un tercero antes de la tcnnína.

ción del contrato de agencia.

(

Art. 9. El agente comercial no
tendrá derecho a la comisión
mcndonaJOI ..m d ankulo 7 si
¿sla se úcbicrc. en vinud dd

articulo 8, al agente comercial
precedentc. a no ser que, debido
a las circunstancias, fuere ~quita.
tivo compartir la comisión ~ntr~
los <1gentes comercial~s,

Art. 10. l. Se devengara la
comisión en el momento v en 1<1
medida en que se presente"una de
las circunstancias siguientes:

a) el empresario haya ejecu-
tado ]a operación;

b) el empresario hubiere de-
bido eje{;utar !a operación en
virtud del acuerdo celebrado con
el tercero:

c) el tercero hubiere ejecuta-
do la operación.

operación comunicada. Asimismo de-
berá comunicar al agente. dentro del
plazo más breve posible. habida cuenta
de la natu,raleza de la operación, la
ejecución. ejecución parcial o falta de
eje{;ución de ésta.

SECCiÓN 3.a

&mtmerac!~n del agente

Art. 11. SistemaS de'rermmeracióll.

1. La remuneración del agente
consistirá en una cantidad fija, en una
comisión o en una combinación de los
dos sistemas anteriores. En ddecto de

pacto. la retribución se fijará de
<1cuerdo con los usos de comercio del

lugar donde ei agente ejerza su activi-
d<1d. Si ¿stas no existieran, percibirj el
agente ]<1 retribución que fuera razo-
nuble teniendo en cuentu lus circuns-

tancias que havan conculTido en J:.¡
operaclOn.

2. S..: reputa comisiÓn cualqui<..'r
demento de la remuncraciljn LjtLe sea
variable segÚn el volumcn () d \'alor
de los ¡lCIOS u oper;,ll::iones promol'i-
dos, ~'. en Sll "aso, "onduidos por d
agcnlc.

3, Cuando d ~I!!entc sea retribuido

total ° pal'da!mcntc mediante ..::omi.
siÓn, se observarj lo establecido en los

articulos siguientes de esta secciÓn.

An. 12. COIlli.~irjl1 por actos 1/ ope-

raciol1es (.'mtc:lllidos durante la vi¡¡c/I(::ia

del con/ralo de agenda.
l. Por los actos y opltracion~s que

se hayan concluido durante la vigencia
del contrato de agencia. e] agente
tendrá derecho a ]01 comisión cuando

conCUITa alguna de las circunstancias
siguientes:

a) Que el acto u operación de co-
mercio se haYan concluido como con.

secuencia de "la intervención profesio.

nal de! agente.

Contnzto tÚ agmci4 CfJIPIereÜÚ

2. Se devengari la comisión a
más tardar cuando el tercero

haya ejecutado su parte de la
operación o debiere haberla

ejecutado si el empresario hubie-
re ejecutado su parte de la opera-
ción.

3. La comisión se pagará a
más tardar e! último día del mes

siguiente al trimestre durante el

que se rmya devengado.
..k No podrán pactarse condi-

ciones distintas a las establecidas

en los apartados 2 y 3 en detri-
mento dd agente comerciul.

An. 11. El derecho a la comi.

sión sólo podr:i cxtinguirse si y
cn b media en que:

- se demostrase que cJ ..::ontra-
to entrc cJ terCero v el cmprcsario
no s...n:i ejccUlado: .v

- b no ejct.:uciÓn no se debic.
re a dn:unstan..::ias atrilmibl...s al

emnrcsano
2. Las comisiones qu.: hava

..::obmdo va cJ al!cntc ..::omen.:ial
dc!1l'r;,"n sel' d...n;cltas si e! dere.

d10 qu<.' dio orig<.'n a bs mismas

se hl1hierc extinguido.
3. No podr;i alt<.:rarse m...Jian-

te pa..::lo la disposi-,:Ü")Il de! apar-
tado l en detrimento dd ag:cnt~
comercial.

Arr. 12. 1. El empl'csario en-

trcgarj al agente comercial un<1
relación de l¡¡s comisiones deven-

gad¡¡s, a mjs tardar el último dl<1
del mes siguiente al trimestre en
e] curso del cual se deveng<1ren.
Dicha relación mencionará todos
los elementos esenciales sobre
cuya base se haya c<1lculado el

im~porte de las comisiones.
2. El ae:enle comercia] tendrá

derecho a-exigir que se le pro-

3(.
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b) Que el acto u operación de co-
mercio se hayan concluido con una
persona respecto de la cual el agente
hubiera promovido y. en su caso, con-
cluido con anterioridad un acto u
operación de naturaleza análoga.

2. Cuando el agente tuviera la e..'(-
clusiva para üna zona geográfica o para
un grupo determinado de personas,
tendrj d~recho a ]a comisión, siempre
que el aCto u' operación de comercio se
concluyan durante la vigencia del con-

trato de ':~~encia con persona pertene-
ciente a dicha zona o grupo, aunque el
acto u operación no hnyan sido promo-
vidos ni concluidos por el agente.

Art. 13. GmnsiJII por l/elOS 11 ope.
raeÚmes cOllelllidos n)IJ posterioriJml "
/tI t!xrillciJH do:!eO/llrato de a~ellcitl.

!. Por los at.:tos ti ()peraciones uc
comcrcio que so: havan ..::onduido
después de la tcrmin:a::iÓn dc! "::Onlrato
dc agen..::ia, d agcnle l...ndr:\ J...r<.'"ho :\
la ..::omisi¡")n <.::uanJo "oncurra all!un~l

de las cin.:unstancias siguientes: '

al Que d ;\..::to \l opera..::iÜn ~... tIL'
han rrin..::inalment<.' ;\ la a..::ti\'idau
desarrollad~, rOl" el ;l!,!<.'nl...duraJ1l<.' la

vigencia uel "::ol1lrato, ~iemrr<.' que ~l'
hubieran ..::onduiuo Jentrn de los tn.'~

meses siguientes a p:lJ.tir .le b extin-
ciÓn de Jit.:ho contrato.

¡}) Que el empresalio () el agente
ha~an recihido d cncargo o pedido
antes de la extinción del contrato de

agenciO!, siempre que d agente hubiera
tenido derecho a percibir la comisiÓn

de haberse concluido el acto u opera.
ción de comercio durante la vigencia
del contratO.

2. E! agente no tendrj derecho a la

comisión por los actos u operación
concluidos durante la vigencia del
contrato de agencia, si dicha comisio-

nes correspondiera a un agente ante.
rior, salvo que. en atención a las cir.



porcionen tOdas las informacio-
nes que se hallen a disposición
del empresario. en particular un
extractO de los libros de contabi-
lidad, que le sean necesarias para
verificar el importe de las comi-
siones que le correspondan.

3. No podrán alterarse me-
diante pacto las disposiciones de
los apartados 1 y 2 en detrimento
del agente comercial.

4. La presente Directiva no
interferirá en las disposiciones
internas de los Estados miembros
que reconozcan al agente comer-
cial el derecho a consultar los
libros de contabilidad del empre-

CAPÍTULO IV

CELEBRAC10N '1 TER,"'INACtON DEL
CONTRATODE.\G!:i.~CIA

Arr. 13. 1. CaJa parte. pre-
vi;,¡ solidtud, tendrá derecho ;.1
obtener de I;,¡ otra p;,¡rte un
escrito firmó1do en el que se
mencione el con lenido del con.
trat¡), incluido el de los apéndi-
ces ulteriores. Tal derecho sera
irrenunciable.

2. El apartado I no será Óbice
par.t que un Estóldo miembro
pUt:da disponer que un contrato
de agencia sólo sea válido si se
hace constólr por escrito.

Art. 14. Los contratos de du-

ración limitada que sigan siendo

ejecutados por ambas partes
después de transcurrido el plazo
inicialmente previsto. se conside-
rarán transfonnados en contratos
de duración ilimitada.

Art. 15. 1. Cuando el contrato

se haya celebrado para una du-

CWlStancias concurrentes, fuese equi-
tativo distribuir la comisión entre

ambos agentes.

Art. 14. Devengo de la comisión.
La comisión se devengará en el

momento en que el empresario hu-

biera ejecutado o hubiera debido eje-
cutar el acto u operación de comercio,
o éstos hubieran sido ejecutados total

o parcialmente, por el tercero.

Art. 15. Derecho d~ in(orntaciórI dd

ag~nt~.
l. El empresario entregará al agen-

te una relación de las comisiones

devengadas por cada actO u opera-
ción. el último día dd mes siguiente al
trimestre natural en que se hubieran

devengado. en defecto de pacto que
eslablezc3 un plazo inferior. En la
re}¡.lciÓn se consignarán los elementos
esenciales en base a los que haya sido

c;lJculado el imp0l1e do.' lis combiones.

2, El ;.Igente tendr;,\ derel.:ho a e:Ü-

gil' la ...:dtibiciÓn de b contabilidad dd
empresado ...n los pal1iculares nel.:esa-
rio~ p;.lra veritkal' 10Jo lo I'l~!alivt} a las
comhiolH.'S 4111.'te cOITespondan v en la

forma prevenida en d CÓdigo de Cl)-
m rcio. Igualmente, lendrj derecho a
que se le proporcionen las informacio.
nes de que Jisp(>nga el empresario '!

que sean nccesatias para verificar su
cuanua.

An. 16. Pago Je la comisióII.

La comisión se pagará no más tar-
de del último día del mes siguiente al
trimestre natural en e! que se hubíere

devengado, salvo que se hubiere pac-
tado pagada en un plazo inferior.

Art.17. Pérdidadelderechoa laco-
mistón.

El agente perderá el derecho a la
comisión si el empresario prueba

31-
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ración ilimitada, cada una de las
partes podrá poner fin al mismo
mediante preaviso.

2. El plazo del preaviso será
de un mes para el primer afto del
contrato, de dos meses para el
segundo ano, de tres meses para
el tercer afto y para los aftos
siguientes. Las partes no podrán
pactar plazos de preaviso más
cortos.

3. Los Estados miembros po-
drán fijar el plazo de preaviso en
cuatro meses para e! cuarto año
de contrato, en dnco meses para
el quinto año y en seis meses
para el sexto año v los años si-
guientes. Podrán d~cidir que las
partes no puedan acordar plazos
de preaviso más conos.

4. Si Ins pnnes pactarcn pla-
zos mas largos de los previstos en
los apanados 2 v 3. el pbzo de
preavi.~o que deber.\. respetar el
empres;;u;o no ueb...r.i ser mas
cono ud que deba ob.servar d
agcnte comercial.

S. Siempre que las p~\rle,sno
hubieran ;.IcordaJ() 011';\COS¡L,...1
final del plal.o de preaviso debed
coincidir cnn el !'inal de un mes
civil.

6. Las disposiciones de! pre.
sente articulo se aplicaran a los
contratos de duración limitada
transformados, en virtud del
articulo 14. en contrntos de
duración ilimitada. dándose por
Supuesto que en el cálculo del
plazo de preaviso deberá inter-
venir la duración limitada que
precede.

Art. 16. La presente Directiva
no podrá interferir la aplicación
del derecho de los Estados
miembros cuantO éste prevea la
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que el acto u operaciones concluidas
por intermed.iación de aquél entre
éste y el tercero no han sido ejecuta-
dos por circunstancias no imputa-
bles al empresario. En tal caso, la
comisión que hubiera percibido el
agente a Cuenta del acto u operación
pendiente de ejecución, deberá ser
restituid¡:¡. inmediatamente al empre-
sario.

Art. 18. Reembolso de gastos.

Salvo pacto en contrario. el agente
no tendrá derecho al reembolso de los

gastos q~e le hubiera originado el
ejercicio de su actividad profesional.

Art. 19. GaranlÚlJe las operaciones
a cargo drll í¡gmle.

El pacto por cuva vinud el agente
asuma el liesgo v vcntur;:¡ de uno. de
varios o de la totalidad ue los ;.It;!OS u

operaciones promovidos <J concluidos
por cucnta de un empre.sario. .~cr;i nulo
SI no con~ta por CSCr1to v con exprc.
sitin dc I;,¡cDmisi(jn a pl'rdhir.

SElTION-!. '

Prolllhiciril1 dl! é'IJ/IIIIl'Il'!IÓII

Art. 2V. LillliwÓOI!e.\ l'ml!fIIl'tlll/l...I'

Jela compele//cia.
l. Entre las estipulaciones de! con.

trato de agencia. l;;¡s partes podran
induir una restricción o limitación de

las actividades proíesion;;¡les a Jesa-
lTollar por el agente una vez extingui-
do dicho contrato.

2, El pacto de limitación de la
competencia no podrá tener una dura-
ción superior a dos años a contar des.
de la extinción de! contrato de agencia.
Si el contrato de agencia se hubiere
pactado por un tiempo menor. el pacto
de limitación de la competencia no
podrá tener una duración superior a
un año.
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terminación del contrato sin
preaviso:

a) debido a un incumplimien-
to de una de las partes en la eje-
cución total o parcial de sus
obligaciones;

b) cuando intervengan cir-
cunstancias excepcionales.

Art. 17. 1. Los Estados miem.

bros adoptarán las medidas nece-
sarias que garanticen al agente
comercial. traS la terminación del
contrato, una indemnización con

aITeglo al apartado 2 o !a repara-
ción del perjuicio con an-eglo al
apanado 3.

2. a) El agente comercial
tendrá derecho a una indemniza-

ción en el supuesto y en 10. medi-
da I,.'nque:

- hubiere aportado nuevos
dientes al empresario o hubiere
desu¡TollaJo sensiblemente las
operaciones con los c!it:ntcs
existentes, sit:mpre ':' cuando
Jkha actividad pueda repoJ1ür
tOdavía ventajas sustam:iaJcs ;.\1
empresario: y

- 1..'1pa!:!,odI.' dkha indl.'mni.
zación rUere equitativo, habida
cuenta de todas las drcunst.m-
das, ~n particular, dI: las comi-
sionl:s qUI: d agentl: comercial
pierda y que resuh~n de las
operaciones con dichos clientes,
Los Est;;¡,dos miembros podrán
prever qUI:dichas circunstancias
incluyan también la aplicación o
la no aplicación de una cláusula
de no competencia con arreglo al
artículo 20.

b) El importe de la indemni.
zación no podrá exceder de una
cifra equivalente a una indemni.
zación anual calculada a partir
de la media anual de las remu.

ATt. 21. Re;¡ui.ritos J. va/iJ.z dd
pacto de limitación de la competencia.

El pacto de limitación de la compe-
tencia, que deberá fonnalizarse por
escrito par.i su validez, sólo podrá
extenderse a la zona geográfica o a
ésta y al grupo de personas confiados
al agente y sólo podrá afectar a la clase
de bienes o de servicios objeto de los
actos u operaciones promovidos o
concluidos por el agente.

SECCIÚN S..

Fonllali::.ación del contrato

An. 22. Derecho a la (onJlali::.ación

porescnto.
Cada una de las partes podrá exigir

de ]a otra, en cualquil:r momento, la
formalización por escrito del contrato

de agenció), I:n el qUI: SI: harán L-anSta]'
las modific::iciom:s que, en su caso, so:
hubieran introduddo en d mismo.

CAPITt:LO 111

EXTl~ClO~ DEL cO~r~,\TO

tlrr. 23. DlIr(/l.:id/! del ~'()"Im/{)

El contrato de agenda podrá pac
tal'SL' por tiempo J...'!L'rmiruu.lo o ind...,.
Hnido. Si no se hubio:ra l'ijaJo \Ina
duración determinada, se entemJ<.:rá

que el contrato ha sido P;;¡,Cl.l(.Io por
tiempo indefinido,

Arl. 24. E.ttinciu/I dld contra/a pur
tiempo detemli/w.du.

1. El contrato de agencia conveni.
do por tiempo determinado, se e;'(tin-
guírá por cumplimiento de] término
pactado.

2. No obstante ]0 dispuesto en el
número anterior, los contratos de
agencia por tiempo determinado que
continúen siendo ejecutados por am-
bas partes después de transcurrido el
plazo inicialmente previsto, se consi-

neraclooes percibidas por el
agente comercial durante los
últimos cinco años. y si el contra-
to remontare a menos de cinco
años. se calculará la indemniza.
ción a partir de la media del
periodo,

e) La concesión de esta in-
demnización no impedirá al
ageme reclamar por daños y
perjuicios.

3. El agente comercial tendrá
derecho a ]0.reparoción del per-
juicio que le ocasione la termina.
ción de sus relaciones con el
empresario.

Dicho perjuicio resulta, ~n
particular, de la terminación en
unus condiciones:

-que priven al ag~nt~ comer-
cial de las comisiones de las qU0
hUhier¡¡ podiuo hcnl.'rici~lrse con
una eio:cuciÓn normal ud contra.
to a la n.? que lo: Imbil's,,: i"acilita.
do al empres~ll'io linos bendicins
sllst:mcia!es dcbidos .1 la :,](.;t;vi.

dad dd ag:entc cOlno:rci.11.
- vIo que no h~\Van pcrmitido

al agente comel"ci,,1 amnrti/.ar los
gastm; qu..., huhi""I"L' I\.';di/;Ido r.u',;¡
la ejecuciÓn del COl1lr:¡to aconse.
jado por d empresario.

.¡., El derecho a !a indemni:la-

cidn contempl;;¡,do en el apartado
2 o a ];;¡,reparación del daño con
arreglo al apartado 3 se produci-
rá asimismo cu;;¡,ndo la termina.
ción del contrato SI:!re;;¡,1ice como
consecuencia del fallecimiento

del agente comercial.
S, El agente comercial perde-

rá el derecho a !a indemnización

en ]05 casos contemplados en los
apartados 2 v 3 si no hubiere

reclamado al' empresario, en un
plazo de un año desde [a tenni.
nación del contrato.

18
~

75.

derarán transfonnados en contratos de
duración indefinida.

An. 25. Extinción del contrato de

agencia por tiempo indefinido: el prea-
viso,

l. El contrato de agencia de dura-
ción indefinida, se extinguirá por la
denuncia unilateral de cualquiera de
las partes mediante preaviso por escri.
to. "

2. El plazo de preaviso será de un

mes por: cada año de vigencia del con.
trato, cOQ un máximo de seis meses. Si

el contriltode agencia hubil:!ra estado
vigente por tiempo inferior a un año., el
plazo de preaviso será de un mes,

3, Las partes ' podrán pactar ma\'o,
res plazos dI:! preaviso, sin que el p!aw
para d pn:aviso dd agente pUl:d;:¡ ser
inferior, en ningún L'aso,..11 establc-cido
para el prea\'iso del ~mpresario,

4, Salvo pacto en contrario d final
del pl;;¡,w de prea\'iso l."oinciJir:.\ con d
Último día del ml's.

5. Para 1,1 determinaciÓn dd plal.O
d,,: preaviso u,,: los COntralOS pOI' tiem.
po determinado 411e se hubil'r~n ll'ans-
l'OImauo por minisl<.:rio de I~I k\' l'l1
L'ontratos d,..' dl1l";IL"iÜn indefinld.!. Sl'

comput,lr.i la duraci(Úl qllc Imbi",'r:¡
tenido d cqn!r.tto ror ticmpo ue!elmi.

naJo, añadiendo a la misma el tiempo
tr..¡nseulTilJo desdc qUe se produjo la
transfOlmaciÓn en contrato dc dur..¡-
dón indefinida.

Art. 26. ErcepciOlles de lv.s re;:lv.s
alltenores,

lo Cada una de !as partes de un
contrato de agencia pactado por tiem-
po determinado o indefinido podrá dar
por Finalizado el contrato en cualquier
momento, sin necesidad de preaviso,
en los siguientes casos:

a) Cuando la otra parte hubiere in.
cumplido, total o parcialmente las
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6. La Comisión presentará al
Consejo en un plazo de 8 años a

partir de la notificación de la pre-
sente Directiva un informe sobre la

aplicación del presente artículo y
le presentará. en su caso, propues-
tas de modificaciones.

(

Art. 18. No habrá lugar a in4
demnización o a reparación con
a.ITeglo al artículo 17:

a) cuando el empresario haya
puesto fin al contrato por un
incumplimiento imputable al
agente comercial que, en virtud
de la legislación nacional. justifi-
care la tenninación del contrato

sin preaviso:
b) cuando d agente comercial

haya puesto fin al contrato, a
menos que est:1 terminación
estuviere justificada por circuns-
tanci.1$ atribuibles al empresario

o por la edad. invalidez o enfer.
medad cid agente comercial.
drcunslancias por las que ya no
se pueda exigir r.1zonabJemenle
la continuidD.d dI;! sus a¡;tividades:

t') cuando, en virtud de pacto
con d empresario. d agente
comercial ceda a un tercero los

dere1;hos y obligaciones de que es
titular en virtud del con troto de

agencIa.

Art. 19. Las partes no podrán
pactar. antes del vencimiento del
controto, condiciones distintas de
Jas establecidas en los artículos

17 y 18 en perjuicio del agente
comercial.

Art. 20. 1. A efectos de la pre-
sente Directiva, se denominará

cJáusula de no competencia todo
convenio que prevea una restric-
ción de las actividades profe-

obligaciones legal o contraetualm~te
establecidas.

b) Cuando la otra parte hubiere si-
do d~ en estado de quiebra. o
cuando haya sido admitida a trámite
su solicitud de St!SJ'ensión de pagos.

2. En tales casos se entenderá que
el contrato finaliza a la recepción de la
notificación escrita en la que conste la

voluntad de dado por extinguido y la
causa de la e.,<tinción.

Art. 27. Extinción -por causa de
muerte.

El COntrotode agencia se extinguirá
por muerte o declaración de falleci-
miento del agente. No se extinguirá
por muerte o declaración de falleci-
miento del empresario. aunque puedan
denunciado sus sucesores en la em-
presa con el preaviso que prm;eda.

Art. 28. 1rrdemrri:.aciórr por clierrte-
1,.

1. Cuando se o.!xtinga el contrato de

ab"-"I1cia, sea por tk'mpo do.!terminóldo o
indefinido. o.!l;,¡gente que hubiese apor-
tado nuevos dientes al empres:.¡rio o
inl;~mentóld() scnsiblementc las ope-
raciom:s con lól clientela prcexistcnle,
tendr:i dcrecho a unól indemnización si

su aClivid01d anterior puede continuar

produciendo veOlajas sust:1nd:1les ",1

empresario y resulta equitativamente
procedente por la t:xistt:ncia de pactos
de limitnciones de compt:tenci:1, por

las comisiones que pierdn o por las
demás circunstancias que conculTan.

2. El derecho a la indemnización

por cJientela existe también en el caso
de que el contrato se e:'(tingapor muer-
te o declaroción de fallecimiento del
agente.

3. La indemnización no podrá ex-
ceder. en ningún caso, del importe
medio anual de las remuneraciones
percibidaspor el agenteduntnte los

)'J

ConJn1lotk~~':~:'f~""

sionales del agente comercial trns
la terminación del contrato.

2. Una cláusula de no compe-
tencia sólo será váIida en el su-

puesto y en la medida en que:
a J se hubiere establecido por

t:scrito;y

b) estuviere dirigida al sector
geográfico o al grupo de personas
y a] sector geográfico confiados
al agente comercial. así como al
tipo de mercancías cuya repre-
sentación cotTiere a su cargo en
virtud dd controto.

3. La cláusula de no competen.

cia solo será válida. para un periodo
máximo de dos anos después de la
termin:lción dd conlrato.

4. El presento.! ürticulo no
ólfe¡;tará a Ins disposiciones de

derecho nacional que impongan
OtI"ólSrestricciones a ]a validez o

a la aplicólbilidad dio: lólS cláusu-
las do.! no competencia. () ql!o.!
prc\'\!an que los trihun;,¡lo.!s pUo.!-
dan disminuir las obligaciones
de las partes. derivadas do.!dicho
acuerdo.

C¡\PITULO V
OIS¡'()SICII)NES (;ESIJUI.I'.S y

I'IC'I,\LES

Arl. 21. Ningunól disposición
de la presente Directivól podrá.
obligar a un Estado mit:mbro a
prever 101divulgación de datos en
caso de que dicha divulgación
fuera controria al orden público.

Art. 22. l. Los Estados
miembros pondrán en vigor a
más tardar. las disposiciones
necesarias paro dar cumplimien.
to a la presente Directiva antes
del 1 de .:mero de 1990. lnfonna-
rán inmedintamente de ello a la

;,,,,

ültimos cinco años o, durante todo el
periodo de durnción del contrato si
éstefueseinferior.

Art. 29. Indemni:acián de diJ.ños y
perjuicios.

Sin perjuicio de la indemnización
por clientela. el empresario que de-
nuncie unilateralmente el contrato de

agencia de, duración indefinida. ven-

drá obligado a 'indemnizar los daños y
perjuicios 4OC. en su caso, la extinción

anticipada haya causado al agente,
siempre ql>Je-la ,.misma no permitn la

amortizació,n de los gastos que el
ólgente, instruido por el ~mpresario,
haya realizado para la ejecul;ión del
COntrólto.

.--I.rt. 30.. SI/puestos de im!xisrencia
de! derecho "la illdel1l1fi;.:ación.

El agento.! no tendd derccho a la
indemni1.:>.ción por dicntela o de da-
1'Ios v perjUICIOS:

a) Cu:>.ndo 01 ~'mpres;,¡rio hubiese
extinguido el conlr;\lo por causa de
incumplimknlO do.! !as obligaciones
k'gal () conlmctualm~.nte est:>.blo.!cidas a
cargo del agente.

!J¡ Cuando el ;\~~'nk' hllbi~'."~' d~',

nllndado el contrato, salvo que la
Jenunda ttlvies:;,¡ como causa drcuns.

!anl;ias imputables al empres~\rio () se
fundar.>.o.!n lól edad. 101invaliJcz o la

enfo.!rmed:>.d de! agente y no pudiera
e.,<igirsde razon:>.blementt: la continui-
dad de sus al;tividades.

cJ CUólndo, con el consentimiento

del empresario, el agente hubit:se cedi-
do a un tercero los derechos v lólS obli-

gaciones de que era titular -en virtud
del contrato de agencia.

Art. 31. Prescripción.
La acción para reclamar la indem-

nización por diente!a o la indemniza-

ción de danos y perjuicios prescribirá
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Co_o. Las citadas disposi-
ciones se aplicarán en todo caso
a los contratos celebrados desde
su entrada en vigor.

Se aplicarán a los contratos
en curso a más tardar el 1 de
enero de 1994.

2. A partir ,;le la notificación
de la presente Directiva, los Esta-
dos miembros comunicarán a la
Comisión el texto de las princi-
pales disposiciones de orden
legislativo. reglamentario o ad.
ministrativa que adopten en d
ámbito regulado por la presente
Directiva.

3. No obstante. y en lo que
respecta a Irlanda y al Reino
Unido, la fecha de I de enero de
1990 contemplada en d apartado
1 se sustituirá por ]a del 1 de
enero de 1994.

En 10que respecta a Italia. di-
Chólfecha se sustituir.i por la del
1de enero de !993 en lo referente
a las obligadones resultantes del
al1Í1.:ulo 17.

(

Arr. 23. Los destinatarios de
la presente Directiva son los
ESIOIuosmiembros.

DisposiciQrI adicional. La compe-
tencia para el conochnlento de las
acciones derivadas' del contrato de

agencia cocresponderá al Juez del
domicilio del agente, siendo nulo cual.

quier pacto en contrario.

Disposición transitoria. H¡¡sta el
día 1 de enero de 1994, los preceptos

de la presente Ley no. serán de aplica-
ción a los contratos de _agencia cele-
brado con anterioridad a la fecha de su

entrnda en vigor.
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ANEXOn
MODELO DE LA C.C~ DE CONTRATO DE AGENCIA INTERNACIONAL

Se reproduce como Anexo II al Capítulo 2 el modelo que la Cámara de
Comercio Internacional ha elaborado del con~to de agencia internacional.
al que define en su prefacio como medio más simple y probablemente utili-

zado con más frecuencia para organizar la distpbución de bienes en un país
extranjero. '

Dada la gran profusión de modelos contractu~es ofrecidos tanto por Ins-
tituciones como por asesores y autores de publi~:1cione.s sobre el tema, se ha
optado por reproducir esta versión, con ]a pI1e'via autorización del Comité
español de la C.c.I., dado el prestigio internacional de ¿sta y de los integran-
tes del Grupo de Trabajo que, en el seno de ]a Comisión de Prácticas Comer-
ciales de la C.C.I.. dabornron este modelo, acnia]mente muy utilizado a nivel
internacional. ..

Del texto completo, editado por la C.c.1. en..varios idiomas como public:J-
dÓn n." -1-96, se reproducen en esta obra únic~mente las aclaraciones de la
propia C.C.J. contcnidas a modo de Introducción, v lá ~.t'rsiÓn española de!
moddo de Cl)J1tr:uo y sus anexos, tr:Jnscribiendo bs nol:ts a pie de página
que constan en dicha public.lción n." 496.

INTRODUCCiÓN

l. Un modelo unifonnado para el comt!rcio internacional

1-

En las neg!Jcii.h.:iorws de ClHllr:I!OS de l"epl"eseOl~ld(jn en el ~'xlr:\niero, lIna
de bs Ol.L\'Ol"eSdi!iC\1lt~llk:s (on quc se enfrentan las partes implicadas en el
cnmen:io itHcl"n~Lciona¡ es b blta de l!f1I1lW.I'¡¡¡ri/;""l1l!s IXI!"..L;'IC\!~'rJos dc ~'stL'

tipo. Puesto <.jLll'no 11m. lLn~1lq,!:islacicin uniforme, aconbd¡¡ ~I nivd inlcrn~l.
dona!. sobre este tem;.¡ la Jik'l"cllda de lo que ocurre, por ejemplo. en el GISO
de los contra los dl.' \'cnw:'\ intct11adnna!l.'s).' las pi.ll"tl.'SJebcn basi.lrse l.'n las
leves nacioni.lll.'s sobl"l.' agl.'ncia. las cuaJl.'s: i} no til.'n'"cn <:n C\lenta las necesi.

d~dcs especificas del coml.'n;io intl.'madnnal (puesto que han sido prnmu].
gadas in primls para acuerdos ¡ntemos). '! iiJ difieren sust,:lOcia!mente entre
unos patst.'s v otros.

Actualmente existe. hasta o.:icrto punlO, una tendencia hacia la amlOui;:,a-

ción dI! las leyes IllIciOllllles, por lo menos dentro de la CEot:n particular en
base ::l ]01Dircctiva Comunitaria n." 86/653, de ! 8 de diciembre de ! 986. Sin

embargo, dicha anT10nización es lenta y cubre sólo ciertos aspectos del con.
trato;' si bien es ciertamente útil para crear una base común para los prim:i-

1. Concretamente, la Convención de Viena sobre Compraventa Internacional de
Mercancías. de 1980,

2, Además, la directiva ofrece soluciones alternativas y deja a los Estados Miem.
bros ]a Ubertad de mantener (o. posiblemente, adoptar en ~¡ futuro) disposiciones que
detraigan !a directiva en favor del agente,
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pios básicos delas agencias, es insuficiente para guantizar seguridad 1epI
en las tranSacciones intemactonales.

Bajo estaS condiciones. la C.C.I. cree necesaria la existencia de unas nor-
mas contraCtUales uni(onms que no estén basadas en ninguna legislación

nacional especifica pero que incorporen la práctiCa predominante en el ea-
mercio internacional y también los principios generalmente reconocidos por

las leyes nacionales en materia de agencia.
En la preparación del presente modelo de contrato, el grupo de trabajo

ha tratado de encontrar soluciones equilibradas y equitativas a los proble-
mas derivados de una relación de agencia. de acuerdo con los estándares

legislativos predominantes (y. en particular, los que indita la Directiva Co-
munitaria). Sin embargo. dada la imposibilidad. de establecer normas uni-

formes y. al mismo tiempo. respetar cada UDa de las normas de las diversas
legislaciones nacionales (que, además. puede que sean contradictorias), el
modelo quizá contiene algunas cláusulas que no se ajustan a las disposicio-
nes imperativas especificas de un sistema legal concreto. No obstante, puesto

que este modelo de contrato está en linea con los principios básicos de las
legislaciones nacionales en materia de representación, el riesgo de conflicto
con disposiciones nacionales de ordel1 pÚblico (y, en particular, con normas
nacionales que serian de aplicación fuese cual fuese la ley aplicable al con.
trato) debe ser prácticamente inexblente: en cualquier caso, para cubrir
situaciones excepcionales de este tipo, queda expresamente establl:Cido que
si surge un con nieto con normas de orden pÚblico dd país dd agente, las
nuevas disposiciones deben ser consider.1Jas en cualquier caso por los árbi.
tros, si su aplicación par\.'Ce l"al.onable en d contexto dd comercio intema.
dona! (an. 23,3).

2. La ley aplil:ablc

(
Este contratO mm.ldo se ha basado en el supuesto de que debe n.:gil'Seno

por una legisladón nOldonal específica sino sólo por IOls disposiciones Jd
propio contrato y los principios legales generalmente rcconm.:iJos en el \.:0.
mercio intemadonal como aplicables a los controtos Je agencia (tambi~n
denominados ltl.t mercatoria). El propósito Je esta solución es aS\.'gUrar que
lus normas de este modelo puedun aplicarse de forma uniforme a mandantes

y agentes de diferentes paises sin ]a interferencia de las leyes nacionales. que
pueden diferir en una serie de aspectos de detulle.

Esta solución. a] evitar las particuiaridaJes de las leyes nacionales. da a

los árbitros una mayor libertad para interpretar el contrato. Especialmente
en aquellos casos en que los términos esp~cíficos del contrato no se expresan
los árbitros aplicarán los usos comerciales y los principios generales del
derecho.

Si bien puede aducirse que este método hace menos previsible la decisión
de los árbitros. el grupo redactor de este proyecto opina que esta desventaja
es contrarrestada con creces por la necesidad de unifonnidad. Sin embargo.

si las partes desean que su contrato se rija por una legislación nacional espe-
cífica, pueden recurrir a la alternativa expuesta en el artículo 23.2b. En este
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caso, deben comProbar minuciosamente si este modelo se ajusta a todas las
disposiciones imperativas de la legislactón nacional que hayan escogido.)

En cualquier caso, conviene que las partes tengan en cuenta Que la valí.
dez y/o ejecución de la decisión arbitral puede depender de la aplicación por
parte de 10s árbitros de ciertas disposiciones imperativas de una legislación
nacionaL Por tanto, tales nonnas legales imperativas continuarán siendo
relevantes.

3. Disposiciones sobre indemnización

Existen algunas disposiciones en deteriniñ~dos. paises que conceden al
agente una indemnización si el contrato exp¡fa -.0 es rescindido por razones
no motivadas por un incumplimiento atribuida al agente. Dicha indemniza.
ción puede interpretarse como una compeiiSación por fOr1do de comercio
logrado por el agente y que repercute en el tVikildante una vez finalizado el

contrato.' o como una compensaciór1 por la pitdjda sufrida por el agente 'por
ejemplo. las comisiones que habria cobrado si el <;ontrato hubiese durado un
periodo más largo, o las inversiones que habrfa amorti'Zado si el comrato no
se hubiese rescindido) como consecuencia de la expiradón o rescisión del
contrato.'

Estas dos solucion~s han sido íncorporodas (como ahemativas) ~n los ar-
tículos 17.2 v 17.3 de la Directiva Comunitaria. En realidad tienen t:1 mismo

propósito, e~o 0:$, comp~nsar al agente por la p~rdida de fondo de comercio
\.:uando el ..;ontrato es rescindido sin incumplimiento por su pane: dicha
indemnizaciÓn o compensólción la denominólremos de ahora en adL'lólnte
«indL'mnil.acidn de fondo J~ com<.:rdo».

Por otra pólrte, existen muchos pólíses en que no se concede al agente nin-
gún derecho a obtener tal indcmniJ'.aci6n."

En estos casos pólrece apropíaJu J;¡,r a bs p.H1es lól nportllniJad de JI.'~.:i-
dir si dl..'SI.:Oln() no incluír lm;¡, disposíciÓn sobre indcmniJ'.OlciÓn en su cnnlr.L-

to. A <.:ste fin d al11cu10 21 ofrece dos alternativas (A y B) par.! cul,..ir las
dif~rentes situ01doncs. .

Es muy recom~ntlab¡~ ~scoger la alternativa A ...iempre que ]a legislO1ci6n
del país del ag~ntc reconoz\.:01 Id derecho a una índemnización: en pal1icular.
en los países de ]a CEo la alternativa B dd anlculo 21 <.:ntraría <.:ncont1icto

3. En cualquier caso (incluso si no se ha escogido ninguna legislación nacional).
segUn el artículo 23.3, los árbitros tendrán en cuenta las nonnas imperativas del país
del agente, las cuales serán de aplicación independientemente de ]a ley aplkable (lo
que se denomina .normas de policía.).

4. Esta idea caracteriza, por ejemplo. el Derecho alemán. e! suizo y e! holandés.
5. SegUn el sistema francés. véase especialmente el articulo 3 de! Decreto de 23

de diciembre de 1985: «L'agent. comercial a droit 11la reparation de préjudke que lui
cause la cessation de Se!!relations avec le Commettanh.

6. Ello. por supuesto. no e:cduye el derecho del agente a una indemnización por
darl.os y perjuicios ocasionados por ]a rescisión de un COl1lrato que equivale a una
ruptura del contrato por parte del mandante.
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con las normas imperativas de la legislación del lugar donde el agente desa-
rrolla su actividad comercial

Además. en algunos casos en que no exista dicha legislación. puede
que sea razonable conceder una indemnización. especialmente si ello se

ajusta a la práctica comercial internacional en este negocio y/o área en
particular.

En cuanto al sistema de indemnización. el modelo ha incorporado los

principios contenidos en el artículo 17.2 de la Directiva Comunitaria. eso es,
el sistema ...alemán., que parece ser predominante en los países que recono-
cen 1a indemnización.'

(
4. Recurso al arbitraje internacional

(

Dado que el modelo es un conjunto de normas con.tractuales uniformes.
evitando (siempre que sea posible) la aplicación directa de Jegislaciones
nacionales que entren en conflicto. es pertinente que las posibles disputas
sean resueltas por un sistema resolutorio unifonne, organizado a nivel inter-
nacional.

Desde este punto de vista, la mejor solución parece ser el arbitraje co-
mercial internacional (vease particulannente el ar1.23), que pennite un
enfoque verdaderamente internacional v evita el riesgo de diferenciación que
surgiría en caso de recurso a tribunales' nacionales,

Puesto que el arbitrnje es esencial en la estructura de este modelo, este
modelo de contrato de la C.C.L no debe utilizar.-;e en ;).qucllos c;).sos en que 1;).

disputa pueda considerarse no ;).rbitrable (es decir, ~capable of seltlemcnt bv
;).rbitration.) según la Convención de Nueva York de 1958. El riesgo antes
aludido existe pOlr1iculannente en aqlLellas leves nacionales que equip;,\ran
los agentes a empleados, '\iempre que ello implique unOl jurisdicdón cspeciOlI
para disputa" de e!Sw tipc),' En situaciones como .:st;}.s normalm..:nte se re-
comi..:ndun lo."!..:{)ntr:1to.s con agenws que se;}.n pers{)OOIs jllridic;.Is (vl';}.se más

addunte, pámlfo 5.2).

S, Ámbito de aplicación

Este modelo ha sido elaborado suponiendo que sólo sería de aplic",dón
par'" contratos de agencia internacionales, con agentes comerciales que tra.
bajen por cuenta propia, actuando para la venta de bienes.

7. Ello ~ignifica que el sistema de indemnización de este modelo de contrato no
se ajusta estrictamente a [as leves de los paises (como Froncia) que siguen ]a soludón
alternativa e:"l:puesta en el artícülo 17.3 de la Directiva Comunitaria. Sin embargo, dado
que se reconoce la sustancia de los derechos del agente, ello no debe originar proble-
masparticu]ares.

8. Por ejemplo, paro los V.R.P. (Francia) y los rep~ental1ls de commerce (Bélgi-
ca) o para agentes actuando principalmente con recursos propios (Italia). En todos
estos casos la legislación nacional otorga una jurisdicción e:"l:clusiva (especializada en
disputa5 legales) que no puede ser excluida por una cláusula de arbitraje.

5.1. Acuerdos internacionales

Es indiscutible que los contratos de agencia internacionales deben regirse
por nonnas especiales que tengan en cuenta la situación especial que se da
en un contrato de agencia entre partes de dos países diferentes,

Puesto que el presente modelo de contrato ha sido concebido especial.
mente para estas situaciones, no será, en principio, apropiado para contratos
domésticos, es decir, contratos entre partes que desarrollan su actividad
comercial en un mismo país,

Por tanto, se recomienda a las partes que no utilicen este mocklo para Con-

tratos. domésticos, a menos que verifiquen qué enmiendas cabe hacer para
ajustado a una situación local. '

5,2. Contratos con agentes empleados
En diversos países existen nonnas espedales que regulan los contratos

con agentes c",¡¡ficados como empleados," o"más gen¿ricamente, con agentes
asimilados al.'itaws de empleados,'" .

En paises de este tipo existe el riesgo de que d agente este calificado
(independientemente de la defjnición d",da en el con troto) como un emplea-
do y que, en consecuenciOl, se apliquen las nonnas establecidas para los
agentes empleados (\0 CUOlI.en mu¡;hos ¡;asos, puede entrar en cont1kto ¡;on
las disposiciones de este modelo).

Una fonna sencilla de evitar tales problemas, paL1icul",nnenle en el con-
texto de este modelo, puede ser hOlcl'r contr:ltos con agentes que -sean perso.
n;}.s Jurídicas (por ejemplo, I..'mpres:.!s):' Es!:). solución eS mllv recomenJ;).bl..:
cuunJo el agente 1..'.0;1;Íestablecido ,-'n un p;}.i.s<.:nqlle ]01!t..'gÍ-sl<K:iÓno b illris-
pruJenÓu admit<.:n un:.! nociÓn bta de los ;}.g<.:ntes I..'mpleaJos,

'5,3. r\gentcs compr:.H.lor'I..'S

Esto.' moJdlJ está dirj~I!.lo ;\ ;}.gcntes 'lILe I'l.!pn.:sentun ;}. un vendedc)!' de
pr()duclt~o;.o;in ll'ner I..'n<,;\I..:nla 10.0;dl..'nOlnin.:u.lc¡s '<agente.o; l;ompr:.¡Jo!"e.o;» k.o;
decir. :.!gentl..'S que prornul..'vcn b compl'a dI.: productos, ;¡¡,:Iu;,¡ndo p..\r;,¡ el
compr...lJcJr).

9. POI' ejemplo. en Francia, rC~pl'Cl0 :.Llos V.R.P. (Vr/I'U¡;CI4fS,rcprtfsew<mts
placicrsl. y en Bélgica. a los rc/mi.\<!III<I.I{{Sde "'¡¡mil/era. Las citadas reglas eslabll'-
cen la presunción qlle el agente es un empleado: aSI pues. aun cuando el contra LO
establezca claramente que el agente es independienLe. en principio debera ser
considerado como un .:mpleado. En Holanda, la legis[¡¡ción [aboral hace referen.
da incluso a 105 EÚrli'nmi111'1!r7rerer,eso es, agente5 que réprcsentan 5ólo a un
mandante.

10. Por ejemplo, en Italia, las normas procesales especiales (que excluyen el re-
curso ;",ter alia a] arhitraje) que rigen los controtos de trabajo también hacen referen-
cia a los contratos de representación. en todos los casos en que el agente no tiene una
organización propia importante sino que actúa principalmente con sus propios recur-
sos, personales o familiares.

11. Puesto que normalmente se reconoce que una per.;ona juridica. por defini-
ción, no puede ser considerada como un emple¡¡do

'-11
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5.4. Agentes de cserv.idos.
Este modelo sólo ha tenido en cuenta el caso más habitual de agentes que

venden bienes. sin cons.iderar 105 agentes ocupados en la promoción de servicios.

S.S. Consignación de las mercancías
Con frea1encia OCUlTeque el mandante desea nombrar a su agente con.

signatario de un estoc de mercancías (o piezas de recambio) que se hallan en
el país de éste. Ello conlleva, sin embargo. un gran número de problemas
especiales que deben ser tratados en un contrato separado. Por ello, los pro-
blemas de consignación de mercancías no se han consiqerodo en este mo-
delo de contrato. '

( 6. Precauciones en el USOdel modelo

Cualquier modelo de contrato debe adaptarse. en la medida de lo posible,
a las circunstancias de un caso concreto.

Sin duda. la mejor solución, en leon;), es redactar un contratO individual.
basado en modelos existentes, a fin de tener en cuenta todos los requisitos
específicos de las partes.

Sin embargo. las partes a menuJo no se hallan ~n ..:ondicion~sd~ dabo-
mr un contrato ~specifico y reculTen a un modelo equilibrado va ..:onfcccio-
nado: en este caso requerir.in un modelo que pueda .'iI."rutilizado tal ..:ua!. sin
necesidad de introducir modifit:aciones o adiciones.

Este modelo busca o.:onseguir un equilibrio entre amoas posibilidadcs,
La C.C.!. ha lratado de lograr tina únio.:a soludÓn para caja asunlO. Sin

embargo, cuando ello no ha sidl> posible (véansc, POI. ujcmplo, los artículos K
y la, 21 .v 23.2). se hun propuesto altcrn..uivas.

E:.ta.~ solllciunl.'S ahemutivas Se han presentado linu ullado de Iu oll'a bajo las

letras A y B. I..on elllo r.Ieremarcar qUl..'sük¡ tlO<ldi: cllo1s puo...'d.:.:.Ip¡¡\,.'.:.II~I.'.
Por tan 10, anles de firmar el ..:ontrnllJ. las pat1es deben d~cidir ~'wj,f de la.\'

solm:io"es alternativas ~sc()gel!,\' Je.~pué:;L.am;darla uit.:nw/Ivu <{lfe 110 1/IIIe.

re" aplicar.
En cualquier ca.so. d modelo prev.! <.lilesi las pUf/es 110 efectlicJI1 i!sta dec.

cid" mediante la cancelación de C{/1aalternativa, se aplicara wla de d/as cwto.
máticamente, de acuerdo con los articulas 24.1 v 24.2 del modelo.

Hay también una serie de puntos en que !~s partes deben hacr;.'t" constar
sus requerimientos: definición del territorio y los productos. importe de la
comisión,etc.

Todos estos puntos se han incluido en los anexos a este documento, de
manera que las partes puedan rellenar y, en su caso. modificar dichos anexos
durante la vigencia del contrato sin necesidad de hacer cambios al texto
básico del contrato.

Antes de firmar el corllrato las partes deberían (y deben -en lo concerniente
al Ane.:tO VlJ rellenar los anexos y suprimir. si cabe, la.s partes que ItO necesiten.

Para evitar malentendidos. la.s partes, al firmar el contrato, debertan marcar

sus iniciales en cada página. con el fin de cerciorarse de las enmiendas que
han acordado o de las soluciones alternativas que han escogido.

Contrato tk agencia cOmen:ial as

Los Anexos han sido interpretados en todos sus extremos, de forma que
(excepto en el caso del Anexo VI res~ a la comisión) incluso en el caso de

que las partes no rellenen algunos puntos se puede encontrar una solución
dentro del mismo contrato.

MODELO DE CONTRATO DE AGENCIA INTERNACIONAL

Entre: ..., con domicilio social en:... (en adelaiite, «el Mandante»)

y: ..., con domicilio social en:... (en adelante, tel Agente»)

se conviene lo siguiente:

Art(wlo l. Tl!rritorio... productos

1.1. El Mandante nombra al Agente, que a stivez acepta. agente comer-
cial del Mand:J.nte para promover la venta de 10:0>productos relacionados en
el Anexo l. Párrafo 1 (en adelunte. ~Ios Productos») en d tenitorio definido
en d Anexo l. Párrafo 2 (en adelante. «el Territorio»).

1.2. Si d M:J.ndante decidiera vender ..:uulquier otro produo.:1O ~n d TelTi-
torio, deber:i infonnar de ello a] Agente par:l discutir la posibilidad de in-
duirlo entre los Produo.:tOs definidus en el Artículo 1.1. N() se aplic;.\rá. sin
embargo. csta obligación de infOlmar al Agente si. ante las can.luerísti..:as de
los nUL'\'OS productos y 101L'Spl..'l.:ializ:¡ción Jd Agent~'. no s~' consiOI..'r:\ pmoo-
ble qUe pucda represcntarlos (pot. cjemplo. produo.:tos de tln~\ gama tol~lmen-
te distinta).

Art/ClIlo 2. Bue!l¡j I~ \' I/lHlrad.::.

2.1. En el o.:ump1imiento de sus ohligal.'iones 0.,:l)11lr~h.:I\l:\lo.:s,bs r~H'tL's ~)l
tttarán siempre Je huell:.l fc v o.,:on!ol~\¡ honmdC/..

2,2. Todas I.:\s disposiL'ioncs de e:-.le L'onlr.:Ho. ~l:-.I,:011\0 bs (k'd~\I'aL'it)l1es
que rued~ln 1"'.'~lli/.;,\rbs par\cs en rehld(in O,;on d. wr:Ü\ il1tnprL'I~\lbs J,'
buena fe.

1\rrrt:lllo 3. Fmlcitlw!s dd ú~t:lZ/é

3.1. E] Agente ',e o.:ompromete a esr{)r'l.;.\t~e por aumentar Ia.~ \'ent;.\,~ de 1m
Produo.:{os .,m el TClTitorio de ao.,:uerdo con las in"tn.Jcdones rawn;,\blcs del

ManJantc '! a dd~nder los intereses del M~ndante o.,:on la diligenl.'ia de un
hombre de negados responsable.

3.2. El Agente no solicitará pedidos de fuera del TetTilOt.io a no St:I'que el
Mandante le autorice a ello. Cuando el Agente negocie con dientes en el
Tenitorio una operación que suponga ..:ontr:HOs de venta con dienles csta-
blecidos fuera del Temtorio " se aplicara d artículo 15.2.

12. Por ejemplo, para mercam:ías que se venderán a una subsidiaria establecida
en país distinto: el agente actúa dentro de su territorio. pero la venta se rt:<lliza a un
diente e."I:tranjero y. por lo lanlO. el agente no tiene derecho a comisión (en c~o de
ausencia del artículo 15.1).

'13
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3.3. MientraS no se estipuIe lo contrario. el Agente no está facu1tado
pUa firmar contratos en nombre del Mandante O a comprometer al
Mandantefrentea terceros1Jde ningunaotra forma.Se limitará a solici-
tar pedidos de los clientes para el Mandante. qu!en se reserva la potestad
de aceptarlos o rechazados (excepto en 10 espeCificado más abajo en el
Artículo 4.2.).!~

3.4. Al negociar con los clientes. el Agente ofrecerá los Productos estric-
tamente de acuerdo con las cláusulas v condiciones del contrato de venta
que el Mandante le haya indicado." -

3.5. El Agente no está autorizado a recibir pagos en nom.bre del Mandan-
te sin su consentimiento previo y por escrito. Cuando el ;'\gente disponga de
tal autorización deber:i hacerle llegar al Mandante las sUmas cobradas lo
antes posible, depositándolas mientras tanto por separado a nombre dd
Mandanre

ArtíCljJo .J.. Aceptación de pedidos por el ,lrlandant;!

~.l. El Mandante infonnará al Agente. sin retr:lSO injustificado, de !a

aceptación o rechazo de los pedidos tr:lnsmitidos por este último. El Man-
Jante puede acept:lr o rech:lzar a su discreción cU:llquier pedido individual
tramitado por el Agente.

~.2. E! Mandante no podrá. sin embargo. rechazar injustifkadamente los

pedidos tr:lmitaJos por d Agente. En particular. d rechazo reiterado de
pedidos contrario a la buena fe (por ejemplo. a los solos efectos de dificultar
la ;¡ctividud de! Agente) se consÚ,.!t:rará incumplimienlo de contrato por pane
de! Mand:mte.

(

13. La ,)tra ahcmauva. ...s Jedr la Je 1';,¡,;\lllareLl,¡genle ¡Jara I'irmaJ' ~'on!l'at()~ ...n
numbre de la Empl'e~a, no ha ~iJo consiJo:rad.. en ...st...modelo do: conll';I\<I \"a que cs
muY poco común en el ~omercio int...madonaL P...rn naturalmenle. si las pat1es tio:ncn
motivos especiales para permitir que el agent... firme contralOS en J'epres...nta,;iÓn de !a
empresa, pueden especificarlo en el artículo 3.3.

14. Hav que decir aquí que, en algunos casos. el tercero (diente) puede confiar
en la aparente autoridad del Agente, Esto .~ignilka que. especialmente en sistemas
legales donde es común que el Agente tenga autorización para aClUar en representa-
ción de la sociedad. la exclusión de dicha autoridad estipulada en el contrato entre el
mandante y su agente (como el artículo 3.3 de este modelo) no obliga ncesariamente
a un tercero que tenga sus buenas razones para confiar en la aparente autoridad del
agente. Por ello, se recomienda que la empresa evite cualquier acción que pueda dar
a terceros la impresión de que el agente tiene poderes de representación y que les
informe. si fuera necesario. de que el agente no tiene ninguna autoridad para obligar
al mandante

15. Esto es para garantizar que los pedidos de dientes cumplan las dáusulas v
condiciones de la Empresa (por ejemplo. precios. plazos de entrega, etc.). Caso contra-
rio (por dar el Agente información incotTeCta al diente potencial) la Empresa se en-
contrará en una situación embarazosa (al menos desde el punto de vista comercial) si
rechaza el pedido.
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Attfculo 5. Compromiso tk no competencia

5.1. Sin la previa-autorización escrita del Mandante. el Agente no podrá
representar. fabricar o distribuir ningún tipo de productos que estén en
competencia con los Productos mientras esté vigente el contrato.

5.2. El Agente puede representar, distribuir o fabricar productos que no
sean competitivos con los Productos. siempre y cuando informe de ello al

Mandante por adelantado, No obstante. no estará obligado a hacerla si.
teniendo en cuenta, al Ias caracteristicas de los productos que desea repre.
sentar el Agente: y b) el campo de actividad del nuevo Mandante para el
que desea tr:lbajar, no eS de esper:lr que ello af~te a los intereses del Man-
dante, .

5,3. El Agente se abstendrá de representar y\listribuir productos no com-
petitivos de un fabricante que sea competidor i'J~1 M:lndante. si el Mandante
así se lo solicitum, siempre que dicha solicitl{d 'Se:l razonable teniendo en
cuent:l todas las circunstancias del caso. '" , "

5.4. El Agente declar:l que en la fecha en que' se firma el contrato repre-
senta !.vlo dislribuve o faolica. directa o indirc.:;tamente} los productos rela-
cionados en d Anexo Il, '

Arrin//o D. Orgillli:llcÚÚr de ¡'I!I1I(/S, PIIIJlicldad .1'Ferias

b.1. E! Agente JisponJr:.\ Je una organil..:lÓÓn de ventas adecuaJa ':" en Sil ea.
so. Je un servicio post-\'",'nta. con los meJios v d personal neccsalios para aSL'gu,
mr d cumplimienlO J~' ~U.S'Jb!ig~lCi(HlCSc(Hltr:.¡cttl~\les en toJo e! Ter1itol;o.

b,2. LIs partL's pm'd~.n ~'ol1\'~'nir la rt:;t!i¡.aÓI'J(1 conjunta dt: b publicidad
en e! T~'ITilori(). T()do~ lo~ (onlenidos publkil:lrios dcb~'r:.\n ser ;¡proh;!Jos
por e! .'-'1;Ind:'LnI<.:.El ..;()~t...de b publicidad '-Iue r...:¡lice el '\gente se dividir;!
prop'JrciIHw.lrn~'!1I~' c'nlr~.I;Is partes s~'gtln e! '\nL'XIJ 111. P:,'¡('(':.¡f()1

('¡,j. L.\~ P;U'lL'S <':1J(\I'~'ndr:'!ll b p:'H"ticip~IciÜn en kri:.\.~ O)<':XpOSi<.:itl1J~'Sden.
tro de! ro.:rritol'io. LIJS costc's \k la pal'ri<.:ip;\ci\Jn delr\!.! nl\: en dich;IS kn;l'" \'

<':.'Iposi..;ione.s S~' divIdir;! pl'<lp<JI'Cl'ln:.t!n1l'nIL' ~'nlrL' bs r:'\I'IL'''' sL'gl-ll1 el '\nL'~O
111, P;irJ';lfo 2.

Arr,Ó"o 7.Ob/l!/il"1.\'dI!1'l!lIla. (J!Jwril'(J11II"'1I!(}~lIrami~II'¡tI

7.1. Las pal1cs rueden convenir amwlmo.:nte d objetivo de \-'Cntas p~\ra e!
a~osiguiente,

7.2, L;,¡,spartes sc eslf)rz~II'Ún ai múximo [XII";,¡,kam:;,¡,r los ()bietivo~ conve-
nidos, mmqu<.' si no lo logran, no se consiJerad incumplimiento de contrato
a menos que sca dehido a negligcm:ia.

1(l. Por ejemplo. si hubiese razones para tem..r que la ~o¡aboraciÓn con una \'m-
presa competidora pudiera poner en pc'ligro la confian7-<J.emre las panes n la prolCC-
ción de la información confidencial.

17. H:.w una diferencia entre un ~objeti\'o de venras. (7-1. 7.2) v un "objetivo ml-
nimo garantizado~ (7.3). El incumplimiento de! primero no supone, en principio. el
incumplimiento del conlraw. mientras que el incumplimiento del segundo puede
suponer su rescisión (u otras consecuencias). Si las partes desean negar a un acuerdo
sobre dicho «objetivo mínimo gar.mti-zado-. deberán cumplimentar el Anexo IV
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e

7.3. En el Anexo IV,las partes convendrán un Objetivo Mínimo Garanti-

zado y determinarán las consecuencias de su incumplimiento.

Artículo 8.11 Subagente.5
A

El Agente podrá contratar a su-
bagentes siempre que informe de
ello al Mandante con una antelación
rninima de un mes.

El Agente será responsable de la
actividad de los subagentes

B
El Agente llevará a cabo sus acti-

vidades sin recurrir a subagentes.

Aniculo 9. In.formación para I!l :vlarldante

9.1. El Agente mantendrá al Mandante puntualmt:ñte informado sobre
sus actividades. las condiciones del mercado v el estado de la competencia
dentro del TeITitorio v deberá atender cualq~ier solicitud r:lzonable de in-
formación del Manda~te.

9.2. Et Agente mantendrá al Mandante puntualmente. ínfomKHlo sobre a)
las leyes y normativas vigentes en el Tenitorio y que deban cumplir los Pro-
ductos (por ejemplo. normas sobre importadón, <;:tiqu<;:taj<:,o.:ar.H.:t~ristÜ;as
técnicas, requisitos de seguridad. <;:tc.), y b} sobre !as l<:ves y nOIT11;.ltiva.srebti-
vas a su actividad, <;:n]a medida en que sean rel<:vantes p<lr:1 d .\tand<lnt<:.

e

Art¡(:u[o 10. &~'pml~.abilidad (illtllll.'rÚII
10.1. El Agente se enc::lrgOlr:i de asegurars..: J. su s<ltisbl:cÚ.H1. con b do.:hi-

d;1 diligenda, de la solvendOl de los dientes l:UVOSpedidos tr:!.nsmita al .\1an.
d;¡nt<:. No P;1SOlrá pedidos de ::u.:¡ucllos di<:ntes de los o..:¡uese sepa 1) o.:rl'a que
pued.¡n estar en una situadon finander:!. o.:ritka. sin int'orm<lr de dio pre.
vi;1rnente al Mandanlc.

10.2. El Agente actuará com!) Agente o..:¡uevende a aédi10 por su cuenta
...,,10 cuando y en la medida en que así lo hOlvan convenido o.:xpn.:s;1mcnte 101:-1
p<lr1es. A tal fin -.:umplimentarán y finfwrán el Anexo V.

Artict/[o 11. ,""arcas registradas y simbolos J~I ,1¡1anJa,l/e
1[.1. El Agente uti!iz;::¡rá las marcas comerciales. los nomhres registrados

v otros símbolos de] Mandante sólo a los únicos dectos de identificar v reali.

~ar publicidad de los Productos dentro del alcance de su contr.J.to y ~n inte-
rés exclusivo de! Mandame.

t 1.2. Por e! presente, el Agente se compromete a no registrar ni solicitar
el registro de ningún nombre, marca comercial. o símbolos de! Mandante (o
de otros tan similares que induzcan a confusión con los del ¡\1andante), en el
TeITitorío o en cualquier otro lugar.

18. Bajo cierta!; circunstancia!; seria aconsejable añadir una dállSula en b que
cada parte se comprometiera a no contratar subagentes ylo empleados de la parte
contraria.

4~
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11.3. El derecho de uso de las marcas comerciales. nombres registrados y
símbolos del Mandante. según lo estipUlado en el primer páITafo de este
artículo. cesarú de inmediato para el Agente en el momento de rescisión o

resolución de este contrato por cualesquiera motivos.
11.4. El Agente notificará al Mandante cualquier violación que llegue a su

conocimiento de las marcas o nombres comerciales u otros símbolos propie-
dad del Mandante.

Artículo 12. Reclamaciones de los clientes

El Agente informar.i inmediatamente al Mandantóde cualquier observa-
ción o reclamación de los clientes respecto _a Io.s Productos. Ambas partes

darán pronta y COITecta respuesta a estas rec!amacion<;:s. El Agente no tiene
autoridad para comprometer de forma alguna' al Mandante a no ser qu<;:

haya recibido de ~ste una autOrización <;:xpresa '! for <;:scrito a tal efectO.

Articulo 13. Exclusividad . . .

13.1. Durante el periodo de vigencia de esk. 'con'trato. el Mandante no
otorgaci a ninguna otra persona o empresa el derecho -de representar o ven-
der los productOS dentro del TeITitorio, .,

13.2. No obstante, el Mandanlc tendrá Jere\;ho óltI"J.tar directamente ~on

clientes situados J<;:ntro del Territorio, sin la inkl"\/ención directól del Agent<:
(siempre que infoIT11e a ~ste de dil.:ho trato). El Agente to.:ndr:i d<:recho a
percibir las ~omisiones previstóls en este contra!O sohre ~uiJh.¡uier vcntól rea-
lizada dé' I.'sta fonna.

13.3. El M<lnd<lnte tendl".i del"l.'Cho a tl"J.t~U.direet~lmcnle ..:on tos dienl<..'S es-

peciales rc!:ldonados <:n el Anexo VI. P;ir"Üo 2. R':spc~to a las v.:nIas .:kl;tuadas
a estos di<:ntes. el Agente tendrj derecho a ltna comisiÓn reducida sl':''1.ln el
Anexo VI. PálrJ.lo 2. El p;:ltrJ.fn 13.3 no ser-.i aplicable si d P:irr.:\!o.2 dd Ane;m VI
(Clientes esp\.'CialeslCJmisiÓn redudda) n<>ha ~ido cl1mp!iment;.¡d,/.

ArrÜ:II/o f~. Il1fiml/aÓÓII para d /\I.;l'll/l'
[4.1, El Mandantc pmpon.:ionar:i aj Agente toda- ta ir1!l}rmal:iÓn esuit;¡

nec~saria relacionad<l con los Productos (como lista de preÓ()s. catjlogos,
~tc.) ;¡,si como la infonn<ldón necesaria para que el Agente pueda cumplir
con las obligadones dimanantes de este ~I)ntr:!.to.

14.2. Informad, asimismo a] Agente. sin demora injustificada. de la acep.
tación. el rechazo y/o la no ejecución de cualquier operaciÓn negociada por
dAgente.

14.3. EJ Mandante mantendrá al Agente infoIT11ado d<;:cualquier conta~to
importante mantenido con los clientes en el TeITitorio.

14.4. Si el ManJante calcula que su capacidad de suministro pueda ser
considerablemente infenor a ]a que el Agente pueda <;:sperar, informará de
ello al Agente dentro de un plazo razonable.

Artículo 15. Comisión del Agente

15.1. E] Agente tendrá derecho a ]a comisión prevista en el Anexo VI.
PáITafo 1. sobre todas las ventas de Productos realizadas durante e] pe"
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riodo de vigencia de este contrato a los clientes establecidos en el Terri.
torio.

15.2. Si en sus tratos con los clientes establecidos en 1a Zona. el Agente
solicita pedidos que resulten en contratos de venta con clientes establecidos
fuera de la Zona y el Mandante los acepta, el Agente tendrá derecho a perd-
bir una comisión reducida. cuya cuantía se decidirá caso por caso. De faona
similar. la comisión del Agente se reducirá cuando otro agente pase pedidos
de clientes establecidos fuera del Territorio, que resulten en contratos de
venta a clientes establecidos dentro del Territorio.

15.3. El i\1andante y el Agen te podrán convenir por adeian tado una comi.
sión reducida para el caso en que a un cliente se le concedan condiciones
más favorables que las usuales. Si las partes han cumplimentado d párrafo 3

del Anexo VI, se aplicarán las cifras previstas para cada situación,

Arriculo 16. iv1étodo de cálculo de la comisión y pago de la misma
16.1. La comisión se calculará sobre el importe neto de las facturas, es

decir. sobre el precio efectivo de venta (deducido cualquier descuento que no
sea d descuento por pronto pago) sin gastos adicionales (como empaqueta-
do. transporte, seguro) y libre de cualquier tasa o impuesto (lV A incluido)'
siempre que dichos gastOs adicionales, impuestos v tasas se detallen por
separado en la factum.

! 6.2. El Agente ;¡dquirira el derecho a comisión tras d pago completo de!
importe facturado por parte de los dientes. En caso de pagos parciales efec-
tuados 0 cumplimil..'nlo del contmto de vent;¡, 1 Agenw h:ndró, derecho a
<.:obr:lr b parte proporcional de su comisiÓo por ;¡ddantado. En caso de qlle
d Mandante est..: asegurado contr:l el riesgo de impagados de SlIS dientes. las
parw:-; pqdró,n convcnir el pago ~ una ¡,;'nmisiÓn sonre los impnt1eS obteni.
dos pOt' d Mandan te de la compañia a:-;eguradora. cumpiiment.,odo debida-
menh: d Anexo VI, P:íITafo ~.I.

1ó.3. El Mandanle proporcionara al Agente loformes t1'imo.:str:lles sob1'e
las comisiones debidas. donde constcn todas las vcntas sobrc las cuales tiene

derecho a comisión. L;,¡s comisiones se pag,min por lOdo d Último día del
mes siguiente al trimestre eo cuestióo.

16A. El Agente tendrá acceso a toda la información, v en particular a 1..'X-
tractos de los libros dd Mandante. para comprobar el importe de !a comi.
sión que se le adeuda. El Mandante permiiirá que un auditor iodep~nJiente

nombrado por el Agente a ta} efecto inspeccione los libros del Mandante
para verificar los datos relevan les para el c:iku!o de la comisión del Agente.
Los costes de dicha inspección cOlTernn a C:;lrgo del Agente.

16.5. Si e! Mandante necesitase a]gun permiso gubernamental (por ejem-
plo. debido al control de cambio de divisas en ~I pafs del Mandante) para
transferir al extranjero las comisiones (o de otras cantidades que el Agente
tuviese derecho a percibir), el pago de tales cantidades se realizará tras haber
recibido la cOITespondiente autorización. El Mandante realizará las gestio-
nes oportunas para obtener dichas autorizaciones.

ló.6. A no ser que se estipule lo contrario, la comisión se calculará en !a
moneda del contrato de ventas respecto al cual se pague la comisión.
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16.7. Cualquier impuesto que deba pagarse en el Tenitorio sobre las co.-
misiones perclbidas por el Agente correrá a cargo de este último.

An{culo 17. Operaciones no concluida.s

17.1. No se pagará comisión alguna respecto a las ofertas o los pedidos
tramitados por el Agente que no hayan sido aceptados por el Mandante.

17.2. Si un contrato obtenido por el Mandant!! como resultado de pedidos

tramitados por el Agente no llega a realizarse posteriormente, el Agente
tendrá derecho a comisión siempre y cuando el motivo de que no se realice
se_a imputable al Mandante.

Anfclllo 18. Duración del Contralo
A

18.1. El presente COnlrato se es-

tablece por periodo inddlnido y
entrará en vigor el ...

18.2. El contratO podrá ser re-

suelto por cualquiera de las partes
medianle notificadón por esclito
que gamntiee confirmaciÓn d~
recepciÓn con fecha (cal1a certifica-

da con acuse de recibo. m1..'nsaieria
especial. td1..'x), <.:on tina ¡\I1td..H':Ú')O
no inferior a cuatr!) ml.'Sl.~. Si ""1
contrato ha durado mjs de cilll:()

at10s, d pbl.O de !1otific<lo.;iÚn rrevi:l
Sl.'rá d Sl.'is meses. E! nnal del rlam
de nOlifi<.:¡\ciljn coino.;idi1'¡'¡ con ""1

!'inal de un mes n,I\Ura!. Las r¡U.t s
puedcn cOl1wnir r°l' ..:s<.:rilo rb/'<h
de p!'eaviso mayores.

B .

IS. [. El preseme contralo ~ntra

en vigo!' el día:.. y terminará el
dia: ...

18.2. E! contrato se renovará au-

tom:íticamente 'por periodos sliccsi-

\'os de un ano. a no ser que alguna
de las pat1es lo resuelva mediante

notilkaciÓn rol' ",""erilo qu garnmi-
ce conJinnacido de recepciÓn con
['..:<.:11<1Ical1a ccrtilkada con acuse de

I\.'\.:ioo, mens.:I¡...'!1a o.:speciaL td...x)
con una antdaciÚn nI) inferior ~I
CH..,tl'l) meses, Si 0.:1 ..:ont1'atl) h;,¡

dllr¡ldo l11.is de cinco anos, d 1"[0.\10
do.: notili<.:aciÚn rrevia so.:r~i d1..' seis
mes..'s. L.\S r¡\I'!\.'s rueJo.:n <.:onvenir
pOI' cs<.:rilo rl.lI.os do.: pr"'~lviso 111.1-
vor...'s.

Articulo /9. OperaL'ÍoMJ!s '1OfÍl'IIIIi~lU/lIs

19.1. Los pedidos tramitados pe)r d Agente n recibidos por d :viandante
de dientes establecidos en la Zona ant..:s de la resoluciÓn () re.sdsiÓn de este

cOOlralo y que concluyan en' \Ln cOl11rato de venta eA un periodo no sup..:rior

:l seis meses tms la resolución de! presente <,:ol1tralo. Jaró,n derecho al Agente
a percibir la correspondiente comi~iÓn.

19.2. No se pagará comisiÓn afguna al Agente por Ventas realizadas a
partir de pedidos recibidos tras la resolución o rescisión de este contrato.
a no ~r que la transaccióo sea principalmente atribuible a los esfuerzos

del Agente durante el periodo cubierto por el contrato de representaciÓn
y si la venta se concluyó dentro de un periodo razonable tras la resolu-
ción o rescisión del presente contrato. El Agente, antes del término o

rescisión del contrato, deberá informar al Mandante por escrito. sobre
todas las negociaciones pendientes que puedan dar derecho a comisión
según este :lpartado.

4~
;,'
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(

Articulo 20. Resolución anticipada

20.1. Cualquiera de las partes podrá resolver este contrato con efectos
inmediatos mediante notificación por escrito que garantice confirmación de
recepción con fecha (carta certificada con acuse <k recibo, mensajerla espe-
cial, telex), en caso de incumplimiento grave por la otra parte de sus obliga-
ciones contractuales o en caso de circunstancias excepcionales que justifi.

quen una resolución anticipada.
20.2. Cualquier incumplimiento de una parte de todas o algunas de sus

obligaciones contractuales que resulte en detrimento de la otra parte, o que
le suponga una perdida considerable de 10 que esperaba obtener de este
contrato, se considerará incumplimiento de contratO grave a los efectos del
articulo 20.1. Las circunstancias en las que no seria razonable requerir a la

parte que resudve el contrato qu~ continú~ ligada a d se consid~rarin cir-
cunstancias excepcionales a los dectos dd artículo 20.1.

2Q.3. Las partes contratantes convienen que e! incumplimiento de 10 dis"

puestO en "de este contrato se considerari en prindpio. mientr:J.s no se
demuestre lo contr:J.rio, como incumplimiento de contrato gr::we. Asimismo.

cualquier incumplimiento de las oblig::l<.::iones contractuales se consid...rara
graw si s... repite a pesar de haber recibido ~l requ...rimienw de la otra para
cumplir dichas ob!igadones.

20A. L1S pan...s acuerdan, adem~is. que las siguientes situad<}nes se ..:on"
,.,iJeren ..:in.::unstam:ias exc<:pdonales quo.: justilkan !a r~s<.:isiÓn por b oU'a

parte: quiebra, moratoria. aJministrao.:i(jn iuJkial. Iiql1idao.:iÚI1 () c\lak¡l1ier
..:onvo.:nio d<: pago entn: el deuJor v los ;'o.:n:~'d()res, <}..:ua!o.:sl[uiera ..:iro.:un,.,.

tandas 4uo.: pro.:~isibkmento.: a['eo.:to.:nsust:lllciaJmenlo.: la G\padd~,d de b otra

palie do.:..:umplir o.:on sus ()b¡í~~\..:i')fh:s ":lJl\trao.:tu;\lo.:s
20.5. Si \as ¡mrtes han uunpliment;\do el f\I\~'XO Vll, el ,\\ambn!o.: lalllbi<:n

[1odra n:solve1' el ":01\ d~',,:!o il\l1\~'di<.\to ";1\ <':~1S0de camhio de con
(rol, de p!'Opi";lbd vio de b ~-l11prl-"'~1;L\!L'II(.:s~'~Ú!1 lo pr~'vislO ell 0.:1
Anexo VII

20,0, Si una dt' j;¡,., Imrto.:s rt'scinde el ClJnlr~1() do.: c<Jl1lortnid;1d con CStL'

,\rticu!o, pero los :irbil['os dt'cid<.'!1 que bs ra/.ol)<'s ";Xplles(~ls no justilican la
resctsi,jn, ..:sla s.:rá <.'fecliva, pCJ'<) la ,Jira parte tendrá dt':rt':cho a dafl0s v

pef]uicios por la rescisión injustificada. Ta! indemnizaci(')I1 será igual a la
comisiÓn promedio dd pel1odo quc el conlrato hubiera durado de no haber
sido rescindido antes de su lClmino a menos que la pan e pcriuJicaJ~1 dt'

muestre que d perjuicio real t':s mayor (o al contrario, si la parte qtle ha
rescindido el contralo demuestra que d perjuicio real ..;s inferior). La indem-
nización anterior se suma a la dt:bida según d articulo 21,

19. Las partes pueden hacer referencia a aque!los J.rtículos cuvo incumplimiento
sea de especial importancia. Puede ser el caso de! artículo 5 (no competencia). 73
(objetivo minimo garantizado si havJ. 1L':: (registro no autorizado de marcas de la
Empresa por parte de! Ageme). 131 (concesión de <,.,dusividad de la Empresa) Y 15.1
(pago de comisiones al Agente). Se recomienda que el uso de este articulo ,e !imIte
sólo a !as situacIones más esenciales

<O'
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AT1lculo 21. lndemni:,adón en caso de rescisión

A

21,1, El Agente tendní derecho a
una indemnización (indemnización
de fondo de comercio) en la medida

en que:
a) haya aportado clientes al

Mandante o hava aumentado signi-
ficativamente el volumen de neg¿-cio
con clientes existentes \' e! .vla~dan-
te continúo:: recaband'o beneficios
sustanciales de! trato con tales
clientes\'

bl el pago de esta ind...mniz.:.ción
sea justo teniendo en CUenla todas
bs circunst.:.ndas v, en pa!1icu1a!',
b comisiÓn que el .-\~entc
sobre bs ,¡peraclon..;s
t~,dcs dicrH~s

21.2. El imp()rte J~' la inJ<.'nllli.
l.aClOn no .11 imponc
Jo.: l1n;.¡ por !ln ~Ul<J
<.:akubJ:l ;1 [Jal1i1' J~' la remUllera,

.1IH1al [Jr<lIl1L'dio ,k'[ a!!~'nk' ,'11
cinco ario" anterior"s v, ,i "1

contr;¡lo dllr!) mas do.: UIlC!) .\Ii"s

cakllbd;1 ~<lhl\' ,-1 pn>l11~'di" de L'S1l'
[Jt'I'1,)d"

21..\, 1.:.1A!!~'1l1e p~'rdl'l';¡ ,,1 <1c'1\'
d10 ;\ I;¡ IIldL'l11!lI/.:lcion '1 IlO la

reclama por ,',cnto ,knti'O ,kl ~lIi"
siguiente a b resnltlcion del <:onlra
lo

21.4, El 1\~o.:ntL' no IcnJra dcr..:
cho a inJ\:'mniz<.\ci!!n cn los l'asos

sLguicnto.:s.
a) cuando d Lv!;.¡ndan(e. hava

rescindido d .:ontr.:.t!J en bs conJi
dones establecidas \:'n el al1tcu1o 20.
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B'.
21,1, En caso de rescisión de!

contrato el Agente no tendrá dere-
cho a indemnización por fondo de
comercio o compensación similar."
Esta disposición no excluye d dere-.
cho deL Agente a recbmar daños ~.
perjuicios. por incumplimiento dd
contrato. siempre y cu.:.ndo la resci-
sión p~r pat1e de! .'vIandaDI\:'supon-
ga 1.:.1'incump!imiemo \' no ...sle
pre\'iSI?'en d aliiculo 20.D

zo. En algunos paises como los de la CE "tle han ..doptado la direL!na de 1<-1CE \
otros paises con nOnTIas obJigalOrias slmllare~, la <-1ltemativa B ,<,[la ilegal

21, Esta amplia dellmcion o,;ubrecualquier o,;ompensaciÓn ,,\le ,e pague en (a~" de"
reso!ución del comralO por cualqUier motivo que no sea incurnplimiemo de COnU';¡W
por el Mand;:¡nte, incluyendo pagos que no se llamen 'dndemniz;¡cion, ndndemmza
dón por fondo de comercio": véase el paITafo J,2 de la introducción
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b) cuando el Agente haya resuel-

to anticipadamente el contrato, a
menos que tal resolución esté justi-
ficada en las coodiciones estableci-
das eo el artículo 20 o por motivos
de edad, enfermedad o incapacidad
a consecuencia de los cuajes no se le

pueda exigir razonablemente que
contioúe sus actividades;

e} cuando, de conformidad coo
d anículo 26.2, el Ageote ceda a

otra persona sus derechos v deberes
establecidos en eSle contrato.

21 ,5, La iodemnización de fon-

do de comercio prevista ",o est'"
anku!o sustitu\'e a eualqukr in-

d"moiz:1ción pnr pádidas o daños
d"'livados de la rcsoludÓn o res<.:i
siÓn ..Id contr:110 k:<c<.'p!Uando

dai\ns por iocumplimknw de <.:on-
lrato)

f)"I'O!/h:),md"doUIJ!II:II/O';\'llIlinlnl,'

Al i'il\;i!il.ar ~'sle' COllll'alo...1 Ag~'nl<.' de\'"I\I:i';\ .tI .\L\1ld;ull... ¡"do ...ll11ale

\' ,)ln)S dm:um<.:ntl!'i \' I1llle'"lr~\.s li\¡e' k. 11;\\;¡11 Sld" sUl11il1lS

por d ,\bl\tbnle' \' <:,,(e'O <:n ~\I pude'!

(

In. l¡ 1...'\' ,/pli,ahk

2,1,1 dL'I'!\-~H,b 01 1'c'b<.'IO)I1;ldalO'011,,1 PI\,~,'1\IL' L'O)I!
1J'~II" ". de' ;tc\lc:i'd" e-,m b-~ \"'rllla~ ,k C"nul;;¡

\ .\rhll!'ai<.' la Cim;lr;1 ...1<.:(oJTwruo Inl,Tn;lci"l1al. pUl' \tno o nws

d<.'sign:\...1I'" de' aC\I~'n!(' o..:,mdi<.:llas ~llrm;\-S

A

23,2 LlJs :u'bitros aplicar;jn lo
contrato v los

g<.'n.o:r::I!mente
<.'0 I.:omen:ío mkma-

como aplicahles ;,¡ los contra-
In<.; <.I2.enci;,¡ inlernacional. 1.:00

t'xclusiÓn ~-sujeto a lo establecido eo

B
Esle <':l)otr;11o <.:SlarÜ regido

por I.:\'<':s d<: Innmbn.' Lid r;llS
ctlva kv s<.';1plicar~j)

~

22 E~le modelo de ~ontr;:¡1Oha sido elaborado sobre la ba~e de c¡ue no 'ierá re!!ido
por ninguna legislaC1ón nacional ,;oncreta (como <,stablece la ahemaliva A de! artÍ<.:ulu
23,21, Sin ~mbargo si las partes desean som~!er <,sle acu<,rdo a una legislacIón nacional
deben comprobar antes si las cláusulas de ~Sle modeJo se aiUSlan 3. las disposiciones
obligalOriasde la legislación escogida.

¡
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eJ articulo 23.3 siguiente- de las
leyes nacionales. Si el Agente está
establecido dentro de la CEE, se
aplicarán las disposiciones obligato-
rias de la Directiva comunitaria de
18 de diciembre de 1986
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23.3. Los árbitros, en cualquier caso, consideraráo las disposiciones le-

gajes obligatorias en el pais donde está establecido el Agente que seao apli-
cables incluso ,si !as panes someten el :1cuerdo a una legislacióo extranjera.

Los árbitros pueden tener ",o cuenta tales disposiciones en la medida en que
reflejen principios universalmente reconocidos y'siempre y cuando su apli-
cación parezc:1 razoTIabl"" "'TI el COOle:<1O dd comercio inkmacionaJ y/o pa-
rezca ser rd"'\':1nt'" para la "'Jecución de la J""cisiÓn ar.bitral

00 han elegido un.. de las ;¡Jlt'rnali\'as propuestas <.'n

\' 23,2 Lon lerras A \' S, t;lchando un;} de bs Jus, v si~mpn-'
v no ~'Iegido ~xpr~'s;J!lll'nl<.' otro siskrn;J, se' c(}nsiJ~'rarj ;Jpli-
cable la ;t1!<.'rnal;I';t..\

2-1.2. Si las no han de'C!ido ~'111r~'las ~tlkrn;¡tl\'~IS propuestas l'n <:1
21 ,le IO;ldo de L'ol11cn.:io en GbO de' rl'scisiÚI

.1,\' B lad1;1Ildo un;\ d~ kl" dos, \. siempre \' L\!dndo 110 11;!\';\11
!\l'n!l' p"r "ll", lIle'di,), Sl' c"'nsiller~II-~1 ~lpt;Glhlc la ;111lTlla.
L'SU e~!;lhkc;do el\ 111\P;lIS d"l1lk ~o.:I'VL"OlIh'/GIIJI1~\i'o.:~,'I.

SIOII .Id ,'I)[Hr;\t" \" 1;],1I1"rn;II;\';\ I:!,'1\ ,-;¡Sl) ':'II1Ii'~II'lO

2-1,3, Los ;11\~'\0)" .1 "Sil' L"O,nl[-alo 1"1'111;11\parl,' 1!!IC':.;r;\111<:dd l1li"rno- LL'~
-In<.:-""" o, p;lrks dL' .111,',\', '111" [U, h:lV;lIl sid" ,'ul11pli!!!"I1I-1d"s s<,r;lI\ dccl[\'I'S
s,,]u ,'\1 Lt l!ll'llidd l' ,'!! I;¡~ ,'''WII''H>lh's ,'Sl;lhl"t'I(bs ,,11,,1 pn's"I!!" ,-"111[-;110

Ir!, l,', "h'II,.,.,j,,, .1'11,'1'1"",','

2''i1, !.:.SIL'C"1111;110 111\;dl<.b

partes sonrl' <.'Sll';¡SIln!O
25.2. \';jlido'i !lIIH,\1I\

por <.'so.:rtlo, en !J1nJiJa o.:n quc
ao.:ltlacion<.:s ;Jsi lo 1111111e'r'cl"l~o.:onodJo

25,3, L.I nllliJ;1u de uoa djustlla <.:n panicul;ir 00 supon<.' 1;1nuJidau de

toJo d <.:ontral<J ;J me'nos o.jt!e ukha cbusula se comiJel"t.' cSe'IKia!. por ejem-

plo, si la cbusula <.'s J~' t;ll import;¡ncia que las (I) la pal1c <.'n CU~'O
bendkio ,,<.' ha d;iusubJ no suscrito el contr,J[o si
hubiesen "abiJo que tal no era dliJa

Vulidwl

,)In, aUIl'nh¡ .\lI[e'ri'JI' <':l1lrc' b.s

tnodifk;ICi')I1,;1 m<.:no" que Sl'an
1111;1Je' las p;II'Il''i con SIlS I'e<.;p<.:<.:ti\'~\s

Art. 26. Prolllb¡c/oll J.: ~'<.!5/{jll

26.1. El presente contrato 00 puede ser cedido sin el acuerdo previo de
ambó1s panes por escrito

26-2. Si se aplic:1 el artículo 21 A, \. si ha habido cesión por parte del
Agente con el consentimiento del ,\b.ndante, según el artículo 2J.-I-c!, la

48



96 Contratos de. colaboración en el comt!mo internacional

indemnización por fondo de comercio del nuevo agente se calcuIará tenien-
do también en cuenta la actividad del antiguo Agente. según lo dispuesto en
el artículo 21. Se acuerda e:'(presamente que no se tendrá en cuenta la canti-

d~d ~~e ~ubiere pagado el nuevo agente al anterior para cakular la indem-
ruzaClon.

An. 27. Texra auténtico

El texto en español de este contrato es el uníco texto auténtico."
En..., a...
El Mandante. El Agente ..

.!3 El propósito de esta Ime es dejar claro que el precio que ha\'a pagado el nue.
\0 J.geme al antiguo Ipredo que puede estar inl1uenciado por circunstanCiaS ajenas ,,1
Contrato de representación) no se tomara como hase para calcular la indemmzación

2~, Si el contratoestá escritoen otro idioma.deber¡1,comoes \(HÜCO,modificarse
esta cláusula indicando el idioma de! contrato -

L¡q
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§ 1. Productos
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ANEXO 1
PRODUCTOS Y TERRITORIO (Art. l.!)

[...]
Si este párrafo I del Ane.,,<o1 no ha sido relIenado, todos los productos

que el Mandante produzca y/o comercialice en el momentO preseme o en el
futuro, se considerarán como "productos» para los propósitos de este con-
trato,'-

§ 2. Territorio

[...1
Si este p:írr:1fo .2de! Anexo [ no ha sido rellenado, todo d te¡Titorio del

país en e! que el Agente tiene su tugar de negocio ~e considerara como d
"TenitOrio" para los propÓsitOsde este contrato.

25. Si la.s panes optan por esta solución (incluvendo cualquier produclo ful\Jro c'n
el contrato l. pueden surgir problemas t'n caso de conHieto entre productos nut'\'OS Jel
fabricante \" productos de O!ro fabncante ya representados por el Agente. Si dir.;h,,-,
problemas son pre\isibles. las panes deberian definir reglas adecuadas para solucion;¡r
e!conHkto

¡¡..,
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ANEXOn
PRODUCTOS y MANDANTES REPRESENTADOS POR EL AGENTE

(Art.5.4)

Este Anexo es aplicable sólo en el caso que ~aya sido rellenado por 1as

partes.
El Agente declara por la presente que representa (y/o distribuye o fabrica)

los siguientes productos. directa o indirectamente, en la fecha en que se

concluye el presente contratO:

(

Mandante
[.]

Productos
[.]

(
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ANEXO ID
PUBliCIDAD, FERIAS Y E.~SICIONES

§ 1. Publicidad (Artículo 6.2)

Salvo acuerdo escrito en otro sentido, los gastOs de la publicidad acorda.
da se repartirán entre las partes como sigue: .

Mandante: ... %

Agente: ... %

Si ¡os espacios dejados en blanco sobre ,,"St3.Slíneas no han sido rellena-

dos por las partes, cada parte soponar:í los gastos de pubJicidad que hav3.
encargado .

§ 2. Ferias y Exhibiciones (Artículo 6.3)

Salvo :lcuerdo escrito en otro sentido, los"gastos de la panicipaddn en fe-

rias v exposiciones ~n el Territolio se rt;'p;.¡nir:in entre las p;.¡nes como sigue"
¡\hnJantt;'"
A",,;nle

si los ..:spacio.s en blanco son

Jos por las panes P;1I1<.'soportar;}
jL'ri~IS \" exposiciones ~>nbs 1.j1I<.']¡;1\,;!

S'o
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ANEXO IV
OBJE'l1\lO MlNIMo GARANTIZADO (Art.7.3)

(

Este Anexo IV es aplicable sólo si las partes han. detenninado eJ objetivo
mínimo rellenando uno de los espacios que a continUación se ofrecen.

El Agente se compromete. a lo largo de cada año, a tramitar pedidos por
no menos de:

[J ... (cantidad de dinero)lO

[J... (cantidad de productos) .
[J ... % del objetivo convenido de acuerdo con el articuJo 7-.1.
Si al Bnal del año el Objetivo Mínimo GarantiZado ani~a indicado no se

alcanzara, por razones diferentes de aquéllas por las que se puede responsa.
bilizar al Mandante, y a condición de que se dé un aviso con un mes de ano
teJación, el Mandante tendrá derecho, a su elección, a terminar este contra.

to, o a cancelar la exclusividad del Agente, o a reducir la extensión del
Territorio. Ello no obstante, este derecho debe ser ejercido por escrito no

más tarde de los dos meses siguientes al fin deJ año en que_,el Objetivo Míni.
mo Garantizado no se haya alcanzado.

A menos que las panes acuerden aqui otras cifras, el Objetivo Mínimo
GarantizOOo será asimismo aplicable a cada ailo de duración (incluso ~n
caso de renovación) de este acuerdo.

(

26. Si se Opta por esta alternativa. se deberia vigilar que la suma acordada no sea
automáticamente reducida (de año en año) como consecuencia de [a inflación; por
ejemplo, previendo un incremento anual.

~'lf~~~'de agenci4 comen:iaJ'

I
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ANEXO V

DEL CREDEREIRESPONSABILIDAD DEL BUEN FIN n (Art. 10.2)

Este Anexo V es aplicable sólo en la medida en que haya sido rellenado y
en el caso que haya sido firmado por las partes.

Una obligación de responder deJ buen fin de la operación (-del credere-)
significa que el Agente se compromete a reembolsar al Mandante la cantidad

total o parcial (de acuerdo con las soluciones a1Jemativas del páITafo § 2 que
se incluye a continuación) de las sumas imp~gadas que el mandante esté
legitimado a recibir de los clientes y que no hatan ~ido pagadas por razones

de las que no sea responsabJe--e1 Mandante.. U¡:'(jbHgacionde respond~r deJo
buen fin no cubre 195 gastos en los que haya 'incunido el Mandante para
recuperar sus créditos. : '

l. El Agente será responsable de:,~. ."
lA Q cuaJquier operación que él haya tramii;tdo
I.B Q sóJri de aquellas operaciones ó die~te:s -expresamente acordados'

casoporcaso. ,-
2. La responsabilidad del Agente consistirá .;-o:
2.A ~ ilimitada ..

2.8 :.J limitada al ... %d~ las sumas no recuperadas"
2.C :.J limitada a... veces la comisión acord.:ld.:l.

3. El agente tendrá d~recho a una comisión ~.'(tra dd .. % en cualquier
operación en la que ha,va garantizado el hu~n fin.

4, No hay ninguna responsabilidad pOI" oblig;:¡ciÓn de garantí7..:;¡r el buen
fin si la pérdkla eS debld:1 a cau)',:1S por !as que el Mand.lnte sea darJ.ment~
responsable.

S. El Agente 111)tiene ningún derecho a comisión, segÜn el al1ícuJo 16.2.

Sin emb.ug() la obligaciÓn de garnnlizar el buen fin no slIperal'Ü en ningÚn
I.:asn ]01cantid;¡,d tola! debida por el diente menos la comisiÓn dd Agente.

El Mandanlc.. El Agcnlc ."

27. Al escoger una opción. las partes debenan prestar atención a ¡as reglas de ba-
se legal del pais donde el agente está establecido. En algunos sislemas legales (por
ejemplo Gran BretaÍ\a) no hay limitaciones: en otrOs (por ejemplo Alemania) la obliga-
ción de responder del buen Bn debe ser limitada a negocios o dientes concretos y una
comisión especial debern ser abonada; en otrOs paises (por ejemplo Italia) la responsa-
bilidad del buen Bn puede ser inclwda en cualquier negocio. y sin una comisión espe.
cial. pero sólo por un porcentaje de 1..pérdida.

28. Las opciones 2.B y 2.C pueden ser usadas juntas: por ejemplo no más del 15 %
. de las sumas no recuperadas y no más de tres veces la comisión acordada.

>"1

4.-.
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ANEXO VI
COMISIONES

§ 1. Cantidad de la comisión (Artículo 15.1) ~

1.1. Comisión simple
La cuantía de la comisión es del... %

1.2.,. Diferentes valores de la comisión según el valor ~e los contratos de
ventas.'

Si este subpáITafo 1.2 es rellenado. se aplicaI1l en lugar- del párrafo 1.1.
Contratos de ventas hasta ... % .
Contratos de ventas desde... hasta ... %
Contratos de vemas desde ... hasta... %

Contratos de ventas por encima de ... %

§ 2. Clientes especiales I Comisión reducida (Artículo 13.3)

En todas las ventas a los siguientes dientes, el Agente tiene derecho a la
siguj,::ntecomisión reducida:

.. ~/{)

..%

..%

..%

..%

..,!J"

§ 3. Márgene:\ de negociación y descuentos (Articulo 15.3)

(

3.1, Márgenes de ncgociacíÓn
El Agente tÍ<mc un m<lrgcn de ncgod:.u.:iÚn dd ... % sobre los predos Hju-

dos en 1...vigente lbtu de precios. Por lo tanto, d Agente puede proponer a
los dkntcs cualquier descuento dentro de esoS m:irg:enes sin reducción de su
porcentaje de comisión.

3.2. Descuento autorizado

El Agente est:i autorizado a proponer a los dientes los siguientes des.
CUentos, los cuajes suponen una reducción en su comisión de acuerdo con el
siguiente esquema: :

Margen de negociación... % comisión completa
descuento de ... % comisión .. %
descuento de ... % comisión ... %

29. Si el contrnto dura más de un año, la5 partes deberían acordar si desean con.
siderar el acuerdo para el ano siguiente como un acuerdo separado. Las partes tam-
bién deberán definir clarnmente los criterios para considerar a un grupo de suminis.
tros (máquina5 y equipos para un mismo proyecto) como un único contrato de venta o
diferentes contratos.

52.

i~?
1Ik;... Con1mto ti. DgOICia comm:i41

descuento de ...% comisión .-%
descuento de ... % comisión ... %
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3.3. Descuentos a acordar

El agente se compromete a no proponer a los clientes descuento SUperior
al máximo descuento previsto en el anterior esquema del pámúo § 3.2, sin la
previa autorización escrita del Mandante.

§ 4. Comisión en créditos asegurados (Artículo 16.2)

Si el Mandante está asegurado contmla i~s<"~encia de sus clientes, y es
pagado por el asegurador (en lugar de recibir etprecio del cliente), el Agente
tiene derecho a: . '. .

O a media comisión sobre las sumas pagadaSFor el 36egurador

O a la comisión completa sobre las suma.s>'pagadas por el asegurador,
después de haber deducido los costes o gastos.soportados por el Mandame

<:n relación con el impago. '~"
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ANEXO vn
CAMBIO DE CONTROL DE PROPIEDAD YIO DIRECCIÓN (Arto 20.5)

El Mandante puede resolver el contrato con efecto inmediato si:
el Sr. ... deja de ostentar la propiedad de más de ... % de las acciones de la

compañía.Agente.
el Sr. ... deja de ser el... JO de la compañía-Agente.
A la vez, si la alternativa A del artículo 21 es de aplicación. la compañía-

Agente puede resolver este contrato en base a la edad. enfermedad o incapa-
cidad del Sr. ... de acuerdo con el artículo 21A.A. b) sin perder el derecho a
una indemnización de fondo de comerció previsto por dicha disposición.

(

30. Específiquese aquí !a posición que ostenta ]a persona cualificada en !a com-
pañía-Agente, por ejemplo. director. gerente general. presidente del Consejo, según
corresponda. Esta cláusula puede ser peligrosa para la compañia-Agente, particular-
mente si ]a persona cualificada no e$ el propietario sino sólo un empleado.

S3

ODE

CONCESIÓN

1. Concepto

El contrato de di~tribución. también denominado de concesión,

en especial en alguno~ sectores, como el de! automóvil. carece de una
legislación uniforme a nivel internacional de la que poder partir para
anaJizar su concepto y características. como se hizo con el contrato
de agencia tin e! Capítulo anterior: 'sin que' 'tampoco las !egisladonl's
internas ap0l1en suficiente claridad conceptual. ya que ést:1s. sah'o
pOC:1Sexcepciones, induso a nivel de paises de la Unión Europea,
omiten toda rcfen~nci~l al mismo,'" del que, a Jirerenci~l del contrato

70 De los IXUSCSmicmbf<1s Je]o;¡ UniÓn EU]'f)fW<!tan' sólo Bo.'Igil';\p":-in. tln;! no(".
mativa e:-ipcdfica para los conu'atos Je Jisnibución. la Lev de 27 de julio de 19b1.
modilkada por Lev de l3 de abril de 1971. \:uvo at1iculo 1." con.siuera \:oncesiÓn de
venta. a los efectos ue la mbma. ,«ouo \:onvenio en vit1uJ uel cual un \:onceucnte
reserva o;¡uno <)mas concesionarios el dercrho de vender.:n su p!"Opiontlmbn~.v por su

propia cuenta. los productos que d fabrica o distribuvc , . "

Fr.mcla solo contempla algunos aspe1:tos. como la e;>l:c!uslva.en la Lev ue 14 de oc-
tubre de 1943. e Italia apltea las reglas ud anícu!o ! ,569 ucl CÓdigo Civil sohre conll;:1- .
to de suministro, ~iendo en d resto de países europeos la doctrina y la. Jurisprudencia
quienes han elaborado el concepto ~.caracteristicas de este contrato. labor que en
España ha desaITOilado el Tribunal Supremo en una abundante Jurisprudenda, de la
que merece destacar la Sentencia de 31 de diciembre de 1970 Que lo define como -mo-
dalidad contractual nueva. atípica. aunque de Fre¡;Uente ¡;oncierto en la prá¡;ti¡;a. en
virtud de la cual, en nombre propio se promueve la introdu¡;ción en el mercado de un
detenninado producto mediante un sistema de reventas o cesiones en uso-, calificán.
dolo en posterior Sentencia de 21 de abriJ de 1979 como .,negodo atípi¡;o de naturale.

za mL'tta compuesto por elementos de! suministro con e.'{c!usiva de t"eventa y de! con.
trato de agenda-.
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de agencia. no existen normas comunitarias de armonización como
la comentada Directiva 86/653 relativa a agentes comerciales.

Pese a esa orfandad normativa. no cabe d\lda de que el contrato
de distribución es, junto con el contrato de agencia comercial. el
mecanismo más utilizado para la introducción de productos en mer~
carlos extranjeros. mediante el cual el fabricante o suministrador de
aquéllos establece un VÚlCulode colaboración estable y duradero con
otra empresa comercial por el que esta última se comp~mete. por
tiempo detenninado o indefinido, a adquirir en f1rn1e dichos produc-
tos al objeto de llevar a cabo su venta posterior en, una zona o área
geográfica. bien en exclusiva, bien en concurrencia con otros distri.
buidores. asumiendo. en todo caso el riesgo y 'ventura de dichas ope-
raciones.

La importancia de estos contratos en el comercio' internacional y
la frecuente incorporación a los mismos de pactos de exclusiva, a los
que más adelante nos referiremos. obligó a la Comunidad Europea a
pronunciarse sobre las condiciones que debían cumplir dichos con-
tratos para no vulnerar las reglas de la competencia contenidas en el
artículo 85 del Tratado de Roma, constitutivo de dicha Comunidad.

Los Reglamentos dictados al efecto y, como tales, normas direc-
tamente aplicables, son las únicas disposiciones supran;J.cionales de
las que poder extraer una definición conceptual de estos contratos
que silVa de pauta par<1 amdizar en apartados sucesivos las caracte-
rístic3s y aspectos esenci3les de los mismos.

Así. el Reglí1mento1983t83 de 1í1Comisión, de 22 de junio de
t 983. q~ luego será comentí1do con más amplitud. establcce en su
preámbulo que los contratos de distribución exclusiva facilitan la
promoción de la venta de un producto y permiten actuar intensiva-
mente sobre el mercado y aseguror la continuidad del abastecimien.
to. racionalizando la distribución; estimulan asimismo la competen-
cia entre productos de diferentes fabricantes; y, para el fabricante
que designa a un concesionario exclusivo que se encargue de la pro-
moción de la venta. del servicio a la clientela v del almacenamiento.
constituye el medio a menudo mas eficaz. incl~so a veces el único, de
penetrar en un mercado y de afrontar la competencia de otros fabri-
cantes.

(

Fuera de nuestro entorno, existen referencias legislativas sobre distribuidores en
Arobia Saudita, Jordania. Kuwait. Yemen, que re5ervan dicha actividad a sus propios
nacionaJes con obligación de inscribirse en un registro. Líbano. Guatemala, República
Dominicana y Panamá.

5''1

f

Contnzto tk distribuci6n O cona.ri6n

Sin duda es en el Reglamento 1475/95 de 28 de junio de 1995
donde se contiene la definición más precisa de un contrato de distri~
bucióo, si bien referida a contratos que incorporan un pacto de ex-
clusividad dentro del sector de vehículos automóviles. pero perfecta-
mente trasladable a cualquier otro sector o producto.

Dice el apartado 1 de su preámbulo: <1&trata de acuerdos €k dura-
ción determinada o indetem¡inada median!e los cuales el contratante

provudor encarga al contratante revendedorJfl ta,r.eade promover en un
territorio detenninado la distribución y. el S€rVíciiJ4e venta.v postventa
de detenninados prodÚcros, mediante los' cuales el proveedor se COm~ '
promete con el distribuidor a no suministTái denf"ro del territorio con-

venido los productos contractLlalesl pgrfJ:"stljeye.'~ta. mtis_~lle al distn';"
buidor °, en Su defecto, a un nÚmero limitaáo de empresas de la red de . .
dislribuciól1». . ~. ,

2. Características y diferencias con el contrato de agencia

De lo expuesto en d apartado anterior, se pueden esbo:t::lr las ca-
racterísticas que delimitan la figura dd distribuidor o concesionario,
así como las tliferendas con d ,?gt;nte c.omer~:"ial. analizado en el
c:lpitulo anterior.

2.1. Autonomia y actuadÓn por cuenta propia

Al igu:ll que lo'!J.gente, el distribuidor L'Sun intL'lmediat;o inde-
pendientc respecto al suministrador con el que conderta un acuerdo
para revender sus productos, pero a difercnci<l de aquél. no reali:t:a
una mera función auxiliar por cuenta ajena. sino que es quien como
pra en firme los productos al suministrador, encargándose luego de
su reventa en la zona que tenga- asignada. actuando siempre por
cuenta propia. y con tbtal autonomía ala hora de fijar sus actividades .-
promocionales y condiciones de vent:l.'1 ~

71. E:sta autonom'a o independencia tiene sus fisura!; cuando el distribuidor no es
una empresa ajena al suministrador sino una sucursal o filial de! mismo. de forma que
las relaciones entre ambas vienen presididas por las imposiciones de la matriz a la
hora de fijar las condiciones de vema. En tal sentido se pronunció ]a Unión Europea
en !a Deci:sión Kodak de 30 de junio de 1970 (D.O.C.E. LJ47 de 7 de julio de 1970), no
considerando las relaciones entre matriz y filiales como -acuerdos entre empresas~ a
efectos del Derecho de la competencia.
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De ahí que en toda relación de distribución conveIjandos tiPos de
contrato: el de distribución, propiamente dicho, que regulará los
respectivos derechos y deberes de las partes. así como los límites y
alcance de la labor de promoción de ventaS encomendada al distti.
buidor, y el de compra-venta internacional, que regirá cada una de
las operaciones de este tipo en concreto que se realice entre ambas.

Como ha distinguido perfectamente el Tribunal Supremo espa-
nol,72 «así como el contrato de agencia tiene por objeto la promoción de
actos u operaciones de comercio por cuenta ajena, 'erija conc~ión. ese
objeto se circunscribe a l~ revenla o di.stribución de los propios produc-
tos del concedente».

2.2. Permanencia y estabilidad

(

Al igual que el contrato de agencia, el de distribución comporta
una vinculación entre suministrador v distribuidor de forma estable.

continua y duradera, bien por tiempo "determinado o indeterminado.
Como afirma E.J. Lázaro " es un contrato de colaboración, mer-

cantil y atípico, por virtud del cual un empresario, persona física o
jurídica, se obliga a comercializar, de manera permanente y en la
forma cualitativa y cuantitativamente predeterminad<l, los productos
de otro empresario por cuenta propia.

En definitiva, un contrato de distribución comporta siemprt= unas
I.:xpect<ltivas futuras de suministro continuado de mercancías, que
como señala R. Baldi " «see:cpre:>aen l/l/el r..'rJ//lillllidad de adquisic:io-
/lit:>que el cVI1C:esiv/larivefectÚa dI! prodw.:!rJs del ~'()II(:edellle,velldiJII-
dolos a tercero:>,reve/1dedvres o CO/l.Hllllidores, ell 1l1larelaciÓn de cola"
boración económica COI1el co/1Cedellle".

2.3. Asunción del riesgo y ventura de las operaciones

Al desempeñar siempre el distribuidor o concesionario frente al
concedente el doble papel de comprador-revendedor de los productos
objeto de distribución, es obvio que asume siempre los riesgos inhe-
rentes a todo contrato de compra-venta, característica que lo dHeren-
cia definitivamente del agente comercial. quien, salvo pacto expreso

72. Sentencia de 8 de noviembre de 1995.
73. E.J. Lázaro Sánchez, .El deseslimíento unilateral en los contralos de distri-

bución; ¡u¡álisis de la Jurisprudencia al respecto-, Rev. La Ley. n.~ 2388.
74. Ver obra citada en noca 25, pág. 71.
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en conttario. acb1a siempre como mero negociador entre partes de
una futura operación. como quedó expuesto en el capítulo anterior.

Debe el distribuidor, por tanto, pagar el precio estipulado en el
contrato de compra-venta a su swninistrador, independientemente
de que con posterioridad pueda revender o no la mercancía suminis.
trada. y de que obtenga o no el precio exigido en la reventa.

Por eso, y a diferencia del agente, la actuación del distribuidor no
es remunerada, debiendo obtener éste su beneficio comercial en fun.
dón del margen de descuento que el sumÚli$trador Je cOl~ceda preci-
samente por la reiteración de operaciones,'dél mismo tipo y volumen
de negocios-que desaITOllará. .. -;...

Cabe sin embargo, y es de hechouná ~~t}ca frecuente en el co-'
mercio internaCional. que una misma perSQPtlpUeda actuar, respecto'
al mismo -empresario, en calidad de jgerit~'C()'r~ercial a comisión. en
rel~ción a determinados productos, y, sirhultáneamente, en calidad
de distribuidor-revendedor, con un marg~n i:omercial. respecto a
otros, ya que no son actividades incompátibles siempre que ,ambos
tipos de relación estén perfectamente difere1)ciad<ls contractuaJmen.
te, ¡¡J objeto de evitar el confusionismo en el que, como tendremos
ocasión de examin<lr más adelante. ha incUlTido !a Jurispnalenda a
!a hora de determinar las consecuencias económicas de la termina.
ciÓn del contráto. .

2.-1. AWicncia de normas imperativas

Otl"::\<.lela:; característica:; de! contra10 <.leJblribw:iÓn, 4th.: n no
poca:; ocasiones pelmite decantarse por d en Vt:7.de por uno de
agencia, I.:Sque. a diferencia de lo que ocurre con'ésll.:. según se co-
mentó en el apanado 7.2 del Capítulo anterior, no existen normas
internas imperativas de obJigado cumplimiento que las panes deban
acatar sin poder establecer pactos en contra.

Según se ha dicho, salvo escasas excepdones, el contrato de dis-

tribución está huérfano de legisJación especifica, tantd a nivel supra.
nacional como nacional. excepto. naturalmente, en aquellos aspectos
que puedan afectar a la libre competencia, como se examinará en el
apartado siguiente, 10 que ha llevado a nuestra Jurisprudencia (ver
nota 70), a considerar que se trata de un contrato atípico, como I~
mayoría de los que analizaremos en capítulos sucesivos.

De ahí que cobre especial relieve el texto del propio contrato que
las partes establezcan, ya que lo dispuesto en el mismo será la norma
de prioritaria aplicación caso de controversia.

S'[
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Por tal motivo, serán objeto de anáÍisis las cIá~ conttactuales
de más frecuente utilización. a fin de establecer. tal como se hizo
respecto al contrato de agencia, las pautas a seguir para la formula-
ción deunodedistribucióno concesión. .

Pero previamente resulta imprescindible hacer referencia a las li-
mitaciones que ha establecido la propia Unión Europea para este tipo
de contratos, en relación a cláusulas susceptibles de impedir, restrin-
gir o falsear el juego de la libre competencia de\ltro del mercado
único europeo, limitaciones que también suelen encontrarse en la
legislación interna de la mayoria de países en dicha materia de com-
petencia.

3. La distribución exclusiva

3.1. Acuerdos de distribución exclusiva y de compra exclusiva

(

Pese a que el pacto de exclusiva no es un elemento inherente al
contrato de distribución. como tampoco lo es, según se dijo, del con-
trato de agencia. la mayoría de contratos lo incol1'oran a su dausu-
bdo, obligando al suministrador a no canalizar ventas en d temtorio
asignado al distribuidor ni direct¡lmente. salvo indicación expresa en
tal sentido, ni mediante otros distribuidores o agentes. sino única y
exclusivamente a traves dd distribuidor-revendedor en favor de

quit!n se establece dicha e.xclusiva.
Este tipo de qu<.:uerdosde di$(ribw.:iÓII e:((:lusiva», terminología

utilizada en el Reglamento 1983/83." tiene como resultado. según
expresa en su preámbulo, una mejora de la distribución al poder
concentrar el empresario sus actividades relativas a la venia de su
producción, no estando obligado a mantener múltiples relaciones de
negocios con gran número de revendedores. y que al mantener rela-
ciones únicamente con un solo revendedor permite solucionar con
más facilidad las dificult~des que se derivan, en los intercambios
internacionales. de diferencias de orden lingüístico. juridico u otras.

La exclusiva puede estipularse también en favor del concedente de
la misma, obligando al concesionario a no revender proouctos com-

75. El Reglamento CEE n.o 1983/83 de la Comisión. de 22 de junio de t983 sobre
acuerdos de distribución e..'tdusiva fue publicado en el D.O.C.E. L 173 de fecha 30 de
jun.io de 1983 y su vigencia ha sido proITOgada hasta el 31 de diciembre de 1999 por
Reglamento de la Comisión 1582/97 de 30 de juJio de 1997.

ff
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petidores de l~ de aquél. Este tipo de <4CUeTt/ostk compra e:cchlsi-
va», terminología utilizada en el Reglamento 1984/83,76 también tiene
como resultado. según se indica en su preámbulo. una mejora de la
distribución al pennitir al proveedor planificar la venta de sus pro-
ductos de modo más exacto y con mayor antelación, garantizando al
revendedor un abastecimiento regular durante la vigencia del acuer-
do, pudiendo las empresas interesadas limitar así las posibles fluc-
tuaciones del mercado y reducir los costes de distribución.

Como puntualizó la propia Comisión eUropea en una Comunica-
ción TT aclar'atoria del-contenido de-los dos ReglamentOs citados, «Los

acuerdos de distribución exclusiva se caracleri~n por f!! hecho de que
una de las panes, el proveedor, le concede-a, fa'orra, el revendedor, un

territorio delimitado en el qZle debe ct!ntTa'r,:'..ít/s' actividades de ve1ua,

comprometiéndose a 110 eI1tregar los productOsobjerode con/ralo. a
otros revendedores esrablecidos en dicho territono. En los acuerdos de

compra exclusiva. el revendedor $€ .compromete a río comprar los pro.
ductos objeto de ,:ollfralo a proveedores distil/lOS dd otro CO/lfratmue.

Sin embargo, el proveedor puede abclsrecer a otros re'vendedore$ el1 la

misma :::.ona de venta, al mismo niwl de distribllciól1. COl1trarÚlIlIellfe

al cOllcesiOlwTÍo eXc/l/sÚ'O, el rewlldedor sO/lletido a la obligacivll dc

cO/llpra e.\'chl$ivII l/O se Jwffll protegido de la cOll/petl!lIcia de o/ros re.
vendedores (lllt!, CO/110 dI. recibell los productos directtlllleJlle del pro.
veedor. Eu cambio l/O esfd sOllletídu a restrÍl.:cíolles !errilOríales ell SJ/S

esfiler:::.os de vellta».

Estos acuerdos de 1..'.'u.:JlIsiva. LlniJ~lIl..'ratl..'s o bilaterales ya qtle nn

mismo \:ontralo de distribu\:iÓn pude mnlemplar la eXI..'Jusiv'-l de

venta por parte dd conceden te y la de compr<l por parte dd ({Jn(.:l"

sionario. son perfectamente lícitos desde un pui1to de vista eslricta-

mente jurídico, en virtud dd principio lIniwrsaJmentc aceptado de

autonomía de la voluntad." pero indudablemente entrañan restri\:-

;1

76. El Rl.'gl¡¡mcmo CEE n." 1984/83 d~ 1¡¡Comisión de 22 d~ junio de 1<)83solm:
¡¡cuerdos de compra e.~dusiva fue publicado en. el mismo D.O,C.E. que d Reglamento
t983/83 Ysu vigencia ha sido prorrogada h¡u¡ta el 3] de diciembre de 1999 lambi~n ¡JQr
Reglamento de la Comisión J582/97 de 30 de julio de 1997

77. Comunicación. de la Comisión relativa a los Reglamentos 1983183 y 1984183
publicada en el D.O.C.E. C 10112 de l3 de abril de ]'.184

78. En España el Tribunal Supremo se ha referido al pacto de exclusiva en reite.
radas Senlencias, siendo las más significativas la de 18 de marzo de 1966 que lo dt'n.
nió como -pacto de limitación. de la conculTl::ncia. susceptible de ser incorporado a
valios contratos. singularmente al de compra-venta y que puede correr lanto a cargo
de! comprador como del vendedor. con efectos vinculames siempre que no sea ilimita-
do en el tiempo o en el espacio.; y la de 21 de abril de 1979 que basa su licitud y efecto
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ciones a la libertad comercial de los contratantes (crestricciones verti-
cales.) al orientarse en el sentido de evitar la concurrencia en el mer-
cado.

3.2. Los acuerdos de exclusiva y la libre competencia. Normas de la
Comunidad Europea

(

Los contratos que incluyen pactos de exclusiva atentan, en princi-
pio, a la prohibición general del artículo 85.1 del Tratado constitutivo
de la Comunidad Económica Europea. uno de cuyos objetivos, pro.
clamados en su artículo 3n es la "creación dew1 sistema que garantice
que la competencia en e/mercado comÚn 110será distorsjonada»,7'I

vinculante <:!nel COITeCIOejercicio de la autonomía de la voluntad proclamada en el
Jniculo 1.255 de! Código Civil.

79. La preocupación por ~a¡vaguartbr la libre compelenda se tradujo en un mo-
vimiento legis!alivo iniciado en EE.UU. en 1890 mediante la publicadc)n dd She!m:m
Act, al que siguieron manifestaciones nonnativas de la misma h:nuencia en otros
países. Gran Bretaña y Alemania. principalmente.

Las hasc:s para !a ddc:nsa de la libre competencia dentro dd ,\1crc;.IJo Común rue-
roo eSlablecidas en los :¡nículos 85 y 86 de su Tr;uado cnnstitwi\'o. C\l\'O texto cs d
siguIente:

At't. 85, 1.- Sel"án incompatibles con el !/le['cado comÚn '1 qucJa[~n ¡}t1)hibiJos to-
dos los acuerdos entre empresa dos. las decisiones de ;\sodad"no:s empn,'s;\IÜks \' las
práetic;:¡~ concenaJas que puedan afectar al comO:l'cin enm~ los Est;¡dos miemhros \'
que tenjfan por objeto ti decto impdil', n:sll'in~il' () ralse;.l[' d jllego de la librc compe-
tencia dentl'O del mercado comun '1, en ¡"a..ticu!;,!!"

(,1)fija¡- direct¡:¡ n indin.'Ctamente los precios de compra o de \'l'nt:¡ 11Ot!'¡¡Scondicio-
nesde tr:lns¡:¡cdón:

M limitar o control¡:¡r la producción. los ffil'rcados de venta. el des;¡nuUn kcnicn o
l¡:¡sinversiones;

e) repanirse los mercados o las fuentes de suministro:
dJ aplicar a los terceros contratantes condiciones desiguall:s para prestaciones

c:quivalentes. que ocasionen a éstos una desventaja competitiva,
t!) subordinar la celebradón de contratos a la aceptación, por los otros contratan-

tes, de prestaciones suplementarias que. por su naturaleza" según los usos mercanti-
les, no guarden relación alguna con el objeto de di¡;:hos contralo~.

2.- Los acuerdos o dedsiones prohibido!S por e! presente articulo serán nulos de
pleno dere¡;:ho.

3.- No obstante, las disposiciones de! apartado! podrán ser declal'adas inaplica-
blesa:

- cualquier acuerdo o tipo de acuerdos entre empresas:-cualquier decisión o tipo de decisiones de asociaciones de empresas: y a
- ¡;:ualquier práctica con¡;:enada o tipo de prácticas ¡;:oncenadas
que ¡;:ontribuyan a mejoro\" la producción o la distribución de los productos o a fo-

mentar el progreso técnico o e¡;:onómico, siempre que ~guren a los usuarios una
participación equitativa en el beneficio resultante. y sin que:

a) impongan a las empresas interesadas restricciones que no sean indispensables
para aI¡;:anzar tales objetivos;

Si"
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La razón la expuso la propia Comisión en la Comunicación de 24
de diciembre de 1962 ya citada en el Capítulo anterior (ver nota 17)
en la que, a diferencia de lo que OCUlTecon los contratos de agencia.
en los que no se falsea el juego de la competencia dado el mero ca-
rácter auxiliar del agente. fundamenta la restricción de la competen-
cia. cuando se trata de contratos de exClusiva entre comerciantes
independientes, «tanto en la reducción de la aferra, cuando el vendedor
se compromete a proporcionar e."Cclusivament&a un sola comprador un
detenninado producto, como en la reducción de la demanda, cuando el -
comprador se compromete a adquirir L/11p.roducto detenninado exclu- .

sivamente de un solo vendedor. T~l~ res~ricci(Jnes de la competencia
e:l;istel1por ambas partes cu.ando se trata de compromisos recíprocos*-

Los a¿uerdos de exclusiva entre comercÜmtes independientes
pueden vulnerar el doble objetivo de la libre. competencia: «asegurar,
dentro de la Comunidad, la libertad de mercado para los empresarios v
la libertad de efer.;ciónpara los constmÚdores", 'u <:n la medida en qu~
impone restricciones a las partes' contratantes y excluye la inter~ien~
dón de terceros.

Si ello afecta de manera sustancial al comercio entre Estados

miembros:' el contrato puede taparse con la implacable deduradón

,-_.,

/¡) ,)Ire/.c:.¡n :.¡dich:.¡s emprcsas la posihilid.ul de eliminar la c{}mpl"tl"o~.I¡¡I'espl'l"to
de lIoa P¡¡rtC ~ust¡¡nci¡¡J dI: tos pt:ndUCh~Sde que se u'ate.

'\11. /lo. S~'t:J incomp¡¡tib/o: con d tllo:n.:¡¡uucomÚn ~ ljuei..l¡¡¡-;}prohibido. <:11la l11e.
Jida en qU~.!,ueda ;.Ii'ect¡¡r;.¡1comcrcio entl'e Estados miembrns. e! ;¡huso. ¡}or pat1e d~'
Ittll>" ma.~ <.mpl'es¡¡l;os. de una !,osj.;i<jn de dominio dentro de todo d ml.r":ul,, ~."mU!1
u den!!'!) de IlIla 1'al1e ,ustancial de! mismo

T.tles pt-aclll.as ;.¡busivas podran cnnsbllr. pat1icularmente, en.
'1) imponer directa o indirectamente precios de cOlnpra..de ~'ent¡¡ u "lr:lX c()nJieu).

/lI.."sde transacciÓn no equitativas:
h} limit¡¡r la producción, los me~ad()s de vcnta,o el J~'S¡¡tT<)lJ()h.'cnk" en PO:I.juj.;io

dc los consumiJores:

d aplicar a los terCeros contratantes cunJ¡cione~ desiguales P¡¡¡'a p1"estadones
equivalentes, que ocasiono:n a éslOs una desventaj<l competitiva:

di o;uborJinar la celebración de contratos a la aceptación. pür los otros contralan-
tes, de pre!Staciones suplementarias que. por su naturaleza o segun los usos mercanti-
les, no guanlen relación alguna con el objeto de dichos ¡;:ontrato~.

80, Respuesta de la Comisión a pregunta escrita 11."6441180 del Parlamento Eu-
ropeo (D.Q.C.E. C 213 de 20 de agosto de 1980).

Sl. Los acuerdos de dislribución que afecten unicamente al mercado nacional ';t!
rigen por las respectivas nonnas internas de cada Estado miembro. en E!Sp¡¡iia la Lev
1611989 de 17 de julio de Defensa de la Competencia, inspirada en las nonnas comuni-
tarias de polftic<l de la competencia.

En desaITOUo de dicha ~y, el Real Decreto 157/1992 de 24 de febrero regula las
exendones por categorías. siempre que los acuerdos ¡;:umplan las disposiciones esta-
blecidas en los Reglamentos 1983/83 y 1984/83. así como las autori:rodones singulares
Las competencias para la aplicadón en España de las reglas europeas en la materia
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de nulidad contenida en el apartado 2 del articulo 85 del Tratado, sin
perjuicio de las sanciones que pudiera imponer la Comisión.

Para flexibilizar el rigor de estas medidas y evitar el exceso de no-
tificaciones en demanda de declaraciones: nega"tivas y exenciones
individuales 82 y haciendo uso de la posibilidad prevista en el aparta-
do 3 del artículo 85 del Tratado (ver nota 79), sé publicó el Regla-
mento 19/65 del Consejo de 2 de marzo de 1965. autorizando a la
Comisión a dictar Reglamentos exonerando en bloque a detennina.
das clases de contratos.

En base a la autorización concedida, la Comisión aprobó el Re-
glamento 67/67 concediendo una exención en bloque a detenninados
contratos de suministro y aprovisionamiento en exclusiva. que poste.
rionnente fue sustituido por los dos Reglamentos ya citados núms.
1983/83 y 1984/83. actualmente vigentes.

La característica principal de ambos Reglamentos es que contie-
nen unas listas detalladas de cláusulas que pueden o no incluirse en
un contrato, las llamadas «lisIa blanca» y ..lista negra», ofreciendo la
ventaja de que quienes puedan acomodar sus cláusulas contractuales

vknen reguladas en el Real Decn'w 2951\91111de 27 de fehrero, 4ue :lIribuvc la fase de
instrucción de los e.~pcdicnt<:s al Servicio de Defensa de la Compo:tencia v la de resolu-
ción o dktamen al Tribunal de Defensa de la Competencia o al Cunsejo de ,\IIinbtros
en algunu.s casos,

1:12. Apane Je la nulidad de ta.s dáusuh.ls 4ue vulneren el articulo 1'15(no nccesa-
tiamente do: todo el contrato. segÚn ad.H"f>el Tl1buoal de Justicia en Sentencia de .10
de julio de 1900, asunlO 55165 (La 'fechnique Mini~ro: el Ma.sdlincnbau), el Reg!amen-
to 17/1962 dd Conscjo de 6 dc fehrero de 1902 esuableció las normas de apli\;aciÚn de
los anlculos 85 '! 80 del Tratado, reiterando la prohibición de aLjud!os acuerdos. deci-
siones y prácticas concertadas Ljue los contravinieran (art, 1) e impuso un tigido siste-
ma de s.ancioncs económicas para los infnu.;wres (art. 15).

Asimismo reguló la posibilidad de Ljue las partes ...n cualquier contrato susceplible
de vulnerar las prohibiciones de los articulos 85 y 86 del Tralado solicitasen de la
Comisión una .declaración negativa. o certificación oficial de no haber fundamento
para declarar la nulidad del acuerdo, por no conlener cláusula contrnria a dichos
articulos: o bien una «exención individual., previa notifi¡;ación del a¡;uerdo, ¡;onsisten-
te en ~onocer la vaJidez del mismo, pese a contener en principio una vulneración de
dichos articulos, si <:omporta ventajas compensatorias, es decir, si. como sel\ala el
articulo 85 del Trotado, en su apartado 3, <contribuye a mejoror la producción o la
distribución de los productos o a fomentar el progreso té<:nico o económico, siempre
que aseguren a los usuarios una participación equitativa en el beneficio resultante-o

A¡;tuaJmente la Comisión, ante la avalan¡;ha de notificaciones solicitando exencio-
nes individuales, y por razones burocráticas, na sustituido el formalismo de la exen-
ción individual o declaración negativa por las denominadas <comfort letters- o ¡;artas
administrativas de confonnidad que cursa a los interesados la Dire<:dón General IV
indi¡;ando Ja inaplicabilidad del aniculo 85, o las condiciones o cláusulas que deben
modificarse para la no ap!icación del mismo, supeditándose a taJes modifh:adones la
validez del acuerdo.
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a las permitidas en la .lista blanca,. y no incluir ninguna de las
prohibidas en la .lista negra-, gozarán de una mayor segwidad jurí-
dica al no con-er el riesgo de incunir en-la sanción de nulidad que
establece el artículo 85 del Tratado, por no aplicarse dicho artículo a
tales contratos. I

Sin embargo, como apunta V. Korah ~ dichos Reglamentos pre-
sentan dos inconvenientes. El primero estriba en que las «listas ne-
gras'4 de cláusulas y condiciones no permitidas no siempre son fáciles
a.e interpretar, existiendo cierta incertiduinbn acerca de si un acuer- ,
do podrá o no gozar de exención.~~ "; .

El otro inconveniente es el de que Ia~ 'panes puedan ll~gar a dis~
torsionar acuerdos que podrían haber -si~o altamente beneficiosos
para el Mercado.interior europeo haciendo' s~ economía más compe~
titiva e integrando los diferentes mercad,os' nacionales, con tal ,de
acogerse a 10dispuesto en los Reglamentos,

Pese a tales inconvenientes, resulta impresciridible, a la hora de
redactar un contrato de distribución exclusiva o de compra exclusiva
seguir en su clausuJado [as pautas marcadas por dichos Reglamentos,
con el inestimable apoyo aclaratorio de la Comunicación de la Comi-
sión (ver nota 77), aun cuando una de las partes no penenezca a un
Estado miembro ~i su contenido puede de alguna forma llegar a dis.
torsionar [a competencia dentro de! mercado Único, por ejemplo
prohibiendo a un distribuidor [as exportaciones a otras empresas
comunitanas,"

Cumpliendo en los contratos las prevem:iones de ambos Regla.
mentas JHkilmcnte se inclUTirj, por otro lado, en prohibiciones qUL'
pudieran contener las legislaciones internas de [os mbmos Estados
miembros si resultaran de aplicación por tranlrse de acuerdos de
menor importancia, a que mjs adelante nos referiremos, o por afee-

1:13. V¡¡!entine Komh, ,,(ntroducción al Den:cho v pr.ictic¡¡ de la Competencia en I¡¡
CEE., Edil. Ariel. pág. 5..\, Barcdon¡¡. 191:18

84. A estos efectos d Considerando 14 dd preámbulo dd Rcg!¡¡rnento 1911311:13in-
dica que los contratos que cumplan las condiciones dd mismo no tienen por qlH~ '
nOliftcarse a la Comisión pero, caso de duda, pueden pedir las empresas una declam-
ción, a título individual. de la compatibilidad de sus acuerdos con el Reg]¡¡mento

85, Todo acuerdo, cualquiera que sea su lugar de celebradón, que tenga sustan-
ciales efectos en el merc¡¡do común, incurre en las prohibiciones del ¡¡rtkuJo 85, sin
que a ello represente un obstáculo el hecho de que una de las empresas participes este
ubkada en el exterior de la Comunidad (Sentencia de] Tribunal de Justicia de 25 de
noviembre de /971, Asunto 22nl Beguelin Import Co dGL Impon Export S.A.). Por
tanto, las empresas de fuera de la CE están sujetas a la jurisdicción de la Comisión
aunque no tengan presencia alguna mediante filiales (Decisión de la Comisión en
asunto Importadones de Aluminio del Este de Europa).
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tar únicamente el contrato"a oper.u:io~ dentro de un solo Estado. e,
incluso. a legislaciones internas de terceros países en materia anti-
trust que, en todo caso, convendrá examinar con ayuda de expertos
locales antes de fonnalizar el contrato. :

116

(

3.3. Cláusulas pennitidas y no pennitidas

Los Reglamentos 1983/83 y 1984/83, al igual qU!; otros en materia
de competencia que se analizarán en Capítulos :sUcesivos. tienen
como característica común la de relacionar. sepa"i;adamente, deter-
minadas obligaciones o restricciones impuestas por una parte a la
otra, que normalmente suelen incluirse eñ este tipo' de contratos, y
que, pese a suponer una vulneración de las reglas de la competencia,
se permiten. sin riesgo de ser declaradas nulas (lista blanca); diferen-
ciándolas de aquellas ot~as que no se permiten y que, en consecuen-
cia. impiden la aplicación de la exención (lista negrit.).

Su aplicación queda limitada a aquellos contratos de distribución
o de compra en exclusiva que se celebren para la reventa de produc-
tos y en los que no participen más de dos empresas.'"

Las obligaciones o restricciones permitid<1s y no permitidas en
uno y otro Reglamento son similares. A modo de síntesis esquem:iti-
ca puede establecerse el siguiente resumen:"

116.Cumoaclara la Comunicad<in de la ComisiÓn I"<.'t'l'rentea "SI"S R"!.d;¡m,,n(Os
(ver nota 77) la noción de 'I'CWnla~ implica que los ¡maJuclOs de que se 11';:¡tew;¡n
cedidos a cambio de una remunerad,in que deba .""'1'enu"l'¡;ada por tl'rcerns a la pal,e
que los compre. por lo que f:lltan1 este requisito en los a<.:w:r¡jos dI.' suminisu'o 1) dI.'
compr:J de productos que el comprador deba transfOlm;lr. utili;¡.al' <1consumir P;ll';l la
fubricaci6n de otro~, así como en casos de suministro de dementos qw: se utilicen en
combinación con otros para la fabricación de nuevos productos.

La reventa debe referirse a .productos~. por lo que la prestación de servidos en e.'(-
dusiva queda al margen del ámbito de aplicación de estos Reglamentos, sin que a estos
efectos tenga relevancia el hecho de que el revendedor preste se~icios post-venta a la
clientela ligados a la reventa de los productos objeto de distribución; 'eldebe suponer
que en el acuerdo. de distribución o de compl'il en e.'(clusiva. panicipe un solo provee.
dar v un 50]0 revendedor.

87. El resumen se basa en las previsiones contenidas en el Reglamento 1983fS3
por ser e! que especifica mente se refiere a .acuerdos de distribución e.'tclusiva. y
porque su contenido es básicamente id¿ntico al del Reglamento 1984183 relativo a
-acuerdos de compra en e.'tclusiva..

Aun cuando en un mismo contrato pueden e.'tistir cláusulas de e.'tclusiva tlpicas de
ambos tipos de acuerdos (e.'(clusiva bilateral), conviene precisar que el Reglamento
1984/83 se aplicará. en aquellos supuestos en que sólo asuma la obligación de compro
en exclusiva el comprador-revendedor. dejando en libertad al suministrador para
vender el mismo producto a otros compradores incluso en el mismo ámbito tenitorial
del comprador-revendedor"

.)~
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a) Restricciones y obligaciones permitidas (lista blanca):-

,j

- A cargo del suministrador:
1) Que sólo sirva al distribuidor los productos objeto de contrato.

para su reventa en el territorio concedido.
2) Que no sirva a .otros usuarios en el "territorio concedido, los

productos objeto de contrato.
- A cargo del distribuidor:, .
1) Que no faboque o distribuya producto.'S.'tompetitivos de los que

sean objeto del contrato. r;.

2) Que sólo cpmpre al suminisn-ador ~osJ),"?ductos objeto del con-
trato. . ."':

3) Que no realice publicidad alguna de:'to~.productos obje[Q del
contrato, no abra sucursales ni teng<1ningúrí iihnacén p<1rasu distri~
bución fuera del territorio concedido.

4) Que se obligue a comprar surtidos'cÍjmpletos de productos o
cantidades mínimas.' ,

S) Que se obligue a vender los productos contemplados en el con-
trato con las marcas o presentación prescritas por el suministrador.

6) Que se obligue a efectuar medidas de promocion de vent¡:¡ y, en
particuhtr. hacer publicidad. mantener una red de ventas () un dt..'po.
sito, prestar a la dientda un st..'l\ficio post-venta y la garantía, .v em-
plear a person~\l con 1"00"macióntécnica o especializada,

Como ..u:!ara la Comunicacion de la Comísion. las partes en el
contrato de distribw.:iÓn solamenLe pueden esLipular las restricciones
de competencia que han queJado enumeraJas por lo que, caso de
asumir otras obligaciones restrictivas, la totalidad dd a¡,:ucrdo reb:.l-
sará el m<1rco d~ la cxencion por calegoría y solo podrá quedar exi-
mido el contrato por vía de la exención a tiLuIo individual. Tal serfa el
caso si se renunciara a fijar libremente los precios o las condiciones
de venta.N se impidiera al distribuidor efectu.arexportacionesa otras

~;!
i1

Como distinciones digna5 de de5tacar Jiremm que el Reglamento t 984/83 conh:m"
pla d05 supuestos especificos de no aplicabilidad de la e:'l:ención general: cuando se
tr:Jte de contratos que tengan por objeto varios productos sin vinculación entre si, ni
por su naturaleza ni por 105usos comerciales. v cuando el contrato .~ecelebre por una
duración indeterminada o por plazo no superio"r a cinco años.

88. Anfculos 1 y 2 de! Reglamento 1983183 y 1 Y2 del Reglamento 1984183
89. El aniculo 85. ¡ .al del Tr:Jtado considera contrario al mismo el fijar directa o

indirectamente los precios de compra o de venta u otras condiciones de transacción.
habiéndose pronunciado tanto la Comisión como el Tribunal de Justicia de LtL'l.em-
burgo. reiteradas veces. sobre la incompatibilidad con el Tratado del .precio impues-
to. cuando constituya un obstáculo a la libre competencia 'elun perjuicio sensible a la



Estados miembros" o simplemente se le impidiera elegir libremente
a sus clientes.

(

b) Restricciones y obligaciones 110permitidas '(lista negra) 91

La exención del artículo 85.1 del Tratado no será aplicable cuan-
do;

1) Fabricantes de productos idénticos o que el usuario considera
similares por razón de sus propiedades, de su precio y de su uso,
celebren acuerdos recíprocos de distribución exclusiva sobre estos
productos; o celebren entre sí acuerdos no recíprocos sobre estos
productos excepto si una de las partes, por lo menos, realiza un va.
lumen total de negocios anual que no supere los lOO millones de
ECUS,-¡

2) Los usuarios puedan comprar en el territorio concedido los
productos contemplados en el contrato únicamente al distribuidor
exclusivo, y no existan fuentes alternativas de abastecimiento fuera
del territorio concedido."l

3) Las partes, o una de ellas, restrinjan la posibilidad de que !os
intennediarios o usuarios compren los productos contemplados en el
contrato a otros revendedores en eJ mercado común °, en la medida

en que no existan fuentes alternativa::; de abasle<.:imienlo, fuera de
éste, en particular cuando las partes ejerzan den:dlOs de propiedad

(

rca!i1.zaciÓndd mercado (omlln (D...cbi<'m Je b Comi~lIJtl de 11 d.' dio.:kl11bre de I'JHO.
A~untl) Hcnncssv'Henkdl. v .le 6 Je en"'l1> dl' I<}xl. ¡\sumo AEG-Teklunken: Senl.'nda
dd Ttibunal de 2S d... "clubr... de 1977, Asunto 2ól7ó, ,\1l'lro/S.A.B.A.J

90. L.a~ prohibiciones J... "'.wonzación han sido desde ,iemprc sanci<madas por' la
Comisión, hzabiendo confirmado el TrtbtlOal de Juslicia t~itel';]damcnIC la nulidad de
las cláusulas que asi lo imponían. d...sde los famosos asunlOS .'56164.v 58/64 Cons.
ten/Grundig d Comisión. resueho~ por Sentencia de 13 de julio de !966, siendo lal...~
prohibiciones un obstáculo para olra de las prcmí.~a~ basica~ del Derecho de la Compe-
lcncia; la posibilidad de efectUar .imponaciones paralelas..

La misma ~anción de nulidad componan la~ medidas disuasorias de la e.~pona-
ción, como el obligar al distribuidor a renunciar a cienos de~cuenlos .si expona alguna
de las mercanclas objeto de contrato, premiar con premios especiales a aquellos distri-
buidores que concentran sus ventas exclusivamente en el territOrio concedido. o negar
la garantla dcl fabricante a productos objeto de importaciones paralelas.

91. Anlculo3 del Reglamento 1983/83 y articulo 3 del Reglamento 1984183.
92. La ralón de ser de esta exclusión. de redacción hano confusa obedece al pro-

pósito de evitar que acuerdos recíprocos de distribución entre fabricantes competido-
res encubra un reparto de mercados. práctica prohibida en el articulo 8S.Le) dd Tra-
tado.

93. Con esta exclusión se pretende que el suministrndor venga obligado a servir
directamente a los usuarios en el territorio concedido al distribuidor cuando aquéllos
no puedan recunir a otras fuentes alternativas de suministro.

~p
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industrial O cualesquiera otros derechos o medidas tendentes a difi-

cultar el abastecimiento. fuera del territorio concedido. de los pro-
ductos contemplados en el contrato.

Este último supuesto merece un comentario especial por la im-
portancia que otorga el derecho de la competencia a la obligación
de respetar y no impedir las denominadas -importaciones parale-
las», es decir, las que se producen en un Estado miembro, por
canales distintos (paralelos) a los de los distribuidores exclusivos
en dicho Estado. , '

Se recoge así lo dispuesto en los Cori:Si'derandos .11 v 12 del
preámbulo del Reglamento 1983/83. sancionando con la ina'plicabili- ' .
dad de la exención el hecho de que cualquiera de .las partes en el
contrato dificulte a intermediarios o usuarios'la obtención de pro-
ductos por medio de importaciones paralelas, en la medida en q'ue
aquéllos sólo puedan obtener dichos productos dirigiéndose- al distri-
buidor exclusivo, sin que tampoco'resuhe, admisible que las partes
impidan dichas 'importaciones escudandose en derechos de propie.
dad industrial. como no permitir la venta con su marca en un' Est¡¡do
en el que tenga reconocida la licencia exclusiva de uso de marca,
creando de esta manera una protección territorial incompatible con
l<lsreglas de la competencia.".

Los contralos deben pues pl"Ocurar que ¡os productos contrat:tu:.¡-
les puedan ser of(,.'I-tados por importadores paralelos en d ¡crrilm'io
cont:edido, () bien gar.:\ntizar que los usu:.u;os puedan obtenerlos de
empresas eSlableddas fuera del lelTitorio con¡;edido. v, en SlI caso,
incluso fuera de la ComunÜ..kul a ¡os precios v en las condidones de
Venia 4ue al!í se practiquen habitualmente. -

Impedir importaciones pamldas procedentes de terceros países,
no miembros de la U.E.. solamente puede est<lr justificado. sin 4ue
ello comporte perder b exención, si existen fuentes :.¡Jternativas de
suministro dentro de la propia Comunidad, eS decir, a través de otros'
distribuidores comunitarios.

.~

94. El Tribunal de Justicia de Luxemburgo ~e refirió a eSlos supUes{l)~. que \<1\'l'
ntan contemplados en Reglamentos <Interiores al 1983/83. en varias ocasiones. y a>;l.m
Sentencia de 1 de octubre de 1975 (asunto 25/75) ~ancionó como violación de Ia nor-
mativa comunilaria la obligación asumida por el .~uministrador de prohibir a otro~
distribuidores e intermediarios la e:-:portación a la lOna de e:-:clusiva de un tercer
distribuidor, sin que. como añadió en posterior Sentencia de 8 de junio de 1982 (<lsun-
to 258f78), esta protección de las importaciones paraielas pueda ampararse en un
derecho de propiedad industriaJ paro la protección territorial del distribuidor, criterios
reiterados en Sentencia de 8 de febrero de 1990 (Asunto 279/87).
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En el capítulo siguiente volveremos a tratar el tema de las .impor-
taciones paralelas» cuando éstas son restringidas por el ejercicio de
los derechos de propiedad industrial, concretamente patentes y mar-
eas. :

e) Conductas que pueden provocar se retiren por la Comisión los
beneficiosde laexencióngeneral'15 .

La Comisión podrá retirar el beneficio de la exendón general al
contrato si en la ejecución del mismo se producen efectos incompati-
bles con las condiciones previstas en el artículo 85.3 del Tratado y. en

particular cuando:
1) Los productos contractuales no quedan someti,dos, en el territo-

rio concedido. a la competencia efectiva de productos idénticos o
considerados como similares por los usuarios en razón de sus pro-

piedades, precio y uso.
2) Se limita de fonna importante el acceso de otros suministrado-

res a las diferentes fases de la distribución en el territorio concedido.
3) Otros intermediarios o usuarios no pueden compr;:¡r los produc-

tos contractuales a distribuidores situados fuera del territorio conce.
dido en las condiciones que estos distribuidores practican corriente.
mente en su mercado.

El distribuidor exclusivo
-sin razón objetivamente justificada. deja de suministrar en d te-

rritorio concedido a ciertos compn1dores o les aplica precios o condi-
ciones de venta diferentes. siempre que estos compradures nu pue.
dan abastecerse de otro modo en condiciones equitativas de los

mismos productos.
- vende a precios excesivos los productos contractuales.

3.4. Otros tipos de acuerdos y acuerdos de menor importancia

La nonnativa comunitaria establece normas específicas en mate-
ria de libre competencia aplicables a los siguientes acuerdos:

- Compromisos de compra exclusiva de cerveza (Título II del Re-
glamento 1984/83).

- Compromisos de compra exclusiva de carburante por estaciones
de servicio (Título ID del Reglamento 1984183).

95. Artículo 1~de1 Reglamento 1983f83 ydcl Reglamento 1984183.
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-Acuerdos de menor importancia (Comunicación de la Comisión
de 9 de diciembre de 1997. publicada en el D.O.C.E. C.372 de igual
fecba).

- Distribución y servicio de venta y post-venta de vehículos au-
tomóviles (Reglamento 1475195 de la Comisión de 28 de junio de
1995).

Para no extralimitar el contenido del presente capítulo, y por afec-
tar a un número muy reducido de contratos de distribución omitire-
mos toda referencia; los dos primeros.

En cuanto a los acuerdos de menor impOrtancia, se consideran
como tales aquellos que sólo afectan de. manera insignificante al
comercio. entre Estados miembros o' a la com~etencia y por ello la
Comisión entiende que no debe afectarles la 'prohibición del artícu-
lo 85.1 del Tratado; no precisando. por tanto, de declaración de exen~
ción. ..

La consideración de «acuerdos de menor imporrancia» en materia
de distribución (acuerdos verticales) afecta. por un lado, a todos los
celebrados entre pequeñ;¡,s y medianas empresas que, como señala la
Comunicación. rara vez pueden afectar al comercio entre Estados
miembros y ;¡,1;;1competencia en el interior del merc;¡,do común. por
lo que, por regla general. escapan a la prohibición del articulo 85.1
del Tratado;'''' y. por otro lado, a todos aquellos en los que las cuotas
de mercado del conJunto de las empresas participantes en los acuer.
dos no superen el umbr;:¡,l del 10% en el mercado de productos perti.
nente, que induw todos los productos () servicios que el consumidor
considere intercambiables () sustituibles debido a sus características.
precio y uso, y en id mercado geogr:ifico de referencia, constituido
este último por el territorio en el que las empresas ofrecen los pro-
ductos o servicios en cuestión, aun cuando durante dos ejercicios
consecutivos las cuotas de mercado registren un incremento no supe-
rioraIIO%." . - .

No cabe, sin embargo, excluir la aplicabilidad dd artículo 85.1 del
Tratado, incluso si las cuotas de mercado del conjunto de las empre.
sas participantes son inferiores a los umbrales indicados, si estos
acuerdos tienen por objeto la fijación de precios de reventa o la con-

96. El concepto de ,pequei'la y mediana empresa- viene precisado en el anexo ala
Recomendación 96/280 de la Comisión m.O.C.E. L.107 de 30 de abril de 1996) v se
refiere a toda aquella empresa que emplee a menos de 250 personas: cuyo volumen de
negocios no supere los ~o millones de ECUS o cuyo activo total no supere los 27 mmo-
nes de ECUS; y que respete el criterio de independencia.



cesión de una protección tenitorial a las empresas participantes o a
empresas terceras.

Los acuerdos de menor importancia no p~tan en principio in-
terés comunitario suficiente que justifique la intervención de la Co-
misión. correspondiendo a las autoridades y tribunales de los Esta-
dos miembros examinar tales acuerdos. debiendo intervenir la
Comisión solamente cuando ésta considere que asi lo exige el interés
de la Comunidad y, en particular, cuando dichos acuerdos afecten al
buen funcionamiento del mercado interior. -

En cuanto a los acuerdos de distribución y servicio de venta y
post-venta de vehículos automóviles merecen un especial comentario
en la medida que se enmarcan dentro de la denominada "distribución
selectiva», que pasamos a examinar.

3.5. La distribución selectiva

Suelen denominarse acuerdos de distribución selectiva aquellos
en los que el suministrador limita la venta de sus productos a unos
determinados revendedores, tanto a nivel de distribuidores como de
comerciantes minoristas, que reunan determinados requisitoS" de
cualificación profesional o conocimientos técnicos, bien por el nivel
tecnológico del producto a distribuir (aparatoS" dectrónicos. automó'
viles, alta fidelidad. etc.) bien por la necesidad de mantener una ima.
gen de alta calidad que los distingue de otros del mismo sector (artí.
culos de joyería, relojeria, perfumeria, etc.).

Mediante un sistema selectivo, el suministrador se asegura de que
la red de revendedores de suS" productos tenga un nivel de conoci.
mientos'adecuados en la materia y que disponga de unos estableci-
mientos y personal suficientemente cualificados."¡

Sin embargo. la adecuación de estos acuerdos al artículo 85.1 del
Tratado comporta una serie de condiciones que han sido precisadas
por el Tribunal de Justicia, ya que en esta materia no existe Regla-

97. El Tribunal de Justicia de Luxemburgo ya precisó en el caso AEG Telefun.
quen contra la Comisión (asunto 107f82) la legitimidad de e¡¡igendas tales como el
mantenimiento de un negocio especializado capaz de dar unos servicios especificos en
lo que a productos de alta calidad y alta tecnología respecta. que pueden justificar una
disminución de ]a competencia de precios en favor de la competencia referente a otroS
factores distintos del precio- Tales sistemas de distribución selectiva. en la mec:lida en
que están dirigidos a la consecudón del objetivo legitimo capaz de mejorar la compe-
tencia en relación con factores distintos del precio constituyen un elemento de compe-
tencia que está en confonnídad con el articulo 85.1 del Trotado.

H

mento de exención. salvo para autom6viles~ por1ó~#~';Caso de du-
das. sólo puede acudirse a la notificación a la Comisión para obtener
la exención individual.

Las condiciones impuestas por el Tribunal son:

a) Ha de tratarse de artículos de alta tecnología o de productos de
lujo, aunque muchas veces no son los productos de lujo los que re.
quieren la selección de los distribuidores, sino que es esta selección

la que hace que estos productos sean de}uJo:.De hecho hay I.'rece~en-
tes de acuerdos admitidos que poco tieneitque ~~r con estas premi- .
sas. como es el caso de la distribución ~~riódiCos o de vajillas de ,
cerámica. ~...'~';- -" . .

'b} La selección de los distribuidoreS fia de:basatse.en criterios
objetivos de naturaleza cualitativa, es ded~' ~tenorde las cualifica-
ciones del revendedor y de su personal y d.e hi-idoneidad de sus loca-
les, siempre que dichas condiciones hay~n sido fijadas de manera
uniforme para todos los potenciales revendedores y no se aplique de
forma discriminatoria.'"

e) No pueden aplicarse criterios cuantitativos en la selección de
los distribuidores, como tuvo ocasión de declarar el Tribunal de
t... Instancia de la Comunidad a propósito del asunto Vichy. en que
esta firma limitaba la distribución de sus productos a detenninadas
oficinas d~ farmada, en la medida en que gran parte de los Estados
miembros restringen el número de farmadas y por ello no podía ser
distribuidor cualquier farmaceutico. sino sólo los autorizados a tener
una farmacia abierta al público, criterio qUe ya habla establecido
anteriormente d Tribunal de Justicia en d asunto Binon, relativo a la
distribución de prensa diaria, que excluía 1<1v~!lta de periódico.') a
tr<1vésde determinados minoristas, reservándola sólo a ciertos pun.
tos de venta.'"

Uno de los aspectos más polémicas de este tipo de acuerdos es el .
relativo a los límites admísi~les a'la 'obligáción dd fabricante de preso '-0

98. Sentencia del Tribunal de Justicia de 2S de octubre de 1977. Asunto 26176 Me-
tro el Comisión. .

En Sentencia de 12 de diciembre de 1996 del Tribunal de l." Instancia (Asun-
to 19192 Galec d Centres Lecrec) se estableció que coITespondla a los jueces nacionales
decidir si los criterios de selección hart sido aplicados o no de forma. cUscrimínatoria o
desproporc:ionada. aplicando el ordenamiemo jurtdico nacional paro poner ~medio a
esa situacIón.

99. Sentencia del Tribunal de l." Instancia de 27 de febrero de 1992. AsuntoT-
19191 Société d'hygíene dermatologique de Vichy el Comísión y Sentencia del Tribunal
de Justicia de 10 de diciembre de 1985. Asunto 243f83 Binon el Agence Messageties de
]apress.e.



(

tar serviciosgratuitos de garantía de sus productos. dado el criterio
de la Comisión contrario a un sistema de garantías post-venta no
extensible a un país distinto a aquel en que ltabían sido adquiridos
los productos. criterio que mantuvo el Tribun3l de Justicia IoG respec~
to a un acuerdo de distribución exclusiva en el que el fabricante de

relojes ..Swatch 11excluía la garantía gratuita a todos aquellos que no
hubieran sido adquiridos a los distribuidores exclusivos, con lo que
quedaban al margen de la garantía los adquiridos a importadores
paralelos y a distribuidores no oficiales. .".

El Tribunal ha admitido con posterioridad. en relación a produc-
tos importados en la Comunidad desde un tercer país que «siempre
que un sistema de distribtlción selectiva se ajuste a los criterios de vali-
dez. del art{culo 85 del Tratado CE, tal ,:omo han sido precisados por la

Jurisprndencia del Tribunal de Justicia. procede considerar asimismo
válida la limitación de la garanlia del fabricante a los productos objeto
del contrato adquiridos de distribtlidores autori:.ados».'OI

Con este criterio admite el Tribunal que puedan excluirse de la ga-
rantía productos importados de un tercer país (Suiza, en este caso)
por una firma ajena a la red oficial de distribuidores de la marca.
oponiéndose al articulo 85.1 tal exclusión sólo si afecta a adquisicio-
nes hechas a otros distribuidores comunitarios autorizados. v así lo

confirma el Reglamento 1475/95 sobre distribución de vevhiculos
automóviles al que brevemente nos referiremos en el apartado si-
guiente.1<'2

(
100. Sentcnda de 10 de diciembre de 1985. Asunlo31185 ET,\ Fabm¡ucs

d'Ebauehc~ el DK Investment S.A.
101. El lema se suscitó .:tnte el Tribunal de Lu;o;emburgo. por vla prcjudkial. a roiz

de la demanda intef1Juesta en A]emania por la finna Metro SB contr.:t C;u1ier S.A. al
negarse éMa a prestar gratuitamente su garantla a relojes imponados por Metro del
distribuidor e;o;clusivo de Cartier en Suiz.:t. por considerar que dichos relojes no habían
sido comercializados por un diMribuidor .:tutorizado. .:tIcarecer Metro de tal c.:tr:icter.
entendiendo ,&¡;t.:t.por el contrario. que la limitación de la garantía era contraria al
articulo 85.! de! Tratado.

El Tribunal dio implicicamente la razón a Cartier definiendo claramente e! objeto
de]a distribución selectiva y la base !egal para estimar no contraria a dicho artj¡;ulo la
posición del fabricante: «Puesto que son lícitas las cláusulas contractuales por l:a
cuales el fabricante se obliga a vender únicamente a través de distribuidores autoriza-
dos. y por las cuales los propios comerciantes autorizados se comprometen a revender
tan sólo a otros comerciantes autorizados o a los consumidores. no e:dste motivo
aJguno para someter a nomas más estrictas el régimen de limitación contractual de la
gar:J.ntía a los productos vendidos a t:ravés de distribuidores autorizados-o Sentencia de
13 de enero de 1994 (Asunto 376/92).

102. El artículo 3.Ll.a) del Reglamento 1475/95 condiciona la e;o;endón por cate-
gana a que el distribuidor se comprometa a prestar la garantía y senido gratuito para
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Todo ello no justifica sin embargo que mediante un sistema de
distribución selectiva se impidan las importaciones parolelas de otros
Estados miembros a través de operadores que, no perteneciendo a la
red de distribución selectiva. ejerzan una actividad de importación y
reventa independiente. lO!

3.6. Distribución de vehículos automóviles

Dentro del marco de la distribuciÓn-"~eIectiva se encuadra la
relativa a vehículos automóviles, reguladá ;actualmente por Re~

glamento 1475195 de la Comisiór,t- de~8 dej~nip de 1995 que fue
publicado en el D.O.C.E. de 29 de junio -de '1995 y estará en vigor
hasta el 30 de septiembre del 2002. Dado su' c:arácter re~tringido al
sector del automóvil. nos limitaremos a r~umir los aspectos más
importantes y las innovaciones más relevarites respecto al anterior
Reglamento 123/85 de 12 de diciembre de~1984 s'obre este tipo de
acuerdos: . ,

a) ¡vl111tilllarquislIlo

Se establece la posibilidad de que un mismo concesionario pueda
distribuir diferentes marcas automovilísticas. sin que sea óbü.:e para
la no ap1i¡.:acion dd artículo 85. ¡ del Tratado la condiciÓn de qtlC b
distribuciÓn se !leve a cabo en locales de venta separados. baio una
gestión distinta. '! mediante enlidades ,iurídicas diferentes, de forma
qut.! no 'it.!a posible confusión alguna entre I,:¡s man:as. De esta ma-
nera se garantiza la exclusividad de !a dbtribudón de una sola m~tr-
ca en c;da punto de ven la sin que. por un ladó. se cree confusión
para los consumidores ni, por olro. se produzca una competencia
desleal del distribuidor hacia los proveedores de otras marcas como
petidoras. .

Este fraccionamiento por marcas no' impide que el distribuidor
pueda ofrecer y llevar a cabo en un mismo taller servicios de manle-
nimiento y reparación de automóviles de marcas distintas.

los vehículos automóviles de la gama considerada en el acuerdo o correspondientes a
la misma. y que hayan sido vendidos por otra empresa de !a red de distribución dentro
del mercado común.

103. Así lo ha e¡;tab!ecido e! Tribunal de Luxemburgo en Sentencias de 15 de febre-
ro de 1996 '! 20 de febrero de 1997 (Asuntos 226/94 Grand Garage AJbigeois d Garage
Massol $ARL v 128/95 Fonbíne S.A d Aqueducs Automobiles SARL).
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b) pre= duecambio

(

El multimarquismo afecta también a las piezas de recambio al

permitirse que los distribuidores adquieran. titilicen y revendan pie-
zas de recambio de otros fabricantes. con tal que sean de una calidad

equivalente, admitiéndose la prohibición impuesta al concesionario
de no vender piezas de recambio que compitan con los productos
contractuales si no alcanzan su nivel de calidad, ni utilizadas para la

reparación o mantenimiento de dichos. productos. ",
Los fabricantes que ofrezcan piezas de recambio a los distribuido-

res deben confirmar que las mismas se cOITesponden con la's sumi~
nistradas al fabricante del vehículo.

e) Garantías y servicios post-venta

(

El Reglamento impone la obligación de los distribuidores de pres-
tar la garantía, el servicio gratuito y el de reparación y mantenimien-
to a todos los automóviles de la marca aun cuando havan sido vendi-

dos por otra empresa de la red de distribución dent~o de la Unión
Europea (ver nota t02).

Esta disposición tiene como objetivo impedir que quede afecw.Ja
la libertad de los usuarios de comprar su automóvil en cualquier

punto de la U.E.. y se refuerzo. con !a prohibición a los fabricantes de
que restrinjan. directa o indirectamente dicha libertad. ya que el
principio de mercado único exige que cualquier usuaiÍo pUI...daad-
quirir su 3utomóvi! donde los precios y condkiones le resulten mas
vcnt3josoS. De 3hi que se prohiba que los fabricantes y proveedores
obstaculicen directa o indirectamente. las importaciones o exporta.
ciones paralelas. por ejemplo negándose a suministrar a usuarios en
otros Estados miembros. imponiendo precios mas altos para éstos o
estableciendo plazos de entrega mas largos; que restrinjan el acceso a
los mercados de fabricantes y distribuidores independientes de pie-
zas de recambio. que limiten la libertad de ¡os revendedores y talleres
de reparación de adquirir y utilizar piezas de recambio del mismo
nivel de calidad que las originales. y la libertad de los distribuidores
de fijar los precios y descuentos en la reventa.

Las sanciones para este tipo de restricciones a la libre competen-
cia se han agravado últimamente, al calcularse no sobre la base del
volumen de negocios. sino en función de la duración e importancia
de la infracción, siendo la marca VolkswagenlAudi la primera en
sufrir las consecuencias de la nueva política sancionadora. al habér-
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sele impuesto una multa de t 02 millones de ECUS. la más alta ja-
más impuesta. por haber forzado durante más de diez años a sus
concesionarios italianos a no vender automóviles de la marca a

clientes de otros Estados miembros, alemanes y austlÍacos princi-
palmente.

d) Talleres de reparación

.!

j

Aparte de estas medidas. tendentes a fav¿r'ecer a los consumidores
que son los más beneficiados por esta normativa, se prevé que aqué-
llos puedan elegir entre talleres de reparación de la propia red de
distribución o taIleres independientes, virii~ndo obligados lbs fabri.
cantes a facilitar a estos últimos la información técnica necesaria

para reparor y mantener sus vehículos. sieD)pre que dicha informa~
ción no esté protegida por un derecho de propiedad industrial o in-
telectual o constituya un "Km)\\'-IIOIV» secreto.

e) Otras iIIllOl'(/I,,:iol1cS de interés

El Reglamento introduc~ otras importantes novedades que pue-
den resumirse en 10:-;siguientes punto:-;:

- Posibilidad de que los concesionarios hagan publicidad de sus
productos y ofertus en todo el tCITitor!o de l;;lU.E.

- Pl)sibilid~\J de impoOl."- a los Jistribuidmes unos objetivos mí-
nimos dI..'vl".'ntay de oblig.:u'll".'sa m~mlener un stock minimo (,.11..'auto-
móviles .v de vehículos de demostraciÓn. que. de no llegarse a un
acuerdo entre las partes. no podr~in ser determinados unilaleralmcn-
te por el proveedor :-;inopor un 'perito independiente o arbitro.

- Posibilidad de proteger el sistema de distribución selectiva obli-
gando a los distribuidores a no vender vehículos a usua¡;os a través
de intermediarios salvo que éstos hayan recibido poderes a tales efec-
tos de los usuarios finales. - ,

- Se prohibe a los proveedores el otorgamiento a los distribuido.
res de remuneraciones distintas en función del lugar de destino de
los automóviles o del domicilio del comprador, así como la aplica-
ción de precios o condiciones de venta discriminatorios.

El Reglamento. al igual que los ya comentados 1983/83 y t984/83.
contiene una detallada relación de restricciones y obligaciones per-
mitidas y no permitidas. previendo que. caso de duda, ¡os interesados
notifiquen a la Comisión el texto de los contratos en evitación de que
puedan resultar nulos.
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4. TenoiDaclÓD del contrato y SUS efectos

4.1. Duracióndel contrato

Al igual que el contrato de agencia, el de distribución puede esta-
blecerse por una duración limitada o indefinida, dependiendo de lo
que las partes hayan estipulado al respecto, siendo el propio contra-
to, en ausencia de normas imperativas al respecto; quien debe prever
la duración del mismo y la forma de denunciar el contrato una u otra
parte.

Si el"contrato es de duración limitada. expresándose en el mismo
el plazo de tiempo de su vigencia. terminará al vencimiento de dicho
plazo, o antes si se hubiesen previsto cláusulas específicas de incum-
plimiento capaces de provocar la terminación anticipada.

De tener estipulado el contrato un plazo de duración limitado pe-
ro con posibilidad de prórroga. mantendni sus efectos durante el
período de ésta, según lo pactado, sin perjuicio de la resolución anti.
cipada por causas de incumplimiento de las partes.

Si el contrato es por tiempo indefinido o no contiene estipulación
al respecto la posibilidad de rescisión unilateral es reconocida, siem-
pre que no se traspasen los límites de la equidad y la buena fe, y se
cumplan los terminas previstos ~n el contrato, especialmente el plazo
de "preavi.so» si se pactó.""

4.2. Efectos de la terminación y posible indemnización

La cuestión más importante que suscita la terminadón dd contrn-
to es la de determinar si el distribuidor goza o no de protección legal
que le permita reclamar algún tipo de compensación o indemniza.

104. En España el Tribunal Supremo ha venido admitiendo reiteradamente la po-
.~ibilidad de rescisión unilateral del contrato por tiempo indefinido .a fin de evitar la
prolongación sitte die de los pactos en e;tclusiva dado el itttuitu persQP1aeque juega en
los contratos de distlibución de productos con tal dáusula y la repercusión que en el
patrimonio de cada contratante puede ocasionar la inactividad o falta de diligencia del
otro- (Sentencias de 21 de abril de 1979. 22 de marzo de 1988. 16 de septiembre de
1988 "!25 de enero de 1996 entre otras): sin que ello suponga abusQ de derecho si no se
infrlngió]a buena fe ni la equidad (Sentencia de 15 de octubre de 1992); sin tener que
sujetar5e a la obligación del preaviso si no estaba acordado (Sentencias de 8 de no-
viembre de ¡995 Y de 9 de octUbre de: 1997); sin que pueda operar de forma abusiva ni
alejada del ámbito que marca y delimita la buena fe. por lo que debe acredita~ la.
existencia. de justa causa que evite considerar arbitrario el desestimiento unilaler.ú
(Sentencia de 18 de diciembre de 1995). Ver también doclrina e.'tpuesta en Sentenda
de 12 de mayo de 1997 sobre contratos en general de duración indefinida en nota 218.

,r
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ción al cOncedente de la distribución para d que ha venido actuando
como tal pues, en definitiva.y aun cuando ya habrá conseguido su
beneficio con el margen obtenido en la reventa de los productos,
también el concedente indirectamente se habrá beneficiado econó-
micamente de la clienteladel distribuidor.

La premisa fundamental para dar adecuada respuesta al alcance
de la eventual indemnización es examinar si el propio contrato ha
previsto o no este extremo pues de haberse 'pactado expresamente un
mecanismo indemnizatorio, será éste el qu~ deberá aplicarse en vir-
tud del siempre presente principio de la autt;>nomíade la voluntad.-'O!

Pero la práctica demuestra que no es fácil. conseguir del conceden.
te que se avenga a aceptar por escrito 'una:cláusula indemnizatoria,
por lo que la mayoria de contratos silencian este .exttemo; lo que ha
llevado a la doctána a plantearse si cabe o no 'aplicar por analogía )05
principios indemnizatorios que'rigen parn:~lo:s a~entes comerciales.
que fueron examinados en el Capítulo anterior.

Puede ocurrir que la legislación interna 'que. por sumisión de las
partes o por la técnica del reenvio legislativo, re!i;"ulteaplicable al
contrato, prevea un mecanismo indemnizatorio expreso para estos
supuestos, pero dIo constituyeurta' excepción a la regla general de
vado legal en la muteria. ,,,.

!OS, Asi por c'iemplo. en d modelo de <.:ontrat() de Jisu;budÓn di\'ul~;¡d() por la
C.c.l. <.:I1VO(I..'.,to'e indu\'<.' <.:omo,\ne.'() de ,"ste C;¡pIlU]O, ,<.'rH"evenen su Ane:w X! 1m",
se!;e de pa"to" por lus quc' se i"<:"omx:c",( distrihuldo!' tma indcml1lzadÚn C~lul\'",lcnlc
a] 50 % de ,u heneh"lo ""uu ",nu;¡! <.:onsq;lIidu de dicntes <.:apt",dos por el!} de clientes
con los <.:ualcs h;¡va ln<.:remenJ",do signlfi<.:aJlvamentc el volurn.;n d~ ncgo<.:iu. a c;¡kub!
sobre el prom~JilJ J~ In.~tiltimos dnc!) ",¡lo,; c). caso de haber JuraJo un ¡x:rioJo inr..,-
rior. sobre el prom.;Jio de 10~añus d.; JUr:J.<.:ión.

10o, E.tccpdún a est;¡ l"Cgb c'S la Lev bdga d~ 27 de julio d~ 190]. modilicada por
L~y do: 13 d~ abril de 1971. que preve el pago de una indemnizadón a delerminar por
!as parles en d momento de la renuncia dd contrato. salvtI en ca~o de f:llta grav~
(arl. 2). v Je una ind~mni1.:lciÚn equitativa ¡;omplementaria ~i el, contl":J.to es rewc!to
por Id concedcnte por motivos diversos de la cu!pa gl":J.vedel <.:oncesionalio o si e~tc
úhimo pone término al contr;¡to por culpa grave del conceJente (arl. ]). Esta indemni-
zación se calcula en hmción de los ~iguientes elementos;

1) Sensible aumento del valor de la clientela aporlada por el concesionario y que es
adquirida por el concedente después de la resolución del contrato.

2) Los gastos que el concesionario ha afrontado por]a explotación de la concesión
yque vayan en ventaja de! concedente después de la resolución del contrato

3) La indemnización que el concesionario deba al personal que venga obligado J.
despedir tras la resolución del contrato.

También contemplan el pago de compensaciones económicas al distlibuidor las le-
gislaciones de Líbano y Panamá, siendo en el resto de paises la Jurisprudencia de ]o~
Tribunales de Ju~ticia la que se ha pronunciado en aJguIl0.S casos a favor de compensar
al distribuidor por las pérdidas sufridas. unas veces por extensión anaJógica de ]a -in-



c~~~melcomercioi,.;~¡j/md
Un amplio sector doctrinal europeo se inclina por extender al <lis-

tribuidor el régimen indemnizatorio previsto para los agentes comer-
ciales en la Directiva 86/653 analizada extensamente en el Capítulo
anterior, si bien las soluciones aportadas por la Jurisprudencia ex-
tranjera no son uniformes.'C17

Pese a la clara distinción que actualmente existe entre el contrato
de agencia y el de distribución, a veces se producen casos de resci-
sión unilateral que colocan al distribuidor en una posición similar a
la del agente al que se le rescinde el contrato. '

(
demniz.ación por clientela- prevista para los agentes comerciales (Alemania), y Qtras
por la regla general de resarcir daños y perjuicios caso de incumplimiento del conce-
dente (Francia. Canadá, Noruega).

107. Una amplia e;<l;posición sobre el tema se contiene en la obra de F. Manínez
Sanz citada en la nOla 32. ~gún dicho autor se aprecia un claro contraste entre aque-
llos ordenamientos en que la CUestión ha sido objeto de un adecuado tr:ltamiento (bá.
sicamente Alemania). y el restO de los paises, en los cuales el tema se aborda de mane-
rn incidental y claro mente insuficiente. Así. por ejemplo, en Italia predomina entre los
autores una postura adversa a la extensión anaiógica. Sera el mercado. se afirma, el
que decida: aquellos clientes qUe. ante todo, acudían al concesionario atr:lÍdos por d
producto, acudirán en el rUturo al nuevo distribuidOt". por <.:onu'a. <.Juienes adquiriesen
los productos en un determinado concesionario seduddos ['{JI'sus <,speda]..'s condido-
nes profesionales. didencia, honrade7.. ti <Jtras, seguÍl"jn siendo dientes de dicho
o.:oncesion.uio, aunque en el futuro disnibuva rrnduclOs similal'es de <Jtro fabticante
Por sU pane, 1...siluución que so: detiva de la cxpelicnciu fr:m<.:esa dista de ,;el' de utili-
dad. En efeclo, si de una pane ~e niega que la rdac!Ón entre (oncedente \. concesiona.
riu puo:da calineal'!!e -a diferencia de lo que sucede con la a~endu- (omo "m;¡ndato de
inlo:n!.~ o.:omtin-. do: otrn se ha ensayado, si oien de i'<1Im;¡vadlante. la ;¡uibuciÚn al
conce!lionario do: un derecho ;J. indemni.l.aci,in por l.esolud,'1t "aouslvu, del contrato.
Esla forma de indemnización -que se sitúa en la base dd ~istema II';Iltc,:s del (Onl1';1lO
de agencia- se diferencia notablemente, tanto cn sus rresupues!Os, como en ~u conte'
nido. de la compens...ción por clientela. Difldlmente pueden. por t;;mto. extraerse Je la
realidad frances... argumentos seguros para la Jiscusión en (orno a la e.'~len¡¡i¡)nanalÓ-
gica a los concesionarios de la indemnil.<lción por dienteb.

En paises en que la discusión ha tenido ocasión de plantcarse ~obre la base de una
auténtica compensadón por clientela. el panorama es asimismo confuso. En Holanda,
los escasos pronundamientos doctrinalcs son de signo diverso. R\.'Cientemente se ha
avanl.<ldo. entre los autores portugueses, una postura moderadamente favorable a
estimar aplicables al contrato de concesión. por via de analog!a, las normas dispuestas
en sede de agencia. Con especial claridad se revelaría esta -vocación analógica- en el
momento extintivo de la relación, singulannente por cuanto respecta a la indemniza.
ción por clientela. Por otro parte, y siempre dentro de este último ordenamiento, no
cabe desconocer cómo el propio Decreto-Lev n.~ 178/1986, de 3 de julio. sobre el régi-
men del contrato de agencia, ya pone de rélieve esta patendalidad del régimen de la
agencia par.l aplicarse al contrato de com:esión. siempre y cuando pueda ;ti.slane la
analogia (Preámbulo, n.~ 4, Lf.). En nuestro Derecho. la cuestión anaIi:r.ada ha mereci.
do. basta la fecha, tan sólo un tratarruento m¡uginal por parte de la doctrina. circuns-
tancia ésta que no debe e;urai'tar. habida cuenta de la propia atipicidad del contralo de
agencia hasta la promulgación de la Ley 1211992.

(
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Piénsese, por ejemplo, en el supuesto harto frecuente de finnas
multinacionales que, habiendo operado hasta un determinado mo-
mento a través de distribuidores, deciden sustituir a éstos por sus
propias filiales. El prestigio de la marca distribuida comportará nor~
malmente que los clientes sigan compraooo al nuevo distribuidor-
filial en vez de al distribuidor sustituido.

En España la Jurisprudencia recaída en casos anteriores a la pu-
blicación de la Ley 12/1992 sobre el contrato de agencia ha sido va.
cilante v, en algunos casos, confusa e'n .Cul&to,a la distinción .entre

ambas figuras, si bien 'ha sido bastante-unilq;me en. cuanto al princi-
pio de sólo reconocer alguna indemnización: al distribuidor en casos
de incumplimiento contractual, mala: -fe,cab)oisiYó' arbitrariedad en .Ia -
rescisión del contrato por parte del conce4~nte, sin entrhr en-consi.
deraciones sobre los efectos negativos que para el distnbuidor puede
producir la simple terminación por vencimi~nto del plazo contrac-
tual o de sus prolTOgas. habiendo inclusb denegado todo resarci~
miento en estos últim'Os supuestos.'''.

Consecuentemente, la indemnización del distribuidor se ha veni"

do vinculando ~n nuestra Jurisprudencia al incumplimiento del
contrato por parte del concedente de la -exclusiva (falta de preaviso
si se pactó, vulneración de la exclusiva) o bien a arbitrariedad, abu"
so o mala fe, basando siempre el derecho indemnizatOlio en el prin"
cipio general del artículo 1.!01 del Código Civil de tener que resar-
cir la parte incumplidora los daños y perjuicios ot.:asionados a la
otra parte. lo"

Sin embargo, b Jurisprudenci;;l más rccienlc ha inidado una clara
tendencia a reconocer al distribuidor indemnizaciones inspiradas en
los mismos principios que la «il1dt!lIll1i::.acióIIpor clielltela» prevista
en la legisl.u:ión comunitaria para la terminación del con1rato de
agencia,"" aunque ello no autoriza, sin más, a admitir !a ;;lplicación

108. Sentencias del Tribunal Supl'E:mo de 15 de febrero de 1973 v 17 de diciembre
de 1973, entre otras.

109, El') tal sentido se pronunció el Tribunal Supremo en Sentencias de ! 1 de le-
brero de 198*. 16 de septiembre de 1988. ]6 de febrero de ]990. 21 de diciembre de
1992, 16 de octubre de !995, ]7 de octubre de ]995, y demás Sentencias invocadas en
éstas.

110.Prescindiendode Sentenciassobre contratos celebradoscon anterioridad a
la Ley 12/1992 en las que no se perfilaba con claridad si se trataba de auténticos
contratos de distribución exclusiva o de agencia e:o::clusiva, como las de 22 de marzo
de ]988 o 27 de mayo de [993, en posterior Sentencia de 18 de diciembre de 1995
invoca el Tribunal Supremo los derechos del concesionario derivados de la instala.
dón comercial constituida. infraestructuras, clientela, almacenaje v acumulación de
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5. Pautas para la formalizaclón de un contrato Internacional de
distribución

(

subsidiaria a todos los contratos de distribución de las urismas reglas

que se aplican al contrato de agencia. al no estar así previsto legal~
mente.

Deberán ser pues los Tribunales los que establezcan en cada caso
el alcance de los daños y perjuicios derivados para el distribuidor
como consecuencia de la resolución del contrato de distribución que,

lógicamente, no será igual si aquél ha efectuado inversiones impor-
tantes en infraestructuras. instalaciones comerciales, stocks de mer-

cancías o publicidad,'" que si no las ha hecho. siendo"también los
mismos Tribunales los que deberán decidir si procede9 no reconocer
al distribuidor sustituido una posible «Í11demnización por clientela»
caso de que ésta sea asumida por elconcedente directamente o por el
nuevo distribuidor, en su caso, bien por aplicación analógica de lo

dispuesto en la normativa aplicable al contrato de agencia. bien en
evitación del «enriquecimiento in;usto» que tal asunción de clientela
podría representar.

(

mercancias que no pued~n ser marginados'! menos av:¡s:¡ll:¡dos; '1 más n:cienfemen.
le en So:ntcnda de I~ de febrero de \997, en que, con ocasión de una rescisión uni]a-
teral de un contratO inddinido por d concedente de la e.'tdusiva, sin mediar incum-
plimiento de! distribuidor. justificó d Tlibunal la indemnizaciÓn de este tomando en
considel.lción que d concedente .pUl:d~ aprov!;'char la dienfela por aquél creada '1
ello pudlia producide un enriquecimiento injusto, v <,¡ueso: han producido inversio.
nes v conlr.,uacicin J~ pef'!lonal», terminando con la afilmación do: que constituye una
fitme jf:¡ranfia el inspiraNe en la Cil'!:-ctiva só/ó53 v en la Le\' 1211'N2 de 27 de ma,!o
~u"''C ~'!)ntra[C)J¡,. .:Igo:!nci:¡qu.: "no se aplica de modo dircct<Jsino en ~'\lant{) inspira-
dora Jecriterios infl:!rpretativos»,

En posteriur Sentencia de 15 de noviembre de 1997 el propio Tribunal Supn.'mo, si
bien ha t'l!tomlCido ~xpre:w.mcnte la inaplicaclón al contrato de distribuciÓn de las
nonna~ previstas en la Directiva 8ó/65J sobre Agentes Comt:rcial..:s, ha conCirmado el
car:icter inspimdor de la misma a la hom de fijar d "quántum. indemnizatorio. reite.
modo que no pueda excluirse ]a indemnización si se produce una resolución abusiva
del vínculo, pues .el hecho de ostentar una concesión dumnte largo tiempo Jleva
consigo ine!udiblemente ]a creación de una clientela de la que. si la denuncia unilate.
mi de! contmto dectuada por el empresario lo es sin justa causa, se aprovechará la
sucesora de la original concedente '1, por tanto, procede acordar la compensación
pecuniana..

1\ L En tal sentido se pronunció el Tribunal Supremo en la Sentencia de 18 de
didembre de 1995 cirada en nota anterior, v también la Audiencia provincial de
Barcelona (Sección 11) en Senrencia de 31 d~ enero de 1997, en que se reconoce el
derecho a ser compensado de ]a inversión en publicidad efectuada por el disrribui-
dar. Especialmente inreresante es la Sentencia de ]01Audiencia Provincial de Jaén de
2 de diciembre de 1997 que reconoce al concesionario sustituido no sólo una indem-
nización por clienrela, basada en su remuneración bruta anuaJ. sino otras indemni-
zaciones por publicidad efectuada. por resolución de los contratos laborales y por
lucro cesante, obligando, además, a la concedenre a la recompra del stock de piezas y
recambios.
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Al igual que hicimos a propósito del contrato de agencia (ver apar-
tado 7 del Capítulo anterior), no está de más facilitar una serie de
recomendaciones prácticas para la formalización de un contrato de
distribución, antes de ofrecer el modelo de Itste tipo de contrato ela-
borado por la Cámara de Comercio Interna~i~nal que se reproduce
en Anexo al presente Capítulo. 1r :'

En cuanto a -la selección del distribuido~.ad$cuado pueden apli-
carse los mismos criterios e;tpuestos ~pro~s1fo-de la selección. del .' '.
agente comercial: aunql1e ponderandO', lóg1c~~n"enre,el distinto papel . ~ .,
que uno y otro desempeñan a tenor de todo 19'hasta aquí expuesto; lo
que debe conllevar una investigación mayoi"_te~pecto 'a 'la solvem::ia
económica del distribuidor pues será él, no: sus cUentes, quien. en
definitiva, deb~rá pagar el precio de las mercancías al concedente de
la distribución, cuestión ésta que de,bera tenerse muy en cuenta a !a
hora de fijar las condiciones de pagode'!as 'sucesivas ventas que a
dicho distribuidor se realicen,

Por lo que respecta a las precauciones y cláusuJas básicas del con-
trato. tambi¿n son de aplkación al contrato de distribución las pre.
venciones hech¡¡,s respecto al \:ontl-ato de agenda en \:uanto a la con-
veniencia de dar forma escrita al mismo, pese a no poderlo exigir d
distribuidor y sí d agente, identifkamlo daramenle las partes, fecha
y lugar de su celebración; jmoito tcn-itolial y productos a los que va
a referirse el \:ontrato; funciones del distribuidor; \:arj¡,:tcr exclusivo o

no de la distribución \:onccdida y ¡,:ompromiso de no competencia;
organizadón de ventas y objetivos mínimos a conseguir; intercambio
de información entre ambas partes; duración del contrato, posibles
próITogas. necesidad de preaviso para su terminación y causas de
incumplimiento que justifiquen la resolución anticipada. k

Dadas las especiales características del corÚrato de distribución,
no conCUITentes en el de agencia comercial. debe prestarse especiaJ
atención a los siguientes aspectos:

a) Condiciones de compra de los productos que posteriormente
deban ser revendidos por el distribuidor, incluyendo tal como se
propone en el modelo de contrato de la C.CJ. unido como Anexo al
presente Capítulo (ver artículo 7,3 y Anexo VI de dicho modelo), unas
condiciones generales por las que se regirán dichas compras, así
como margen de descuento que deberá aplicar el concedente al dis-
tribuidor sobre los precios estipulados para dichos productos. Dada
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la condición de comprador de todo distribuidor, y. por tanto, parte
en sucesivos contratos de compIG-venta. deben ser de observancia los
pactos imprescindibles en dichos contratos, en especial, condiciones
de entrega, forma y plazo de pago, periodo de garantía concedido a
los productos. reserva de dominio en su caso, y normativa aplicable a
los mismos, siendo aconsejable la sumisión a lo dispuesto en la Con-
vención de Viena de 11 de abril de 1980 sobre compra.venta interna.
donal de mercaderías.' u

b) Efectos de la terminación del contrato de distribución. previen-
do expresamente si habrá o no lugar a indemnización por clientela y
modo de calcular. en su caso, el importe de la misma °, simplemente,
excluyendo expresamente dicho tipo de indemnización. Ambas alter-
nativas son contempladas en el modelo de contrato de la C.C.L unido
como Anexo al presente Capítulo, en su artículo 20 'j Anexo XI (ver
nota 105).

e) Servicios post-venta, de reparaciones y garantías que deba pres-
tar el distribuidor, y nivel de stOck.s y de piezas de recambio, en su
caso, que deberá tener disponibles (ver Anexos VIII y IX de! modelo
de contrato de la c.c.r. unido como Anexo al presente Capítulo).

d) Product liability, o consecuencias que puedanderiv~rse para e!
distribuidor y, por deri":lción, para el fabricante. por e\'cntualcs da-
nos causados por los productos si resultan ddectuosos, pactando la
obligación de contratar aquel un seguro de responsabilidad civil en el
país de importo.ción de tales productos.

e) legislación aplicable al contrato, qUL'Sl'r~í.distinta de la aplica-
ble a 1:15sucesiv:1s opero.ciones de compra-venta qw: se formalicen
entre conceden te y distribuidor. Según se dijo a propÓsito dd contra-
to de agenda (ver apartado 7.2 dd Capítulo anterior), las partes pue-
den elegir libremente la ley aplicable, pero, a diferencia de lo que
ocurre en dicho contrato, y según también se ha dicho, l<lmayoría de
países (ver nota 70) carecen de nomw.tiva específic<l sobre d contrato
de distribución,'" siendo la Jurisprudenci<lla que se ha encargado de
llenar tales lagunas. que es lo sucedido en España.

112. Sobre e$ta materia. induvendo un amplio comentario de la Convención de
Viena puede consultarse la obra de esta misma Editorial de E. Guardiola SacalTC'ra
"La Compraventa IotemacionaL Importadones y E:'(portacione$~. Barcelona. 1994.

ID. Excepdonalmente.la ley belga de 27 de julio de t961. modificada por Lev de
!3 de abril de 1971 establece en su artículo 4 una norma imperativa tanlo en lo relativo
a Ley aplicable como respecto a Jurisdicción competente: .El concesionario perjudi-
cado. en la hipótesis de resolución de una concesión de venta que produce SU$efectos
en todo o parte del territorio belga. puede en cada caso citar al concedente en Belgic::a.

,~
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Por Otro lado. la ausencia de pacto sobre ley aplicable puede con-
ducir a la aplicación de la ley del país donde desam>lle el distribuidor
sus funciones. por las mismas razones expuestas en relación al con-
trato de agencia (ver nota 58), que es la que normalmente aplicará un
Juez local si la demanda se presenta ante la Jurisdicción del país de]
distribuidor. De ahí que, al igual que para el contrato de agencia, la
Cámara de Comercio Internacional. en el madelo de contrato de dis-

tribución que ha divulgado 11" y que se reproduce como Anexo de este
Capítulo, recomiende una solución similar a-la utilizada para el con~
trato de agencia, esto es, la sumisión a los principios generales lega-
les generalmente reconocidos en el comercio internacional como
aplicables a 'los contratos de distribuCión-, con -exclusión de las leyes
nacionales. .

En todo Cas"., deberán ser de observancia. las normas reguladoras
de la libre competencia, o normas anti-trust,. que,.con un grado de
rigor similar a las de la Comunidad Europea, existen en la mayolia
de países industrializados, por lo que deberá tenerse sumo cuidado al
redactar el contrato de no vulnerar dich<ls nonnas, consultando. si es
preciso, a un experto local sobre la validez o adecuadón a las mismas
de un detcrminJdo pacto contractual.

Si el contrato afecta sustandalmente al coml..'lTio entre Estados
miembros de la C.E.. deben observarse las reglas de la compctencia
comunitali<.'ts examin<.'tdas en d apanado 3 de este Capitulo y. caso
contrario. las m)rmas in lemas sobre la m..\teria. rl'present~\t..bs en
E5p<.'tnapor la Lev l6/11J89 de 17 de julio de Defensa de la Competen-
cia, Real Decn:!<) 157/1992 de 21 de rebrero que contempla la exen-
ción de los contralos de distribución exc!u::,;!v;,¡y ~ompra l'xc!u=->ivasi
cumplen las di:sposiciones de los Reglamenlos comunitario=-> 1983/83
y 1984/83 anteriormente comentados. y Re<.'tlDecreto 295/1988 de 27
de febrero, que establece los organismos competen~s para la aplica-
ción de las reglas europeas en la materia.

sea ante el Juez del propio domicilio <)-~o:aante d de la so:uo:dd conco:do:nlO:.En d CaM)
de que la divergencia se llo:veante los Tnbunales belgas. éstos aplicarán e;tclusivamen-
te la ley bdga~

Según el anículo ó:"Las disposiciones de la presente Lev son aplicables no obst¡¡n-
te cualquier paclO en contrario estipulado antes del fin del contrato que confiere la
Concesión-.

De todos modos. al ser Belgica país que ha ra¡ificado el Convenio de Bruselas do:27
de septiembre de 1968. caso de habef'5e pactado la sumisión al Tribunal de otro Estado
miembro de la c.E. dicho Tribunal será..! único competente a tenor de! artículo 17.

t14. Publicación n." 518 de la c.c.r. (artículo 22). Ver también la publicación
n.O-141 -Guía para la redacción de contratos de distribución internaCÍona).
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nSolución de controversias, eligiendo]a vfa judicial o el aIbitraje,
aunque deban formularse aquí también las prevenciones que, a pro-
pósito de esta cuestión se hicieron al tratar del contrato de agencia,
toda vez que pueden existir algunas legislaciohes internas que, tam-
bién para protección del distribuidor, excluyan toda posibilidad de
sumisión a Tribunales que no sean los de su domicilio o los de la sede
en donde realice su actividad, aunque, dada la excepcionalidad de las
legislaciones que así lo establecen (ver nota 113), cabe recomendar la
sumisión a arbitraje como forma de solucionar controversias deriva.
das del contrato, cualquiera que sea el país a que pertenezcan las
partes contratantes, debido a las ventajas que, en general. ofrece este
procedimiento respecto a la vía judicial en la solución de conflictos
internacionales, básicamente el gran número de países, entre ellos
España. que han ratificado en la actualidad los Convenios Interna.
cionales en matena arbitral. singularmente la Convención sobre re-
conocimiento y ejecución de Sentencias arbitrales extranjeras suscri-
ta en Nueva York ellO de junio de 1958.

,q
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ANEXO

MODELO DE lA C.C.I. DE CONTRATO DE DISTRIBUCIÓN INttRNAcrONAL

t
tI
€

Se reproduce como Anexo al Capftulo 3 el modelo que la Cámara de Co-
mercio Internacional ha elaborado del contrato de distribución o concesión.
al que considera en su prefacio como medio más utilizado. junto con el de

agencia comercial. para organizar la distribución de bienes en un país ex-
tranjero.

Dada la gran profusión de modelos contractuales ofrecidos tanto por Ins-
tituciones como por asesores y autores de publicaciones sobre el tema, se ha

optado por reproducir est;¡. versión,. qm la p~'yia _autori2?-ción del Comité

español de la C.C.l.. dado el prestigio intemacion~ ~e ésta. y de Jos'integran~'
tes del Grupo de Trabajo que: en el seno de la Coinislón de Pricticas Comer.
ciales de la e.C.l., elaboraron este modelo, actualmente muv utilizado a nivel

internacionaJ, al igual que el reproducido como Anexo lIai Capítulo 2. sobre
Agencia Internacional. . . .

Del texto cQmpleto, editado por la C.C.l. en varios idiomas como publica-
ción n." 518, se reproducen en est;¡. obra únicamente l;¡.s adarnciones de l:1

propi;¡. C.C.I. contenidas a modo de Introducción, y la 'versión español;l del
moddo de Contrato y sus anexos, transcribiendo las not;¡.s a pie de página
que eonst;ln en dichu publicación n." 518.

INTRODUCCIÓN

1. Un modelo unironne para el comercio intem;¡.cional

Una de las prindpaks difk;ult;ldcs '4u~ ~ncu~ntran los operadores dd
comercio inlern~lI.:ion:.d, cuando ncgm.:ían un conlt<1to de concesiÓn de venta
para d extranjero, consístc .:n la bIta de normas unifonnes deslinad;.¡" a
disciplinar este tipo de conll'aIO. En mUl;hos paíscs, los contratos de enne.:.

sidn de vent;¡. no est:in regulados por especi;.¡les norm;ls. dd derecho;' '! donde
t;lles norm;¡.s han sido c!:lborad;¡.s por la jtLrispn.ldcnda. las s~ntunci;¡..s se
refieren genéric;¡.mente a conccsion;lrios que operan como revendedores ;:¡
nivelloc;ll, con la consccuenci;¡. de que los principios dul derecho asentados

en t;lles sentenci;¡.s se demuestran a menudo inadecuados para ser ;:¡p!icados
a los contratos internacionales con concesionarios-imponadores.

A nivel internacional se han previSto algun;¡.s regl;¡.mentadones, si bien
las mismas se refieren esencialmente a las normas del derecho de libre com-

petencia aplic;¡.bles al contrnto (por ejemplo, validez de cienas cláusul;¡.s
restrictivas como la exclusiva, como la restricción temtor1;¡'1. ctc.) v no a la

disciplina de los derechos y de las obligaciones de las partes. .

1. Existen todavia muchas excepciones a esta regla: Bélgica. por ejemplo. es una
e.'<cepción (véase la ley de 27 de juJio de 1961 modificada por la ley de 13 de abril de
1971). Par.¡ más detalles, véase el pátTafo 5 de]a introducción y la .Guía para la redac-
ción de conlraLOS internacionales de distribución- (Publicación de la e.el.. n.".J41 L
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Esto significa que los contratantes deben principalmente confiar en las

disposiciones que ellos mismos convengan en el contrato. Por tanto el con-
tenido de tales disposiciones contractuales debe ser evaluado por las partes
conmuchaatención. .

Mediante la presente publicación. la C.C.I. se propone ofrecer a los ope-
radores implicados en el comercio internacional un modelo de nonnas con-
tractuales uniÍonnes que se avengan a la práctica prevalente en el comercio
internacional.

Al elaborar el presente modelo. el Grupo de Trabajo de la c.c.1. ha bus-
cado encontrar soluciones que aseguren un equilibrio entr:e los intereses de
los suministradores y los de concesionarios-importadores.:En otras palabras,
este modelo de contrato no favorece a una de l~ partes en particular. sino

que tiende a tutelar de modo equilibrado los legítimos intereses de ambos
contratantes.

Por tal razón, cuando las partes deseen asegurm~e una mayor tutela de

los propios intereses. podrán utilizar los ~ventua!es modelos d~ contrato
preparados por 1as respectivas categorias de perten~ncia, es decir. segun
los casos por los suministradores.~xportadores o por los distribuidores.
imponadores.

2. Ámbito de apUcación

Este modelo de contr::lto está destinado a s~r aplicado. ~n plincipio. ""ilo
para la redncción de contratos internólcionales. es lk.cir. a aquo.:1!os Únicos
casos en los cunles d concesionario :>.CtÚc i.::()mo adquirenle-l'evendedo1' v

i.::omo imponndor pnra !a organizaciÓn de la dbltibtKiÓn de los pn)(.Iui.::tl).~ en
d territorio a tal fin confiado.

2.1. Contratos internacionales
El presente contrato esta i.::nni.::ebidocspeI.::Íalmenlepal':>,conlr~l\l)s du C.I-

ráctcr intemacionóll. y por lo tanto no es apropiado par:>.COntralospUI':>'!T1en-
te dom¿sticos. es decir, contrato.s entre partes que tengan la sede de sus
actividades comerciales en un mismo país. Este modelo no deberia pues
utilizólrse en contratos que no presenten elementos intemadonales. a menos
que venfiquen qué enmiendas cabe hacer para ajustarlo a una situólción
local.

2.2. Comprador-revendedor
Este modelo no contempla los contratos entre mandantes y agentes co.

merciales.' En efecto, el concesionario-distribuidor no es un intermediario o

cOITedor. sino un adquirente-revendedor que adquiere las mercancías para
su puesta en venta en nombre y por cuenta propia, aunque a menudo en la
práctica comercial, al concesionario-distribuidor se le califique de ~agente».

2. Estos acuerdos están prffistos en d modelo C.CJ. de contrato de agencia co-
mercial (Publicación de la C.C.1. n.O~96).
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Un problema diferente se plantea cuando, en el marco de un contrato de
agencia comercial, el agente actúa también como intermediario, asumiendo

así la doble función de concesionario-distribuidor y de agente. Esta situación
se contempla en el punto 3.4,

2.3. Concesionario-mayorista/importador
Este modelo regula las actividades de los concesionarios-distribuidores

que revenden a profesionales, es decir a concesionarios-distribuidores res.

ponsables de la distribución de los productos del.Suministrador en el territo-
rio total o parcial de un país. En consecuencia, etSlemodelo no conviene para

los concesionarios-distribuidores minoristas, ~~nque un gran numero de

cláU5ulas de ~ste .modeJo sean comt:atibles COD-~s~~-~í~uación.

2A. La respo~sabilidad por los productos ,:/.' .
El Grupo de Trabajo decidió no incluir- cláusula alguna relativa a la res-

ponsabilidad ¡:?Or los productos.' En efect<~, 10S:;problemas que plantea esta
cuestión (en particular. la posibilidad de limitar. o de extender la responsabi-
lidad. respectivamente del Suministrador o deL concesionario-distribuidor.

por d juego de las dáusulüs de exoneración o lk ga1.lntia) son complejos y
su solución depende de 101ley aplicable al contrato. le.v cuvo contenido difie-
re a veces enormemente de un pais a otro.

Las panes deber:in :-óuscribir una póliza de seguro para cubrir esta res-
ponsabilidad.

3. ¿Qué es un concesionario-distribuidor?

El télmino tltilizad() más frecuentemente para este contratn tipo es
«Oistl"ibtltOr:-ól1ip". en ing!'¿s. "CoOl:essi()n commercia!c" 1) .,Cm¡;essioll Jl,

ventc". en t'ram.:és. "Vcl'tragshündlel'\'cl'trag" lJ ..Eig:~nhjnJ!el'vennlg'\. en
~llemÜn. En 101pl':il:ti.:a. sin embargo. 1~ls pabbras "ag:'-'nl~" O),a!!cn!c gcnc
ral.. se ~mplean igualmunte OIttnql!e (:stas puedOln tener qtn> signilicado luri-
dit,;amente. Los t(:rminns "import;¡dol'" () "imp0l1adm: g~nera¡', so..'utili'lan a
vec~¡o¡ para d~¡o¡ignar un Com:esionario-Distn'buidor responsable de lél organi-
Utción de una red de distribución en un pais.

El Concesionario-Distribuidor no es simplemt:nte un revendedor: queda
estrechamente vinculado al Suministrador.

En este sentido, conviene enumeror las caracteristicas siguientes:
a) en su calidad de revendedor. d Concesionario-~istribuidor se encarga

del desarrollo u organización de la distribución en el teITitorio a tal fin con-
fiado;

3. Para este problema nos remitimos a la Directiva comunitaria n." g5/3í~ de 27
de julio de 1985 en vigor en la mayona de Estados de la CEE. De acuerdo con la Direc-
tíva. una persona que. en el ámbíto nonna! de su actívidad comercial. importa en la
CEE un producto para su distribución queda sometida a la responsabilidad que in-
cumbe al productor.
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b) el Suministrador concede al Concesionario-Disuibuidor una posición

pñviIegiada en el tenitorio: se trata generalmente del derecho exclusivo de
comprar los productos del Suministrador;

e) la relación contractual debe ser de larga duración y en ella se estable-
cen las condiciones para una colaboración que, por definición, no puede ser
esporádica;

d) la relación genera una obligación estricta de lealtad entre las partes. y
en consecuencia el Suministrador debe abstenerse de vender productos

competitivos; .
e) el Concesionario-Distribuidor distribuye siempre, en principio, produc-

tos de marca. .

4. Contrato de concesión comercial y contrato de venh\

El contrato de concesión comercial (o de distribución) exige por defini-

ción que las partes concluyan entre ellas contratos de venta.- Por- ello. éstas
deberán ponerse de acuerdo sobre aquellos aspectos que se refieren a su
relación de comprndor-vendedor, y en particular, los precios. las condiciones
de pago, las garantías. cte. Generalmente estas cuestiones se resuelven por la
vía de las condiciones genernles de venta de una de las partes (normalmente
aquellas del Suministrndor: véase el artículo 7,2).

Sin embargo, algunas veces las partes prefieren incluir determinados as-
pectos de los contratos de venta en el mismo contrato de concesión comer-
cial (o de distribución). Esto ocurre sobre todo cuando existen cuestiones.

que ruquieren disposiciones específicas (por ejemplo, las cláusulas que fijan
los precios o los descuentos, las l..'Ondiciónes de pago, de,). En ~stos casos,
las regl:ls particul.uc., que figuran en el contrato de concesión comercial (o
de distribución) prevalecen en caso de contradicción con las condicion~
generales de venia (véase el aniculo 7,2).

( S. La ley aplicable

Este modelo se ha elaborado partiendo del principio de que debe regirse'
no por una legislación nacional específica sino sólo por las disposiciones del
propio contrato y por los principios legales generalmente reconocidos en el
comercio internacional como aplicables a los contratos de concesión de
venta/distribución. E.l propósito de esta solución es asegurar que las normas
de este. modelo puedan aplicarse de forma uniforme a Suministradores y
Concesionarios-Distribuidores de diferentes países. sin que ninguna de las
partes quede aventajada con respecto a la otra por razón de la ley nacional
aplicable.

Esta solución. al evitar las particularidades de las leyes nacionales. da a
los árbitros un mayor poder de apreciación. En aquellos casos en que los
términos del contrato no queden expresamente fijados por las cláusulas

convencionales. los árbitros aplicarán los principios generales del derecho.
El grupo redactor de este proyecto considera. no obstante. que el peligro

potencial que conlleva la aplicación de reglas generales y flexibles queda

compensado por una mayor seguridad jurtdica .resu1tante de un conjunto de
reglas contractuales uniformes.

Esta seguridad reviste una importancia especial, teniendo en cuenta la
multiplicidad de leyes nacionales divergentes, las cuales nonnalmente no
contienen ninguna indicación útil referente a los problemas relacionados

con los contratos internacionales de distribución. Sin embargo. si las partes
desean que su contrato se rija por una legislación nacional especifica. pUe~
den recunir a la alternativa expuesta en el iU'tículo 22.2.B. En este caso.
deben comprobar minuciosamente si este mode,lo se ajusta a las disposicio-
nes imperativas de la legislación nacional que han degido:

En cualquier caso. las partes tendrán en'cu~nta que la validez de la deci-

sión arbitral¡ Y)!lposjbilidad de .ccJnseguir SU'-~Ució~; pueden depender de . - ~ .

la aplicación por parte de los ároitros ae ciertas, di~pOs¡ciones imperativü dtf -¡-: "
una legislación nacional. Por lo tanto, las reg1;is"frripe,rativ8s no pueden ser "
completamente olvidadas, '. '.

. .
6. Estadosenlosquedebentomarseprec3Uciórie's.

'. ,
Este moddo ha sido concebido para apórtar tina ~olución equilibrada a'

los problemas que puedan surgir ..:on motivo de un contrato de concesión

comercinl (o de distribución),: Sin emba~o. en casos ~''(C~lx.'ionak.''S, .este .'
modelo puede Se1' contr.u;o a 'las le,ves ra90nales que protejan al Concesio~',.. .nario/Distribuidor. .

Éste podría ser d caso. por eiemplo, de Bdgica, Líbano,:! algunos país..:s
de Américü Central,) dIJ Oriente Medio, cn los que las pal1es Jeberi..ln n~cu-
n-ir a un ~;'(pt,:'!10anlL's dI,.'utilizar l..'Ste~()nt¡at().

Puede tambien OCUITir quc 101 pr<>l<-,c¡';¡Ún ;\I,.'()rdaJ01 .:11 Concesiona-
rio/Distribuidor por la leg:isbdÓn nacional imp!iljue qllIJ la jurisdk'l.:idn
ordinul'ia dd "ais de este SC01t.:ompcl!Jnte part¡ n:so!Vi,.'!' !as p()sihles Je.s01ve-

nend01s, v en t.:Ol\sIJt.:\Lcnd.\ IJslo JC¡.\I'ia sin <:fel:\O b dÚ\1su!a de arbiu:li<-'
(véo.sll pUITafo ~).

7. Derecho comunitario de libre competencia (y otros)

Algunas cl;iusulas propias de los l:ontra'tos de concesión comercial (o de .
distribución) (en particular aqu¿\!as que limitan la libertad de contratar con

terceros, de exportar productos, o de fijar precios de reventa) pueden ser
Contrarias a las Jisposiciones del derecho de la competencia.

En cuanto al derecho europeo. las cláu:sulas que pudieran ser contrarias

al artículo 85 quedan exentas por id reglamento [983183; dicho reglamento
concede una exención por categorla a ]05 contratos que respeten las condi-

4. En cualquier caso. incluso si no se ha escogido ninguna ley nacional, seg\.in d
anículo 22.3. los árbitros tendr:ín en cuenta las normas de! país del Concesiona-
r'iolDistribuidor, las cuales serán de aplicación independientemente de la ley aplicable
(la que se denomina. .normas de policla.).
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dones que en él SeestabIecen Y que no con' -
de las que en él se enumeran.

Las cláusulas que figuran en el contrato modelo son. en principio. com~

patibles con las disposiciones europeas menciona4as. Sin embargo, ciertas
cláusulas pueden ser inadecuadas cuando se trata con Concesiona-
rioslDistribuidores establecidos fuera de la CEE: por ello. en algunos casos,

se han propuesto soluciones alternarivas que no son compatibles con las
reglas comunitarias de competencia (véase articulo 11. 12 Y 15.2). En estos
casos, queda indicado claramente que estaS soluciones no podrán ser utili-
zadas dentro de la CEE. .

(
8. Recurso al arbitraje internacional

Dado que este modelo constituye un conjunto denomui.s contractuales
uniformes, evitando (siempre que sea posible) la aplícación;d~recta de legis-
laciones nacionales que entren en conflicto, es pertinente que las posibles
disputas sean resueltas por un sistema resolutorio uniforme; organizado a
nivel internacional. .

Desdeeste punto de vista, la mejor solución parece 5er el arbitraje co-
mercial internacional (véase particularmente el artículo 22) que permite un
enfoque verdaderamente internacional y evita el riesgo de diferenciación que
surgiria en caso de recurso a tribunales nacionales.

Puesto que la posibilidad de recurrir al arbitraje constituye un elemento
esencial en la estructura de este modelo. este modelo de contrato no Jebe
utilizarse en aquello!:> casos en que la disputa pueda consid\:rarse no arbitra.
ble (es decir, cuando no sea susceptible de ser sometida a un arbitraje segun
la Convenciónde NuevaYork de 1958).Este riesgo existe pUl1kularmenw

cuando lAs leyes nacionales. para proteger al Concesionario/Distriblik!or
(véas~ más arriba párrafo ó). pr~v~n la 'ompetl:nda o!:'tduslva de la iur;sJi,-
ción no:¡cional.'

9. Precauciones en el uso del modelo

Cualquier modelo de contrato debe adaptars~, en la medida de 10 posible.
a las circunstancias de un caso concreto.

Sin duda. la mejor solución, en teona, es redactar un contrato individual.
basado en modelos existentes, con el fin de tener en cuento:¡ lados los requisi-

tos especlficos de las partes.
Sin embargo, las partes a menudo no se hallan en condiciones de elo:¡bo-

rar un contrato específico y recurren a un modelo ya confeccionado que
ofrezca soluciones equilibradas y que pueda ser utilizado tal cual. sin modi-
ficaciones ni adiciones. Este modelo intenta conseguir un equilibrio entre

ambas partes.

5. Véaseel régimen de los concesionarios/distribuidores en Bélgica.

, '~" "::/

Contrato de dütribución'o

El grupo de trabajo ..dactor de .,;¡e..DíOCIeIo ha tratado de logrv
única solución para cada aspecto contemplado. Sin embargo. cuando esta

elección única no ha sido posible (véase. por ejemplo. los articulas 11. 12.
15.3, 18.20 Y 22.2), se han propuesto alternativas. Estas soluciones alternati-
vas se han presentado una alIado de otra bajo las letras A YB. con el fin de
remarcar que sólo una de ellas puede aplicarse.

Antes de firmar el contrato, las partes deben decidir cuál de las solucio-
nes alternativas escogen. y después cancelar la alternativa que no quieren
aplicar.

En cualqUier caso, el modelo prevé que si ~:;Partes no efectúan esta
elección mediante la cancelación de una alternativa, se aplicará una de ellas

automáticame~t~jde~s~er:O?co~.e_I~.í~lfr213:l.~~~;~?delq. . - -' ,- --".
Hay también una"serie de puntOS'en que ras partes deben haéer constar ~ ...

sus requenmJenios: definición del temtono' y-torp'roductos, productos no

competitivos vendidos por el Concesioni:lIib!Dt~"t:~9uidor, -reembolso de los
gastos -de publicidad, entrega; volumel} de:, :n,c~~ios._mín[mogarantizado.
slOck mínimo. comi,sión sobre las ventas,' ~té. . ; >. ....

Todos estospumos se, han incluido en,lt>s Anex?s'a.este docUmetHo. de
manera que las partes pueden complct<lr ~eñ su caso) modificar dichos Ane-
xos durante la vigencia del contrara sin necesid<ld de hucer cambio~ alte:'tto'
básico del contrato. . . .

Antes de firm<lr el contrato las partes d~~n'!.~mpli.rnentar los Anexos v
suprimir. si cabe, l~s cláusulas que no' necesiien. .

Pur:1 ~\'itur malentendiJos, las pUI"tl'S, al firmar el ..:ontr;\lo, deberán mar-
C:1I' sus inici<liL's en cada pagínu, con d fin dI.: '1.:1\:;OI'.:\1'-;ed~ las modificado-

n~s v sl¡ludone!\ ;.¡.\temativas que han acor,dado. '.
Los Anexos ban sido interpretados en tudos sUs cxtr~m(js. ue i"mm;¡ q\1e

incluso ~n d caso de qlle las partes no cumplimenten algunos pllntns "1.:
puede I:nClJntr;.tr una soluciÓn Jentm del mismo contra lo.

MODELO DE CONTRATO DE CONCESiÓN DE VENTA

(IMPORTADOR-DISTRIBUIDOR EXCLUS1VO)

Entre: "'. con domicilio social en:... (en adelunte "el Sllministrudor~)
Y:.." con domicilio social en:. (en adelante "el Conc¡;siona-

rioiDistribuidor~)

se conviene 10 siguiente:

Ó. Las partes pueden induir en el contrato un preámbulo en el que describirán
los antecedentes de su relación, indicando por ejemplo que el contrato surge como
consecuencia de una relación anterior.

'no



., en el comercio intUnaciOmú

(

ArtfcuIo 1. TerriJorioYprod,,&tos
1.1. El Suministrador concede al ConcesionariolDistrtbuidor. que a su

vez acepta. el derecho exclusivo de comercializar y vender los productos
enunciados en el Anexo 1, párTafo 1 (en adelante, ..los Productos.) en el
teITitorio definido en el Anexo I. páITafo 2 (en adelahte, ..el Territorio.).

1.2. Si el Suministrador decidiera vender cualquier otro producto en el
Territorio, deberá informar de ello al ConcesionariolDistribuidor para
discutir la posibilidad de incIuirlo entre los Productos definidos en el artí~
culo 1.1. No se aplicará, sin embargo, esta obligación de 'informar al Con-
cesionariolDistribuidor si, ame las características de los nuevos productos
y la especialización de éste, no se considera probable que pueda asegurar la
venta (por ejemplo, si se trata de productos de naturaleza totalmente dis-
tinta). ,.

Artículo 2. Buena re v honrade:

2.1. En el cumplimiento de sus obligaciones contractuales, las panes ac-
tuarán de buena fe v con total honradez. .

2.2. Todas las d'isposiciones de este contrato, asi coino las declaraciones

que puedan realizar las partes en relación a él. serán interpret:1das de buena
fe.

Articulo J. Obligaciones del Ci:mcesiol1ario/Distribw'dor
3.1. El Concesionario/Distribuidor vende en nombre y por cuenta propi;;¡.

en d Territorio. los Productos que le son suministrados por el Suministr:l-
dor.

3,2. El Concesion:.II'io/Dislribuiuor so: compromde a esforlarse pOI' au-
ment:lr l:ls ventas de los prodUClOs..m el TeITítmio, ue acuerdo con la políti.
ca de ventas de! Suministrndor y por defenuer los intereses ue este con \a

uiligencia de un ht)mbr~ d~ negocios r~sp()nsablc.
3.3. El Con(.:o.:sion.1rio/Distribuiuor no e...;t;i autorizaJo para al:tuar en

nombr~ y por cuenl;;t uel Suministrauor. salvo autoriz:1dÚn rrevia ':1expre-
s;;t,

3...4. El Concesionario/Distribuiuor puede tr;;tnsmítir al Suministrador.
~n C;;tSOu~ un;;t venta direct:l. los ;;tsuntos en los que no desea compr;;tr o

vender. Dado que de este modo ~l Concesion;;triolDistribuidor ~jercc su
activid;;¡d ~n c;;tlid:ld de intermediario. ¿ste recibirá una comisión. de

acuerdo con el Anexo n, párrafo 1 (si ha sido cumplimentado), o según el

acu~rdo puntuaJ de !:ls partes. que será cakul;;¡da y pag:lu:l conforme al
Anexo n, párrafo 3. Queda expresamente convenido que ~l ejercicio de esta
:lctividad de intermediario. en la medida que reviste un carácter accesorio.

no modifica el régimen del ConcesionariofDistribuidor. el cual conserva su
c;;¡rácter de comerciante independiente actuando en nombre y cuenta pro-

pia.

Articulo 4. Compromiso de 110competencia

4.1. Sin la previa autorización escrita del Suministrador, el Concesiona-
riofDistribuidor no podrá representar. fabricar. promocionar o vender en el

")-;1

, Co",""" de dútribud6rt o """"""'" 145

Territori~ ning6n tipo de producto competitivo mientras esté vigente elcontrato.
4.2. El ConcesionariolDistrihuidor puede representar, fabricar, promo.-

cionar o venderproductosque no sean competitivosI con los Productos.
siempre y cuando infonne de ello al Suministrador por adelantado. No obs~
tante, no estará obligado a hacerla si, teniendo en cuenta: i) las caracteristi~
cas de los productos que el ConcesionariolDistribuidor desea vender; y ü) el
campo de actividad del Suministrador para el que el Concesiona-
riolDistribuidor desea trabajar, no es de espera~ que ello afecte a los intere-
ses del Suministrador. .

4.3. El ConcesionariolDistribuidor declara que 'en fecha en que se firma el
contrato, él representa. fabrica. pro~ociona o vende directa o indirectamen~
te los Productoséstablecidos en id Ariéxó-m. : 'i' ~_.. .. .

Artículo 5. Orgal1i:aciól1de ventas .
5.1. El ConcesionariotDistribuidor dispondrá,\i,e una-&rganizadón de ven-

tas adecuada y, im su caso. de un servi.t:io post~nt:l; con los me~ios y'el

personal necesa~os P:lro ase,gurnr d' cumplimiento ae- ~s obligacion~s 'coñ-
tractu<1les en todo.eI TemlOno," .. .

5.2. Las partes podrán indicar en el Anexo IV los nombres de los clientes

existentes en l:l fecha en que ~e firma el conl.!'tlO,','" :

Anic/do 6. Publicidad v (erias

ó.l. Las partes deberan convenir por adelantauo d rrogr::tma publicitario
parn <.:ao;;taño. Tod:llJpemciÓn publicitaria deberá ser conl'onne a la imagen
dd Suministrador ':1a S,l! política cOl:ner.ciaL ¡:.¡ Coste de la publiciuau ;,u.;oI'- .
dada se repartirá proporcionalmente entre !as partes segÚn d Ane.''Co V (si na

7. Pnr lu lanLO, d C<Jn~'~"ii"n.ul"IDisll1buidur ~.s tibn.. d~' n:pl1."i<:nIJI",)It~)S pm-
ductos cOrT'l~tiLivos en otros Icnltorius. En algunas -,ituaciones particulares (pOli
ejemplo. en el caso en <.!uela colabol,¡¡ciÚn enlre el Cun<.:l'si(~n¡¡l'ioIDislribuidm' v \Lna
empresa competiuOl'¡). de! Suminislrador pudiera pone!' ..-n pclig!'o la confianza entre
las pa!1cs o la protecchjn de la inrOlm;;¡ciÓn wnndencia!1 las partes pueden decidir
e."CtenJer e! compromiso de no competencia mas alla de! lenitorio !liado en el contrnto.
Sin cmbal'go. una cláusula de este lipo seria contraria a la exención por calegori¡¡
prevista en el regJ¡¡mento CEE 1983/83 (véase la introducción. p;;itrafo 7).

8. En ¡¡Igunos c¡¡sos. las partes podlian dese¡¡r e."Ctender el compromiso de no
competencia a ]a venta de productos no compelitivrn; procedentes de un fabricante compe-
tidor de! Suministrador. Una prohibición de este tipo se justifica en el c¡¡so t':n que la
rel¡¡ción contractual entre el competidor y el Suministrndor pudiese poner en peligro la
confianza entre [as partes o afectara la necesidad de proteger ciertas infonnaciones
confidenciales. Sin embargo. dicha cláusula podría ser también contraria a la exención
por categotia prevista en el reglamento CEE 1983/83 (véase la introducción. párrafo 71

9. Las partes pueden especificar más detaHadamente las obligaciones a las que
están sujetas como por ejemplo. el tipo de local comercial. la cualificación del equipo
técnico. el número de subcontratantes. etc. (Véase ígualmertte el articulo 14.2.)

1Q. Esta indicación se revela muy útil cuando es necesario evaluar [a importancia
de la clientela aportada por cada parte y eIJo especialmente en el conte:<to del anlcuJo
20 (véase en]as indemnizaciones en caso de rescisión).
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sido cumplimentado); en el Caso contrario, cada parte soportará los gastos
en los que hayan incurrido.

6.2. Las partes convendrán la participación en ferias y exposiciones den.
tro del Territorio. Los costes de la participación del Concesiona.
riolDistribuidor en dichas ferias y exposiciones se dividirá proporcionalmen-
te entre las partes según el Anexo V. pám1fo 2.

(

Artículo 7. Condiciones para el suministro. Precio

7.1. En principio, el Suministrador debe suministrar los Productos que le
sean encargados siempre y cuando estén disponibles y que e! pago de los
mismos ofrezca suficientes garantías. El Suministrador no puede. sin em-
bargo; rechazar injustificadamente los pedidos tramitados por el Concesio-

nariolDistribuidor. En particular. el rechazo reiterado de pedidos contrario a
la buena fe (por ejemplo, a los solos efectos de. '.iificultar la actividad del
Concesionario/Distribuidor) se considerará violación de las obligaciones
contractuales por pane de! Suministrador.

7.2. El Suministrador se compromete a esforzarse por satisfacer los pedi-
dos que haya aceptado.

7.3. La venta de Productos al ConcesionariolDistribuidor se regirá por ias
condiciones generales de venta del Suministrador. cuya versión actu.:¡lmente
en vigor. figura en el Anexo VI. párTafo 2. y por el Convenio de Naciones
Unidas sobre los contratos de vema intemacion.:¡! de mercancías (Conwnio
de Viena de 11 de abril de 1980)." En caso de contradicción entre las condi-

ciones generales y las disposiciones de este contrato, prevalecen estas ulti.
mas.

7.4. El precio que deberá pagar el Concesionario/Distribuidor sera el que
figure en la lista de precios en vigor en d momento en que el Suministra.
dor ,~ n..'Ciba d pedido, ¡;on los descuentos indicados en 1 An...'cm VI. p.:iIT.:diJ
2, s;¡lvo que exista acuerdo contrario, y los precios plLL'dan "e1" modil'kados
en todo momento, previo aviso de un mes."

7.5. El Concesionario/Distribuidor se compromete a respct:lr escn.¡pulo.
samente las condiciones de pago convenidas entre las panes.

(

] 1. La reFerencia al Convenio de Viena implica qw: incluso en el caso de qUe di.
cho Convenio no fuera de aplicación. porque por ejemplo. el contrato se rigiera por la
ley de un estado que no hubiera ratificado el Convenio. este se aplicará. Dado que el
Convenio de Viena se concluyó e:'lpresamente para regular la venta internacional. esta
solución parece ser!a más apropiada.

12. Esta disposición que se refiere a una lista de predos en vigor, lo que sign¡[ica
que el precio no ha sido definitivamente fijado en el contrato, no será válida en algu-
nos paises como por ejemplo Francia.

13. Es fTewente que el Suministrador se reserve el derecho de modificar los pre-
cios previo aviso suficiente. Sin embargo, un abuso de esta facultad (por ejemplo, un
aumento injustificado de precios frente a un único ConcesionarioiDistribuidor) puede
ser contrario al articulo 2. Para evitar abusos de este tipo, las partes pueden con'.enir
que se apliquen al Concesionario/Distribuidor las condiciones del cliente más favoreci.
do.
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7.6. Se conviene que los Productos suministrados son de propiedad del
Suministrador basta tanto éste '4 no haya recibido íntegralmente su pago.

Articulo 8. Objetivos tk venta. Volumen de. negocios mínimo garantizado "

8.1. Las panes pueden convenir anualmente los objetivos de ventas para
el año siguiente.

8.2. Las partes se esforzarán al máximo por alcanzar los objetivos conve~
nidos, aunque si no lo logran. no se considerará incumplimiento de contrato.
a menos que sea debido a negligencia.

8.3. En el 'Anexo VII. las partes pueden convepir mi Volumen de Negocios

Mínimo y d~terminar las consecuencias de su in~~plimiento.

Articulo 9. Subco~ces~o"an"os/Distn'buidores .0-"agir1les'~

9.1. El ConcesionariolDistribuidor podrá ~9ntratár a Subconcesiona-
rioslDistribuiclores v agentes para la. venta- dé" los~Productos'en el TeITitorio,

siempre que inform~ de ello. con antelación. al Sumin.istrador."

9.2-. El ConcesionariolDistribuidor s.~ní.re¡;ponsable de sus. Subconcesi'o.
narios/Oisuibuidores o agentes.' . , . ,

ArticlIlo 10. [n!onllació/¡ para d SWllillistrador -
] 0.1. El Concesionario/Distribuidor mantendrá al Suministrador pun-

tualmente inform.ado sobre sus actividades, las condkiones del merc:.ldo v el

estado de la competencia dentro dd TerritOrio y deberá atend...'1' cllalquiel
solicitud l.al.Onable de información del Suministrador.

10.2.. El C\mcesionario/Dislribuidor m:.lntendr.:i a] Suministrador pun.
lualmente informado sobre: l} la:; leves y normativas vigentes en el TeITit(¡-
rio v qUe deban cumplir los Productos (por ~jl'mplo, normas sobre impomt-
ciÜn. etiqul..'taj t,;ar.1ct.:n'stÜ..',J.,; !I..\:ni¡;as, requisitos de seguridad, ...'tc.); 2) v,
en la medida en que se:.ln relevantes para el Suministrado!', las leves v nOI.
mativ~LS rebtivas a !a actividad del Cqncesilmal'io/Distribuidor.

14. L.I eficacia de esla d:iusula defiende de]a ley ó.lflli<.:ahleen el pais dCJnJ~'sc si.
nia la mercanda. y p\¡cJe no ser valida en algÚn pais. Par:¡ ma", infOLmadÓn I.c!;ui\";;¡a
este punto. vease la public.aciÓn de l.a C.C.l. n." 46;7 sobre las cláusulas de I'l"SC¡'V:Jde
dominio

15, Hav una diferencia enlre los "Obj~tivos de Ventas. (8.1, 8.2) Ye! .,Volumen J~ Ne-
gocios M!nimo garantizado. (8.3). El im:umphmiento de! plimero no sup<me la rc~cisi')n
de! contrato. mientras que e! im:umplimiento del-;egundo puede .~upon~r la 1'C."cisióndel
contrato. Si las panes desean llegar a un acuerdo sobre e! "Volumen de NegociOlSMínimo
Garanti1.1doo. deberán cumplimentar el Anexo Vil. Los ohj~tivos perseguidos por las dos
Jispo~iciones son. pues, distintos.

16. Bajo ciertas circunstancias sena aconsejable anadir una cláusula en la que
cada parte se comprometiera a no contratar SubconcesionarioslDistribuidores. agentes
o ~mpleados de la parte contraria.

17. En algunos casos. las partes pueden convenir que el ConcesionariolDistribui-
dor no pueda contrat.ar SubconcesionarioslDístribuidores o agentes sin el previo con-
sentimiento del Suministrador. Est.a posibilidad es probablemente contraria al regla-
m~nto CEE 1983/83 en !.amedida en que la libertad del ConcesionariolDistribuidor de
organizar su red de ventas queda limitada.

'}-~
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Anfculo 11. Precio de rwenta

A
El ConcesionariolDistribuidor es

libre de fijar el precio de reventa de
los Productos.

El ConcesionariolDistrihuido no

aplicará ninguna política de precios
que pudiera perjudicar la imagen de
los Productos.

(
Artículo 12. Venta fuera del Territorio
A"
El Concesionario/Distribuidor se

compromete a no dar publicidad a
los productos v a no crear sucursa-
les ni establ~cer depósitos para
distribuir los productos fuera del
Territorio.

B" NO SE APUCA EN lA.
CEE

El ConcesionariolDistribuidor se
compromete a respetar los precios
de reventa fijados por el Suminis-
trador e impone dichos precios a
sus propios compradores--vendedo-
res.

B. NO SE APliCAEN LA
CEE, "

El ConcesiomujolDistribuidor se
abstendrá de vender los' Productos a
clientes establecidos fuera del Tem-

torio o a clientes que puedan pare-
cede susceptibles de vender los
Productos fuero del Territorio.

Art¡(;/¡10/3. A.farcasregistradas.ysÚ'Jbolosdel St/minisrrador
13.1. El Concesionario/Dislribuidor utilizará l¡¡,s marcas com~rciaJ~s, los

nombres registrados y otros ,.,;ímbolos d~1 Suministrador sólo a los únicas
efectos de id~nliñcar y promocíonar los Productos d~ntro de! alcance de su
contrato v en interés ~xdusivo d!.!1Suministrador,

13.2. El Ctmccsionaria/DistribuiJor Se compromct~ a no rcgistrnr ni :-Ioli.

citar e] r!.!gislro de ningún nombre. marca comercial o símbolos del Sumiso
trndor (o de olros similar!.!s que indu'lc:.¡n a confusión con los del Suminis-
trador). en d T etTitorio o en cu;.¡lquicr otro !ug:.¡r.

13.3. El derecho de uso de I:.¡s marc;.¡s l.:omerciales, nombres rL'gistrnJos y
símbolos del Suminh;trad()T. según lo estipulado en el pálT¡¡,fo ! de este ar-

tículo, cesará de inmediato para d Com:esionario/Distribuidor en el mamen-
lo d~ rescisión o resolución de este contrata por cualquiera motivos. No

obstante, incluso una vez expirado el contrato; el Concesionario/Disuibuidor
conserva el derecho de vender los productos que le queden almacenados con
la marca del Suministrador.

(

18, Esta disposiciónes contraria al derechoeuropeode la competenciaasfcomo
a las leyes de muchos países industrializados. Antes de utilizar la hípótesis B, es ac:on-
sejable que las partes comprueben si es conforme a las disposiciones imperativas
vigentes en los países implicados.

19. Esta cláusula es conforme al artkulo 2.2. c) del Reglamento 1983/83 y es de
aplicación en la CEE.

20. Esta alternativa es contraria al derecho de la CEE de la competencia y. en
consecuencia. debe evitarSe en aquellos contratos concluidos con Concesiona-
rio~lDistribuidores establecidos en la Comunidad Europea.
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13.4. El ConcesionariolDistnbuidor notificará al Suministrador cualquier
violación que llegue a su conocimiento de las marcas o nombres comerciales
u otros símbolos o derecho de propiedad industrial. propiedad del Suminis-
trador.

Artículo 14. Almacenaie de productos y pie:.as de recambio, &rvicio post.
venta

14.1. El Concesionario/Distribuidor se compromete a mantener durante
el periodo de vigencia de esle contrato, una cantidad de Productos almace-

nados y de piezas de recambio suficientemente~í!T1portante para cubrir las
necesidades normales en el Territorio y, en cualqui'er caso, cOlTespondiente a
]as cifras que se indican-en el Anexo VIII. - ",' .

l..U. El ConcesionariolDislribuidor se compl;,in~Ü~ a asegurar un servi-
cio postventa, según los términos y las condicio&S'previstas en el anexo LX,

siempre y cuando ~ste haya sido cumplimenladot - " .

ArticHlo /5. Dislribu,"'ión ~xcl¿jsiva - ~''''' i-:". '.

. 15. l. Durante d periodo de vigencia.de'este.l..'Ppt.rat.o;'~1 Suministrador no .
otorgaci a ninguna otra persona oemprésa(induso Hli:.¡ks) el derecho de
representar o vender los ProduclOs dentro dd TelTÍlOrio. AdemÚs, d Sumi-
nistrador se abstendrá de vender:.¡ dientes ~t:.\bleddos dentro del TelTilorio,

salvo que se cumpbn las disposiciones del,al'tículo 1é.

A

15,2. El Suministr:.u.1(}1' podrá
vender los Pnx.1uctos a clientes esta,

bb:idos fuera Jel TelTÍtmio. indli~o

cU:.lodo ":slO~ teng:l11 1:.1intenci()11 de
reexpOl.tarlos h.\ci:.¡ el T ~'I,.iwri(). Sin
emhurgo. el Suministr:.ldor no podr:.í
so!id¡;,¡r expresamente :.1sus dientes
que rc:.llkcn por olros medios didms
venl¡¡,S a terceros, con objeto de
tdudir 1... obliga.ciÓn de exclusividad_-
prevista en el primer párrnfo de esle
artículo.

B 11 NO SE APLICA EN L\
CEE

15.2. el Sllministrador se abs-
tendrá de vender los Prqductos a
(;ompradol'es de i'tt~'r;¡dd Territorio
si s;.¡lk' () ddlier;\ S¡\lll'r q\le esto...
compr':.ldon::-; li~'ncn inlc!1(;j¡jn de
vender dichos productos cn el Ten';,
tono. -

- El ,Suministrador impone a SIlS
C.oncesionario:-;¡Distribuidores la.
obligOlciónprevista en este páTTafo.

Articulo 16. Venia direcla

16.1. El Suministrador tendrá derecho a tmtar directamente con los

clientes que figuran en 10. lista del Anexo n, párrnfo 2. Respecto a las ventas
efectuadas a estos clientes, el ConcesionariolDistribuidor tiene derecho a la

21. E.sta hipótesis es contraria al Derecho europeo de la competencia y debe ser.
por ello. excluida de los contratos concluidos con Concesionarios/Distribuidores de la
CEE. asi como con Concesionarios/Distribuidores establecidos fuera de ]a CEE. cuan-
do exista el riesgo de que puedan vender los productos dentro del territorio comunita-
no.

)os-



comisión prevista en el Anexo IL P'múo 2. Este artículo no será aplicable si
el párrafo 2 del Anexo 11 no ha sido cumplimentado.

16.2. Cuando el ConcesionariolDistribuidor tenga derecho a percibir una

comisión. ésta será calculada. y pagada según lo ~tablecido en el Ane;ta n.

pámúo 3.

Artículo 17. Información para el Concesionario/Distribuidor.
17.1. El suministrador proporcionará al ConcesionarioJDistribuidor toda

la infonnaciónnecesaria relacionada con los Productos (c;atálogo, etc.) para

que el ConcesionarioiDistribuidor pueda cumplir con las obligaciones dima-
nantes de este contrato. Al finalizar el contrato, el Concesiona-

rio/Distribuidor restituirá al Suministrador todos los documentos que le

fueron proporcionados y que estaban en su posesión.
17.2. El Suministrador comunicará al Concesionario/Distribuidor cual.

quier otra información necesaria para que pueda cumplir sus obligaciones,
incluso y sin reserva alguna, cuando se trate de información relativa a una
posible reducción de sus c;;¡pacidades de suministro. .

17.3. El Suministrador mantendra al ConcesionariolDisttibuidor informa-

do de cualquier novedad pertinente relacionada con los clientes del Territorio.

(

Arricldo 18. DI/radór! del cOl1lrato.
A

18. \. El preSC01e cOntrato se es-

t.1blecC' por periodo indefinido v
I:ntro.ró. en vigord

(

A

18.2. El \:ontrotO podr:1 ser resuel.

to por cualquiero de las partes me-
dio.nte notificación por ~crito que

garantice confinnación de recepción
con fecha (carta certificada con acuse

de recibo, mensajeria especial) con
una antelación no inferior a cuatro
meses. Si el contrato ha durado má5

de cinco años, el plazo de notificación

previa será de seis meses. El final del
plazo de notificación previa coincidirá
con el final de un mes natural. ¡¡

B"
18.t. E! presentc contrato entro.

L'nvigor d día:

y wtminará el día:

B

18.2. El conlroto SI.;:renovará au.

tomjticam~nte por penados sucesi.
vos d~ un ano, a no ser qu~ alguna
de las partes lo resuelva mediant~
notificación por escrito que garanti-
ce confirmación de ret:epción con
fecha (carta certificada con acuse de

recibo, mensajena especial. etc.) con
una antelación no inferior a cuatro
meses. Si el contrato ha durado más

de cinco años, el plazo de notifica-
ción previa sera de seis meses.

22. Esta solución puede e!egirse cuando las partes deseen tener un periodo de
prueba. Si después de este periodo, las partes desean que el conU'a1o tenga una dura-
ción indefinida, deberán modificar e! articulo 20.2.

23. Las partes podrán convenir plazos de notificación previa a mayores o inferio-
res. Es aconsejable que e! plazo sea suficientemenle Iarp> para que I~ partes puedan

:r~
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Ar1ú:uIo 19. &solución anricip<u/4

19.1. Cualquiera de las panes podni resolver este contrato con efectos
inmediatos mediante notificación por escrito que garantice confirmación de
recepción (carta certificada con acuse de recibo. mensajerla especial), en
caso de incumplimiento grave por la otra parte de sus obligaciones contrac-
tuales o en caso de circunstancias excepcionales que justifiquen una resolu-
ción anticipada.

19.2. Cualquier incumplimiento de una parte de todas o algunas de sus
obligaciones contractuales que resulte en detrirriento de la otra parte, o que
le suponga una pérdida considerable de lo qJe~ esperaba obtener de este
contrato, se considerari incumplimiento de contrato grave a los efectos del
articulo 19.1. Las circunstancias en las que no Seria razonable requerir a !a
parte que resuelve el contrato que continúe ligada a.él se considerarán cir-
cunstancia5 excepcionales a los efectos del o.rtícufu. 19, l.

19.3. Las partes contratantes convienen que ~I incumplimiento de lo dis-

puesto en... de este c~ntrato se c~nsiderara una'pru~ba aparente de incum-
plimiento d~ cOt'HrMo grave.!' ASlmismo,-'\;ualquier.mfumpHmient4,).de la:¡
obligaciones contractuales se. considero.rá grave si..se. repite a pesar de haber
recibido el requerimiento de la otra pane par:a cumplir dichas obligaciones,

19.4. Las. partes acu.erd.:m que, entre otro.s, las siguientes situ.D:ciones se
consideren drcunslanclas cxcepcionales que justifico.n la rescisión por la
ot1"',,\parte: quiebro, moralOtÍo., administra¡,:ión.judicial. liquidación o cual-
quier convenio de pago entre el deudor y los acreedores, o cualesquiero.
dn.:unst.1nL'ias qUL' prcvisibk'ment~ afect~n sustandalmente la \;.1pacir.bd JL'
la otra parte Jc cumplir con sus obligaciones contro.ctuales.

1'J.5. Si las panes ha cumplimento.do el Anl:xo X. el Suministrador't.1m-
hi~n podrá resolver el contrato eon efecto inmediato en '-'aso de cambio de
eontrol. de propiedad ylt) direcciÓn de! Concesionario/Distribuidor previslO
en el Anexo X. .

1':1.6. Si una dI: las pat11:S rcsdnde el eontro.to de confOlmidad wn este
articulo, pero las ro.:lQnes <!xpuestas (si I;;¡s hubierc) nQ justifican \a rescisiÓn,

¿sta será efectiva, pero la otro. parte tendrá derecho a daños y perjuicios por
la rescisiÓn injustificada. Tal indemnización SI:r;Í igual a1 beneficio medio de

adaptarse a la nueva ~ituación. Este objetivo debe ser tenido en consideración espe'
cialmente cuando el ConcesionarioJDistribuidor~e hava comprometido a efectuar
inversiones especificas para re:liizar la venta. de mercancias del Suministrador

24. Las panes pueden hacer referencia a aquellos aniculos cuyo incumplimiento
~ea de especial imponancia. Puede ser el caso de! articulo 4 (compromiso de no com-
petencia), 7.5 (respeto de las condiciones de pago acordadas). g.3 (objetivo mínimo
garantizado. si lo hav). 13.1 (registro no ;)utorizado de marcas de la fabricante por el
Conce~;jonariolDistribuidor). 15 (respeto de derechos exclusivos por el Suministradorl.
Se recomienda que e! uso de este articulo se limite sólo a las situaciones más esencia-
les.

25. En los casos en que e! ConcesionariofDistribuidor es una empresa, el Suminis-
trador puede haber entrado en e! contrato en base a que un individuo particular si.
guiera en activo en la organización. El Anexo X se puede completar para cubrir esta
situación.
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la venta de los Productos del periodo que el contrato hubiera 'durado de'nO .
haber sido rescindido antes de su término. en base al volumen de negocio del

año precedente. a menos que la parte perjudicada demuestre que el perjuicio
real es mayor (o al contrario, si la parte que ha. rescindido el contrato de..
muestra que el perjuicio real es inferior). La indeffin.ización anterior se suma
a la debida según el articulo 20.
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Artículo 20. lndemnización en caso de rescisi15n

A"
20.1. En caso de rescisión de

contrato el ConcesionariolDistribui~
dar no tendrá derecho a indemniza-
ción por el fondo de comercio o
compensación simiJar."

B
20.1. En caso' de rescisión del

contrato por el Suministrador por
razones diferentes del' incumpli-
miento sustancial pOr parte del
ConcesionariolDístribuidor, éste
tendrá derecho a' una indemniza.
ción según el anexo XI.

20.1. La disposición anterior no afecta el derecho de! Concesiona.
riolDistribuidor a reclamar daños y perjuicios por incumplimiento del con.
trato siempre y cuando la rescisión por pane del Suministmdor suponga tal
incumplimiento y no este prevista en d anículo 19.6.

Arriculo 21. Devolución de documemos v mUestras
21. [. Al finalizar este contrato el ConccsionariolDistribuidor dcvolverá

al Suministrador todo d material promocional '! otros documentos'! mues-
tras que le hayan sido suministrados pOI" el Suministrador v estén en su
pi)der.

2 [.2, A clccdÓn dd Concesionario/Distribuidor. d Suministrador como

prará al Concesit)Oario/Distribuidor Iodos los productos que ésle tcngu al.
muccnados,. en el caso de que el Suministrador aun los vendu y estén nuevos
y en su embalaje original. ul precio pugado originariamente por el Concesio.
nario/Distribuidor, Los productos que el Suministrador no adquiero de esta
manera deberán ser vendidos por el Concesionario/Distribuidor de acuerdo
con el contrato en las condiciones habitunles,"

Arriculo 22. Arbitra;e. Ley aplicable

22,1. Cualquier divergencia derivada o relacionada con el presente con.
trato se resolverá definitivamente de acuerdo con el Reglamento de Concilia.

26. E~ta di~po~idón puede ser contraria a las nonna~ imperativas de a]guno~ pOli.
se~. Vid. introducción, § 5.

27. Esta amplia definición se refiere a toda compen~ación pagada en caso de res-
cisión de! contrato con independencia de que sea una re~cisión por parte del Sumínis.
trodor. Esto incluye el pago de cantidades que pueden ~er definidas como «indemniza-
ción» o -indemnización por el fondo del negocio».

28. Vid. también nota 19.

A
22.2. Cualquier cuestión relacio-

nada con este contrato que no esté
expresa o tácitamente establecida
por las disposiciones de este contra-
to se regirá por ~os principios lega-
les generalmente reconocidos en
comercio internacional como apli-
cables a los- contratos de distrtbu-
dón internacionales. con exclusión
-sujeto a lo establecido en el ar-
tículo 22.3 siguiente- de las leyes
nacionales."

B

22.2. Este contrato estará regido
por las leyes de .., (nombre del pais
cuya ley se aplicará),"

22.3. En cualquier caso se considerarán las disposiciones legales oh,i¡ga-
torias en el país donde L'Stá .::stabb:ido el ConcesionariolDistribuidor qu.::
sean aplicables incluso si el con troto '::Sl;) sometido a una legislación extran-

jera, Se tendr¡in en cuenta tules dispos¡ciones en la medida en que rellt'jen
principios universalmente reconocidos v -siempre,! cuundo su ;.¡plic;'¡cIÚn
parezca razonable en el contexto del com~rcio intcrnucloniL

Articulo 23. {/1(.:f¡jsidl/ awumd/Ú:a L''' L'lprL'sCI!/c COI//mlo.
23.]. Si las partL'S no h;.¡n elegido una.de bs ;.¡!temativ;.¡s propuestas en los

~:~t~~l~[)~~e[~~~~' v[ ~.l:~~1;) 2~};;;:nC(~~l'~i~{I)et~..~;I~s~~~~~~!~~\~.~os~~~tl~~.l~~

considerará :.lplkable la ;.¡ltcl11aliv;.¡ ,\,

23,2, Lo.s ~lnexos;'¡ este conU';.¡lo i'orD1an parte integrantc del mismo, Lo.>;
anl.J.'(o:->!) pal'tes de :.lnexo que 110 hav~ln .sido cumpliment;.¡dos ~erán decti.
vo:->sÓlo en la medida y en ius (,:ondiciones cst:;¡.bleciJas o.:nd presenlc con-
tr.1to,

Articulo 24.. t1cuerdos amen.ores. i'v1odif¡cación. Nulidad. CoJsidn.

24, l. Este contrato sustituye cualquier otro acuerdo anterior entre las
panes sobre este asunto.

24,2. No serán válidos ningún añadido o modificación, a m.::nos que sean
por escrito, o en la medida en que cada una de las partes con sus respectivas
actuaciones asi lo hubiere reconocido,

29. Vid. Introducción. § 4.
30, Este modelo de contrato ha sido elaborado ~obre la base de que no e~tar.i re.

gido por ninguna [egi~lación nacional concreta (como e~tablece. [a alternativa A de!
arto 22.2). Sin embargo ~i las partes desean someter este acuerdo a una legislación
nacional (escogiendo ]01alternativa B) deben comprobar ante~ si las cláu~ulas de este
modelo se ajustan a !as dJspo~iciones obligatorias de]a legislación escogida.

~'}
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24.3. Si fuera nu!a o inaplicable cualquier disposición o cláusu1a de este

contrato, el contrato se tomará como un todo para que surta efectos lo más

próximo posible a la intención originaria de las partes; sin embargo, si por
una buena razón. cualquiera de las partes no hubiera concluido el contrato sa-
biendo la interpretaCión del contrato resultante de lo anterior, el contrato
será nulo.

24.4. El presente contrato no puede ..rer cedido sin el aC,uerdo previo de
ambas partes por escrito.

(

Arrú:ulo 25. Texto autenrico

El texto español de este contrato es el único texto auténtico,"
El Suministrador El Concesionario/Distribuidor

En

(

31. Si el controto está escrito en otro idioma, deberá, como es lógico, modificarse
esta cláusula indicando el idioma del contrato.

Contrato de distribud6rr O COII«Sión

ANEXO 1

PRODUCTOS Y TElUUTORlO

(Anicu1o 1.1)

§ l. Productos

[...]

Si este párrafo 1 del Anexo 1 no ha sido cumpllmentado, todos los pro-
ductos que el Concesionarioillistribuidor produzca y/o co~ercia1ice en el
momento presente o en el futuro, se considerarán:~omo .Pr~ductos» para
los propósitos de este contrato." ,

§ 2. Territorio
.".

[...] .'i.
Si <ó:slepalTafo 2 del Ane.-:o I no ha sido cumplim~¡'údo, todo d tenitorio

del país en d qu~ el Conci~ion.lI;olDistribuidor tiene: su lugíJ,r de m:gocio .se

considerará como d "Temlorion par.1los propósitos:de est~cQ.ntrato.

32. Si las partes optan por esta solución (incluyendo cualquier producto futuro t:n
d contrato). pueden surgir problemas en ca:,u de conflicto entre los productos nuevos
del fabricante y productos de otro fabricante ya represemador por el Concesiona-
rioiDistribuidor. Si dichos problemas son previsibles. las partes deberían definir regla.-;
adecuadas para solucionar el conflicto.

'1-?
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§ l.Comisfón normal (artículo 3.4)

Cuando actúe como intermediario. de acuerdo con el arto 3..1., el Conce-
sionariolDistribuidor tiene derecho a una comisión del... %.

§ 2. Comisión de cüentes especiales (artículo 16)

Para todas las ventas directaS de los clientes a continuación indicados, el

ConcesionariolDistribuidor tiene derecho a las siguientes comisiones:
...%
..%
..%
h%

§ 3. Cálculo y pago de la comisión

3.1. La comisión se calculará sobre la suma neta de las facturas. .:s decir.

sobre d precio de venta efectivo (deducidos los descuentos que no sean los
de pago al contado) al margen de cualquier carga adicional (como embalaje.
transporte. seguro) y de todos los impuestos y tributos (induyendo el im-
puesto sobre e! valor anadido - ¡VA) de cualquier tipo. siempre que tales

C:1rgos adicionales. impuestos y tributos constan en la factura por separado.
3.2. El Concesion.uio/Distribuidor devengará d derecho a la comisión

despU!~s del pago por parte del diente del predo l"a..;turndo integro. En ¡;;,¡so
de pago parcial realizOldo en <.:umplimiento Lid contrato de comprnvcnta. el
Concesionario/Distribuidor tendrá derecho a un pago anticipado proporcio-
nOlI.

3.3. En el caso de que sea n~esaria una autorización gubemaliva (por
ejemplo. debido a los reglamentos de control de cOlmbios en el país del Su-
ministrador) para que el Suministrador pueda transferir la comisión al ex-
tranjero (o cUOllquier otra suma a la que tenga derecho el Concesiona-
riolDistribuidor). el pago de la cantidad se realizará tras la concesión de la
señalada autorización. El Suministrador hará en su debido momento todos

los pasos necesarios para obtener las autorizaciones antes indicadOlS.
3.4. Salvo acuerdo en otro sentido, las comisiones se calcularán en la

moneda del contrato de compraventa con respecto al cual se deban.
3.5. Cualquier impuesto que grave la comisión del Concesionario/Dis-

tribuidor en el Territorio será a cargo del ConcesíonariolDistribuidor.

't'j
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~, ANEXO m

PRODUcros y SUMJNlSTRADORES REPRESENTADOS POR EL
CONCE510NARIOIDISTRIBUIDOR

(Artículo 4.3)

El ConcesionarlolDistribuidor declara por la presente que representa (y/o
fabrica, comercializa o vende) los siguientes productos, directa o indirecta-
mente, en la fecha en que se concluye el presente contrato:

SUMINISTRADORES PROqUcrOS

:.:

-,''''



Cont7u1Dsde coI.borÓción'en el comm:io ~

ANEXO IV
NOMBRES DE LOS CLIENTES EXISTENTES

(ArtIculo 5.2)

§ 1.Por la presente el ConcesionariolDistribuidor .declara que, antes de
concluir este contrato, vendía productos del mismo tipo que los
Productos a los siguientes clientes en el Territorio:

[..,]

(
§ 2. Por la presente el Suministrador declara que, antes de concluir este

contrato, vendía (directamente o a través de otros) los Productos a
los siguientes clientes dentro del Tenitorio:

[..,]

(

Contm.to tk distri1mci6n o conasión

ANEXO V

PUBUCIDAD. FERIAS y EXPOSICIONES

(ArtIculo 6)

. I
I '
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§ 1. Publicidad (Articulo 6.1)

Salvo acuerdo escrito en otro sentido, los gastos de publicidad acordada

se repartirán entre las partes como sigue:
Suministrador .. %
Concesionario/Distribuidor.. %

Si los espados dejados en blanco sobre esta:flíneas no han sido reilena-
dos por las partes, cada paI1e soportará los gastos de publicidad que hava
encargado. .

§ 2.Ferias y Exposiciones (Artículo 6.2)

Salvo acuerdo esclito en otro sentido, los g~tos de p'anidpadÓn en fe-
rias v exposiciones se repal1irjn entre las panes como sigue:

Suminislrador ,. %
C,mcesíonatio/Oistribuídor "1"

Si 10.s <.'spao.:ios ~'n blanco sobre estas lineas no han sido 1'..:II..:na.

dos por las p:ln..:S, [Jan..: soportar:i los g~lslOs de p~\I.ti<.:ip:h.:i(H1L'n I¡,¡s
ferias \' L'xposkiol1":s c'n bs qlle h:IV~1partic.:ip:ldo.

"FfJ
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" . ANEXO VI
CONDICIONES DE VENTA. DESCIJENTOS '

(Artículo 7)

§ 1.Coodfc:ionesgeneralesde ventadel s~or

161

Se adjuntarán al contrato.
Las condiciones generales de venta del Suministrador serán de aplicación

sólo si se adjuntan a este documento. o si se ha transmitido por escrito de
otro modo al ConcesionariolDistribuidor para los fines de este contrato.

§ 2. Descuentos ylo precios garantizados al ConcesionarlolDistribuidor

( El ConcesionariolDistribuidor tendrá derecho a un descuentO del. . %

sobre la lista de precios a la que refiere el articulo 7 A.
Si no se cumplimenta el espacio en blanco del páITafo' anterior por las

partes. y en el caso de que no hubiera una lista de precios especiales para
Concesionarios/Distribuidores, el Concesionario/Distribuidor tendrá derecho

al descuento que se aplique normalmente por parte del Suministrador a la.s
distribuidoras que estén en ]01misma situadón para cantidades similares de
Productos.

(

Este Anexo VD es aplicable sólo si las partes han detenninado el objetivo
mínimo reUenando uno de los espacios que a continuación se ofrecen.

El ConcesionaricIDisnibuidor se compromete. a lo largo de cada año. a
colocar pedidos por no menos de:

... (cantidad de dinero) "
.. (cantidad de Productos)

... % del objetivo convenido de acuerdo con el .wriCulo 8.1.

Si al final del año el Objetivo Mínimo Garanti~o arriba indicado no se

alcanza. a menos que el ConcesionariolDistribuidor: muestre que no se le
puede hacer responsable de este hecho. el Sumini~trador tendrá derecho. a
su elección. a condición de que dé aviso con un mes ae antelación. a termi-
nar este con troto. o a cancelar la e."(c1usividad 'del ConcesionariolDistri.'
buidor. o a' reducir la extensión del Territorio. ElIo'no obsulnte. ~te derecho

debe ser ejercido por ~scrito no más tarde de los dos meses siguientes aJ fin
del año en que el Obj~livo Mínimo Garontizado no se haya aJcanzado.

A menos qU~ las panes acuerden aqui otros cifras. eJ Obj~tivo Minimo
Garantizado será asimismo aplicable a cada año de duración (induso <:n
caso de renovación) de l.."Steacuerdo.

33. Si se opta por esta alternativa. se deberia vigilar que la suma ;ll;:ordada no ~ea
automátkamente reducida (de año en año) I;:omo consecuencia de la intladón; por
ejemplo. previendo un incremento anual.

e1
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.STOCK» DE PRODUCTOS Y PIEZAS DE RECAMBIO

(Artfculo 14.1)

El ConcesionariolDistribuidor acepta mantener el siguiente ..stock. mí~

nimo de Productos y piezas de recambio:

[...]
Si el presente anexo no ha sido cumplimentado por las partes. el ..stock-

mínimo será determinado según las necesidades razonables para el Territo-
rio. .

(

(

~~~ <k distribución o concuión

ANEXO IX

SERVICIO POSIVENTA. REPARACIONES. GARANTiAs

(Artfculo 14.2)

163

Este anexo sólo será de aplicación si está finnado por las partes.
l. El ConcesionariolDistribuidor acepta proporcionar. a su cargo y con su

propio personal y sus medios técnicos. un adecuado servicio de postventa
que se extenderá a todos los Productos para los que tal asistencia sea reque-
rida en el Territorio. Dicho servicio de posventa ~ proporcionará segÜn los
estándaresindicados por el Suministrador. ~

2. El Suministrodor proporcionarri al Concesionario/Disnibuidor !a for-
mación necesaria parn. permitir al personal de ésta proporcionar los servicios

arriba indicados. El Concesionario/Distribuidor,~ acepta que, a su propio
cargo, su personal t¿cnico y de ventas panicipacl'en los cursos de formación

y de actualización que el Suministrador decida o~a,n:jzar.
3. El Concesionario/Distribuidor lJevará a cabo sin cargo alguno todas [as.

reparaciones,! sustitudones que se señalen en I.as condiciones de garantía
de! Suministrador y soportará todos los gastos de .dicho servicio" El Suminis-

u"ador suministrar.i al C(}nl.:esionario/Distribuidor los utiles o piezas m:cesa-
rios para reemplazar los útiles o piezas defectuosas segun las condiciones de
garantía.

.10.Tras la finalizaciÓn por cualquier razón de este contrato. d Concesio-

nario/Distribuidor intemLmpirá cualquier servicio de postventa () de garan-
lía. salvo acuerdo rol' esu;to entre las partes. Cu:.¡]quÍt..'r pe!iciÓn de los dien-

les será transmitida rnr d Concesionario/Dislribuidor a las rersonas
señaladas por el Suministrador

E] Suministrador El C¡mcesionari()/Distribuid()I"

~1.
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.' ANEXO X
CAMBIO DE CONTROL, PROPIEDAD YiO DIRECCIÓN

(Articulo 20.5)

El Suministrador puede resolver el contrato con efecto inmediato si:
el Sr. ..- deja de ostentar la propiedad de más del... % de las acciones de

la empresa distribuidora.
el Sr deja de ser el... "de la empresa Distribuidora.

(

(

34. Especiffquese aquí la posición que ostenta ]a persona cualificada en la
(empresa] Distribuídora, por ejemplo. director, gerente general. presidente del Conse-
jo, segUn cOITe5ponda; Esta cláusula puede ser peligrosa para la empresa disuibuidora.
particuIannente si la persona cualificada no es el propietario sino sólo un empleado.

Contrato tk distribución o concesión
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ANEXO Xl

INDEMNIZACIÓN EN CASO DE TERMINACIÓN D

(Articulo 20.B)

Este anexo sólo será de aplicación si está ftnnado por las partes.

§ 1. En caso de resolución del contrato por parte del Suministrndor por
una causa que no sea el incumplimiento por pane del Concesiona-

riolDistribuidor. que justifique una resolución anticipada según el Anicu10
19, éSla tendrá derecho a una indemnización igual a150 % o... % del benefi.
cio bruto anual obtenido de los c1iemes caplados por el Concesiona-
rio/Distribuidor o con dientes con los que el. Concesionario/Distribuidor

haya aumemado significativameme el volumen de negados, calculado sobre
la base de la media de los cinco años precedentes (o, si el comrato ha durado
menos de cinco años, sobre la media de dicha dUr.lción),

§ 2. El ConcesionariolDislribuidor se compromete a hacer todo 10 que es-
té en su poder para transferir los ciiemes existentes al Suministrador o a la.
nueva Distribuidora o ageme) del Suministrador. En cumplimiento de tal
obligación, el Concesionario/Distribuidor acepta, durante. un período de 12
meses desde la resolución del contrato, :.\ no vender, dislribuir o promover.
directa o indirectamente, cualqukr producto qu~ esté ~n competencia con
los ProdUClos, a dientes a los que previamente hahia vendido los Productos
o promovido la venta de los Productos <::nbas~ a est~ contrato.

§ 3. La indemniz:.\ciÓn se pagad en tres panes de igual cuantía, respecti,
vamentc, cuatro, o~ho y doce meses después de Ia resoluciÓn de! contrato. El
pago de la ind mnizar.:ión se realiza a condi¡,:iÓn de que e! Concesiona-
rio/Distribuidor realice la obligadÓn senaIada en e! arriba indicado 32

§ ~. El ConcesionólriofDislribuidor tendrá la opciÓn de renundar a Sll de-
recho;1 la ind..:mnizaciÓn..:n cUóllquia momento. En e.ste CólSC)la dáusula tie

no compe!enciól previsla aITiba en q 2. como tambi¿n b obligaciÓn de ;¡ni.
mar d Imspaso de los clientes exi:;tentes al Sumini:;tr::Jdor o a la nuevól Dis.

Iribuidora (o ;,¡gcnte) dejará de aplicarse. Al ejercer esta opciÓn no so.:reqtJo.:.
rirá a! Concesionario/Distribuidor que reembol.se nin1:,I.Ünpago pólrciat va
realizado.

El Suministmdor El Concesionario/Distribuidor

35. Esta cláusula debe considerarse como un ejemplo de posibles soluciones con.
lractuales, que deberían ser decididas por las partes según sus necesidades concretas
En particular. mientras que esta cláusula se refiere principalmente al valor de la buena
fe. otros aspet:tOS (como, por ejemplo, inversiones realizadas por el Concesiona-
rioiDisuibuidor) pueden ser tenidos en cuenta.

g3
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3l S DE
TRANS CIA DE

TECNq, GÍA
~-;j

1. Las transferenciasde tecnología en el contexto del comercio
internacional

La colabor::lción entre empresas mediame intercambios de té.:ni-
("as v conocimientos eS una constante en el contexto actual dd ("0-

mcr~io mundial. derivada de la necesidad que para d progreso de
touo país tiene su adecuado JeS:lITo!lo tecnológico.

LIS transferencias de tecnología ocupan un lugar cada vez mas
destacado en las reladones económicas internacionales dado que los
r~\piJosadelantos de 1:.1¡¿coka en lodo d mundo está obligando a los
pabcs a ser más dependientes unos de otros, y a las empresas a cola-
borar entre sí mediante los COlTcsponJienles contratos, que pueden
scr de muy v:lliada índole.

La gr::J.~diversidad de supuestos que mUestra la práctica diaria de
la contratación internacional y la distinta categoria de operaciones
que suelen concertarse bajo la rúbrica general de «traJls!Úencias dtt
tecnología». obliga a establecer diferenciaciones según el tipo de tran-
sacción a llevar a cabo pues, aparte de la confusión terrninológica
que sueJe producirse, no todas las transacciones tienen idéntico trata-
miento legal.

Si a ello añadimos que un solo contrato sueJe contemplar distintas
prestaciones tecnológicas a la vez, en ocasiones integradas en un
contrato de compra-venta o suministro de equipos - piénsese por
ejemplo en las denominadas ventas de «(plantas llaves el1 maMO»-, lle-
garemos a la conclusión de que es sumamente importante planear
concienzudamente la operación, antes de redactar el cOlTespondiente
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contrato, e iritentar utilizar la termin~ogía adecuada para cada pres.-
tación pues de ello va a depender e~ gran medida el coste fiscal. de la
misma, como se verá.

Para un adecuado encuadre de la cuestión debemos sentar las si-

guientes premisas previas:
a) La tecnología es un término genérico que comprende diversas

prestaciones específicas,. distintas unas de otras, que normalmente
constituyen manifestaciones de la propiedad industrial. aun cuando
algunas de ellas vengan contempladas en la legislación sobre propie-
dad intelectual.

b) La tecnología puede transfenrse con carácter definitivo. me-
diante venta o cesión a cambio de un precio, o simplemente ser obje-
to de un derecho de utilización o explotación de la misma a cambio
de un canon o «royalty».

e) La tecnología puede transferirse vinculada a una operación de
compra-venta internacional de mercancías o aisladamente, depen-
diendo de ello su distinto régimen tributario.

2. Concepto de "tecnología»

La primera precisión que debe hacerse al abordar un tema com-
plejo y variado como d relativo a las distintas prestaciones que pue-
den comprenderse en un contrato internacional de transferencia de
tccnologia es intentar ofrecer una definición de ¿sta, y de las diferen-
tes modalidadt,.~ susceptibles di: Si:r englooodas dentro de Jk:ho l~r-
mino genérico, ya que, como se hu. dkho, con demasiada fTccuencia
son objeto de confusión,

La ausencia de una legislación uniforme, como OCUITecon la ma-
yoría de contratos internacionales, impide ofrecer una definición de
"tecI10{ogía" suficientemente extendida y aceptada, sin que este in-
conveniente pueda subsanarse recumendo a legislaciones internas ya
que éstas, a lo sumo, al igual que la de la Comunidad Europea, como
veremos, abordan el tratamiento legislativo de sólo algunas de las
prestaciones susceptibles de encuadrar dentro del concepto "tecnolo-
gía», pero no de ésta en su conjunto,"1

115. Un avance importaOle en la unificación del Derecho aplicable a la!> transfe-
rencia!> de tecnología ha sido la inclusión en el Acuerdo por el que se estableció la
Organización Mundial del Comercio. hecho en Marrakech el15 de abrtl de 1994. de un
ane-'\O sobre los a5pectos de los derechos de propiedad intelectUal relacionados con el

g5'
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La legislación española, desde el Decreto 2343/1973 de 21 de sep-
tiembre que reguló por primera vez las transferencias de tecnología
desde el exterior, se ha limitado a enumerar, sin definir, las distintas

modalidades de n-ansferencia tecnológica, tónica que siguió poste-
rionnente en el Real Decreto 1750/1987 de 18 de diciembre sobre
pagos al exterior por adquisición de tecnología y asistencia técnica
extranjera, que derogó al anterior Decreto 2343/1973."6

Tampoco nuestra Jurisprudencia ha sido precisa a la hora de ofre.
cer un concepto satisfactorio de todo lo que puede abarcar una
«transferencia de tecnología», por la lógica -razón de haberse tenido
que pronunciar sobre contratos concretos y detenninados, de licen-
cia de patente, de «know-how», de uso de marca, de franquicia, ete.,
sin abordar la temática general de la «recnolog(a» como objeto de

contratación internacional. limitándose a señalar el tratamiento tI).

comercio. tema que tradicionalmente había estado ausente ~n los debates y trabajos
det GATI, E] Acuerdo contiene nOlmas espedfic:lS sobre derechos de autor -"derechos
cone:ms, programas de ordenadm', marcas. inJkadones de proú'denda v denomina-
ciones de origen. dibujos v moddos indusuiales, patentcs, drcuiws intcgr:¡dos -"
KnoIV-hrJw. cSlabl,:dendo asimismo disposidnn<.s sobre prok't."ciÓn de los de!"<,t:hos,
normas para la saludÓn de diferendas entre los paises 'nkmbros v ml.'Jios de control
de Pl-at:ticas anlicompetitiv:ls I.'n los contratos dI.' cont:esi,)n de Ikendas.

SegÚn el articulo 7 del citado Jnl.'Xo. ,,1:1pro!et:ciÓn -" la ,)bsl.'rvanda de l,}s d<'I1:-
dIOs dc propiedad intc!et:tual deberan contrihuir J la promodÓn de la innovadÓn
tecnolÓgica y a la tr:msfel'cnt:ia v difusu)!1 dI.' 1:1tl.'cnologia. en benefido I.ct:iprnt:o de
los pl'odut:tnr<"S \' dI.' los usua,'ins de <.ollocimÍ<.:ntos t<'cnol,ig:iclJs, de modo que l'avor<'z-
<.,1nd hi<'nestar ,;odal v e<.:onÜrnÍ<;ov el cqlliJibllO de dcn't:hus v <)hlig~t:i()fJ",,';.,S<,
lr:Ha. por taOlo. dI.' un marco muhi!¡¡lcl-,¡1 de plinciplos, nOITnas v dbt:iplinas tendentes
a rcdudr las distorsiones v oo,,¡át:u!os en el wmercio intelT)aciollal fomentando, pa-
ra!d¡¡m~nle. la protección <.'1ka1.d~ lo,; derecho,; de pr<Jpio:dao intelectual industlial
pero veJ¡¡ndo. por olra part~, 4ue las m<!didas para hacer respetar estos derechos no ~e
conviertan, a ~u vez, en obsta¡;ulos al comercio.

116. En dicho Real Decreto, actualmente derogado POI' el Real D~¡;reto 1~ 1611991
de 20 de diciembre sobre Tr;J.nsaccion~s Económkas con el ~.'I:terior que ha liberaliza-
do el régim~n de cobros y pagos por estos conceptos. ,;e consideraban "transrerencias
de tecnología> las siguientes tr:¡nsacciones:

a) Cesión de! derecho de propiedad, explotación o utilización de patentes de inven-
ción, modeJos de utilidad. conocimientos secretos no patentados aplic::lbles a ]a activi-
dad productiva (.Know-how«) y programas de ordenador par:¡ uso industrial o empre-sarial (<<software.).

b) Cesión del de~ho de propiedad. explotación o utilización de marcas o signos
distintivos registr:¡dos. de modelos, dibujos industriales o diseños y contratos de fran-
quicia,

e) Prestación de servicios de ingeniena o elaboración. de proyectos técnicos, acceso
a bases de datos o servicios de documentación e información técnica o et:onómica par:¡
empresas. y cualquier otra modalidad de a5istencia técnic::l.

d) Participación en actividades de investigación y desarrollo.
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butario que corresponde aplicar a los pagos (cánones) por tales pres-
taciones.

Hasta la fecha tan sólo el Tribunal Económico Administrativo
Central en tres Acuerdos de 25 de septiembre ge 1991, 23 de julio de
1997 y 22 de octubre de 1997,se ha aventurado a hacer referencia a
toda la problemática que encierra la expresión -transferenciade tec-
nología» y tras definir ésta como -el con;unto de conocimientos, espe.
cíficos que permiten la modernización de los sistemas productivos. a
través de lo. aplicación del desarrollo científico a las actividades agra-
rias, indttStriales y de servicios», ha ofrecido un concepto de la misma
lo suficientemente amplio-como para utilizarlo de punto de partida
de lo que diremos en apartados sucesivos. Estas son las considera-
ciones del Tribunal:

«Toda empresa que quiera ser competitiva. sobre todo a nivel in-
ternacional. tiene que ir incluyendo eI1 las diferentes Fases de Sll
proceso productivo las nuevas tecnologías. Éstas se pueden illtrodl!-
cir a través de dos caminos: el primero se reliere a la teclTologia il1-
corporada a bienes de equipo; el segulldo a los COllOcimielltos tec-
nológicos 110 incorporados en equipos tales 1.'0/1/0la captación de
i"formación ¡:ientff'ica y teclwlógi,:a, illversivl1 el! 1 + D (illVt!sti!ta-
civil v desarrollo), etc.

P~r regla general la tecl1olog(a se gel1era de jÓmlll !l/uy cOI/centrada
geogrdjlcamente. es decir, ell POI.:ospaises, ell los qlll! exis/(tI/ Centros
para. la invesrigación, desarrollo y perFeccÚmallliell/o de lOdo lipo de
servicios tet.:llológicm'. Esta ,:O/l(:el1tracióll ob{j~(/ a las ell/presas ti ill/-
portar leclfologia, Iv qlle ,:ol/lleva la cOIltrt/ladÚII de lá:/IiI.;o:;experi-
memados, la ce.:jión de licencias y la asistellcia tÚ:lIicCl.pre.slat.:iOl/es
¿stas que sude rea!i:ar la empresa e:cportadvra (/ cambio del P,(,<;ode 1II1
canon o royalty."

3. Transacciones susceptibles de comprender una transferencia
de tecnología

Partiendo de la concepción genérica de ,aec/1010gfa" ofrecida en
España por el Tribunal Económico Administrativo Central que se ha
tomado como referencia. podrá abordarse en el apartado siguiente el
examen de las distintas prestaciones susceptibles de ser encuadradas
en dicho ténnino, sin perder de vista que, como indica el Tribunal y
se ha dicho en el apartado 1, existen dos formas de transferir presta.
ciones tecnológicas: incorporadas a equipos o mercancías, o bien

Contratos de tnms(emrcia de ,.,;;. ,~ .
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aisladamente, es decir, comO operaciones ..invisibles., utilizando la
tenninología de la OCDE.

3.1. Tecnología incorporada a mercancías objeto de compra-venta

Normalmente cuando un bien de equipo es objeto de com.
pro-venta. el vendedor ya ha incluido en el precio final el coste de los
trabajos previos de investigación. estudio. diseño, etc. de forma que
al pagar el comprador dicho precio, está abonando el coste de la
tecnología empleada en su fabricación. aunque a veces no sucede así.
como tendremos ocasión de analizar más adelante y, separadamente
del precio de la mercancía, equipo o producto adquirido, el vendedor
factura el importe de la ingeniería desarroJhida, o el de los planos y
diseños empleados en la fabricación, Estó suele ocurrir cuando se
exporta a países cuya legislación de control 'de cambios impone un
trámite de pagos al exterior para las mercantías distinto que para la
tecnología incorporada a las mismas. o exige la individu<lJiz<ldón de
los costes de ¿sta por r::tzonesde tipo aduanero o 11sc~J.

En tales c::tsos, no puede hablurse propiamente de contr.:tto de
«lrtllls(erellt'Ía de teCllologt"a»pOI"cu~nto ¿sta fonn::t pal1e inseparable
de la mercancía fabrkaJa, objeto de transmisión, con !o Ljue cslaríu-
mas en presencia de un autentico contr::tlo de «COIl/fJrII-l'e!ll(li/llen/a-
,:ion"l de Il/erCIIIIClÚs».

Es. sin embargo, muv frecuente que, aparte de las m..iquin;.J.s o
equipos vendidos, se transfiemn olras presL..\ciones Ljue no forman
parte del coste dL' los mismos, como por ejemplo d derecho j llsar
una marca, o una patente, o unos servicios de asistencia te¡;nica a
prestar um\ vez efectuad;). l;:¡importación. -

En estos supuestos. junLo al¡;ontr.lto de ¡;Ompr;:H'ent~ internado-
nal de f</1/erca/1I.;Úts"coc:dstc un contrato de «rralls(erelU.:iade tecl1olo-
gÚj» por unus prestaciones que ni sc han incorpomdo a la mercancía
adquirid<l, ni su importe sc ha induido dentro del precio dc la mis-
ma, facturado por el vendedor.

A pesar de ello, el costc de dicha tecnología puede tencr inciden-
cia, como veremos, en 1;;1.tributación ;;I.duanera de las mercand<lS
importadas. si tiene relación con éstas.

3.2. Tecnologja no incorporada a mercandas

Cuando las prest<lciones tecnológicas son objeto de transmisión
independiente de una compra-venta de mercancías aparece el genui-

g~
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no contrató. de ctransfenmcia de tecnologia. pues al no haberse incor~
porado a un bien susceptible de ser importado físicamente, se con-
vierte en una operación «invisible., con un tratamiento jurídico, fis-
cal y aduanero totalmente diferente al caso citado en el apartado
anterior.

A su vez ciertas prestaciones de tecnología pueden ser objeto bien
de cesión definitiva, es decir, de venta a cambio de un precio. bien de
licencia o concesión de uso o explotación, a cambio de un canon o
royalty, fijo o porcentual. con un tratamiento totalmente diferente en
uno u otro casocomo también tendremos ocasión de analizar.

No es pues tarea fácil pretender ofrecer una clasificación dife.
renciada de las distintas prestaciones susceptibles de encuadrar en
el término genérico IItransferencia de tecnología", y menos fácil aún
definir con precisión cada una de ellas, de modo que permita dis-
tinguir unas de otras, debido, por un lado, a que en la práctica mu-
chas empresas utilizan indistintamente expresiones como «ingenie-
ría», «asistencia técnica), «Know-how» con las que, aun cuando no
sean términos sinónimos. pretenden referirse a un mismo tipo de
prestación. variando la tenninología en función de quienes son par-
te en el contrato y del léxico comúnmente utilizado en sus respecti-
vos paIses.

Por otro lado. las pocas definiciones que pueden encontrarse en
textos legales o incluso en la jurisprudencia. no ofrecen una idea
precisa que permita delimitar las diferencias entre ellas. Un ejemplo
claro de esto último lo encontramos en la normativa adu<lnera v fis-

cal vigente en la Unión Europea. como tendremos ocasión de e~ami-
nar, cuya dbtinta acepción para uno u otro término puede provocar
que. por ejemplo. lo que deba considerarse «asistencia técnica» a
efectos de la correspondiente tribuw.ción aduanera. no sea aceptable
a efectos de la imposición directa que deba gravar los rendimientos
producidos por su prestación.

Por último, el hecho de ser frecuente que en un mismo contrato se
contemplen prestaciones de distinto signo aunque englobadas en una
rúbrica común, añade mavor dificultad a la hora de intentar un estu-
dio individuaHzado de cada una de ellas.

4. Tipos de prestaciones

Hechas las anteriores precisiones y tomando como referencia las
distintas prestaciones que en nuestro Derecho han venido conside-
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rándose como ctecnologia. (ver nota 116), veamos las definiciones o

conceptos más comúnmente aceptados, con la reserva que las dificul-

tades expuestas imponen:

4.1. Ingeniería (cengineering-)

A falta de definición legal. y dada la importante repercusión que
puede tener a efectos aduaneros, cabe referirse a la ingenietía como
un conjunto de trabajos v estudios de carácter técnico, económico v
de investigación, normaÚnente efectuadosfpor una empresa o depa;-
tamento especializados. para la realización de un determinado pro-
yecto industrial y que suelen materializarSe en proyectos e infonnes
técnicos y planos.

Desde el punto de vista aduanero, no necesariamente coincidente
con el concepto que pueda utilizarse a efectos de otros impuestos, la
«ingenien'a» engloba únicamente aquellos estUdios. y trab<ljos previos
destinados a la fabricación de una instalación. bien de equipo o pro.
dueto industrial. tratándose. por tanto. de prestaciones anteriores a
la importación de los mismos.

Por esta razón. aduaneramente hablando. se exdu:-,e de la «hlge-
lIieri(l» cU:Jlquier trabajo o prestación que, aun form:Jndo part~ dd
mismo provecto. deba realizarse con posteliOlidad a la importación
d~ lo fabricado con la temica dcsaCTo!!ada en dicha ingeniería.

4.2. Patentes v ¡\¡lodclos de utilidad

La Patenle es un privilegio legal, concedido :¡I descubridor de un
invento. que le permite fabricarlo, utilizado y vel'lderlo con exclusión
de terceros durante un tiempo determinado. L:J esencia de tal privile-
gio ha sido reiteradamente definid¡¡ por el Tribun¡¡,1 de Justici¡¡, de
Luxemburgo ,,¡ como la «C()/1ceSiÓllal inventor de llIf derecho exclllsi-

1]7. Sl'ntencias de 3] de octubre de !974. Asunto 15174 Centrafann B.V.lSterling
Drug rnc.. de ¡4 de julio de ]981. Asunto 187f80 MercktStephar et Exler y. más recien-
temenle. de 5 de diciembre de 1996. Asuntos acumulados C-267f95 v C-268/95 Merck v
otros/Primecrown LId. v otros. .

En España el derecho de patentes viene regulado en la Lev] [/1986 de 20 de
marzo. cuyo articulo ~ declara patentables las invenciones nuevas que impliquen una
actividad inventiva y sean susceptibles de aplicación industrial. La patente. según <,1
articulo 50 de esta Ley. confiere a su titular el derecho a impedir a cualquier tercero
que no cuente con su consentimiento:

€-t
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va ik primera comerr:io1izaci6ndel producto - -

vark el monopolio de. su explotación. obtener la recompensa' de su es-
fuerzo creado,..; siendo su objeto específico -garantizar al titular el
derecho exclusivo a emplear una invención con vistas a la fabricación y
a la primera comercialización de productos industriales, ya sea direc-
tamente o por medio de la concesión ck licencias a terceros, así como el
derecho a oponerse a toda vwlación de tales derechos».

Las invenciones que, siendo nuevas e implicando una actividad
inventiva. consisten en dar a un objeto una configura~ión. estructura
o constitución de la que resulte alguna ventaja prácticamente apre-
ciable para su uso o fabricación son protegibles como «Modelos de
utilidad», pudiendo citarse como tales los utensilios; instrumentos,
herramientas, aparatos, dispositivos o partes de los mÍsmos que reú-
nan dichos requisitos. II~

En la Unión Europea la protección mediante patente' se lleva a ea.
bo a través de dos sistemas, ninguno de los cuales se basa en un ins-
trumento jurídico comunitario: los sistemas nacionales y el sistema
europeo de patentes.

La primera que vio la luz fue la patente nacional. que, en los Esta.
dos miembros de !a Comunidad Europea, ha sido annonizada me.
diante la adhesión progresiva de todos los Estados miembros al Con.
venia de Múnich sobre la patente europea, de 5 de octubre de [973,
del que también forman pane Suiza, Liechtenstcin '! Mónaco.

(

d) La t'abricaÓÓn. d <¡t'rcdmknto. la immd\lo.:ciÚn en el o,;ol11en:io() la lllili;o:;¡o.:l<in
de un produo.:tIJ objeto de la palente () la impm1adlin <)po~e~iÜn dd mi~mo para I()~
!'ine~ mencionados.

b} La utilización de un procedimiento objeto de la patente () el ofn:cimiento de di-
cha utilización, cuando el tercero sabe <) las circunstandas hacen evidente que la
utilización del procedimiento está prohibida sin d consentimiento del titular de la
patente.

cJ El ofrecimiento, ]a introducdón en d comercio o la utilizadón del producto di.
reclamente obtenido por el procedimiento objeto de la patente o la impol1ación o
posesión de dicho produl;to para. alguno de ]05 fines mencionados.

La Ley españ.ola se inspira. según indica en su preámbulo en el derecbo europeo de
patentes, constituido por el Convenio de Muních de 5 de octubre de 1973 sobre la
Patente Europea. y e! Convenio de Lu.'(emburgo sobre la Patente Comunitaria de 15 de
diciembre de 1975.

118. ArtlcuJo 143 de la Lev I 1f1986 de 20 de marzo de Patentes. La Comisión Eu-
ropea ha presentado al Parlamento Europeo en fecha 12 de diciembre de 1997 una
propuesta de Directiva reJativa a ]a aproximación de los regímenes jurídicos de protec-
ción de las invenciones mediante modelos de utilidad. que ha sido publicada en el
D.O.C.E. C-36 de 3 de febrero de 1998, v que prevé sea adaptada por los Estados
miembros antesdd 31 de diciembre de 1999.

El sistema europeo de patentes se basa en dos tratados interna-
cionales. el citado Convenio de Múnich sobre la Patente Europea de
1973 y el Convenio de LuXemburgo sobre la patente comunitaria de
15 de diciembre de 1975. que, en la actualidad, forma parte integran-
te del Acuerdo en materia de patentes comunitarias, firmado en Lu-
xemburgo el 15 de diciembre de 1989.

El Convenio de Múnich no creó un derecho unifonne de protec.
ción, sino que pennite obtener una prote~ción en tantos Estados

parte del Convenio como desee el solicitante"2Este sistema se caracte-
riza por su gran flexibilidad, aunque presen~ '~gunos inconvenientes
por su complejidad y coste. Además, no pfevé la' existencia de un

tribunal competente a nivel europeo para dirymir los Jitigios en mate-
ria de patentes. lo que presenta el riesgo de q~le los tribunales compe.
tentes en los Estados miembros dicten resoluéiones diferentes. .

La patente comunitaria tiene por objeto reunir el conjunto de de-
rechos de protección resultantes de la expedición de una patente
europea en un solo derecho unitario y autónomo para el conjunto de
la Comunidad, regulado exclusivamente por las disposiciones de!
Acuerdo en materia de Patentes Comunitarias. firmado en 1989. Este
Convenio aún no ha entrado en vigor por los retrasos habidos en su
ratificación por los Estados miembros que lo fi¡-maron.

Aunque distintos. los objetivos del Convenio de ¡\ilúnich de 1973 y
del de Luxemburgo de (989 son complementarios. El primero pre.
tende racionalizar la expedición de las patentes median le el estable-
dmien10 de un procedimiento centralizado, gestionado por la Ofil.:ina
Europea de Patentes de MÚnich. De esta forma, el Convenio e~l-.i
abierto a la adhesión de todo Estado europeo, previa invit<.tdÓn ue!
Consejo de AJminislración de la Organización Europea de Patentes.
El segundo pretende alcanzar los objetivos de! mercado único, espe-
cialmente por lo que se refiere a la igu¡¡ldad de [as condiciones de
competencia y a]a libre circulación de mercancias.Il"

119. El Convenio de Lu.'(emburgo recibió su forma definitiva o:nd Acuo:rdo en ma-
teria de Patentes Comunitarias. firmado, también en Luxemburgo. d 15 de dkiembre
de 1989 y se aplica a ]a Comunidad de los Doce. pero no induye disposición alguna
r lmiva a]a ampliación que tuvo lugar en [995. con la adhesión de Austria. Suecia.~
Finlandia. Estos Estados miembros no entran dentro de! ámbito de aplicación dd
Al;uerdo de 1989, aunque estén obligados jutidkamente a convel1ir.;e en partes contra-
tantes. Según los términos del Acuerdo, se podrá celebrar un convenio espet.:ial entre
los Estados contratantes y el Estado que se adhiero para determinar las modalidades
de aplicación del Acuerdo que la adhesión de dicho Estado haga necesarias. EJJo im-
p]k¡¡rfa ]a negociación de un convenio. su firma y su posterior ratificación ptJr parte de
todos los Estados contratantes de! Convenio de Lu.'(emburgo. ]0 que evidentemente

gfj
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4.3. Licenciade patente

(

Toda patente tiene la consideración jurídica de bien mueble, lo
que le pennite ser objeto de transmisión poI! venta, o de concesión
temporal de su explotación.I1O

Si en vez de ceder la propiedad. el timlar de la patente concede
temporalmente el derecho de uso o e.xplotación de la invención pa.
tentada a cambio de un canon o royalty, o de un derecho de explota-
ción. fijo o porcentual, estaremos ante una concesión de licencia de
patente. .

El ReglamentoCEE n.o2349/84de 23 de julio de 1984'~I definía la
licencia de patente como ,.aLllori:ación por el titular de tina patente
(concedenre de la licencia) a orra persona (licenciarario) para que explo.
re la invención parenrada por tino o vanos de los modos de ¿xploraciól1

(

constituve un proc.:so muv lento v complejo. Esta lentitud.v ..:amp!ejidad no se verian
sino multiplicadas en ..:a.sade mlu'ras ;¡dnesjones a la Unión Europea

El sistema de patentes en Europa ,e elaboró pues mediante convenios intema¡;io-
nal..'"" Ello ,'e Jebe a 4ue ~.,..ta,..inidativ;¡s s~' ;¡ooptaron ~'TIun.:!.~'poC;¡<-'TIla 4ue no s~'
habia estableddo la competencia de la Comunidad en eSle ;jmbilo. Se lI';),ta de una j';¡se
va supel';),da. dado 4ue d Tlibunal de Justicia Je I;¡s Comunid;¡des Eu!'!)pe;¡s ha r~'¡;o-
nn.:tdo (Sentencia de l3 de julio de 1995. Asuntn C.350/92. R<:ino de Espalb d C,}f1W-
jn). I;¡ ..:ompetencia de la Comunidad para inte,,'enir en d ;jmbilo de I;¡.s p;¡I~'ntes. si
dIo ¡;nntnbuve a rcaliza!' lino de los objetivo.s del Tr;¡t;¡J\): la librc dn:ul;¡c!<>n d~' mCI'
¡;;¡ndas <) el establecImiento de \lna.~ cundidones n" !,;¡Iscadas dc C"[11PCtc'I1<:i<1.No
"bstantc. C')f1Vleneseñalar 4UO:la ~TeadÓn de 1m nuc\") J~.n:..:ho ¡;nmlll1itan,) me.dian!e
(\n rcgl;¡m...nln requicre. en vit1uJ do: lu dispuesto en el ..(\1Ic\l102JS dd Tn11adu CEo la
unanimidad dc los Estados miembros, lu 4UC Implica la nccesldad de ;l1.:;¡¡I/.al' un
consenso sobre tOda.\ las cUo!Stiones t<.'cnicas l.Iuc sc plantcen.

La Comisión ha estimado neces.1iio hacer balance de la sit\ladón en matctia de pa-
tcntes comunitarias '! de sistemas de patento!S en Europa v a lal fin ha dabm'ado un
Libro Verde. en el 4ue se analizan las carencias que se derivan de la aus<:ncia Je \lna
vertiente comunitaria cOlTeSpondiente al ,istema europeo de patenles v de los ubs-
táculos a -'u entrada en vigor, para abordar a conlinuación las cuestiones que se dl'ri.
van de eIJo desde el punto de vista técnico. jutidico v político. tales como !a annoniza-
dón comph:mentaria dd derecho de patentes a nivel comunitario.

El Libro Verde persigue un triple objetivo:-facilitar una visión general lo más complela posible de la situación en materia de
protección de la innovación mediante el régimen de patentes en la Comunidad Euro-
pea:

- evaluar la necesidad de adoptar nuevas acciones comunitarias y/o modificar los
regímenes actuales;

- explorar la fonna '! el contenido posibles de tales nuevas acciones.
120. Articulas 74 al 80 de la Ley espanola de Patentes ¡ 1/1986 de 20 de marzo.
121. Este Reglamento estuvo en vigor hasta 31 de marzo de !996. siendo sustituido

por el Reglamento CE 240196 de la Comisión de 31 de enero de 1996. que es objeto de
comentario en el apartado 5.2 de este Capítulo. Ver nota 14Ü más adelante.
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previstos en el dcm:/w de patentes. en particu/JJr la fobriJ:m:Wrr. utiliza-
ción y comerciaJización..

4.4- .Know-howlI

Es uno de los conceptos sobre los que más definiciones se han
ofrecido, de las que. por su precisión. transcribimos la de la Associa.
tion des Bureaux pour la Protection de la Proprieté lndustrielle:
,.Conjunto no divulgado de infonnaciones'técnicas. patentables o no,
que son necesarias para la reproducción irldustrial. directamente y en
las mismas condiciones. de un producto ode un procedimiento; pro-
cediendo de la experiencia, el "Know-hoW'» es el complemento de lo
que un industrial no puede saber por el so~ examen del producto y el
mero conocimiento del progreso de la técnica,,'.

Según el Reglamento CE 240/96. de 3 t de enero de 1996 se en.
tiende por Know-how un conjunto de informaciones técnicas secre-
tas, sustanciales e identificadas de forma apropiada, debiendo tener
en cuenta que:

- el término "SftCr¿fllS»significa que el conjunto de "kI10W-hO\v»,
considerado global mente o en la configuración y articuladón precisa
de sus elementos. no es generalmente ¡;ono¡;ido ni fácilmente accesi-

ble, por lo que parte de :u vülor reside en la ventaja 1emporal que su
wmunicación confiere allicenciatario.

- el término «Sl/SfllllCiv.{es»significü que el "kI1O\v-lww» contiene
unrt informadón útil. es dl'cir, que en el momento de la celebraciÓn
del acuerdo, cabe esperar que servirá para mejorar la competitividad
del !icendatario permiti¿ndolc, por ejemplo, acceder a un nuevo
mercado. o que le proporcionara una ventaja competitiva sobre otros
fabricantes o prestadores de servicios que no tengan acceso al "kmnv-
how» secreto concedido o a otro "know.how» secreto comparable.

- el término ,,¡demitkadas1> significa que el "know-how» ha de
describirse o registrarse en un soporte material de tal forma que sea
posible comprobar si se cumplen los requisitos de secreto y sus tan-
cialidad y garantizar que no se restringe indebidamente la libertad
dellicenciatario de explotar su propia tecnología.

Cuando una parte se obliga a comunicar a otra sus conocimientos
secretos sustanciales e identificados para qUe esta ultima los utilice.
aparece el contrato de cesión de "know-how», siendo su característi-
ca principal que esta utilización por un tercero no está vedada nece-
sariamente por un derecho de patentes que lo impida. ya que puede
tratarse de conocimientos no patentados, sino por el desconocimien-
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to de su contenido dado su carácter secreto y no divulgado que. por
ello. precisa ser enseñado para poderse aplicar.

El .K11ow-hOW8 como tal es pues un concepto inmaterial. pero

puede materializarse en algo tangible como descripciones de procedi-
mientos. proyectos, gráficos. fórmulas. planos, maquetas. diseños o
dibujos.

4.5. Marcas

(

Se entiende por Marca "todo signo o medio que distinga o sirva pa-
ra distinguir en el mercado productos o servicios de una persona, de

productos o servicios idénlicos o similares de otra persona». También
se consideran marcas las palabras. incluidas las que sirvan para iden-
tificar las personas; las imágenes, figuras, símbolos y gráficos: las
letras, cifras v sus combinaciones; las fonnas tridimensionales entre
las que se ¡Dc"luyeo los envoltorios. los envases, la forma de! producto
o su presentación; y cualquier combinación de los signos o medios
antes mencionados.,~~

El Reglamento CEE 40/94 de 20 de diciembre de 1993 sobre !a
Marca Comunitaria contiene una definición idéntica que la estable-
cidü en la Directivü 89/1 04 de 21-12-1988 relütiva a la aproximüción
de bs legislaciones de los Estüdos miembros en müterb de marcas:
«lOdos los signos qwt pu~da!1s~r objt:1Ode ww represellta,:ivlI ~rlÍtlc(j.
~H particlIlar las palabras, incluidos los nombres de persollas, los di-
btijOS, las letras. las cifras, la rÓnllll del prodllcro o de Sil presellttlcidll.
COIIla condición de 'lile tales sigllos seall apropiados para Jistil1~uir los
s~rvi,:ios ()productos de W1L!elllpre~jade los de o/ras !!Jl/presas»,

En términos muv simH<lres se ddine la «marca de fabrir:a o dtt ,:0-
mercio» en el ürtícuÍo 15 del anexo <llAcuerdo de M<lITIlkech de 15 de
<lbril de 1994 por el que se creó lü Org<lnizüción Mundiül del Comer-
do (ver notü 115).

Coexistiendo con lüs distintas marC<lS n<lcionales. sobre cuva re-

glamentación a nivel interno la Directiva 89/104 est<lbleció no~as de
armonización, la marca comunitaria creada por el Reglamento 40/94

permite la protección en todo el ámbito de la Unión Europea sin
necesidad de ser registrada en todos los Estados miembros. bastando

(

122. Artk:ulos 1 v 2 de]a Lev española 32/1988 de 10 de noviembre de Marcas. cu-

yo te:o;to ya incorpofó las previsiones de la Directiva 391104 de 21-12-1988 a pesar de
publical~ antes que ésta.

9,0
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.con presentar una sola solicitud en la Oficina de Armonización del
Mercado Interior (Alicante).

La marca comunitaria confiere a su titular idéntico derecho que el
reconocido para los titulares de las marcas nacionales en la Directi-
va 89/104 de 21-12-1988. esto es, prohibir a cualquier tercero, sin su
consentimiento, el uso en el tráfico económico:

a) de cualquier signo idéntico a la marca para productos o servi-
cios idénticos a aquellos para los que la marca esté registrada:

b) de cualquier signo que, por ser idéntico o similar a la marca v
por ser los productos o servicios protegidos por la marca y por ~l
signo idénticos o similares, implique un riesgo de confusión por par-
te del público; el riesgo de confusión induyé el riesgo de asociación
entre el signo y la marca;

e) de cualquier signo idéntico o similar a la marca, para productos
o servicios que no sean similares a aquellos para los cuales esté regis~
trada la marca, si ésta fuera notoriamente conocida y si el uso sin
justa causa del signo se aprovechara indebidamente del carácter dis-
tintivo o de la notoriedad de la marca o fuere perjudicial para los
mismos.

Cuando se reúnan las anteriores condiciones. podrá prohibirse en
particular:

a) poner el signo en los productos o en su presentadón;
b) ofrecer los productos, comercializados o almacenados con di.

chos fines u ofrecer o pre:star servicio con el signo;
e) importar o exportar los produl.:!os con d signo;
d) utilizar el signo en los documentos men:antilcs y la publicidad.
Según ha predsado el Tribunal de Luxemburgo ,,!ti derec:/¡o de

marcas tiene por objetivo prote~er a los rÍTulares cOl1tra las IIwlliobras
de terceros que. provocando W1 riesgo de ,:on!ilsÚJII eJ! el allil/lo de los
consumidores, intenten sacar partido d~ la reputaciÓn atribuida a la
marca»,',!' siendo la función esencial de ]a misma "garallti::.ar a {os
consumidores la idewiticacidn del origen del producTO, penIlÍTitf11do{cs
distinguir, sin contÚsiól1 posible, este producto de los que tienen otro
origen».'l~Otorga a su titular «elderechoexclllsivoa l/tili::.arla /I1C1rca
para la primera puesta en circulació/1 de t//l producto y así protegerla
contra los competidores que quisieran abusar de la posición y replll(/-

123. Sentencia de 22 de junio de 1994 (Asunto C-9/93 IHT Internationa]e Heiz.
lechnick GmbH v otroslldeaJ Standard GmbH v otros).

124. Semenc"ia de 31 de octubre de 1974 (Asunto 16/74 Centrafann B.V,/Winlh-
ropB.Y.).



4.6. Licencia de uso de marc.a

)

Al igual que las patentes, las marcas son bienes muebles suscep-
tibles de cesión por todos los medios que el derecho reconoce, lo que
pennite tanto su venta, como la concesión o licencia de uso de la
misma, además de poder ser dada en garantía o ser objeto de otros
derechos reales.I~. .

La licencia comporta la autorización por el titular~.de la marca a
otra persona para que utilice la misma, en exclusiva o no, en los pro-
ductos que fabrique o comercialice, a cambio de un canon o royalty,
normalmente porcentual. sobre el precio de las unidades fabricadas o
vendidas con dicha marca.

4.7. Franquicia (<<Franchising»)

La importancia adquirida últimamente por esta figura en el co-
mercio internacional y las peculiaridades de la misma. que desbor-
dan su encuadre como «tral1sferel1cia de tecnología», justifica se le
dedique un tratamiento independiente en el capítulo siguiente.

4.8. Programas de ordenador (<<software»)

)

Progroma de ordenador es doda secuencia de instnlC:civnes () indi-
caciones destinadas a ser utilizadas, directa o indirectamente, en W1

sistema il1t"onnático para realizar una (unción o una tarea o para obte-
ner un resultado determinado, cualquiera que tijera su forma de expre.

sión y t'i;ación».'17

125. Sentencia de 22 de junio de 1976 (Asunto 119175 TerTapinrrem:mova).
126. Artlculos 41 a 46 de la Ley española de Marcas 32f1988 de 10 de noviembre y

Articulas 17 a 24 del Reglamento 40194 de 20 de diciembre de 1993 sobre la Marca
Comunitaria.

127. Articulo 96.1 de.! Texto Refundido de la Ley de Propiedad IntelectUal aproba.
do por Real Decreto Legislativo 111996 de 12 de abril de 19%. La protección jurldíca
de los progrnmas de ordenador fue establecida a nivel europeo por la Directiva CE
91/250 de 14 de mayo de 1991, cuya trnJ1sposición al derecho internO espaftol se nevó a
cabo por Ley 16/1993 de 23 de diciembre de 1993, derogada por dicho Texto Refundi-
do. También el Acuerdo de Marrakech por el que se creó la Organización Mundial del
Comercio (ver nota 115) consagrn la protección de los programas de ordenador como
obras literarias en virtud del Convenio de Berna de 24 de julio de 1971.

~I
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Los programas pueden ir fijados a soportes de divena índole (tar-
jetas, cintas perloradas, cintas magnéticas. ete.) dependiendo de la
naturaleza del soporte fisico, el tratamiento aduanero que. como
veremos, procede otorgar a estos programas en casos de importación
por tranSmisión de la propiedad de los mismos.

Pero pueden ser también objeto de cesión del derecho de uso, me-
diante autorización por el titular de los programas a que sean utili-
zados por otro, conservando aquél la propiedad de los mismos a
cambio de un canon o royalty.

4.9. Otros contratos informáticos

La aparición de las denominadas «l1uevas-:recnologías de la infor-
mación» en el comercio internacional y en el mundo empresarial en.
general. ha provocado la proliferación de otros contratos infonnáti-
cos, que exceden de la mera adquisición de software...

Así. junto a la controlación de «sofhvare»o conjunto de progra~
mas o parte lógica para hacer funcionar el ordenador ("hardware..),
bien en régimen de compra-venta con transmisión de propiedad del
programa, bien en régimen de licencia de uso, han ido surgiendo
otras figuras contractuales que pueden cbsificarse en:

a) Contratadón de bases de datos, debiendo entender como tales
las «colecciones de obras, de datos. () de otros deHlenws independientes
displleslOs de manera .~isrel1l¡jtic:cJo lIIetÓdica y m:cesibles il1dividu"l~
mellte por medios der.:trdIIÜ.;IJ,)'o de o/m fimll"".':.' Pu~de realizarse de
diversas man~ras:

-distribución de la informadón por d titular de la base de datos,
cediendo al distribuidor, en exclusiva o no, los derechos de explota-
ción previamente adquiridos al autor de las obras que conforman
tales datos.

- suministro de la información al usuario, permitiendo a ¿ste ac-
ceder, siempre que lo precise. a las bases de datos del distribuidor.

- compra-venta de bases de datos, de manera que el adquirente
pueda, a su vez, no sólo usarla, sino mezclarla con otras propias para
después comerciar con ellas.

128. Artículo 12.2 del Te~IO Refundido de la Ley de Propiedad Intelectual aproba-
do por Real Decreto Legislalivo 1/1996 de 12 de abril de 1996. según redacción intro-
ducida por Ley 5fl998 de 6 de marzo que incorporó al deI"e{:ho espaftolla Directiva
9619 de 11 de mano de 1996 del Parlamento Europeo v del Consejo sobre protección
jurldica de las bases de datos. .
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- cesión del uso de las bases de datos, pennitiendo al cesionario
únicamente el uso, no la posterior venta.

- compra de bases de datos de direcciones ya impresas en etique-
tas, no permitiendo al comprador la reproducdón de las mismas sino
sólo su empleo para envfos por correo (mailings).

b) Contratación de servicios (consultada informática. auditoria
informática, formación. seguridad informática, personal informático,
instalación. comunicaciones y seguros de eITores informáticos, frau.
des y siniestros informáticos).

e) Contratos complejos como:
- subcontratación total o parcial del trabajo informático a una

empresa externa (",Outsotlrcing))).
- contrato de respaldo o «back-tlp" cuya finalidad es asegurar el

mantenimiento de la actividad empresarial caso de que circunstan-
cias imprevistas impidan que siga funcionando el sistema informá-
tico.

-contrato llave en mano (<<tW11key package») mediante el que el
proveedor se compromete a entregar el sistema creado donde le indi-
que el cliente, asumiendo la responsabilidad del diseno, realización,
pruebas, integración y adaptación al entorno informático dd diente,
tanto lógico como físico.

- contrato de suministro de energía informática. mediante el que
el suministrador, que posee una unidad central que permanece en
sus locales, pone a disposición del usuario la misma. lo que le permi-
te el acceso al «sott\\'Cln!»a cambio de un precio.

4.10, Asistencia técnica

) Se trata de un concepto un taOlo gen¿rico con el que suelen de-
nominarse prestaciones tecnológicas de muy variado contenido,

Así, el Código de liberalización de operaciones invisibles y co.
rrientes de la QCDE concibe la asistencia técnica como «actividad

relacionada con la producción y distn"bución de bíeJ1esv senJÍcios en
todos sus grados, suministrada por un periodo de tielnpo /liado en
{unción del objeto particular de esta asistencia y en la que se il1cluyel1
por ejemplo consultas y visitas de expertos, preparación de planos y

diseño.s. sUP72,;,isión de fabricación, estudio de mercado y fonnació"
profeslonal».

129. En nueslro país. el Tribunal Económico Administrativo CentraJ, en Acuenio
de 22 de octubre de 199t considera que!a prestación de asistencia técnica y los contra-
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Al igual que se dijo al tratar de la .ingenierla., el punto de vista
aduanero no es coincidente con el tratamiento que a la ll4Sistencia
técnica- otorga la imposición directa, pese a no contenerse definición
concreta de la misma ni en las normas aduaneras ni en las fiscales.

Las primeras simplemente la e."C:cluyende su ámbito de aplicadón. al
considerarla como «conjunto de prestaciones posteriores a una impor-
tación de mercancías (puesta en marcha, supervisión de la planta,
mantenimiento de la instalación, (on11ación de técnicos, etc.).., con lo
que la «a:;istencia técnica» se situaria. aduanerameme hablando, en el
polo opuesto de la ..ingeniería» y de ahí su diferente tratamiento,
como veremos. '

Más complicado resulta, a veces. distinguir la «asistencia técnica"
del <lKllow-lrow»,"" sobretodo cuando se presta sin vinculación a
ninguna operación de importación, y cOrisiste simplemente en la
transmisión de conocimientos a través de' asesoramiento técnico,
formación de personal. desplazamiento de expertos. ete. La nota
diferencial entre una y otra prestación hay que buscada en el carác-
ter secreto y no divulgado que suele tener todo «KlIlJ\\"/¡U\\'», mien.
tras que la asistencia tet;nica no es más que la :l.vuda o asesoramiento
para la puesta en pr:ictica y correcta aplicación de unos udermina.
uos conocimientos lé.::nicos no secretos, pero sólo al alcance de per-
sonal experto o :J.llamentC' eualitkauo que, como la!. puctlc inlerpre-
tarlO:-iy aplicados,

Por ello, mienln.\s el "Ku{)\\'./¡o\\'» implic;;l ciert:J. exclusividad en la
posesión de los conocimientos transmitidos. v de ahi Sil car~iclel' «S<.'-

I..'n:to». la «/lsis!eJII,,:ifller..'IIIÚj»no enlraña exdusividad algun..t. s..dvo 1..1

tos n:lacion;;¡dos con 13 misma "rJ\lcJcn rdclil~e tanto a rendimientos Jcriv;IJos Je
patentes \" Jernas "Icmllntos integrantes Je la propicJaJ inJuslrial e intclcdual. CUl110
a 1rnnsmisiÚn Jc <.:onodmillntos. ascsm'¡¡micntn v prestadon"" Je 'ict'\'i<':lo'i pnr un
ti<.'IT'll'JoJetennin;;¡do. par.l el establecimiento. l'Jucsta en 'ict'\'icio dt;' instab<.:i(Jn~'s in-
dustriales. fabricación de un producto v. t;'n general. <.:U;;¡ntosc rdicl'a a ".~I'JI()(a~'i<JOcs
cconómkas de cualquicr dase.

130, De hecho la Jutispnldcncia cspat'lola induso ha lIegaJo J. asimilar amnos
conceptos al de .engineering. o ingeniena, y as( t;'n Sentencias de \;;¡Audit;'ncia :-..lacio-
nal de 24 de enero de 1995 v 21 de febrero de 1995 se señala: "El KIlow-how cs ante
todoun contrato deasistenciatécnica<)"engineering"y. por tanto. enmarcadocn un;I.S
prestaciones de servicios que pueden abarcar desde un simple estudio técnico. hasta el
suministro de bienes de equipo con patentes necesarias para su funcionamiento.. Pnt
d contrario, el Tribunal Económico Administrativo Central. en Acuerdo de 22 Je
octubre de 1997 ha s~ntado la diferencia en el hecho de ser el Know-how un "cofl{)Ci-
miento secreto no patentaclo aplicable a la actividad productiva. que se diferencia de la
asistencía técnica en que el cedente no gar;J.ntiza ningún resultado derivado de la
aplicación del conocimiento transmitido..

'Jl.,
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relativa a la cualificación profesional o técnica de quien la preste,
pudiendo. por tanto, ser facilitada por una pluralidad de especialis-
tas.

4.11. Participación en actividades de 1 + D

)

No existe una definición legal de los conceptos ..investigación pu-
ra» e "'investigación aplicada o de desarrollo..., siendo por tanto aleato-
rios y a definir en función de las circunstancias concretas conCUITen-
tes en cada caso,lJI Estas actividades abarcan una serie de servicios y
trabajos, de investigación tecnológica Fundamentalmente, que ciertas
compañías multinacionales y «¡oint-venwres» efectúan y que, en vez
de cederlos como «kI10W~¡1OW»o como ~licel1cia de pateme» a otras
firmas, normalmente filiales o asociadas. exigen de éstas una contri-
bución económica que permite repartir los costes de dicha investiga-
ción en función de las ventajas que de ésta obtenga cada firma parti-
cipante. normalmente basadas en la cifra de negocios.

Aunque puedan considerarse estos contratos como de "transFerel1-
cia de tec1tolog(a», la naturaleza de los pagos efectuados como parti.
cipación en los gastos de investigación difiere sustancial mente de la
de los dnones o yo.valties que se pagan por las demás prestaciones
k'Cnológkas examinadas y que se corresponden a una información
que d cesionario de la tecnología puede utilizar inmediatamente.
pues se trata de un producto termin<ldo y ensayado por el cedente,
mientras que en !a contribución a gastos de investigación y desarro-
llo. si no se Ueg;¡,a resultado alguno. no se obtiene provecho inmedia-
lo que pueda ser utilizado (ver más adelante nl?ta t 78).

Pese a haberse intentado ofrecer una tipología de las distintas
prestaciones susceptibles de transferencia, no puede afirmarse que la
«tecI1olog(a» se subdivida en una serie de compartimemos estancos
independientes unos de otros pues, por una parte, lo normal es que
un mismo contrato contemple, como ya se dijo. diversas prestaciones
de las aquí analizadas y englobadas bajo una rúbrica común como
«col1trato de transferencia de tecnología». «contrato de servicios» o

)

131. AsI se manifestó ]a Audiencia Nacional en Sentencia de 23 de julio de 1996 al
analizar un contrato que. en términos de la propia Sentencia, -recoge una descripción
de los trabajos y servicios por los que la actora realiza sus pagos, consistiendo tales
trabajos v servicios en proporcionar acceso a ]a e:,<periencia de la empresa matriz, así
como a datos informáticos relacionados con asuntos tet::nológicos, comerciales. conta-
bles. financieros. fiscales, sociales y jurldicos, todos ellos vinculados a la aplicación
industrial y comercial propia del grupo de empresas-o
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de asistencia ticnica», sin que el título que las partes hayan
querido otorgar al contrato tenga trascendencia a ningún efecto> pues
habrá que analizar el contenido de cada prestación en concreto para
poder determinar el régimen legal aplicable, sobretodo a efectos tri-
butarios y aduaneros.

Por otro lado, una prestación concreta puede comportar la reali.
zación de prestaciones adicionales. Piénsese, por ejemplo, en un con-
trato de licencia de patente en el que, además p'e conferir al licencia-
tarlo el derecho a fabricar. deben suministrársele conocimientos

(<<Know~how») y asesoramiento posterior para el perfecto desarrollo
del producto a fabricar (asistencia técnica), ~on instrucciones preci.
sas incorporadas a un soporte (planos. fónnu~fls. etc.)."l

Si. además, la tecnologia se encuadra d¿ntro de un contrato de
suministro de equipos, la dificultad a la hofi;l. de someter a tributa-
ción los diferentes hechos imponibles que pueden derivarse de dicho
contrato son evidentes, si éste no ha venido precedido en su fase de
negociación del adecuado estudio sobre sus implicadooes fiscales y
aduaner:J.s.

5. Régimen legal de los contratos de transferencia de
tecnología

La eliminadón J~ las trabas ;¡,dminislrativas ~xíst~nl~s ~n nu~s-

tro pab en materia de control de cambios. op~r::\da Iras ];¡,publica-
ción dd Rl.:al Decrl.:to 1816/19')[ (\'1.:1'no La 1]6), ha dcl~rminado que
el centro de inlerés de los conLratos de «¡raJtS(erew:ia de lttCllología»
recaiga fundamental me me en el aspecto tributario, y en la inci-
dencia en los mismos del Derecho de la Competencia. que obliga a
las partes contratantes a observar las normas que al efecto ha esta.
blecido la Comunidad Europea y que analizaremos en los apartados
siguientes.

Pero previamente conviene precisar una serie de elementos o ca-
racterísticas comunes de todos estos contratos para intentar encua.
drarlos juridicamente dentro de las distintas tipologías contractuales

132. A este respecto. el articulo 76 de la Ley española de Patentes 11/1986 obliga.
salvo pacto en conrrario, a quien transmita una patente o conceda una licencia a -po.
ner a disposición del adquirente o del licenciatario los conocimientos técnicos que
posea y que resulten necesarios para poder proceder a una adecuada explotación de la
invención-o

~3
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)

c.¡u;'orre:ce nuestro ordenamiento jurídico dado que no existe legisla-
ción uniforme al respecto. careciendo, además. de regulación especí-
fica en las distintas legislaciones internas, salvo en materias muy
concretas, derivadas de la normativa sobre propiedad industrial e
intelectual. y en aspectos específicos como la fiscalidad o la libre
competencia. según se ha dicho antes.

Naturalmente. los contratos de transferencia de tecnología por
empresas españolas a empresas extranjeras obligarán a estudiar el
tratamiento otorgado a los mismos en las respectivas legislaciones
nacionales de destino de las prestaciones. sobretodo en materia de
autorización. registro y control de pagos por estos contratos, trabas
existentes todavía en multitud de países, y que deberán ser tenidas en
cuenta en la negociación de cada contrato.

5.1. Caracteristicas de los contratos y encuadre jurídico

)

los típicos contratos de (¡{ram;fere/1(.:iade recnologill» que interesan
a los efectos de esta obra son los que comportan una colaboración
entre empresas sin implicar transmisión de propiedad de la tecnolo-
gía, ni de los productos que lleven incorporada una det~!minada
tecnología utilizada para su fabricación.

Por ello no se va a abordar aquí la tecnología que se sumínisu"J.
incorporoda a equipos, maquinaria o mercancías, por trJ.tars~, segÚn
se dijo en el apart¡¡,do 3.1, de operaciones d~ compra-venta int~111a-
donal, ni tampoco de la tl.'1.:nologí.:lqul.: es objeto d(..'ven!.:1o c(..'SiÓn
definitiva a cambio de un precio. cuyo em:uadre jurídico s~ halla
tambi¿n en el contrato de compra-venta de bienes muebles, caractct"
que, a tenor de lo expuesto anteriormente, debe otorgarse a las paten-
tes, a las marcas, y a cualquier tipo de tecnología incorporada a un
soporte físico (planos, program¡¡,s, diseños, etc.) si bien, y ::J.Ino tener
estas últimas manifestaciones la consideración de "'lI1ercaderias»,

quedan excluidas del campo de aplicación de la Convención de Viena
sobre compra-venta internacional.

Centraremos pues la atención en aquellos contratos que compor-
tan la mera concesión de uso o explotación de una tecnología que
son, por otra parte, los que presentan interés desde la óptica comu-
nitaria del Derecho de la Competencia. Son los vulgarmente conoci-
dos como «contratos de licencia», de patente, de marca y de kllO\".
how, pudiendo asimilar a éste, a los exclusivos efectos de encuadre
juridico, el contrato de asistencia técnica, postergando al capítulo
siguiente el contrato de franquicia por entender merece un trata-

~;
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miento autónomo dada la importancia que ha adquirido en los úl-
timos años.

Delimitada así la cuestión a estudiar en este apartado, y desde la
óptica de nuestro derecho interno, pueden sintetizarse las siguientes
caracteristicas comunes a todos los contratos de concesión de uso,
explotación o licencia de tecnología:

a) Son contratos de colaboración atípicos, al carecer de una nor-
mativa específica que los regule, salvo en aspectos y materias muy
concretas, por lo que su encuadre jundico cabe buscado en el dere-
cho común y en los principios de libertad contractual y de autonomía
de la voluntad. reconocidos en todas las legislaciones, IJ) y en la teoria
general del derecho de obligaciones.

b) Son contratos sínalagmáticos o bilaterales, al comportar dere.
chos y obligaciones recíprocas para ambas partes. en función de lo.
que se haya pactado, desprendiéndose de dio la absoluta necesidad,
para su eficacia probatoria, de que exista constanéia escrita de su
contenido.

c) Son contratos onerosos y de tra¡,;to sucesivo .:11comportar una
reiterada secuencia de prestaciones-compensa¡,;iones económic::J.s,
estas ultimas normalmente en forma de (..':inones ú rom/lies calcula-

dos en función de unos par:imetros de .:1¡,;tividadlIevad.:1.\ cabo por d
Jicencialario, por ejemplo por cada unidad rabricada con la licend:.\
concedida. o por cada produ¡,;to vendido con la marca cuyo LISOse
..\LLlorizómediJ.nte Iken<:i<."l.

ti) Son contr..\los "illlW'tt1 perSOIWe», en la m(..'t.!ilben que s~ esta.
hle¡,;~n teniendo muv ~n cueOl..\ las caraclcríslicas v cualifícaciones

lanlo dd suministrador como del receptor de la tecnología conc~di.
da, no estando. por decido de algun modo. al alcance de cualquiera.

Un tema debatido en nuestra doctrina ha sido la naturaleza civil o

mercantil de estos contratos, en especial del de "kl1oll'.hoU'». Respec-
to a este ultimo F. Viccnt ChuJiá !L..lo califica de naturaleza civil. en
base a que el receptor de la tecnología no efectúa una compra con
ánimo de lucrarse en la reventa, sino que utiliza el k110W-IJOwpara
uso propio, propugnando dicho autor la aplicación subsidiaria del
Código Civil y en concreto las normas del aITendamiento de cosas.

133. El anít::ulo 1.255 del Código Civil español proclama el derecho de los contra.
tantes a establecer los pactos. cláusulas y condiciones que tef'lgan por conveniente
siempre que f'l0 sean contrarias a las leves. la mora! ni al orden público

134. F. Vicent Chuliá, .Compendio critico de Derecho Mercaf'ltih. Edit. José M.'
Bosch. Barcelona. 1990
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Contrariamente J.Massaguer U5 defiende su naturaleza mercantil

en base. principalmente. a que la función económica de estos contra-
tos coincide con la de la compra-venta para uso industrial. actuando
el adquirente con fines inmediatos de inversión y ánimo de lucro.

Esta cuestión, que sólo temIDa relevancia caso de tener que solu.
cionarse una eventual controversia de acuerdo con la legislación
española. debido a la distinta inspiración de nuestros códigos civil y
mercantil y diferente regulación que otorgan éstos al contrato de
compra-venta. ha sido abordada por nuestra Audiencia Nacional al
señalar, dado el carácter irreversible de toda transmisión de conoci-
mientos. las diferencias sustanciales existentes entre el contrato de
.know-how» y el de compra-venta regulado en el artículo 1.445 del

Código Civi~;.pudiendo deducir de ello el c3rácter civilista reconocido
al contrato.

)

135.1. .\ilassagU<:r, "El contr;:Jto de lic('nciiJ d(' know-how.. Edil. Bo~ch. Barcdona.
1989.

136. En Senten¡:b.s de 28 de junio de 1994. !4 de enero de 1995.21 de febrero de
1995 " 1 de o¡:\Ubre de 1996, la Audiencia N¡¡donal (Se¡:dón 2: de !o Contendo~o
Admiñistr:uivo) bien que trat:indo~e de una ¡:ue~liól1 puramente triblHal;3, ~eñaló
extensa v daramente \as diferendas enlre ambo~ ¡:ontrato~, pmnundándosc en ~'Sto~
lermmos:

-Si dd Jl1icu!u 104-15dd C"digo Civil. se infiere que d contrato de cOlnpl';I-wnta
es eonsen~uaL bilaleral. nnern~o. gener:IJmente .;onmut;ltivo. " u-:1~la!ivn de dominio.
hav que detemlinar cuále~ de e~o~ cariJctel'Cs in\:ideo eo d "'Kllow-how"'. (~aber hacer)

EI..Kn,)w.hnw. es ante lodo un ctlntraw de JsLstenda lI.h.:nica ..engineetin¡¡- v. pOr
lal1lO, enmar¡:ado en unas pt'esladon<:s d<: ..el'\'idC)~ que pued<:n ,lb¡¡real' de~de lln
..imple est\ldio hicnko ha~ta el suminisu'o de bi<:n<:sde equipn con p¡ltent<:s nen's¡uia.s
para d l'undonamientoque, como ddine el JI'. 1:'. /¡J. dd Decreto 2343/1')73, de 2! de
~eptiembl'e. dictado para regular. deno'o de la JSiSlencia tct:nica. la Iransfet'enda de
tecno!ogla extranjel-:1 <:onsistente en la .tran~misión de t:on'JCimicnto~ no patenta-
dos ..., aplieable~ a la at:tividad productiva, acumulados y <:omel'\'ados bajo :«:CI'Ctoy
propiedad POI' \as Empresas que los controlan-

De ello hay que deducir que la transmisión del -Know.how. se realiza mediunte uo
contrato -consensual. como el de compro-venta. y también como ¿sta. .hilateral.,
pues produce obligaciones rec!procas para los dos Contratantes: Para d transmitente.
la de comunicar el .,Know.how., v para el adquirente, la de pagar el precio.

El contrato por el que se transmite el .Know-how., tambien es "oneroso" por la
misma razón que el de compra-venta. y. por último "conmutativo.. por idéntico mo.
tivo.

Hasta aquí, [os caracteres que, por ser comunes a la compra-venta y el .Know.
how», podnan inducir a la confusión entre ambos contratos: pero existen claras dife-
rencias entre uno v otro que se derivan tantO de las obligaciones que contraen el
transmitente y el adquirente, como de los caracteres que son privativos de uno solo de
dichos contratos al no poder ser predicados del otro.

En el -Know.how., por tratarse de un solo contrato'! no de una serie o cuestión de
ellos, el transmitente queda obligado a comunicar no sólo el .Know.how.. sino tam-
bién sus perfeccionamientos futuros y el adquirente se obliga. no sólo a pagar el pre.
cio, sino también a no divulgar ni transmitir ]a tét:nica no patentada pero secreta y
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A tenor de lo expuesto, ya los únicos efectos de encuadre jurídico
en nuestro Ordenamiento, entendemos que siendo las patentes y las
marcas bienes muebles susceptibles de cesión y concesión por todos
los medios que permite el derecho. según se dijo en los apartados 4.3.
y 4.6, se aplicarán, en defecto de la legislación específica en la mate-
ria y de lo estipulado en el contrato de transferencia de tecnología,
las normas relativas a la «compra-venta de bienes muebles» o al
«arrendamiento ik cosas»,m según se trate ~e contratos de cesión o
venta de las mismas o de licencia de uso d. explotación, respectiva-
mente. .

Las demás prestaciones que comporten transmisiones de conoci-
mientos o prestaciones de servicios técnicog (ingenieria, know-J¡ow,
asistencia técnica, suministro de datos o informaciones técnicas)

tendrán la consideración de «arrendamiento de servicios»,"" salvo que
se transmitan incorporadas a un soporte mat"erial (pbno. dnta, disco
magnético, dibujo. etc.) y con carácter definitivo, en cuyo caso habrá
que encuadrar estas operaciones como compra-venta y, por ende.
como importaciones o exportaciones aJ tener asignadas panidas es.
pecíficas en el Arancel de aduanas, como luego veremos, pese a que a
efectos liquidatorios de los derechos se separe el valor de la tecnolo-
gía dd valor del soporte, y sin perjuido dd tratamiento que en la
imposiciÓn directa pueda otorgarse a los pagos por tales transmisio-
nes, como m~ís adcl:J.nte se verá tambi~n.

Debe lenerse en cuenta, por Úllimo. que, a dectos risc:llcs. la le-
gislaciÓn comunit:J.tia en m..\tcria dI.: (mptlL'slo sobre d Valor AliaJido
considcrn «presllIÓo/les de sl!li'ic:ios» a toJ;'15 las mod~¡JidaJcs de tec.
nología e:'i:uminauas. tanto si son objeto de cesiÓn o venta, I.;omo de
mera concesión de uso o licencia. según se ana-lizar", en el apart:J.-
do 6.1.2.

monopoli7..:J.da ..de rat:to». p\le~. obvio es, si ~e divulgara la lct:nit:a secreta y no paten-
tada d contrato perdl'ria ~u valor.

En cuanto a los caracteres que diferencian la compra-venta.v el ,.Know-how.. eS!l'
l'S de tracto continuado, por la pennanencia y continuidad del vinculo, ~in que quepa
objetar a esta diferencia que el .tractum sucessívum. es una de las caraL'"ten'sticas de la
compra.v('nta por suministro, pues en este contrato de [o que ~e trata es de en{rega~
~uCe5ivas en cantidad y tiempo detenninado. es decir. de una reiteración en d cum-
plimiento semin las necesidades del adquirente. lo que en términos comerciales se
conoce como-..según pedido. '! que indudablemente no se da en el ..Know-how"

Porú!timo, los contratos de -Know.how. se estipulan en atención a la persona que
adquiere. ]0 que obvio es también. no OCUlTeen los contratos de compra-venIa.

t37. ArtIculos 1.542 y 1.543 del Código Civil.
!38. Anfculo 1.544 del Código Civil.
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5.2. Normas de la CEen materia de competenciay principio de
libre circulación de mercancías

)

Al igual que los contratos de distribución y por razones similares a
las expuestas al tratar de éstos en el capítulo anterior. detenninados
contratos de transferencia de tecnología pueden incurrir en vulnera.
ciones del artículo 85 del Tratado de Roma (ver nota 79).

El carácter de exclusiva con que acostumbran a concederse las li.
cencias de patentes y «kllow.how.. es anticompetit~vo al limitar la
posibilidad de que otros puedan beneficiarse de la, innovación tec-
nológica sin el consentimiento del titular, lo que supone, en prin-
cipio, la afectación de estos contratos por lo dispuesto en dicho ar-
tículo 85.

Pero también, y al igual que vimos al analizar los contratos de di5.
tribución exclusiva, la Comisión de la CE en base a la autorización

conferida por el Reglamento 19/65 aprobó dos R~glam~ntos de ~xen-
dón por categorías, uno para los contratos de licencia de patentes y
modelos de utilidad, y otro para los de licencia de "kllo\I'-lwu'" o'"~con
las consabidas listas d~ pactos permitidos (lista bbnca) y de no pe!'.
mitidos (lista negra). habiendo sido unificados posteriorm~nt~ en un
único Reglamento n," 240/96 de 31 d~ enero d~ \9%.''''

Este Reglamento declara la inaplicabilidad del articulo 85.\ ud
Tralado de Roma a aquellos acuerdos de licenda dc p..ltente, acuer-
dos de licencia de "k,W\\"/¡ou'", a¡,;uerdos mixtOs de li¡,;encia d~ paten.
te y de "kI/O\\'./IO\I')f y acuerdos que incluvan cbusubs ..\I':Cesorió.\s
sobre derechos de propiedad intelectual Jirerentcs de las patentes, en
particular marcas, derechos sobre dibujos y moddos y derechos de
aulor, siempre que sus pa¡;tos no ex¡;edan dI.:lo permitido en la "lis/ti
blam:a" (artículos 1 y 2) Y no ¡;ontcngan ninguna prohibición de b
"lista negra" (artículo 3) a que haremos referencia en el t:pígraFe 5.4.

Quedan fuera del ámbito de este Reglamento y eslán sujetos ex-
clusivamente a las respectivas normas y autoridades nacionales en
materia de ¡;ompetencia los denominados acuerdos de menor impor-
tancia, es decir, los celebrados entre pequeñas y medianas empresas
(ver nota 96) y aquellos en que las cuotas de mercado del conjunto de

)

139. Reglamentos 2349/84 de 23 de julio de 1984 y 556/89 de 30 de noviembre de
1988 relativos a la aplicación del apanado 3 del anlcu!o 85 del Tratado CEE a deter.
minadas categonas de acuerdos de licencia de patentes v de licencia de .Know-how..
respectivamente. .

140. E! Reglamento 240/96 de 31 de enero de ]996 se publicó en el D.O.C.E. W1 de
9 de febrero de t 996 Yserá aplicable hasta el 31 de marzo del 2006.
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las empresas participantes no superen el S% si el acuerdo lo han
celebrado empresas que operan en la misma fase de la producción o
comercialización (acuerdos horizontales) y ellO % si tales empresas
operan en fases diferentes (acuerdos verticales), siendo de observan-
cia los criterios contenidos en la Comunicación de la Comisión de 9
de diciembre de 1997 comentados en el apartado 3.4 del Capítulo
anterior, a propósito del contrato de distribución,

En la redacción del Reglamento 240/96 la Comisión tuvo que
compaginar, por un lado, lo dispuesto en ~l artículo 85 del Tratado,
que fija los principios de la libre compet~ncia,' el artículo 36. que

permite el establecimiento de prohibicion~s o ¡;estricciones en los
intercambios intracomunitarios por razone~ de protección a la pro-
piedad industrial o comercial.'" y, por ot(O, la Jurisprudencia del
Tlibunal de Luxemburgo sobre la aplicacIón de ambos artículos',
desde la perspectiva de salvaguardar uno de l~s principios fundamen-
tales de la Comunidad: la Ubre circuladón de mercancías.

La dificultad que planteaba el artkulo 36 era ¡;onciliar su conteni-
do con la tradicional oposkión que, en aplkadón del al1kulo 85.1. el
Tribunal habí;;!. manifestado J. toda resu;¡,;dón a [as denominadas
Úmporr(¡Óvlles paraleh¡s», ¡;oncepto que va se tratÓ :1l examin..u' el
contrato de distribudón en el ap.:\rt.ldo 3.3,{J! del Clpítulo ;:tntL'!'Ü)I.,
.Isí como a toda prohibidÓn dI,)bs exportó:1donl,)s (ver nota ')4).

L..IcuestiÓn se ¡;entraba en dcte]'minar si el titu!.\!" lie un derl.:cho

de m..u.ca () de patente L'n un Estado miembro podía o no impcdi...
ampar:H.!o en tal UCrCdH). la íntrodllCciÓn v L'omerci;'l!i¡:.KíÚn en l,'Sl'
Estado miembro de proJU¡;to~ objeto de !a misma marca o paLL'nle
quc est.l!nln en libre circulaciÓn en el territorio. lie otros estados
mil..:mbros.

La respuesta del Tribunal de Justi¡;ia puede resumirse en el senti-
do de que el titular de una marca o una patt:nte sólo tiene el derecho
e.xdusivo de poner por primera vez en circulaciÓn los produ¡;tos am-

1..\1. El al1iculo 3ó del Tralado h:J..vqu~ ~:'laminarlo en relación con el al1icu!o 30
qu~ pl"()hib~ las resu;cc:iones cuantitativas a la imponación entre los E.~lados miem-
bros. asi corno lodas las medidas de decto equival~n(e. (Corno tales se han venido
~ntendkndo trabas ¡;¡dministrativas. control~s innecesarios ~n los intel"Cambios intra.
comunitarios o medidas parecidas que provoquen un efecto similar al de un contin.
gente o restricción a las importaciones ~ntre Estados miembros.)

El articulo 36 señala que no ser.i obstáculo dicho artículo para la imposición d~
prohibiciones o reslric:ciones a la importación justificadas por razones de protección a
la propiedad industrial o comercial (patentes. marcasJ. añadiendo que "tales prohibi.
ciones no deberán constituÍ!'" un medio de discriminación arbilral'"ia ni una restricción
encubierta del comercio entre los Estados miembros~

%



~os en la man:a u objeto do la patente. pero no podcl impedir
que posteriormente circulen libremente por toda la Comunidad,
siempre que esa primera puesta en circulación la haya efectuado el
propio titular. o algún tercero con su consentimiento. por ejemplo,
un licenciatario."l

Con ello el Tribunal vino a establecer el principio del agotamiento
del derecho de marca y de patente una vez realizados los primeros
actos de explotación (fabricación directa, mediante otorgamiento de
licencias, y primera puesta en circulación).I~J

) 142. &mendas de 31 de octubre de 1974 (Asunto 15/74 Centrfúarm SV.JSterling
Drog Ine v Asunto 16/74 Centrafarm B.V.lWinthrop BY). Senlencí..s de 22 de junio de
1994 (A.-;umo C.9/93 IHT TnternationaJe Heiltechnick GmbH ':/' otros/Ideal Stan-
dard GmbH v otros). 5 de diciembre de 1996 (Asunlos C-2:67/95 v C-268/95
Merck &.Co. Inc. v otroslPlimecrown Ltd. y Otros). El mismo criterio ha sido estable-
cido respecto a los derechos de 3Utor en Sentencias de 8 de junio de 1971 (Asun-
to 78noDeutsche Grammophon GmbH) \' de 10 de enero de 1981 (Asuntos 55.v 57/80
Musik Venneb MennbarnlGEMA),

!43. En &nte:nl:ia de 13 de febrero ~ ! 979 (Asunlo 85/76 Hottm3nn-La Ro-
eht'ICentrafalm admitió d Tribunal qut' d litular de una marca lit'ne derccho a oPU-
n('rse a 13 impor!aeión de productos con su m:II'ca si han sido rl'envasados \. st' ha
wlocado 13marca sin su al1lm'i13dón t'n d nuevo envase

Sin embargo, pqslcriol'mt'nte en ln's $enlem:ia" de 11 de iuJio de 1996 (Asuntos
(-427/93, (.429193 ,1'(.43t>193 BrisloJ-Mvers SquihhlParanova ,VS: (.7III}..I. C-nN..\ \
C-73/9..1 Eutim-I'h;.um A¡-mdmilhd GmhHlBciersJort' ,\G v oll'os .\' C.2321'J4
MPA Pharrna GmhHlRhone Pouknc Phalma GmbH) ..d¡¡ró que el titular de una
,:"al'ca puede op'JOel'Se !egitimamt'nte a la emncrcializal.'ÍÚn postel1'¡r Je un producto
lal'maeeulleo eU1.lndo d m11)ortaJm' 11)ha l'cc'nl'asaJu \" !lIIesto Je nuc\'<I la marl':', "
menus q\l~' el estad!) (H,~inaJ Jd proJueto no rl'sulle ;¡ketaJo. s¡: inJi411~' damml'nle
en el OUI'VO<.'mh¡¡laie d .111101'dd n:eovasadn \' d nomhl'e del fahricanle dd prmJuel'¡,
la presental;i!)n del produl;\!) reenvasado no pueda perjudicar la l'CputaciÚn de la mar-
¡'ay kI de su titulol1"ld ~'mb.1loli..'no ddJl.'sl'I' Jei'l-..:tUl¡SOni de molla ¡'.llidado de:-«.'Ililb-
do), y e! importadol' advierta allitulal' de la mal'ca, antcs de 1:1comerciaJi:r.:¡dón de!
producto r'eenvasado, v le proporciont', ¡¡ peliciÓn de: éstc, un ejemplar del prodm;to
reenvasado,

T;¡mbi¿n puedc opont'rse d titulal' de un derecho Je marca a 4Ut' un lercero retire
y vuelva a poner o sUsliluv¡¡ "'liquetas en las 4ue figure su marca v que ha~'an sido
puestas por d propio litular en productos comercializados por d a menos que ~e
acredite que la utilización de! dt'recho de marca. por parte de su litular. para oponerse
a la comen::iahzación de los productos reeliquetados con esta marca cootribuiria a
compartimentar a1'1ificialmente los me1'Cados entre Estados miembros: ~ demuestre
que el reetiquelado no puede afectar al estado original del prodU\;;to: la presentación
del producto reetiquetado no pueda perjudicar la reputación de la marca y la de .su
titular; y la persona que efectúa el reetiquetado advierta de ¿sle al titular de Ja marca
antes de la comercialización de los productos reeliquetados (Sentencia de 11 de no-
viembre de 1997. Asunto C-349/95 F. Loendersloot InternatíonaielGeorge BaJlami+
ne &:Son Ltd. v otros).

Por el contrario, e! titular de una marca no puede oponerse a que un comerciante.
que habitualmente comercializa articulas del mismo tipo pero no necesariamente de la
misma calidad que los que llevan la marca. utilice dicha marca conforme a los meto-

)
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5.3, El principio del agotamiento de derechos y 1as importaciones
parnlelas

El denominado «principio del agotamiento» sixve para evitar ttabas
en el comercio, para lo cual se limitan las facultades del titular de
una patente o de una marca, de manera que sólo pueda reservarse la
primera puesta en circulación en el mercado del producto protegido,
por él mismo o por un tercero autorizado mediante la correspondien-
te licencia, agotándose, a partir de ese mOnlento el derecho, con lo
que el producto puede ya circular librementla través de las distintas
cadenas de comercialización, no pudiendo impedido el titular.

No siempre resulta fácil establecer con c~ridad cuándo cabe en.
tender producido a nivel internacional el agotamiento del derecho del
titular de una patente o una marca, de m~nera que no pueda y.a
prohibir a terceros !a libre comercialización 'de productos fabricados
con dicha patente o marca, :,

Ello es debido a que las respectivas legislaciones nacionales en !a
materia, suelen consagrar el principio dd "-agolQmiel1to 111J,civl1al»,
es decir. el producido Iras la puesta en el comercio, en el interior del
país, del produclO protegido, por el titular o con su consentimien.
to.'"

La cu\.!stiÓn cspino:<;;.\,a nivel in!emadonal. I'auica en uetermina]'
¡,;uál es el merc;.¡uo o.:nel cual la primer:J. puesta en circula¡,;ion del
prodUl.:to protegido por la pawn!e () !a m.\[-ca pmuuce el agotamien-
to. Si ese men;.:\uo e.o;el nadon.:d de un P~lÍs, la primel'a pues1a o.:nd

dos wiII.ll.:sen '11r:unu,\.:adivl~lad. p.U.,l ,\11t1l1d.lI'.:11ptibjk-ola ¡'olnL11.'i:1Ji/:u.:i"l1
u!teliot' de di<:hosprodm;t{¡s.a menus <lilese demuI'slre <lIlC. habida <.:lIel1l;¡de 1;ls
drcUnsl;¡neias espe<':1!kas de (ada (¡¡Sil, el emplell de la m¡¡n:¡¡ " ..:Slos cfectos menos.
eaba gravemenle la repulacilJn de la IT'IISffiaISenlencia de ..1de mwiembl'C dc 1997
Asunto C.337/95 Padums (hrisli;¡n Dim SA \' Paliums CIuis1ian Diot, BVIE\'<)1"(\BV

144.El at1kuln53dc la Levespar'wlade Pal",ntesIII!91'1t>de 20Je mano:o(verno-
ta 117)recogt'estcprindpio: .Los dcrechos(onlcridospor la patt'nleno se c:<tit'ndena
los actos realizados en E~paña .:on relación a un PI"Odm:to protegido por dla despu..s
de que cse producto hava sido pue~1O en el <.:omercio en España por d (itular de la
palente o con su consentimiento expre:>o', Por su pal1e la Ley española de Marcas
32/1988 de 10 de novit'mbre Iver nOla 122) sc "'.~presa en lénnino:> parecidos: "El
derecho conferido por d registro de la marca no permitira a su titular prohibir a los
terceros el uso de la mi:>rna para productos comercializados en España con dicha
marca por d titular o con S"Uconsentimiento expreso.

El Tribunal de Lwtemburgo, en Scntencia de 30 de junio de [988 (Asunto3Si87
Thetford Corp. y olroslFiarnma Spa. '! otros) recalcó que -en el cstado de! Derecho
comunitario .'1no I:,'tistiendo unificación dentro de la Comunidad ni aproximación de
las legislaciones en maleria de patentes, la fijación de las condiciones,! modaiidades
de Ja protección correspo¡¡de a la norma nacional~
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comercio hecha en dicho mercado nacional provoCará el '-ilgotamie.n-
10 nacional. y únicamente protegerá la libre circulación de dicho
producto dentro de ese mercado. pero no producirá el «Ggotamiento
internacional., con lo que no quedarán protegidas las importaciones
de otros países. a las que se podrá oponer el derecho del titular a la
introducción en el mercado que tiene protegido.

Para que se produzca ese «agotamiento internacional. y, en conse-
cuencia. la libertad de las importaciones debe reconocerse como
mercado de puesta en circulación del producto protegip.o, el mundial,
bastando con que se introduzca el producto en cualquier país del
mundo para que pueda circular libremente,I'"

La JUrisprudencia del Tribunal de Lu:xemburgo (ver nota 142) es-
tableció. según lo dicho. una ampliación del concepto «agotamiento
nacional» a toda la Comunidad, de forma que el titular de una paten-
te o marca no podrá, amparado en los derechos que le confieren,
impedir que productos que él haya puesto en circulación, o con su
consentimiento, circulen libremente por toda la Unión Europea
(«agotamiento COI1lW1itan'oa),permitiéndose de este modo las impor-
taciones paralelas entre sus Estados miembros,

Este principio ha sido recogido en el Reglamento 40/94 de 20 de
diciembre de 1993 sobre la Marca Comunitaria, v también en la Di-
rectiva 89/104 del Consejo de 21 de diciembre d~ 1988 relativa a la
apro:-::imación de las legislaciones de los Estados miembros en mate-
lia de marcas, al establecerse en amb<ls disposiciones que el derecho
conferido por ID.marca "11f)permitirtÍ 1I.m {illllar prohibir d Il,m de f¡¡

145.Comosen¡¡la M.R. L()bato Gard<.l, .Lls impol1¡¡doncs par~["¡as y la ()posidÓn
de derechos de propiedad ¡ndusuiaL,. SECOMEX. n." 52 de 23-29 abrill'J'JO. u'adkio-
nalmente o;e distinguia a estos efectos enlre d derecho de patentes ,v el derecho de
marcas. Para el primero se aplicaba el ptiru;:ipio dd -agotamiento nacional. y para el
segundo el -agotamiento internacional., La razón er.:¡ por el distinto valor que "o.:
concedla a [os derechos, considerandose al de patente m;;is v¡¡lioso al ser su ohjetivo
["omentar la innovaciÓn y el desalTOUo de la técnica, por lo que se le aplk:¡b:¡ d princi.
pio del :¡golamiento n:¡ciona!. sólo la introducción en el mercado n:¡cional hace que el
producto se convierta en "libre» y no pueda hallar lrabas a la circulación. subsistiendo
la posibilidad de oposicion a las imponaciones.

En cambio el ptincipio del -agotamiento internacional» se aplicaba a las marcas
por consider:lr que éstas cumplen una función distinta de productos o de servicios que
,'ie efectúa a través de una indicación de origen o de procedencia empresariaL La ten-
dencia actual sin embargo es aplicar el principio del agot:¡miento nacional también a
las marcas siendo un claro ejemplo la postura adoptada por EE.UU.. en la Sentencia
de la US Court of Appea.! de 7 de abril de 1987. que no pennítió la importación en
dicho país de munecas que habían sido comercializadas en Espana con licencia de!
titular americano.
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misma para productos comercia1izJulos en la Comunidad bajo esa mar-

ca por el titular o con su conse.ntimiento».I*
En Sentencias más recientes el mismo Tribunal de Justicia ha in-

troducido importantes aclaraciones al principio del agotamiento y

así, a modo de resumen de su propia Jurisprudencia ha seftalado en

la de 22 de junio de 1994 (ver nota 123):

.Hay que excluir, como contraria a los arrículos 30 y 36 del Tratado,
la aplicación de una ley nacional que atribL(va al titular de la marca en

el Estado de importación el derecho a oponerse a la comerciali:ación de

prodLlctos que hayan sido puestos el1 circulación en el Estado de expor-

tación por él mismo o con Stl consentimientQ. Este principio, llamado

de agoramiento del derecho, opera cÚando el,itlllar de la marca en el

Estado de importación v eltitlliar de la lIIarc~ en el Estado de exporta-

ción S0I1 idénticos, o c¡tando, Ú1CÚ¡SO sitmdo-personas distintas, esliílf

ecollolllicamente vinculados, SOI1 varias las silllaciont!s que cOI/templa:

productOs pues/os en circulación por la ,,¡jSI1lU empresa, o por WI li-

cenciatario, () por WIlI societ"¡d l1Iutri::.:, () por I/na ¡lIial de/mismo .~m-

po °, /(Imbiill, por W! c0I1CeSiOllat10 exclHsivo, Para que la Jlwn.:a pue-
'''1 desemptdiar Sil cometido, debeconsritlÚr la garan,ia de ql/e wdos los
prodlll':ws desig'tados con la Jlli.mw IIwl sido Fabricados bajo él 1..'00Ilrol
de /11/(/ IÍnica empresa, a la <¡I/I.!pueda hacerse res¡uHlsablede _\/1I..'ali-
dad",

Los productos t"abricJ.uos t:n paises terceros, no miembros dt: la
CEo v que se hallen en libre práctica por haber sido leg:\lmenlc im-
portados en IIn Estado miembro, gozan ut: idéntica 1ibt:rtad dt: cir-
culadÓn.'" pero no OCUlTelo mismo con productos importados dircc-

146. Al"tfr.:ulos tJ apal1ado I dd R<,gt.¡m",nto ..0/94 v 7 ;,¡p;'¡11aJo I de !a Din'<.:ti-

v;,¡ ~':II10... Sin embargo amho,~ prctcptos establecen en el apaL1ado 2.q\l<' lo dispm.'"sw

en el apal1ado 1 n,) ~c aplicara ..cu;¡ndo e~i.~tan motivos legilimos que justifiquen que
ellilUlar se oponga;,¡ la comercializaciÓn uhetior de los productos. c'n ,:sp':<.:ialcu;,¡nJo
el estado de los pnxhlClos se h;1va modificado () ;,¡her.:¡do Iras su comen::ia¡¡zadÓn.

1..7. Así lo ha eSlablecido el Tlibuna] de Luxemburgo en Sentencia de 20 de m;lI-r.n
de 1997 {Asunto C-352/95. Ph,.teron !nternationa[ SA/Jea.n Bourdon SA) a] señalar:
"El aniculo 7 de la Directiva 891104 del Consejo de 21 de diciembre de 1983 debe
interpretarse en el sentido de que 'ie opone a la aplicación de una norma nacional en _,1
Estado miembro A, en virtud de I:¡ cual el titular de un derecho de marca pueJe impe-
dir 101importación de un producto protegido por la marc:¡ en una situación en la 4ue el
producto ha sido fabricado en un país tercero. ha sido imponado en el Estado miem-
bro B por el titular de la marca o por otra sociedad que penenece al mismo grupo que
el titular de la marca, ha sido adquitido ]¡citamente en el Estado miembro B por un
comerciante independiente que lo ha exportado al Estado miembro A, no ha sido
objeto de ninguna transformación y d envase no ha sido modificado. salvo la inclusiÓn
en la etiqu~ta de determinadas menciones exigidas por la legislación dd Estado miem-
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ión en el ccmu:rciointmraciontd

tamente (le"un país'ten:ero:"'Y'asi lo ha indicado recientemente la
Comisión europea en respuesta a pregunta formulada en el Parla-
mento europeo.

Por su interés, se reproduce el texto de dic:ha respuesta. facilitada
por la Comisión en fecha 19 de marzo de 1997:

-Para evitar una segme.ntación injustitico.dtz del mercado interior y
garantizar la libre circulación de productos o servicios protegidos por
una marca, el Consejo, a propuesta de la Comisión, annonizó a escala
comunitaria los aspectos de las legislaciones nacionales sobre marcas
que tienen una incidencia más directa. sobre el timcionamiento del
mercado interior. El Tribunal de Justicia, 'por su parte. desarrolló la
teoria del agotamiento comunitario. .

lA. Directiva sobre marcas establece en el apartado 1 de su artícLdo 7
el principio del agotamiento comunitario, que no internacional. al
disponer que «el derecho con/en"do por la marca 110perrrÚÚrá a ,','utiu/-
lar prohibir el uso de la misma para prodHctos comerciali::.ados el1 la
Comunidad con dicha marca por el titular o con su consemimiento»,
La Directiva sobre marcas (al igual qt/e el Reglwlle/1to sobre la marca
cOlllt/l1ilariaJ cOl1stittlye, por lo que se refiere al aspecto del agotamiento
de derechos, Hila disposicl'ÓI1 de armoni::.ución total de las l1Iuten'as en
ella ctmtempladas v /10 presem,¡ nillgli/l cardeter milJilllO ti opáVltal.
que harta rel1w.:erel riesgo de (/"(U.:ciolllmliel1(()del mercado iwerior. Por
otrapurte.esta posiciÓltSltw respaldudupor d examen de los trabajos
preparatorios de la Directiva, de los que. se desprende qW! la prime m
versiÓn de la misma cOlltemplaba el principio del agotl/miellto il1tenlll-
e/ollal, Ú1.propl/esta de la COlllisiÓIl lÚe lIlodiflcada posteriol1lleltte a
mi::.de la poslt/ra adoptada por el Par/¡llI1elllOv el CO/1sejo,que l!.'Cplici-
tl/me/1te se prmlw1ciarol1 a /Úvordtd agotall1iel1w cOlllwtitario.

En lo qult ,,:o/1,,:iemlta la Jtm'sprude/Tcia, la decÚ'iól1 "CIt(iirbte
lltal1S» del Tribtll1al Supremo alell1a/1~1l la qt/e se declara que, tras la
entrada el1 vigor de la nueva ley alemana relativa a la protección dlt
marcas. e! pn'ncipio del agotamiento intltmacional de! derecho c0l1feri-
do por la marca ya no es aplicable y que, por consiguiente, la importa-
ción de productos de marca procedentes de terceros paises es ilegal y
puede ser prohibida por el titular de la marca- se confonl1a a la Direc-
tiva 8911041CEE. La Sentencia del "Tribunal de COnt111ercede Bruxe-

)

bro de importación, y los dere¡;hos de marca en los Estados miembros A y B son prQ.
piedad del mismo grupo~

Esta doctrina ha sido también apli¡;ada por la Audiencia Provincial de Bar¡;elona
(Se¡;dón 15) en Sentenda de 29 de septiembre de 1995.
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¡les - Salk ¡J" RLfúts., que se cita como folJ¡, en sentido inver.so. repre-
senta. por tonto. una. jurisprudencia contraria a la Directiva».

Por el contrario, en materia de patentes el nuevo Reglamen-
to 240/96 incorpora unas medidas de protección a los titulares y ti.
cenciatarios (las marcas quedan fuera de su ámbito de aplicación
salvo que su licencia se conceda como cláusula accesoria de la licen-
cia de patente o de Know-how), que restringen la libre circulación de
productos protegidos. bien que con determi.J:ladas condiciones y lími-
tes temporales. Se trata. en concreto, de la exención reconocida a las
prohibiciones de exportación que pueden imponerse tanto al licen-
ciante como allicenciatario, y a la prohibicfpo' de que ellicenciatario
comercialice el producto baja licencia en los t~rritorios concedidos a
otros licenciatarios (prohibición de compe.Ú~ocia activa y pasiva).
Según indica el propio Reglamento en su, p~e:ímbulo (Consideran-
do 11) estas exenciones no prejuzgan el Jveiuual desarrollo de la
Jurisprudencia del Tribunal de Justicia ;;{.la lú"z de los artículos
30 a 36 y del apartado 1 del artículo 85 de! Tratado.

Habrá que ver pues cómo se pronuncia el Tribunal respecto a b
compatibilidad de estas prohibiciones con dichos artículos pues al
otorgar el Reglamento validez a las c!ausulas contractUales de prohi-
bición de exportJ.r en el interiOl" de la Comunidad consagra una regla
qtle está en total contr<ldicción con los objetivos del Tr<llado ,vcon 1;.\
Jurisprudencia hast;;t ahora estabb:id<l; ':1,además. provoca el contra-
sentido de que las partes en el contrato pueden verse c()nstrcñid~ls,
por pa¡;to al det.:to, a no exportar, v, en cambio. ler¡;¡,:ros que no cskn
vinculado:> por limit;;tdones tel,-itorialcs estipuladas en los contratos,
puedan acogerse al principio de libre dn:ulaciÚn. ':1cuya limitaciÓn si
esta prohibid¡¡.por el artículo 3 (lista negra): «oMi.~ar(! lus partes () 11
l/l/a de ellas, sÚ, ra:,ol1l!,','objetivlllllente iuslifh.:¡¡das II !1e~urse ti atul/da

los pedidos dlt suministros efe".twulos por usuarios () rewndedores

establecidos e.n Stl respectivo tenilorio que se dediqtll!l1 (/ colIIl!I"ciuli::.ar

los productos en otras tl!nitar¡os del mercado COlIlLÍI1»"

5.4. Cláusulas permitidas y no pennitídas

Al igual que en los Reglamentos 1983/83 y 1984/83 examinados al
tratar del contrato de distribución, el Reglamento 240196 separa

aquellas obligaciones y conductas que, pese a suponer una restric-
ción de la competencia. se permiten, sin riesgo de ser declaradas
nulas (lista blanca), de aquellas otras que no se permiten y, en conse-
cuencia. impiden la aplicación de la exención (lista negra):

q~
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Contratos th colabomcidn en el ro~rdO ~

al &stricciones y obligaciones permi1idJls (lista blanca) Wt

)

-A cargo del suministrador o licenciante de la tecnología:
1) No autorizar a otras empresas la explotación de la tecnología

concedida en el teITitorio otorgado allicenciatario. es decir, otorgar
la explotación de la licencia en exclusiva.

2) No explotar el propio licendante por sí mismo la tecnología
concedida en exclusiva en el tenitorio otorgado allicenciatario.'<9

3) Otorgar al licenciatario las condiciones más f~vorables en la
explotación de la licencia que pudiere otorgar a otra empresa en un
momento posterior a la celebración del contrato.

4) Reservarse la facultad de ejercer los derechos que le confiere
una patente para oponerse a la explotación por el licenciatario de la
tecnología fuera del teITitorio concedido.

S) Reservarse el derecho a rescindir el contrato si ellicenciatario
impugna el carácter secreto o sustancial del "kIlOW-/IOIV"concedido o
la validez de cualquier patente concedida bajo licencia dentro del
mercado común y que pertenezca allicenci:mte o a empresas vincu-
ladasado

6) Reservarse el derecho a poner fin al acuerdo de licencia de una
patente si ellicenciatario afirma que dicha patente no es necesaria.

7) Reservarse el derecho a poner fin a la exclusiva del !h:encialario
y a dejar de concederle licencias sobre lus mejoras. cuando el lh:en-
ciatarío compita en el mercado común con ellh:enciante. con empre-
sas vinculadas a ¿ste o con empresas en el ámbito de Iu invesligaciÓn
y desarrollo. de la producciÓn o utilizadÓn de los productos compe-
tidores v su distribución.

8) Reservarse el derecho a exigir al lkenciatario que aporte la
prueba de que el "kl1olV-how» concedido no se utiliza para la fabrka-
dón de productos y la prestación de servicios distintos de los produc-
tos y servicios objeto de licencia.

- A cargo dellicenciatario de la tecnología:
1) obligación de no explotar la tecnología concedida en el territo-

rio dellicenciante dentro del mercado común;

)

148. Artículos 1 v 2 de! Reg!amento 240/96.
!49. Tratándoseode a<;uerdos puros de li<;enda de patentes sólo ~e <;on<;ederán I~s

<:xendones por concesión de exclusivas previstas en este apartado v en el anterior
cuando en el tenitorio de!licendatario el producto objeto de licencia esté protegido
por patentes parale!as, es dedr. que e! titular tenga también registrada la patente en
dicho tenitorio y]a Iimitadón impuesta no tenga una duración superior a cin<;o añoso
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2) obligación de no fabricar o utilizar el producto bajo licencia o
de no utilizar el procedimiento bajo licencia en los territorios del
mercado común concedidos a otros licenciatarios:

3) obligación de no practicar una política activa de comercializa-
dón del producto bajo licencia en territorios del mercado común
concedidos a otros licenciatarios y, en particular, de no hacer publi-
cidad expresamente destinada a dichos territorios, de no establecer
en ellos ninguna sucursal y de no mantener en los mismos ningún
almacén para la distribución del producto; ~:

4) obligación de no comercializar el prodUcto bajo licencia en los
tenitorios concedidos a otros licenciatarios ',tlentro del mercado co-

mún, como respuesta a pedidos de suministn1, no solicitados;
5) obligación de utilizar solamente la marca de fábrica ddlicen-

ciante o la presentación determinada por ési¿, para distinguir el prc~
ducto bajo licencia durante el periodo de vaÜdez del acuerdo. siem-
pre que no se impida al licenciatario identificarse como fabricante
del producto bajo licencia;

6) obligación de limitar la producción del producto bajo licencia a
las cantidades necesarias para la fabricación de sus propios produc-
tos, y de vender dicho producto tan sólo como pa11e integrante o
pieza de repuesto de sus propios productos. o de cualquier otra for-
ma rel~1cion;,¡d;,¡con la venta de los mismos. siempre y cu:tnJo el li-
cencialario fije libremente tales cantidades.

Estas >;cisexenciones no son absolutas pues el propio Reglamento
impone unas condiciones para su <lplic;)dón !existencia de patentes
paralelas en los demás Estados miembros, en C<lSOde acuerdos puros
Je licencia de patentes) y unos límites temporales (cinco años par;) la
exención de la prohibición de ventas pasivas der pUnto 4. diez años
para las exenciones de acuerdos puros de "kllow-llOw" salvo en cuan~
to a la prohibición de ventas pasivas que será de cinco años. y en los
últimos dos puntos, que durará mientras esté vigente el contrato y el
"klrow-llOw» siga siendo secreto y sustancial).

Así por ejemplo. si una empresa japonesa concede a otra española
licencia exclusiva para fabricar un determinado producto. con obli-
gación de no efectuar ventas en territorios concedidos a otros licen-
ciatarios europeos durante un plazo de cinco años. si bien la empresa
española ve limitada su actividad comercial durante ese periodo de
tiempo, tiene. por otro lado, la seguridad que. de acuerdo con los
contratos paralelos de licencia establecidos por la firma japonesa con
el resto de licenciatarios europeos, todas las ventas de productos
objeto de licencia en España se harán por ellicenciatario español sin
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años.

Pero ello no impedirá, como se dijo en el apartado anterior. al fi-
nal, que el producto se venda por tereeros a quienes hayan vendido
otros licenciatalios.

7) obligación de no divulgar el .know-howlt comunicado por elli-
cenciante: ellicenciatarlo podrá quedar sujeto a esta obligación des-
pués de la expiración del acuerdo;

8) obligación de no conceder sublicencias o de no ceder la licen-
cia;

9) obligación de no explotar la patente o el .know-hoW» concedi-
dos después de' la expiración del acuerdo, siempre que y -mientras el
.kl1ow-how'It, siga siendo secreto o las patentes sigan estando en vi-
gor;

10) obligación de conceder al licenciante una licencia sobre las
mejoras o nuevas aplicaciones que hubiera aportado a lá tecnología
concedida, siempre que:

- en caso de mejoras disociables. la licencia no sea exclusiva, de
forma que el licenciatario pueda utilizar libremente las mejoras apor.
tadas por él mismo o conceder licencias a terceros, en la medida en
que ello no suponga una divulgación dd «kJl{)\\"/lOw» que le hubiera
comunicado ellicenciante y que sigue siendo secreto;

- ellicenció1nte se comprometa a conceder al lic~nciató1rio una Ii.

cencia, exclusiva o no. sobre sus propias mejoras;
11) obligación de respetar las especificaciones minimas de calidad

dd producto bajo licencia -incluidas lJ.s t~cnicas- o de obtener pro.
ductos o servicios dellicenciantc o de una empresJ. por ¿I designadJ..
siempre que dichas especificaciones de cJ.lidad y dichos productos o
servicios sean necesarios para:

a) gar:.mtizar una explotación técnicamente correcta de la tecno~
logía concedida; o

b) garantizar que la producción dellicenciatario se ajusta a las es-
pecificaciones mínimas de calidad aplicables allicenciante y a otros
licenciatarios, y de autorizar allicenciante para realizar los controles
correspondientes;

12) obligaciones:
a) de informar al licenciante de toda apropiación indebida del

«know-how» o de toda falsificación de las patentes objeto de licencia;
b) de entablar o de prestar ayuda allicenciante para entablar ac-

ciones ante los tribunales en caso de apropiación indebida o de falsi-
ficación;

e

13) oliligacl6n"cJe continuar abonando los cánones:

al basta la expiración del acuerdo, con mreg\o a los importes, po-
riados y modalidades de pago libremente establecidos por las partes,
cuando el.Iaww-1ww. pase a ser del dominio público por causas no
imputables allicenctante, sin perjuicio del pago de una eventual in-
demnización adicional si el cknow-how. pasa a ser del dominio pú-
blico como consecuencia de una acción del licenciatario en infrac-
ción del acuerdo; ,

b) durante un periodo superior al periodo de ivalidez de las paten-
tes concedidas, por motivos de facilidades de pago;

14) obligación de limitar la explotación de la técnología concedida
a una o varias de las aplicaciones técnícas de;:a4uélla, o a uno o va-
rios mercados de productos; i'

15) obligación de pagar un canon mínimo o de producir una can-
tidad mínima de los productos bajo licencia o de!realizar un número
mínimo de operaciones de explotación de la tecnología concedida;

16) obligación de mencionar en el producto Ix1jo licencia el nom-
bre del licencian te o el número de la patente concedida:

17) obligación de no utilizar la tecnología del licenciante par.:l
construir instalaciones para terceros; esta obligación se entendera sin
perjuicio del derecho del licenciatario de aument;;¡r la capacidJ.d de
sus instalaciones o de creilr otras nuevas para su propio uso en con-
diciones comerciales normales, lo que incluye el pJ.go de dnone~
suplementarios;

18) obligación del licenciatario de entregar a un cliente detcrmina~
do solament~ una c;;¡ntidad limitada del producto bajo licencia, I.:U.:lO-
do la licencia se conceda con el fin de proporcionar a dicho diente una
segunda fuente de suministro dentro de! territorio cbncedido. Esta

disposición se aplicar:i también cuando el cliente Sea el licenciatario y
la licencia que se hubiere concedido con el fin de constituir una se-
gunda fuente de suministro prevea que el cliente debe fabricar los
productos bajo licencia o mandados fabricar por un subcontratista;

19) obligación dellicenciatario de fabricar y comercializ¡¡,r lo me-
jor posible el producto bajo licencia;

b) Restriccion.es y obligaciones no permitidas (lista negra) 1<0

La exención no será aplicable cuando:

150. Artfl;ulo 3 del Reglamento 240196.
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(

1) una de las partes esté sujeta a limitaciones de fijación de pre-
cios, de componentes de los precios o de descuentos en los productos
bajo licencia;

2) se restrinja la libertad de una de las ~es para competir, den-
no del mercado común, con la otra, con empresas vinculadas a esta
última o con otras empresas en los ámbitos de la investigación y el
desaITOllo, la producción o utilización de productos competidores y
su distribución;

,3). se obligu~,a las partes, o a una de ellas, sin raZones justificadas
obJetIvamente:

a) a negarse a atender los pedidos de suministros efectuados. por
usuarios o revendedores establecidos en su respectivo territorio que
se dediquen a comercializar los productos en otrQs territorios del
mercado común;

b) a restringir la posibilidad. para los usuarios o revendedores. de
comprar los productos de otros revendedores del mercado común y.
en particular, cuando dichas partes ejerzan derechos de propied~d
intelectual o tomen medidas para impedir que dichos usuarios o
revendedores obtengan fuera del territorio concedido o comerciali.
cen en él productos que han sido legalmente comercializados en el
mercado comun por el licencian te o con su consentimiento. o cuando
dichos comportamientos se~n el resultado de una concert;.ldÓn entre
ellas;

.¡.) las partes fueran ya fabricantes competidores antes de la com::c.
sión de la licenda y una de ellas eSh~ sujeta. dentro de un mismo
sector técnico de aplicadón o en un mismo mcn::ado de producloS. a
limitaciones respecto de la clientela a la que puede atender. en parti-
cular. mediante la prohibición de suministrar a ciertas categorías de
usuarios. de emplear ciertas formas de distribución o de utilizar, a
efectos de reparto de la clientela. cierto!i tipos de presenl~dón de los
productos;

5) una de las partes esté sujeta a limitaciones respecto de la
cantidad de los productos bajo licencia fabricados o vendidos o
respecto del numero de actos de explotación de la tecnología con-
cedida;

(

151. Aquí se recogen las tradicionales prohibiciones de restringir las impor1a.
ciones paralelas por vías ajenas a la cadena de licenciatarios. !o cual representa el
contrasentido al que se alud!a en el apartado 5.3. al final. dada la validez de [as
cláusulas de prohibición de exportar impuestas al propio licencian te o a los licen.
Clalanos.
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6) se obligue allicenciatario aceaerallicOnclante todos o parte de
los derechos sobre las mejoras 'o nuevas aplicaciones de la tecnología
concedida;

7) se obligue allicenciante. aun cuando sea mediante otros acuer-
dos o mediante una próITOga automática de la duración inicial del
acuerdo debido a la inclusión de nuevas mejoras, durante un periodo
superior al permitido, a no conceder a otras empresas licencias para
la explotación de la tecnología concedida ,en el tenitorio concedido. o
se obligue a una de las partes, durante Ul,\periodo superior al permi~
tido, a no explotar la tecnología concedida c;n el territorio de la otra
parte o de otros licenciatarios.

La exención prevista en el Reglamentq 240/96 se aplicará también
a los acuerdos que contengan obligaciones restrictivas de la compe-
tencia no contempladas en los artículos -i y 2 Y que no entren en el
.:imbíto de aplicación del artículo 3. siempre que dichos acuerdos se
notifiquen a la Comisión y que ésta no se opongá' a dicha exención en
un plazo de cuatro meses, en particular cuando:

(1) se obligue allicenciatario. en el momento de la celebración del
acuerdo. a aceptar especificaciones de calidad ti otras licencias o a
solicitar bienes o servicios que no son necesarios para explotar de
forma t~cnicamente cOlTecta la tecnología concedida o para garanti-
I.~r que la producción dellicenci<.1lario se ajusta ~ las especificaciones
de c~\lidad respetadas por el licencian le y por otros licenci~\tarios;

,)) se pmhíba al licenciatado ímpugn~\r el carácter ...ecreto o Stls.
landal del "!.:U{)\\'.!W\\'"concedido o la validez de ...::u~dqllierpatente
concl.'dida bajo Ikencía dentro del mercado comÚn v que pertencl.c~1
allicl.'ndantl.' () a I.'mpresas vinculadas a d.

c) Conductas que pueden provocar se retire!1 por la COlllisiÓlllos

bellet7cios de la ItXenciÓI1 general r<:

L.a Comisión podrá retirar el benefjciode la exención si comprue.
ba que un acuerdo declarado exento en base al Reglamento 2-1-0/96.
produce efectos incompatibles con el artículo 85.3 del Tr~tado. y. en
particular cuando:

1) el efecto de! acuerdo sea impedir que los productos bajo licen-
cia compitan de forma efectiva, en e! territorio concedido. con pro~
ductos o senricios idénticos o considerados por el usuario como in-

151. AL1Í<:ulo7 del Reglamento 240/96.
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(

tercambiab1es o sustltuibles debido a sus propiedades. precio o utili-
zación, lo que podrla ocunir, en particular. cuando la cuota de mer-
cado dellicenciatario sea superior al 40 %; '.

2) sin razón justificada objetivamente, ellic¡:enciatario se niegue a
atender pedidos de suministro espontáneos de usuarios o revendedo-
res establecidos en el territorio de otros licenciatarios. (Esto se en-
tiende sin perjuicio de la posibilidad de prohibición de ventas pasivas
que hayan podido imponerse al licenciatario durante el indicado
plazo de cinco años);

3) las partes: .
a) se nieguen. sin razón justificada objetivamente, a atender pedi.

dos de suministro realizados por usuarios o revendedores estableci-
dos en su teITitorio respectivo que se dediquen a comercializar los
productos en otros territorios del mercado común; o

b) restrinjan la posibilidad, para los usuarios o revendedores,
de comprar los productos de otros revendedores del mercado co-
mún, y en particular cuando dichas partes ejerzan derechos de
propiedad intelectual o tomen medidas para impedir que dichos
usuarios o revendedores obtengan fuera del territorio concedido o
comercialicen en él productos que han sido legalmente comercia-
lizados en el mercado común por el licendante o con su consen-
timiento:

4) las partes fueran fabricantes competidores ~n el momento de i¡¡
concesión de la licencia, y las obligaciones del licenciatario de pro-
ducir una cantidad mínima y de explotar en las mejores condiciones
la tecnología concedida, tengan por efecto impedir que el Ikenciata-
no utilice tecnologías competidoras.

6. Tributación de las transferencias internacionales de
tecnología

Otro de los aspectos importantes que en la actualidad presentan
estos contr¡¡tos es el tratamiento fiscal que debe otorgarse a los mis-
mos. debiendo tener en cuenta, como ya se dijo, que el régimen tribu-
tario variará sustancialmente en función de que la tecnologia transfe-
rida esté o no relacionada con un suministro de mercancías.

Ello exige que, en primer lugar, y en aras de una mejor exposición
y comprensión, distingamos los supuestos en que existe transferencia
de tecnología junto con suministro de mercancías, de los que sola-
mente existe transferencia de tecnología, sin mercancías.

10>

J. tnms(emoci4 J. rrcn%gú<

6.1. Transferencias de tecnologIa junto con suministro de
mercancías
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Siguiendo la línea expositiva empleada en el apartado 3, vamos a
referimos a un primer grupo de supuestos en los que la tecnología es
complemento de una operación de compra-venta internacional de
-mercanc{as» o tiene algún punto de vinculación con una operación
de este tipo, y, en consecuencia, se produ.ce bien una importación o
una exportación, bien una adquisición o ~na entrega intracomunita-
tia de bienes, según se trate de interc¡¡mpios con países terceros no
miembros de la Comunidad Europea, o se trate de operaciones entre
firmas establecidas en la Comunidad. '.

Los tributos indirectos que inciden en ~'I;1aimportación en el terri-
torio de la Comunidad Europea son los siguientes:

6.1.1. Derechos de adlla/1aS

Dada. la ausencia. de derechos de aduanas en los intercambios in.
tracomunitarios. es evidente que tales derechos sólo afecw.rán a ope-
raciones de importación de terce:ros países.

Tod¡¡ importación de mercancías queda suje:ta al pago de: los dere-
chos previstos en el Arancd de Aduanas, en fundón de la p¡1I1ida
arance!alÜ en que se clasifique tal mercanda '! sobre b base impo-
nible representada por d «valor ell ud¡w/líls» de b misma.'"

Siempre que dkho valor en aduanas reflejado en la factura del
suministrador eXlranjero sea admisible para la valoraciÓn, si la
comprobación administf;1tiv;1 detecta que en relación con dh:has
mercancías hav pagos por conceptos tecnológicos. éstos pasaran a
formar parte' del «va.[or 1m aduanas» de aquellas en los si-
guientes casos y con las prevenciones y requisitos que pasamos a
comentar:

! 53. En los Estados miembros de la CE el ..valor en aduanas» es el definido en el
arto 29 del Código Aduanero. aprobado por Reglamento n." 2913192 de! Consejo de 12
de octubre de 1992: <su valor de transacción. es decir, el precio efectivamente pagado
o por pagar por las mercancías cuando éstas se vendan para su exportación con desti,
no al territorio aduanero de la Comunidad, ajustado. en su caso. de conformidad con
lo dispuesto en los articulas 32 y 33.....

Esta definición está. basada en el denominado Código del valor del GATI Y se
aplica en toda la CE v en los paises adheridos a dicho Código.



(

Normalmente los costes de la ingeniería empleada para la fabrica-
ción de instalaciones o bienes de equipo importados figuraIán ya
incluidos en el precio facturado por éstos y soportarán los tipos aran-
celarios correspondientes a la partida arancelaria en que se clasifi.
quen los mismos.

No obstante, puede ocurrir que, como ya dijimos en el apartado 3,
el vendedor facture estos servicios separadamente ciet precio de la
..mercancía", sobretodo cuando suministra planos, maquetas o dise-
ños. En tal caso debe adicionarse a dicho precio el importe de la

ingeniería relativa a la fabricación de la instalación de que se trate.
Como a veces un mismo contrato incluye no sólo la ingenieria pa-

ra la fabricación, sino que, bajo la misma rúbrica, se incluyen estu-
dios y servicios a realizar con posterioridad a la imp0l1ación (planos
relativos a la instalación y puesta en marcha. vigilancia y coordina-
ción de los trabajos de instalación. dC.) deberá desglosarse el coste
de estos últimos ya que no forman parte dd valor en aduanas de las
mercancías, en el que solamente c:;lbe integnr los ~ervicios anteriores
o coincidentes con la importación. no los posteriores a la misma. '"

En ocasiones es el propio compr:ldor el que facilita gratuitamente
al suministrador la ingenielia bajo la cu~d debe ":~lc fabril.::1r la mer-
cancía encargada. En tales casos, se sumaran ,,! predo pagado o por
pagar por las mercandas importadas los ,,¡n!hajo'\ d~ ill,~ellierill, de
desarrollo, urrÚricos v de disello, pla!los \' 1..'I'()(/IÚs.reali::.(/(!o."!Íi~ra de ItI
CO/llunidad.v lIecesarios para la pmdllccÚiu de las lIIercwu.:ias i/l/por-
tadas».'"

Para que tal ajuste o incremento al valor de las mercandas se
produzca son necesarios tres requisitos:

-Que la ingenieria haya sido suministrada. directa o indirecta-
mente por el comprador. gratuitamente o a predo~ reducidos.

(

15.¡. A:;i lo ha entendido d Comité T~cnko de Valoración en Aduana en estudios
sobre casos concretos. al ,~eñalar que fonnan parte del precio total realmente pagado o
por pagar de acuerdo con el COTJtr::IIOde venta. los gasWs relativos a la ingeniería.
creación y perfeccionamiento necesarios para la constnJcción de la planta. al diseño de
los planos y dibujos que han de utilizarse en la construcción de la planta. y a asistencia
técnica realizada antes de la importación de la plama. no debiendo incluirse las pres-
taciones reali:t.ada.s en el país de importación.

Para poderse efectuar tal desglose debe individuali=e en el contr.lto el pm::io de
cada prestación, al objeto de evitar que la Administración considere como ingeniería
incrementable al valor en aduanas la totalidad de los servicios facturados.

155. Artículo 32 del CódigQ Aduanero.

t~'1

Conl1rUDSde~de~

- Que los trabajos de ingenieria, diseño, planos o croqujs hif.m.
sido realizados fuera de la Comunidad.

- Que tales conceptos tecnológicos hayan sido utilizados en la
producción y venta de las mercancías importadas y sean necesarios
para la fabricación de las mismas.l36

Idéntico incremento sobre el valor en aduanas debe producirse
respecto a heITaITlientas, matrices, moldes y similares utilizados en la
producción de las mercancías importadas, si conCurTen los tres re-
quisitos citados. .

b) CáI1011e5.v derechos de licencia

Los cánones o «royalries" y los derechos de explotación de una li-
cencia pagados por un importador pueden quedar afectados por 108
derechos de aduanas si tienen n~bdón con mercancias de importa-
ción. .

A tales dectos, deben tenerse en cuenta las prevenciones y requisi-
tos que. para la inclusión de tales cánones en el valor en aduanas de
las mercancias con que se relacionan. vienen establecidos en el Re-
glamento CEE n," H54-/93 de la Comisión de 2 de julio de 1993 por d
quc se fijan dt:lermim1das disposiciones de aplicadón dd CÓdigo
Aduanero.

Según este Reglamento se consideran "t"tinO/les v derechos de Ii.

celu.:ia» el pago por la utilización de derechos (no. por ta.nto, los pa-
gos por venta. o cesión definitiva de pat~ntes. marcas u otras munj['~s-
ladom:s de la propíeda.d induslrial () imde¡;tual), que !)~rdiel'en a:

- la !"a.briGldÓn de la mer¡;ancia importada (sobreloJo patentes,
dibujos. moddos y ¡;onocimientos t¿¡;ni¡;os de fabrkadón).

- la venta para su exportación de la mercancía importada (en 1,;':0;-
pecial. marcas de fábrica. o ¡;omerciales. moddos registrados).

- La utiliza.ción o la reventa de la merca.ncía importada (especial.
mente. derechos de autor, procedimientos de fabricación incorpora..
dos a la mercancía importada de forma inseparable).'"

lj6. En ~ota e:<tpticativa incorporada como Anexo 32 del Reglamento CEE 245..193
de 2 de julio de t993 ,e contienen detenninados criterios para la cOlTecta aplicación
por las aUloridades aduaneras de estos incrementos sobre el valor en aduanas de las
mercanclas.

157. Anículo 157 del Reg.!amento 2454/93. Según la Nota E:<tplicativa unida como
Anexo 32 al mismo Reglamento los ~c¡jnones y derechos de licencia- pueden com.
prender. entre otros. los pagos efectuados por patentes. marcas comerciales y derechos
de autor. !o que comporta que todo tipo de canon que venga obligado a pagard impor-



m el comercio

El téImino'Cáriones"debe-~e en sentidoamplio.es'~.
tanto croyalties. porcentuales sobre precios de venta unitarios, como
derechos fijos. siempre que supongan una contraprestación por la
utilización de la tecnología concedida y no representen, por tanto, la
contraprestación por una venta o cesión definitiva.

Para que tales cánones o derechos sean incrementables en el valor
en aduanas de mercancías importadas por el pagador de los mismos
deben cumplirse estos dos requisitos:

- que el pago de los cánones esté relacionado con las mercancías
que se valoran.

- que dicho pago constituya una condición de venta de dichas
mercancías.

El cumplimiento de ambos requisitos ", plantea en-la práctica in.
numerables problemas ínterpretativos a la hora de concretar el grado
de relación entre el canon pagado y la mercancía importada, por un
lado, y cuándo este pago constituye una condición de venta de dicha
mercancía.

El propio Reglamento 2454/93, contiene algunas normas aclarato-
rias al respecto, yasí:

- Se considerarán cumplidas ambas condiciones cuando d vende.
dor de la mercancía, o una persona vincubda al mismo, pide al como
prador que efectue dicho pago (art. 160).

- Cuando el método de c:ilculo del importe de un canon o de un
derecho de licencia se refiera al precio de la mercancia importada, se
presumirá, salvo prueba en contrario, que d pago de dicho canon o
dcrl..'Cho de Ikcm:ia est.:i relacionado con la mcrc~\ncia qtW se valora
lart.1b1).""

(
tador. sea por licencia de patente, de uso de marca o de .Know-htJw., podrá lener
incidencia en d valor de la mercancia importada si so:refieren a la fabli<,;adón de !a
misma o a su utilización o reventa posterior,

!58. Estos requisitos vienen exigidos en el mismo al1iculo 157. apartado 2.
159, Dada la e;<;tensa casuística que puede planteane all'especlO. habrá que ver en

cada caso si el pago de! canon cumple o no los dos requisitos de! apartado 2 del arti-
culo 157 del Reg!amento 2454/93 pues, como ha seóalado en Espaóa el Tribunal Eco-
nómico Administrativo Central en Acuerdo de ¡ 1 de junio de 1992. aunque exista una
claro. reladón emre el canon y la mercancía importada. no constituirá una -condición
de venta de las mercancías. cuando deba pagane tanto si e;dste como si no importa-
ción de mercancías, pues en tal caso -el canon será una contraprestacíón al derecho de
licencia pero no al suministro de mercanc[as efectuado por ellkenciante~.

También son interesantes a este respecto]as opiniones consultivas 4.1, 4.2, 4.3, 4.4
y -U emitidas por el Comité Técnico de Valoración en Aduana, que pueden consulta~
en ane;o¡oa la Circular n.~ 931. de 29-11.1985 (B.O.E. de 13.12-1985).

~o;

~ "~'f'~:;r

ConstitUYétareá8rdua a veces

entre el canon que debe pagarse por unidades completas
en el país de importación cuando en dicha fabricación han interveni-
do elementos de importación y elementos o tmbajos de origen nacio-
nal o comunitario.

A este respecto el Reglamento fija las siguientes precisiones: ".0
- Cuando la mercancía importada constftuya sólo un componente

o un elemento constitutivo de mercancías fabricadas en la Comuni.
dad. el ajuste del precio efectivamente pagado ° por pagar por la
mercancía importada sólo se podrá efectua~.srel canon o derecho de
licencia guardan relación con esta mercancía.

- La importación de mercancías sin montar ° que sólo tengan que
experimentar una operación sencilla antes~ de su reventa, como su
disolución o envasado, no excluirá que el c:~lnon o el derecho de li:.
cencia se consideren relacionados con las mercancías importadas.

- Si los cánones o derechos de licencia se relaciónan en parte con
las mercancias importadas y en parte también con otros componen.
tes o elementos constitutivos incorporados a las mercancías despw~s
de su importación o incluso con prestaciones o servicios posteriores
a la importación, sólo podrá dectuarse un reparto adecuado sobre la
base de datos objetivas y cuantinc:lbles.

Como a veces no es posible repartir la incidencia dd canon, de-
terminando que parte dd mismo debe atribuirse a los componentes
importados al objeto de incrementar su importe al valor en aduan.\s
de ~stos. por carecer de d~Hos objetivos y cuantilkables, en tales CJ.-
sos no procederá incremento de valor alguno.'"'

r.:) Ct.h1Ol1es por lic.:ell(.'ia de l/SO de marca

Los cánones que un importador deba pagar por la licencia obteni-
da para utilizar una marca de fábrica o comercial son objeto de espe-

160. Articulo 158 del Reg]amento 2454/93.

lb!. Tal podría ser el caso. que a modo de ejemplo. se menciona en la Nota Expli-
c::lliva incorporada como Ane.'\O32 del Reglamento 2454/93: se paga un canon basado
en d precio de venta, en el país de importación. de un litro de un determinado produc.
lo. importado por Ki]os y transformado en una solución después de la importación. Si
el canon se basa. en parte, en las mercancías importadas y, en parte. en otros elemen-
tos que no tienen ninguna relación con las mismas (caso de que las mercancías impor-
tadas, por ejemplo, se mezclen con ingredientes de origen nacional y dejen de ser
identificables separadamente. o cuando el canon no se pueda distinguir de acuerdos
financieros cspel;iales entre comprador y vendedor}, no seria adecuado efectuar un
incremento por razón del canon.
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cial atención en el Reglamento 2454/93 al establecer que su importe
se sumará al precio efectivamente pagado o por pagar por la mercan-
cía importada únicamente si concurren estos tres requisitos:

- que el canon o derecho de licencia afecte a las mercancías re-
vendidas en el mismo estado en que se importaron o que hayan sido
objeto de una operación sencilla después de su importación.

- que estas mercancías se comercialicen con la marca -puesta an.
tes o después de la importación- por la que se paga el canon o el
derecho de licencia.

- que el comprador no goce de libertad para adquirir esas roer.
cancías a otros proveedoresno vinculadosal vendedor.'~1

(
d) Pagos por asistel1cia téclÚca

(

Como ya se dijo al tratar de la «ingenien"a», solamente son incre-
mentables al valor en aduanas de una mercancía los servicios rela-
cionados con la misma anteriores o coincidemes con su impOt1ación,
no formando paI1e de dicho valor los posteriores-

Consecuente con dicho principio, d Código Aduanero 'o' excluye
dd valor en adu<1nas de las mercancías importadas, v siempre que
sean diferentes dd precio efectivamente pagado o por pagar por es-
tas. "Los gas (OSrelcuivos ,¡ (/"{¡[l(ljOSde COl/s/l"lIccitill. iIlSwhlt:i<Ú¡,11/011-
taje, 1I/(/11fe1lillliel1/()o asisle!1l.:iu /eCIIÍ<.:a./-(/uli:JIlJ¡¡sdesIJ!lÓ de la illl-
f]°rr(¡ciÓII, y relllci{)l1all()~ con II/acal/l.:ias iJl/portmlas {(/!é.~ COI/lO
iIlS{ulaciol1cs, IlltÍ'IJ/iiws () II/u/aial i/ldllsll'ial".

Debe pues pr~star.sc mtU.;ha atcndÓn a !a hol';'\ de conl"ccdonar un
contr:;IlO cn el que se prcvca e! suministro d mcn,;;.wd;.\s ~'. adema;.;.
asistcncia t¿cnica ti otros servicios posteriorcs a su imp°r\;'H.:iÓn por-

!ó2. Además de los dos n:quLsiloS eSLabkddos en el Jrti~tllo 157. Jpartado 2 (rda-
dÚn del pago del canon con la men:anda imp0l1ada. v 4UC ~onstitllV:¡ una ~ondkiÓn
de venta de ésta). deben ~ump!írsc estos tres re,-!uisilos cspedfkos d... los ~anom:s por
liSO de man::¡. e:'l:igidos en el artículo 159. lo '-!ue e.~du'e 4ue pueda in~rement:¡I"'Se el
canon en el valor de la mercancía si no COnCUITeuno de dichos cinco requisitos vello
es ITel;uente que suceda si, por ejemplo, el pago del canon no es una condición de
venta impuesta por e! vendedor de la mercancia. ~egún lo dicho en el apanado h¡
anterior. si la mercancía se revende con la marca después de haber sufrido una trans-
[ormación importante o si e! comprador goza de libertad para adquirir las mercancias
a otros proveedores no vinculados al vendedor. lo ..."tIalpuede demostrarse bien por el
contenido de! propio contrato. bien por la práctica comercial del licencíatario. si revela
un elevado índice de importaciones. de las cuales sólo una parte fueron adquiridas a la
filma concedente de la licencia.

163. Artículo 33 del Código Aduanero aprobado por Reglamento 2913/92 de 12 de
octubre de 1992.
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que claramente debe quedar reflejado, para evitar la incidencia de los
derechos de aduanas sobre dichos servicios, que se producirán Con
posterioridad a la importación. debiendo, además. individualizarse
su importe ya que una facturación global por una instalación en la
que no se distinguiera el importe de cada prestación podria provocar
que la Administración aduanera tomara todo el valor del contrato

como valor en aduanas de la mercancía importada. coniendo a cargo
del importador la carga de la prueba relativa a cuál era el precio de la
asistencia técnica posterior a la importación. para poder deducirlo
del valor global del contrato. 1M

6.1.2. lmpw:sfO sobre el Valor A¡iadido

A diferencia de los derechos de aduanas que sólo Inciden en ope-
raciones de importación. el IVA se devenga tanto por importaciones
de terceros paises como por adquisiciones:, intracéjmunitaJia.s, pe.se a
que su mecinica liquidatOliu es distinta. lo que obliga a establecer. a
efectos de e.ste impuesto las siguientes diferenciaciones:

el) lVA (/ hl illl!JortaÓÚII

Cuando se prodllzc~\ e! hecho imponible 4ílllport(Jciriu". s !iqui-
dad por la Aduana de despacho e! IVA sobre la base imponibk' 101'-
mada por el valor o aduanas de la;.;merc;.J.ndas (im:rementado en 'itl
caso con d import de la tecnologia 4\!C, a tenor d lo expuesto ...'nel
apartado 6, 1.1. deba I"ormar parte del mismo), v at\kionado de lo,'i
siguientes conu:ptos: impuestos. derechos, I..'xaccioncs v dem~\s gra-
vámenes que se de\'cngucn fuera de! territorio dc ap!ic..'t",'iÓndd im-
puesto. así como los que se dcvengucn con motivo de la importación.
con excepción del IVA. Y los gastos <.Iccesorios. como comisiones v
gastos de embalaje, tr~\nsporte y seguro qUe se produzcan husla el

ló"¡, L,¡ referencia a gaslOs "po~tcliorcs a la impol1adÚn" deb", inLcl"prCL:1I"Se~"n
lle):,ibilidad. ,~e2un el Comite Tecnico de VaJOI";Jdón (Comt:ntal;o 9,1 J, en el ,sentido J<.'
abarcar tambi~n :1ctivídades realizadas antes de !a importa~ión si se re;:¡lizan ""111<>
parte de la instalación de las mercancí:¡s importadas. por ejemplo. los gaslos de "~cn-
t¡¡miento de unos cimientos de honnigón en los que deba insta];:¡rse pmterionnclllL' la
maqumana a Importar

165. Según el artículo 17 de la Le" 3711992 de 28 de diciembre de! Impuesto ,ohrL'
el Valor Añadido. inspirada en la 6.' Directiva de la CEo importación es la entrada en el
interior del país de un bien que no cumple ¡as condiciones pre\istas en los artículos') \
10 de! Tratado Constitutivo de la CEE (que no se halle en libre práctica!. o que proven-
ga Je un país tercero.

,o~
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1._. end conremo intemacional
)~t!,.'j{~\fh:' <

primer lugar-de:~';, ~de'los bienes en el interior de la Comuni-
dad.'"

De esta fonna. al someterse la importación de mercancías al IVA.
se estará gravando con este impuesto a la tecnología que, en función
de lo dicho anteriormente, deba incrementarse al valor en aduanas
de aquéllas.

b) !VA en los intercambios ádracomunitarios

El régimen transitorio del IVA.vigente en toda la CE hasta que se
implante la tributación por este impuesto en el país de procedencia
de las mercancías, comporta que en operaciones realizadas entre sus
Estados miembros, sea el adquirente quien deba autoliquidar dicho
impuesto en el país de destino. sobre el importe total de la factura
emitida por el otro suministrador comunitario, sin que, a tales efec-
tos, tenga trascendencia alguna el tipo de prestación tecnológic3
transferida con las mercancías va que todo lo suministrado tributará
IVA, al tipo normal vigente e~ el pab de destino. careciendo, por
tanto, de interés en estas operaciones la incidencia que pueda tener
la tecnología sobre el valor de las mercancías. dada la no sujeción a
derechos de aduanas como consecuencia de la plena realizadÓn del
mercado interior desde 1 de enero de 1993, ':' la consiguiente supre-
sión de tr::imites aduaneros en operaciones intracomunitarióls.

En tanto no se implante el sistema de devengo en origen, en los
interc:J.mbios intracomunitmios, en general. deben tenerse en cuenta
estas precisiones:

-El vendedor no debe incluir el IVA en su factura, siempre que !os
bienes sean físic:J.mente transportados hacia otro Estado miembro de
la CEE, para lo cual deberá cumplimentar el formulario INSTRAS.
TAT, v su cliente esté identificado como sometido al [VA en otro
Estad~ miembro.

La factura que establezca para la transacción deberá incluir su
número de IVA y el número de rvA de su diente. así como todas las
indicaciones que normalmente deban figurar en una factura.

- El comprador deberá satisfacer el IVA, mediante autoliquida-
ción, en el Estado miembro de llegada de los bienes que haya com-
prado. Si no posee establecimiento en ese Estado miembro, precisará
que un representante fiscal pague el IVA.

166. Articulo 83 de la Ley 37/1992 de 28 de iliciembre de! Impuesto sobre e! Valor
Añadido.
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6.2. Transferencias de tecnologfaSm suministro de mercancías

La tributación indirecta de los contratos de transferencia de tec-
nología se simplifica considerablemente cuando comportan presta-
ciones aisladas. es decir. sin que tengan éstas vinculación o relación
con importaciones de mercancías. y ello por la sencilla razón de que
no existiendo introducCÍónfísica en el país de bíenes corporales. no
existe "importación» v, en consecuencia. no se devengan derechos de
aduanas. con 10 que ia tecnología pasa a co;"vertirse exclusivamente
en una prestación de setVicios sometida al Impuesto sobre el Valor
Añadido.

6.2.1. Las transferencias de tecnología comQ prestada/les de
servit..'ws

Dado el carácter residual que tiene, a ~f~ctosdel IVA, el hecho
imponible «prestllciÓII de servicios,>,'"' todas las prestaciones tecnoló-
gicas analizad:ls en el apartado ~ tendrán, a dectos del IVA, la consi-
deraciÓn de ,'prestaciones de seli'icíos», tanto si comportan la venta o
cesión de las mismas, como la mera concesión de li(:~ncia de explota-
ción o uso tempOl.aL '

I ,l.- 1...'1'_\7/1')':12 'l' ...nlic'nd... .."1111"PI-.-'1.1<.:i'J!).1,.
,'iwdo tribulO \111...,,Je. <1..'II,'1"do"'>I1,',la 1''''1'. 110

c'nll".¡':-;\.;1,1'IUI.,ki<'>uinlr:u.:"1l11Inll:u'i;.¡., Imp'>t'I;1l'i'Ulc¡'"

,hi. el ,lrtlnilo 70 d,' ]J Lo.:I'171\9':12, alll~lar dellllg¡,¡r d... re;,¡Ji~,Jo.:illl¡dl' b~
"pr...stadono.:s de ",,,'io.:ios. ".Ii;¡la <.¡ue se o.:ntendenin pl"eslJdos en d lo.:lTit')I"IOde'
aplic;¡dÓn del impu..'slO lo, ~igt1ientes ,..:rvidos, cuandn el d",slin;¡lal;O seJ un ..:mpr..:-
'ario <}prof..:~ional v ¡";¡dique ell dicho lerritOl'io la sede de' ,u Jctividad cconómica "
I..:nga e'1l el mbmo un ..:~tablccimienlo p~!mZlncnte o, cn ~u cid'cclo. el lug:1I' de su
domicilio'

«a} Las (;c~iones v (;rJncesioncs de derechos de autor, patentes. lic..:ncias, marcas de
L:i.bricZlo comerclZlles v 10_'d..:más derechos de propiedad inlelectual () industriZlI."

.d) Los servicios proresionales de asesoramiento. auditoria. ingenieriJ. gJbinete de
l,~tl1díos. abogacía. consultores, expenos contables o 11scales y otros análogos..

"d El tratZlmiento de datos por procedimientos infonnáticos, incluido d sumini.~-
1m Je produclOs informáticos específicos."

"O El suministro de informaciones. incluidos los procedimientos y experiencias de
<.:ar:ictercomercial..

Dada la amplitud de conceptos contenidos en estos cuatro epígrafes, la totalidad de
preslaciones susceptibles de integrar un contrato de transferencia de tecnología tendrá
encuadre en uno u otro de ellos. tanto si la transmisión es a titulo de cesión o venia a
cambio de un precio, como si lo es a modo de concesión de licencia de uso o explota-
ción temporal a cambio de un canon o m.va/N, o de un dere<;ho de autor.

10~
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~tt~raci6nm elcornerci~i~~~'~

La peculiaridad del régimen de IVA aplicable a estas prestaciones
consiste en que el sujeto pasivo no es el prestaclor del servicio, sino la
persona destinataria del mismo.'1I9

Ello provoca una mecánica liquidatoria similar a la examinada
anteriormente para los intercambios intracomunitarios, es decir,
deberá el receptor de la tecnología autoliquidar el IVA COrTes~
pondiente al pago o pagos que, de una vez o periódicamente. deba
efectuar al suministrador de la misma, tanto si éste reside en otro
estado miembro de la CE como si radica en un país tercero, pe-
culiaridad esta última derivada del hecho de no existir importa-
ción física de «mercancías», y no tener intervención alguna la
aduana.

Sin embargo, es importante matizar este último aserto por
cuanto determinadas prestaciones tecnológicas pueden comportar
introducción física de mercancias v su necesaria presentación a la
aduana cuando proceden de país~s terceros. Nos referimos con-
cretamente a las transferencias en que 1...tecnología se incorpora :1
un soporte material que, como t...¡, tiene la consideración de «I/Ier,
cllllcía), susceptible de ser tarifada en una partida del Arancd de
Aduanas,

En tak~ presladon\,.'S, la tl\.'nica que.':-;Clran:-;mill' no L'S:-;ol.:lmcntl'
un puro concepto "illt'isible» desde d momento en que se plasma en
un bien corporal (papel. microrilm, cinta, disco magnetico, dc.) que,
como taL debe ser imponado de acuerdo con la clasificaciÓn prevista

"en dicho Arancel. Los !.:~\SOstípicos son los planos v uibuios técníoJs
y los progr:lma:-! de ordenau()l'

Sin embargo, la cada vez m~is generalizada tr::msmisiÓn de infor-
maciones tecnolÓgicas por medios electrónicos ha !levado a la Orga-
nizadón Mundial del Comercio a proponer la exoneradón ue dere-
chos de aduanas a las transacciones efectuadas por dichos medios,
propuesta asimismo respaldada por !a Comunidad Europea, equipa-
rándose en tal sentido estas transmisiones a las efectuadas por Fax o
por acceso... bases de datos mediante ordenador, sin que ello afecte a
la sujeción a IVA de estas operaciones, como "prestaciones de servi.
cios», según lo dicho en el apartado antenor,

169. En ténnínos del anícu]o 84.2 de]a L.:y 37/1992 .105 empresarios o profesio-
nales para quienes se realicen las operaciones sujetas a gra\'amen, cuando las mismas
se efecTúen por personas o entidades no establecidas en e! ¡enitolio de aplicación de!
impueslo~

Contratos do~ do ucn%gf4

6.2.2. PImros y dibujos técnicos
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La contratación de un servicio de ingeniería. de cKnow-how» o
de asistencia técnica comporta normalmente que el suministrador,
independientemente de los servicios inmateriales que pueda pres-
tar, facilite información técnica, incorporada a un soporte docu-
mental.

También como consecuencia de la cesión de una patente o marca
suele producirse la transmisión de información relativa a la misma.

Cuando, por la razón que sea, se produz~a una impol1ación de
documentos como pJanos o dibujos técnicos ;debe teners~ presente
que, como tales, tendrán que declararse y clasificarse en la paI1ida
49.06 del Arancel Aduanero ComlIn que es libre de derechos, por lo
que la única incidencia tributana será la liquidación del IVA sobre el
valor total de los mismos,

No obstante, como se dijo antes, debe tenerse en cüenta que si los
planos v dibuíos forman parte imegn:\Ote de la ingenieria utilizada
para la ¡.abricación dd producto importado, d impone de los mismos
formará parte dd valor en aduanas de dicho producto, l'ualqlliera
que sea el medio por el que se havan en\"i~)Jo, queJando sometiJos,
por lanto, a los tipo~ Jd Jei\.',.;ho aranl'd~\I-¡o ~ [VA qLll' satísl~lg:a
Jidw proJu!.:lo, resultando ~x()neraJ{)s de tk'rl'o.:hos, no de IV!\, en
todos los demás o.:asos, (anto si Sl' n.:J'ieren a prestaciones pOSlL'riores
a la importaciÓn (planos de monlaje por eiemrlo), como si se imror-
lan abladamente de toda importadÓn de tnerC~lOci<l.por so.'ro.'n '-'stl'
Último caso libre de derechos la pi.lrtid~1ar..\ncel,uia 4lJ.Oo,

A diferen¡,;j~1de las preslaciones lecnolÓg:kas invisibles, ellV,\ l'!).
ITeSpondil:ntl: .;1los pbnos y dibujos lo li411id~H.,ik1'AJl1¿w,;\.L'll~\Odo
SC:ln origin~rios de 1erc~ro$ países, por coni..'lIlTir el hecho imponible
ÚlIlpor((/l:Ü511»,debiendo auto\iquidarlo el I.;ompr<ldor, ~n la forma va
vista para los interc;;¡mbios intr:lcoml1nitarios, cuando procedan do.'
olro país comunit;;¡rio, bien por .'jer originalios del mismo, hio.'n por
hallarse en libre pr;:ktic:l en tal p;;¡ís.

6,2,3. Programas de ordellador

El «so(tware» también puede transmitírse incorporado a un so-
porte físico, normalmente una cinta o disco magnético de la posición
arancelaria 85.24, que, a diferencia de los planos, sí pagan derechos
de importación si proceden de terceros países, siendo, lógicamente,
libres de derechos en los intercambios intracomunitarios.

1~
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Sin embargo. la base iIDPo~1>Ie para la liquidación de los dere-
chos de aduanas no seri. el valor total de los programas sino que sólo
se tendrá en cuenta el coste o el valor del soporte propiamente dicho.
sin incluir el coste o valor de los datos o instrucciones, a condición de

que este coste o valor se distinga del coste o valor del soporte in.
formático.'1!I

De esta forma se diferencia lo que es la tecnología propiamente
dicha (datos o instrucciones registradas), del soporte físico que, co-
mo tal, es una mercancía tarifable en el arancel y cuvo valor material.
que debe indicar el suministrador en su factura s~parndamente del
de la tecnología incorporada. estaría representado pÓ,t el coste de
elaboración de la cinta o disco que sirve de soporte a: t.ales datos o
instrucciones. .

Al igual que en los planos. el IVA a la importación lo liquidará la
Aduana. siendo la base imponible el valor total del programa y su
soporte informático, ~i ~e trata de producto~ normaliiado~,'7' Ello
~ignifica que si. como suele ocurrir con programas informáticos no
srandard sino especialmente realizados para un detenninado usuario.
el suministrador factura el valor del soporte a los dectas de Stl des-
pacho en aduanas. y separadamente d valor de la información incor-
porada. mediante un precio fijo o a base de cánones o derechos de
autor. la Aduana deberá liquidar. por un hldo. los derechos y d IVA
sobre el valor del soporte y. por otro. el IVA de la información conte-
nida en el mismo si en el momento de la importación :-;econoce su
imp0l1c. Caso contrario. el importador debed autoliquidar dicho
impuesto I..:amo "ptl!swciú't de servicios» \.:.:\d<lvez que Len!:,!:!qW! cre\.:-
tual' p<lgos par!a información recibida,"~

(

170. A~i lo dbpone el <!.rticulo 167 del Regbmento CEE 2454/93. en el..:ual se .\<.:1;1-
ra. en primer lug<!.r,que d término ~.~opone informático. no abarc<!.r:i lo.~ cin:uito,s
inlegrados. los semiconductores. ni los dispositivos similares o los articulos que incor-
poren dichos circuitos o dispositivos. sin duda por trataP.>e de elementos con suslanti-
vidad propia y partida especifica en el arancel; y. en segundo lugar, que el término .,Ja-
tos o instrucciones. no abarcará las grabaciones sonoras. cinematogr;iñcas o Je video

171. Articulo 83. regla especial 5 de la Ley 3711992.
172, En la Ley 37/1992 del NA se considera prestación de selVicios el <suministro

de productos informáticos específicos. (art, 70.5.e), por cuya razón el sujeto pasivo dd
IVA será d receptor de tajes productos. quien deberá. autoliquidarJo tanto en el caso
indicado, como cuando se trate de operaciones intracomuniuuias.
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6.3. Rendimientos obtenidos por transferencias de tecnología

ó.3.1. Concepto y tributación de los rendimientos

Aparte de la incidencia que tiene la tributación indirecta analizada
en el apartado anterior en los contratos de transferencia de tecnolo-
gía. es conveniente tener en cuenta el régimen fiscal aplicable, dentro
de la imposición directa o sobre beneficios, 6 los rendimientos eco-
nómicos obtenidos por el cedente de la tec~910gía ya que es nonna

común de todos los países someter a impo~t.ión loca~ dichos rendi-
mientos mediante una retención o withhord¡IW la.x. aun- cuando el

percep.tor radique en un país diferen.te y a~~4 por tanto. a la sobe~
ranía fiscal del país pagador de los mismos, :,;.,:.' "

En materia de imposición directa y al nó:"e;dstir armonización' a
nivel de Estados miembros de la CE en esta:ñ¡¡:¡iteri,a. habrá que estar
a lo que dispongan al respecto las distintas.)egislaciones tributarias
internas, no pudiendo. a diferencia de lo expUesto en cuanto a dere-

chos de aduanas e IVA. eS1ablecer un tratamiento uniforme ni siquie-
ra a nivel comunitalio,

!73, En E~p'II'¡;1cl¡ipo apli~'abk ,obre e'~los pago~ e~ ;,¡..:lu.dm<:l1leL,I.!5 'i-
~lI~c<.'rlihk. de' moJilkaci"n ,mo.ll p"l' Lv\' J~' PI"e'~UpU<.'~IOS.cLplicahle' ,<)bl'~' I1I1.L
comprcnJiJ;,¡ por h..¡ rcndimi,,'nlos qm.' otUe'11I.!;¡n10"-'LLj~~osp.l.sÚ'O,,-p",'"hli¡¡,KIOIl
~il1 m~'Jia..:hJt1 Je' c'~I;lhk'cimi"l\l<) !1l'r"Wl1e'l1lv. ":<>I1~lilIl1J;\p'U' 1;\ ":U;¡J\l¡,L 111!<'~l"a
de'l'e'n¡':;lda

1~L11osc'a~"s de' pn',I;IC"i"nc's dc' s"'I"\'il'io~, CL~isle'I1C1;1I,'cnka, ;'::b!OSd,' il\~l;ila"'''11 "
n)oJ!lI:ll~' <.kll\';¡do~ d~' CDI1Jr:1I01~J~' in"e'l\i<'n.l v. c'n ~,'"<.'ral. Je "~'!lvl<.bde'~ ,'11\,
pr,'suri;\le,.; U pl'Ok~j"na!~'~ n':L¡¡¡:;LJ;1~<.'11E~P,1Jl;1sin In<.'Ji;\CIO" de ":~Jabl"<':lImel\lo
¡>t:L'manCl1k'p"drÚI1 dedu~'lr'e' de I;¡ <':(I.1I1IIaIn!e'g:I";\J<.'\'e"g:aJorl;\s ~Igllicnle~ p;\11IJa~

11)S(1c'1do~,sulari()~ \' c;\rg;\s iodalcs dd pCl'sun;\! ucspla;wdlJ el E"pañ;\. <1<.:01111";\-
t;\do <.'" leL1'Üolin e"p;¡i!ol. empleaJo Jirectamt'nll' en I;\s actividaJes proulI<:lom" de
los ingresos, siempl"C que se iU"lit'íqLle o gamntice dehiJ;\ITIenll! d ingt'e"" Je! impul!slO
O)de los pagos;¡ cllen!;¡ <:OI"l'sp()nJi~'"lc~ J 1"" l-cndimkl1los del ll"ah;\jo salisfe<:hos.

b} M;\leri;¡les impoI1;¡du.s p;\ra su in<:OI"p,wadÜn dl'fini!iv;¡ ;\ hs ohra.s' <) Ir;¡b;¡I')s
t"c;:'IJizadosen ll'JTItorio e"p;\i!o!. por el impol1e dl'durado a d.:<.:to" de la liquidadón de
derechos arancelalios o del !mpuesto wbrc el Valor Añadido.

<.'1Aprovisionami.:nlo rc<!.liz<!.Josen l.:nitolio .:spañol de m;¡Jenaks para su ineor-
p<wJción definitiva a las obra" o trabajos n~alilados en el mismo, .,iempre que las
factllras havan sido e"pedid;:¡s con los requisitos fonn;¡les .:xigido~ por las normas
z'eguladoras del deber de .:xpedir y r;:ntrr;:g;:¡rfacturas que incumbe a t'mpres;¡rios \"
profl'sion;:¡les (articulo 71 de! Reglamento del IRPF aplicable tanto ;¡ sujetos pasi\'o~
del mismo como del Impuesto de Sociedades).

La declaradón e ingreso del impuesto debe realizarse mediante el documento 210
l-egulado en la Orden Ministerial de 31 de enero de 1992, aun cuando debido a la
liberalización de los pagos al exterior introducida por el Rea! Decreto !816/1991 de 20
de diciembre (ver nota 116). :va no es nl:cesario acreditar el pago con carncter previo ;\
la transferencia de los rendimientos.
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en d comm:io ÜI1e1TuII:iDrial

:er el coste fiscal del ren-

dimiento que' piensa obtener todo concedente o licenciante de tec-
nología mediante los cánones o royalties exigidos al licenciatario o
receptor de dicha tecnología hará imprescindibk e.'taminar con aten-
cióD el tratamiento fiscal otorgado a tales rendimientos en la legisla-
ción del país pagador y en los Convenios internacionales existentes,
lo que deberá ser tenido en cuenta a la hora de confeccionar el opor-
tuno contrato.

A efectos de tributación directa no será el contenido de la presta-
ción tecnológica en sí lo que determinará el tratamiento fiscal apli-
cable, como ocurre en materia aduanera. según lo dicho, sino la na.
turaleza de la contraprestación recibida por el transmjtente de la
tecnología, que estará en función del derecho que transmita 'al recep-
tor, debiendo por ello distinguir según se ceda pienamerÚe la propie-
dad de un bien (patente, marca), o simplemente se conceda el uso de
una determinada prestación tecnológica,

De alll que la legislación sobre fiscalidad directa no sea tan preci-
sa como b normativa aduanera a la hora de diferenciar un tipo u
otro de prestación pues lo realmente importante es analizar si llna
determin~lda transferencia de tecnologia comporta la compra-venta
de la misma a cambio de un precio, o bien una ¡¡...:encía o concesiÓn
de uso h.'l\\pOral. a cambio de un rendimiento en rOl'ma de ¡,;anon ()
roy,dr,\', () derecho de explotación. ya que solamente estos rendimien-
tos quedan sometidos a tributación.'''

A ve\xs puede resultar problemutico direrenebr CII..indo Sl' l'st~i.en
presem:i;\ de una compra-venta internacional de ll'cnologia v l'u.inJo
se trala dl' una concesión de uso. sobretodo si 10 transmitido son
conodmkt1tos que, una vez enseñados son itTeversibks ("kl1()\\'-hlH\''').

(
17... L,,~ rendimientos obtenidos en Españ;,¡ pOI' un no ¡-<,sidenl<,4u<~dan "HTIeti,

do.~ al Iml'\I<'sto sobre Suciedades () al de la Renta de Personas Fisi"',b. ~egÚn la
naturalew ,Id perceptor, a lenor de los articulos..O Je la L \" ..311995 d ~7 d di-
ciembre d,,1 Impuesto sobre Sociedades v I 1,uno.},) de la Lc\" ISII'}')! de ó de junio
del IRPF, <1u~declaran a los no residentes sujetos pasivos de tales impuestos por
obligación n:~L

El artKlllo 70. apartados e) y !{I,del Reglamento de! Impuesto ,;obre!a Renta de las
Personas Ft~icas, aprobado por Real Decreto 1841/91 de 30 de diciembre, v el artícu-
!0..5 de I;¡ Ley ..3/1995 de! Impuesto de Sociedades, apat1ados el y n, consideran
rentas obt.:-nidas en Españapor no residentes los rendimientos derivados de prestacio-
nes de sel"'lh:ios tales como la realización de estudios. proyectos. asistencia tecnica.

apoyo a la ~~tión. asl como de sel"'l-icios profesionales. cuando la prestacion <;erealice
O)utilice l'11 teITitorio espafioL y los cánones satisfechos por personas n entidades
residentesl'IIEspafia,
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aspecto éste que, como se dijo antes (ver nota 136) ha sido reitera-
damente abordado y clarificadopor la Jurisprudencia,

También pueden presentarse discrepancias de tributación aplica-
bles cuando se trata de cesiones tecnológicas incorporadas a produc-
tos q~e le sirven de mero soporte y que se transmiten mediante com~
pra-venta, generando la cOITespondiente importación de ..mercan-
cías».

Ello se debe a la práctica común de todos los países de excluir de
la tributación nacional los beneficios obtenidos por un no residente
como consecuencia de compra-ventas intemacioJÚ)J~s de mercancías,
lo cual motiva a los importadores de estos pf.bducto's a intentar de-
fender que se trata de compra~ventas de merc~das y no de adquisi-
ciones de tecnología. ,", '.

6,3.2. COJ/\'t!lIios para t!vit~r la doble il1lposil.'¡'ó;¡ ¡;;tenwcioIlCJ!

Para impedir ,que los rendimientos obteDido's de una tran ;ferenda
internacional de tecnología. gravados ,por_e! :pp.is pagador con tipos'
generalmente bastante elevados. puedan ser 'de nuevo sometidos a
tributación en el pais del rel:eplor.ue los mbmos demro ud impucsto
personal sobre beneficios al mismo apli-.:ab!e. muchos países til.'nen
suscritos entn~ si Convenios internadona!es para evitar dicha dobl....

imposición. cuya aplicaciÓn I')t'j,~tica ~~ tr:.tu.uce en una dimin..tt.:iÚn,
en algunos casos, () en una dismmudon. en otl'OS. d la rl'll'nl'ion l'll

la fw:nte. e:mner:lnuo alragauor de los rendimientos de toda r)b!iga-
dún ,,1 respl..'l'lo, o bien nbligánuoil' ~\dl.'ducir , ing:l\'s.;\r un tiro inre-

1

11¡71

175. En España el Tribunal E<,:o(1omi<.:oAJminisu...tivo C nlrill. <,n ,ktl<.r1.1osde 2~
Je ~epti<:mbre v 22 de octubre de 1')91, abordo la <.:w.'stiÓnal rcterirse l,1 ¡'Jrim<.'!"<),L
progr¡¡mas de ol"tl n¡¡do1', l' e! ~<.'g!md{)a pbnos pal'a diseno d<.:un pnKCSO, l"<msiJ,.-
I~ndolos prestaciones te<.:nológicas ~ujetas ~ ret<.:ndÓn. ~¡Lh'Dque ,,~ tr;I(;\I';) de inl"l-
maciones o programas slandaliz:¡Jos 4ue pudicl-an disaibuirsc <':OOlOprodtKIO <.:".
mercial al alean<.:e de cualquiel' usualio. cn cm'o <.:asosí poJna <.:onsidemrse <.')¡i.~tc.nk
una importación sujeta a derechos e IVA exclusivamente v xenta d reten<.:iri11.En
posterior Acuerdo de 23 de julio de 1997 ha precisado el mismo Ttibun¡¡J que la <.:esi"n
de tlSO de un programa de ordenador es un¡¡ transferencia de tecnología. debiendo
tener la consideración de cánones los pagos deriv¡¡dos de l¡¡ prestación del servicio

La Dirección General de Tributos por su parte en consulta vinculant... de ~2 de
mavo de 198.+respondió que -la importación de lengu¡¡jes de progrnmadón. sistenl;1~
¡¡perntivos v utilidades de ¡¡~'Udaal programador supone la realización de una oper-a-
don de importación que incorporn en rnzón de su propio contenido un aspecto imp')('
tante de asistencia técnica. cuya rellibución debe ser considernda como un rendimien
to obtenido en España y. como taL sujeto al Impuesto sobre Socíed¡¡des, siendo sujl'lo
pasivo del mismo la entidad \'endedora no residente»
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rior al aplicable con carácter geoeral a perceptores de paises con los
que no exista Convenio.

El Convenio establece qué rendimientos deben quedar sujetos a
tributación en el país pagador y a qué tipo impositivo,1Jbenglobándo-
se los rendimientos de transferencias internacionales de tecnología
dentro del concepto «cánones", ténnino que, según se aclara en los
inspirados en el modelo divulgado por la O.C.D.E.. comprende las
cantidades de cualquier clase pagadas por el uso o la ~oncesión de
uso de derechos de autor sobre obras literarias. artísticas o científi-
cas. incluidas las películas cinematográficas, de patentes, marCas de
fábrica o de comercio, dibujos o modelos, planos, fóimidas o proce-
dimientos secretos, así como por el uso o la concesión de uso de
equipos industriales, comerciales o científicos, y las cantidades paga-

!76. Los países con los que España tien... hasta la fecha .~usc¡itO Conv~nio para ~vi-
lal' la doble imposición ~on los siguientes: ALEMANIA (Convenio de 5. 12.19óó, B.O.E.
de 8 Je abil de 19ó81. ARGENTINA (Convenio de :n.7.1992, B.O.E. d.: <)de sL'Pliem-
bre de (994), AUSTRALIA (Convenio de 1.U,!9<}Z. B.O.E. de 29 de dkkmlm' de
1992). AUSTRIA (Convenio de 10.12.1966. B.O.E. de b de enero de 19M. moditkado
por pl'Olocolo de H.2,!995, B.O.E. de 2 de octubre de 1995). BELGICA (C,)nvenio de
24,09.1':170. B.O,E. de 27 de ocmbl'e de 1972), BRASIL ¡C<mwnin d<.' !.U 1.1':174.
B.O.E. de 31 de diciembre de 1975), BlJLGARIA (C'mwnio Jl, Q,()3.19':10,B.O,I!, dL' 12
J<.' julio d !991), CANADA (Convenio d<.'23.11, !970. B.O.E. dL' t>J<.'¡"hn:!'o JL' 1'011(1)
COREA DEL SUR (Convenio \' P1'Otocoln de 17.1.1'01<1"-.B.O.E. J<.' l:i elL'dkiL'm]m' ,\Lo
1'1'1"-).CHINA ¡C,lm'enil) de 22.11.19'10, B.O.E, dL' 25 dL' junio dl' I'N2). DlN,\MARC,\
(C,m~'eni() de lIJ7,1<Ji2, B,O.E, d<.' 2~ d ~'n<.'n) Je 1<J74j, ECI!,\OOR ¡Con\"('l1Iu de
Zo,n5.1'Nl. B,O.E. dl' S d~' ma\'1) d<.' 1'N.'L ESI.OVAQUI,\ (C"lIl"l'niu dl' s,il<}xn
B.O.E. de l"-dL' julio de 191(1), ESTADOS UNIDOS (Conwnio dl' 22,lJ2, !<}I,1U,[lO.E, d<.'
22 dI.' Jkll'mlwe de 191,11J),FILIpIN,\S (COI)\'<.'nin\. pmtocnlo d,' 14.03.1'I1I<J,B,O,E. d<.'
15 JIJ' diciembre de 1994). FINLANDIA (Convenio de IS.I1.1')n7. B.O,E. de 11 de
d¡'.;iemlwe de 190rl), FRANCIA ¡Convenio \. PI~)tm:(,ln de 10.10,19':15, B.O.E, Je 12 de
junio de 1997). HUNGRíA (Conv.:nio Jc.'9.07.19&t, B.O,E. J,' 24 do: noviembl'C d<.'
1987), INDIA (Convenio v Prnt(H,:olo de M.02.1993. B,O,E. de 7 Je [ebrem de 1995),
IRLANDA (Convenio v Proloo:::olo de 10.02.1994. B.O,E, de 27 de dieiembn' de 19(4),
ITALlA (Convenio d~ S.09, 1977, B.O.E. de 22 de diciembre de 191101.JAPÓN (Convenio
de 13,2.1974, B.O.E, de 2 de diciembre de [974. LUXEMBURGO [Convenio de
3.0b.198b, B.O.E. de 4 de ago.sto de 1987), MARRUECOS (Convenio de 10.7.1978,
B.O.E, de 22 de mavo de 1985), MJ::XICO (Convenio de 24.7,1992. B.O.E. de 27 de
octubre de 1994), NORUEGA (Convenio de 2SA.1963, B,O.E. de 17 de julio de 1964),
PAíSES BAJOS (Convenio de 16.6.1971. B.O,E. de lb de octubre de 1972), POLONIA
(Convenio de 15,11.1979, B.O.E, de ¡S de junio de 1982), PORTUGAL (Convenio de
29.S.1968. B.O.E. de 31 de marzo de 1970), REINO UNIDO (Convenio de 21.10.1975,
B,O.E. de 18 de noviemlx-e de 1976), REPÚBLICA CHECA (Convenío de 8.5.1980,
B,O.E, de 14 de julio de [9811. RUMANiA (Convenio de 24.5.1979, B.O.E. de 2 de
oo:::tubrede 1980), RUSIA (Convenio de 1.03.1985, B.O.E. de 22 de septiembre de 1986).
SUECIA (Convenio de 16.6.1976. B.O.E. de 22 de enero de 1977). SUIZA {Convenio de
26.4.1966, B.O.E. de 3 de marzo de 1967) v TÚNEZ (Convenio de 2.07.1982. B.O.E. de
3 de mano de 1987). "
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das por informaciones relativas a experiencias industriales, comer-
ciales o científicas.

Del concepto de -cánones... contenido en los Convenios suscritos
por España 177se extraen las siguientesconclusiones:

a) Se refiere a cualquier clase de pago efectuado por el receptor de
la tecnología, tanto si es en fonna porcentual como si se trata de una
cuantía fija a tanto alzado, de pago unico o periódico.

b) Tales cánones deben representar ]a c9ntraprestación por el uso
o la concesión de uso de la tecnología tran~~ferida y no, por tanto, el
pago del precio de una compra-venta de 10$.derechos o bienes objeto
de transferencia, ni tampoco los pagos dectuados como contribución

a gastos de 1... D (investigación y des3lTOUoF"-
[77. Aun ..:u...nJo el moJelo Je ConVt.'nilJ J.'1.:o.OCD'E'liende a Que 1...uibulaciÜn Je

los <.'ánones , proJu/.ca en el pai., d~' re~id<.'nda JeI l)CrL'~rJl()r,ESP'lñ,\. ,in duda ¡)In' '11
C,1J'ácI...rde im¡;>0I1-aJor.l1alUJ<.'tecn"I,,!:i,I,,'n l'I',,,,':\s-pt\sud,\s:-h¡\-impui:;'st!) en la'mil'vl):
ria de Con\'<'nios la phligad<'>n, J<.'.'lile wao gl'~\'¡idCJ"en laluente. si' hii:;'n a un tipo}

i nk'~~:¡~'.::1 ,~~~;~~ ~ ~)~;II'~~:";S'-l~'":I; \'~;:,~~:'r'll ~ 3 ~';;f¡!.:I,~:~~~'~e:~n ~~~~~'":~~' i~. :~ )~:~~1\~I:~o; ri hUI¡¡.

,'km e'n la hlc'me'. 'l' n.'\:DII,><.'c'al EslaJ" pa~:\J"r eld ,':mnn IJn d,'I'l'ellO el,' impo~irio'ln
rc'JudJo '-111<.'I',u'i.. ",<.';:t1l1los ~'¡ISOSl' '111<\pUl' lo qu~' rl'sp\','I.:\ a I."\.spI'\'"I;I<.'I"'n,,\ dl'
te'c'u,,]ogl;1 "4UI e~,1I11IIMel¡,~,",n I<)~\I.~lIIl'1HC'~'

- ~ ", ~'n 1".. (""n'nlos ""11 ..\le'I\1,,'\i,\, '\\i~¡I"I", Bd\.:I,'a, E~I"I'aqu",. Fil1bu.!i;"
Fr,lI!ri,l. :'>I"IH,'~a,POrlllg;ll. Rqmhli.a l'I",,",!. R\I.,ia \ SlIif¡1

~ (>"',. ,'n Iu~ ("I1I"l'IÚO' "On DilJam.,l\';! \" 1';I"e'\ IXI!"',
-S"i'\'Il\.IC,II!\\'IU",'onltali"

. IU', ,'n 1".. COl1n'!!!o, ""11 ,'\i':':"lIlma, l\'hlr:dia, r,u";al;¡, C"n'a .Id SUI'. ¡'hnl;,
f~\'11;HI",',I;E,{,'{! [,u!b. 11'I;'I1,la..1"11,'011.1.11\l'1\,h"n:'>, ,\1;<1"111<""",,\1.-\1<"" 1'"I'"II;¡
R<.'ill" (,'111,1",RUlJ1,1IIIa.SII\\'I" \' TIIII"~

-1'i"'\'ndC'>I1\'c'llIo,'un Br"sd" Filipm;¡s

Afl,llnh" ("nn'n"" ,'sllpt,l;¡,l 1111IIp,' c"p,'L'i,,1 par,t I.,~ di.'h'\:h'J~ tll' .,lll,)!" (BI';¡sil.
EcuaJor, EE,UL'" Id.mJói, Itali'l ,- ,\I;lIl1l<,~'''sl. ¡'Jnr lo quc' ddle'rían 1<.'0,'1"<.'l'o<':II\:I1I,1
CTIImo.~k'I""odas 1101"kls quc' d<:l)(1I1salisl<lC<'l"s':''m,)s cI<.'I"L'elJosJe ,'Sic lip"

P:U':! los E,'I<ldo~ miL'mhn,s d,. 1;, Uni,in Euro¡'JL'a e.xisl<.'\In PI~}Wc'lo dc' Din.'\:ti\"a
IcndL'nI<.'a dimioar 101,eten<:i,>n C'O1;11"\1<.'111,'[}Ilr ¡'Jau:osJl' m\'IIf¡i\:,~<.'iT1lc'I\,:,;es,'I1I1\'
empn~sas o)munilar!:ls, \:00 lo qll<.'kl 1¡;lmWcj,in ell' Jid1<J' p':Ig-ItSp,:¡s,ui.1.1 pnJdm,:il'Sl'
linic¡lmentc en d E.slaJo mi,'l11bro d(Jnd~' l'adiqllL' 1,1c'mpres., ¡,er.:c'pl()I"~.

17::1,5.:gún el Comile Je Asuntos hscales de la aCDE. la relenr.:iÓn <.'nla rUcnt<.'1.1""
L':'<i:;teen deMos países ,obre los c¡jnon...s no Jehe percibil"e <.:uando las pal1e.s h¡¡l'an
r.:onduido 'm acuerdo Je conllibudón a los gastos di:;'los trabajos de [ ~ D. Va que taks
pa~os son elementos que integran el ,;jkulo de los benefidos comerciales \" tienen IIncal'áclerdiferemeJe los,;ánones.

A.sí lo ha admi1ido lambi';n el Tlibunal Econümico Administrativo Central en
Acu...rdo de 22 de octubre de 1997 al señ¡¡l¡¡r que. a diferencia del KJ1ol<'-!wwo la asis-
tencia léo:::nicaen que liene lug¡¡r un¡¡ verd¡¡dern transmisión de conocimientos o pres-
lar.:iones de ser'vicios, en los acuerdos de contribución a gastos de I .. O no e."<istentales
prestaciones, lo que detennina que I¡¡s cantidades a pagar a la entid¡¡d que efectúa el
pl"Ovecto no pueden ser caJifio:::ad¡¡scomo canon o rendimiento del capital mobiliario ~';;J.
que no se realizan en concepto de conlr.¡prest¡¡o:::ión.
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e) Ouedansujetos a gravamen en la fuente tanto los cánones deri-
vados de manifestaciones de la propiedad intelectual (por ejemplo

unos programas de ordenador, unos planos o unos diseños), como
los derivados de la propiedad industrial (licencia de patente, uso de
marca, .Know-how» o asistencia técnica).

7. Terminación del contrato

7.1. Duración del contrato

(

Los contratos de transferencia de tecnología pueden establecerse.

al igual que los anteriormente examinados. por tiempo detelminado
o indeterminado, a voluntad de las partes, si bien lo nOlmal es fijar

un plazo de duración concreto y normalmente bastante largo con el
fin de que el licenciatario o receptor de la tecnología pueda asimi-
larla plenamente y amortizar las imersiones que d desalTollo de la
misma haya exigido. así como el coste de los d,nonl's o l'o\'lIllies pac-
tados,

Al !kendatario o receptor de la tecnología interesar~i. normalmen-
te. establecer la vid~\ dd contrato en lIn pla~zo lo mÚs dilatado posible.
mientras que el !kencianle o cedente de la misma p,.d...'rir~\ un pt.'rio-
do mÚs corto. aunque con posibilidad de prÓrrogas si la ,Lcth'iJad dd
licendat~\rio se ha revelado producti\'a.

Lo má..¡ frecuente es est~\blet.'l.'r contralos dI.' d\lr~\ci(')n dL'Il'rmin;,\-
di\. ;,\medio o l;ugo pla/.O, con posibilidad dI.' LknunL'ia por cu.dquk-
ra de amb<.ls p..\rtes caso d~ incumplimiento. aunquL' tamh;L;n es ['re-
cuente d señalamiento de tln plazo breve (de 1 ..\3 anos). con posi-
bilidad de prÓIToga aulomálka, s<:o.lvodenunda de tina l1 otra parte
mediante el cOlTespondiente preadso.

Dada la autonomía de !a voluntad que rige en la materia, depen-
derá la duración del contrato de !o que libremente estipulen las par-

tes, y así. y al igual que se dijo a propósito del contrato de distlibu~
ción en el apartado -\.,1 del Capítulo anterior. si el contrato estipula
un plazo de duración limitado. mantendrá sus efectos durante dkho
plazo y el de sus eventuales prólTogas si se hubiesen previsto, sin
perjuicio de la resolución anticipada caso de incumplimiento.

Si el contrato se pacta por tiempo indeSnido cabrá la rescisión
unilateral siempre que no se traspasen los límites de la equidad y la
buena fe y se cumplan los términos del contrato, en especial el plazo
de preaviso si se pactó (ver notas 104 y 218),

7.2. Efectos de la terminación del contrato

Sea cual fuere la duración del contrato, la finalización del mismo

por transcurso del ténnino pactado o el de sus prorrogas no da dere-
cho, salvo pacto expreso al efecto, a indemnización alguna al no exis-
tir nonna imperativa que lo establezca.

Consecuentemente, sólo en caso de incumplimiento será de
aplicación el principio general de indemnización por daños v
perjuicios que toda vulneración contractual lleva consigo en bas~
a la teoría del incumplimiento de obligaciones al que ya se hizo
referencia al tratar del contrato de distrfbución v asÍ, el incum-

plimiento del plazo de preaviso pactado o'h resci;ión con abuso o
mala fe por parte del cedente de la tecnología acarrearía la obliga-
ción de indemnizar a¡: receptor de la misrn"a'[os daños y perjuicios'
causados, - "

Tampoco el Ucem:ia!ario o receptor de la tecnología, en virtud del
mismo prind~iÓ, .queda exento de ~la. ob.lig~\o..:iónde inJeITIt~iz<:o.ral -
cedente de I~ m'isma .si el incump.lin:denlo de las ob¡¡g~\dones por
aqud asumidas en el contrato causara un perj\licio a cste Último. por
ejemplo si explota la tecnologia de forma inauel:uaua v dio afeL'ta
nt.'gativamente a ]¡\ reput~\ciÚn de !a man:a. () di\'ulga imk'bidamL'nlL'
d /.:/IO\\'-IIIJ\\'recibido.

Sin L'mbargo. la pl'culi;,\ridad dt.' L'stos L'ontr:\los, L'n los qu\.' a Sil
lL'rminadÚrid rece.plofo IkL'nciatariosi¡iul'.tl.'niL'ndocn su 11mb.
los (.'onocimit'ntos adquiridos v p!!t.'Lk'ctH1tinllar 1IIi!iz..indolos indL"
hidamenIL'. oblig.¡ al CL'dL'nlc() licenciant\.' ;,\ adoPlar llllóLsL'rit.' liL'
l11t.'diuas tL'nrJentl.'s a t¡1It.'l'l.'.wn los ll.'ctos t¡Ue \'I.'!}íaproducil.'nuo L'I
eonu.ato ineumplido o lermin~ldo., Piénsese. por jl.'mplo. el caso L'n
que, Iras la ruplura contraclual. continÚ.\ el li¡,;enciatario cxplotan-
do la patente eonccdid;,\ o la marc~\ cuyo uso se concl.'dió meuiantc
licencia.

La lentitud de los Tribunales de Justkia dil"icuJta enormemenle el

que puerJa obligarse coactivamente a qlle cese tal utilización. haden-
do prácticamente inoperante. por tardía. la Sentenda que recaiga. o
incluso el laudo arbitral si se optó por esta vía de resolución de con-
nietos.

De ahí que cobren especial interés las medidas cautelares que toda
legislación contempla para asegurar la efectividad de la Sentencia o
laudo que imponga la obligación de cesar en la utilización de la tec-
nología concedida, que pueden comportar desde eJ precinto de la
maquinaria e instalaciones del licenciatario, la retirada forzosa de

111..
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rótulos anunciadores de la marca. basta cualquier otra medida coac~
tiva para proteger al titular de'la.tecnología.179

8. Pautas parala fonnalización de un contrato internacional de
transferencia de tecnología

8.1. La selección de la tecnología y del proveedor de la misma

(

El carácter selectivo de los contratos examinados, en los que el
..hllrtitu persol1ae» constituye una de sus caracteristieas esenciales,
como ya se dijo en el apartado 5.1, impide puedan establecerse re-
comendaciones generales en cuanto a la negociación dé los mismo~ v
elección de los cedentes v destinatarios de la tecnología a trans'feri~.

Esto ultimo dependerá d'e lo novedoso de la tecnoloií::l~ su éxito co-
mercíal. tamaño y magnitud de las empresas in\'olucrada;,¡, su capa-
cidad técnica v su disponibilidad de información acerca de las distin-
tas fuentes de -abastecimiento tecnológico.

La selección de la tecnología y de-I proveedor de !a misma es un
proceso complejo v delicado que debe abordarse con st¡mo cuidado
PUC:iue dio depender:i el éxito de la ()peraciÓn v la rent.\bilidad I..k'la
inversión.

Entre los f.::H:IOI-eSa \"'v.:\luar p.:\ra h':h.:cr la Sl.'h,:cr.:iÜn':\(.\"'('11.:1(.\.:\po-
demos citar los siguicntes:

a) Si la tecnologÚ.\.\ adquirir 11.\dl'mostrado .va coml..'l'ciall11enk su
el'kada v si existen o no otros licl..'m:i.\tari()s dI..'la mism.\,

b) Si 'el .:Idquirl..'ntc de la tCl.:no[ogia tiene b ne¡,;cs;:\rb ¡,;apaddad
h~cnicade absorción y adap\;),ción de la misma a la rcalidad dI..'su
entorno,

(,:)Si existen en Id país de adquisición suficiente... materias primas
y componentes que se requieran para desó.llTollar 1:;1tccnología adqui-
rida.

d) Potencialidad del sector en que la tecnologia va a ser empleada,

(

!79. En Esp¡¡na, aparte de la~ medidas cautelares que. con carácter general. ,,"s(a-
blece el articulo ¡'¡'28 de la Lev de Enjuiciamiento Civil. se contemplan medidas pre-
ventivas para salvaguardar los derechos de! titular de la tecnología en los artículos 35 \
36 de la Lev de .\1arcas 32/1988 de 10 de noviembre \"en los articulas 133 v silZuientes
de la Ley de Patentes 1]1\986 de 20 de marzo. sin PeDuicio de que, caso de p~ucirse
un acto de competencia desleal tras ]a terminación del contrato, puedan ejercitarse las
acciones previstas en e! anícu]o 18 de la Ley 311991 de la de enero de Competenci¡¡
Desle¡¡l.

~1)
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el Existencia de ¡>em>naI local cualificado para desarrollar la tec-

nología o si es preciso contratarlo en el exterior.

n Concreción del fin a que va a ser destinada la tecnología. pues
no será igual su utilización en la creación de una nueva industria,
que para mejorar procesos ya en funcionamiento o para resolver
problemas técnicos. La prestación concreta a transferir, de acuerdo
con la tipología analizada, dependerá de esta finalidad.

g) Grado de protección legal de la tecnología en el sentido de si la
misma está amparada o no por una patente, y países en que Se en~
cuentre, en su caso, registrada ésta.

8.2,
Precauciones y cláusulas básicas del cp,ntrato

Una vez más hay que hacer hincapié en la necesidad de que I;;\s
condiciones contractuales se pacten por esérito, maxime no existien-
do una legislación uniforme a nivel internadonal que pueda suplir la
inexistencia o insuficienda de contrato,

Sin perjuicio ue ¡as especificas. dausulas de éada contrato. ~n fun~
dÓn dd tipo concreto de prestación tecnológica coOtra]ada, cabe
establecer con can.'u..:tergeneral las siguienLes recomendacionl's cara a
la l'orm.diz:ll:iÚn dd acuerdo:

Id Pr('viamentc ~\ su instrumentadÚn Jebe aVCI-igll:lrse d tr:lt.\~

mk'nLo !.JUI..'b !egis!.:\dÜn ud p.:lls de:;tinal;lrio de !.:\1I.,'~nologl:lotorga
a esLI..'tipo tk. l:ontralos L'spedulm¡,;Ot<t en o..;\I,<:lOto..\autorizaeiÓn pre-
via uc los mismos, insl..Tipci(jn en un registro nri¡,;ial v ¡,;onlr()IL'~ad-
miIlLstr..lti\'o" "obre d pago dI..'¡';¡.ino[l¡';sal extl..'rior k:..isll..'n aÚn mu-
chos p:\Íses con una pr¡kLi..:a aumínistrativan.:slri..:tiv:\ en cuanto al
p.\go Ue canones superiores.:l LInuetermin.\do porcentaje).

h) T:lmbién con carácter previo deben amllizarse las repercusiones
tributarias que el pago de dnones tendtia t;;lnto en d pais pagador
(tipo de retendón en la fuente), I.:omo en el pais receptor de los reno
dimientos, ;,¡íendo absolut;;lmente necesario tener en cuenta la exis~
tencia o no de Convenio para evitar la doble imposición entre ambos

p;;lÍses y el tratamiento otorgado en el mismo a los cánones o roya/-
t¡es,

e) Si además de tecnologia se prevé el suministro de equipos o
mercancías con las que aquélla guarde reJación, habrá que ponderar
las repercusiones aduaneras que, según lo expuesto en el apartado
6.1.1, vayan a derivarse para el adquírente, ya que ello puede acon-
sejar modificar el concepto de la prestación, por ejemplo y de ser
posible por la naturaleza de la misma, configurando ésta cama ..asís.
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tenda técnica..y no como .ingenieria. o «know-how», dada la nula
incidencia de aquélla a efectos aduaneros. como se dijo antes, valo-
rando separadamente de las mercancías los conceptos tecnológicos.

d) Vigilar que ciertas obligaciones que puedán imponerse allicen-
ciatario o receptor de la tecnología no vulneren las leyes de la compe-
tencia o antitrust vigentes en el país receptor o, de poder afectar el
contrato sustancialmente al comercio entre Estados miembros de la

CEo que no concurra ninguna de las restricciones prohibidas por la
legislación comunitaria sobre libre competencia. que es idéntica a la
interoa de los países miembros en esta materia.

Como cláusulas Q pactos básicos que no deben omitirse en el con-
trato pueden citarse los siguientes:

a) Concreción del tipo de tecnología transferida. de su campo de
aplicación técnica y características de la misma.

b) Carácter exclusivo o no de la tecnología concedida, posibilida-
des de cesión posterior o de otorgar sublicenci:1s, y re~tricciones que
comport:1 dicha exclusiv:1, dentro de los límites permitidos por 1:1
legisl:1ción :1plicable.

e) Ámbito telTitorial de la licencia concedida.
dJ Derechos y obligaciones de las partes, en especial en cuanto al

des~uToUO ulterior de la tecnología a transferir, modificaciÓn .v per-
fc(,..-cionamiento de 1:1mbm¡),. prest:1ciones acces()ri~\s (o.:m'io de pb-
nos, form:1ción de person:1!. compra de piezas o componentes, cte.).

~) C.:inones o ro.WIltil.!sa satisbcer por L'iIk:encial.uio. base de cÚku!o
de los mismos, forma de liquidados. medios de control por el liu.~n-
ciante'! pago de los impu\..'stos que graven JÍI.:hos dnonL'S.

¡) Actuaciones,! acciones a emprender caso de vulneraciÓn de de-
rechos por parte de terceros.

g) Duración del contrato'! eventu;;¡les prótTogas, causas de resolu-
ción del mismo y plazo de preaviso, en su caso.

J!) Ley ;;¡plic;;¡bleal contrato en lo no previsto en el mismo. Respec-
to a esta cuestíón debe tenerse en cuenta que muchos paises, gene.
ralmente poco desatTollados tecnológicamente y por ello netamente
importadores de tecnología extranjer;;¡, imponen preceptivamente
para la autorización de los contratos y subsiguientes pagos al exterior
la necesaria aplicación de su legislación naciona!. que es la que. asi-
mismo, deberá tenerse en cuenta en materia de libre competencia,
como se dijo anteriormente, inspirada en muchos casos en la legísla-
ción comunitaria examinada !fneas atrás, siendo conveniente, asi-

mismo, averiguar cómo resuelve dicha legislación interna el tema del
agotamiento de los derechos analizado en el apartado 5.3.

W1
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i) Solución de controversias, siendo el arbitrnje internacional el
medio más utilizado en este tipo de contratos. ante la incertidumbre
que siempre provoca el tener que litigar ante Tribunales foráneos.

Como ilustración práctica de lo anterionnente e.'q)uesto, Se ofrece
en Anexo al presente Capítulo un modelo de contrato de transferen-
cia de tecnología comprensivo de las pres~aciones más característiv
cas: licencia de patente, licencia de uso de marca, licencia de "kl1ow-
how.., y "asistencia técnica».

Código intem::tcion::tl de conduct::t pa~ las transferencias de
tecnología ~

El Grupo de los Países en DesatTolIo de l~ Organizadón de Nacjo~
nes Unidas propuso en 1977 un Código int~macionaJ.de conducta' a
observar en las transferencias de tecnología' cuyo. propÓsito era re-
gular los intereses legitimas de los pro\'t.'Cdares y dI;' los n~ceptoresJe
dicha tecnología, al objeto de racilitar e incremenlar la cOITiente
internacional de la misma t.'n condiciones just.1S y razonahles que
permitiesen rortak..-er la capacidm! tecnológka dL' los P~\ÍSl'Sen dl.'sa-
[")'0110,incrementando la p.u.ticip¡KiÓn de estos pais..-s \.'n d conh.'rdo
int..-rn:lcional.

SL' considel'amn incompalibles con los pril1L"ipios ~' objL'ti\'os del
CÚdigo -+0lipos de pdcticas v ..u.:ucrdos, que, si bkn no han lkg:ad!) a
L'onHtituil' nOlma intL'm.lcion..d dc aplic~\ciÓn genL'ral. SL'enc\]\.'nl1"an
prohibid.ls L'n 'mw.:[¡as k'g:islaciones inr..-rnas cn rnalL'IÜ de lih]"\.,
L'ompL'lL'nL'Í<:I,siendo L'Ialc..\I1L'~~k a!g:un..ls prc¡!1ibidonL's m.is rL'slrk-
tiVI) (od<.tvÍ<:\que las d..-l", propia CODlunidud Eunwea ..-xaminadas. \.'n
l;':-;pt.'L'ialbs qUe sc.r..-fi..-ren a r..-stricdones impUC:-iI..\s'all"eccptor d..-1..\
tecnología en su ..-ampo de actividad posterior; como reslrkdones a

la L'xportación o a importaciones de otros Ikenciatarios: olorg:amk'n-
lo de ~xc\usivas de venIa de produ..-tos objeto de liccncia allkcnci<.\n-
te o a firmas con d vinculadas: fiJación de precios de reven!a de p1"O-
duelos fabricados con la licencia concedida; pago de cantidaJes ['¡¡as
mínimas, cánones por patentes no registradas en el país receptor, por
periodos de tiempo sin limit;;¡ción temporal. o por derechos de pro.
pied:1d industrial después de su expiración; limitaciones en materia
de investigación y desatTollo, de acceso ;;¡innovaciones y perfeccio-
n::tmiento de la tecnologia concedida, publicidad, o en cuanto a fuen-
tes de suministro de materias primas o piezas de repuesto; obligación
de utilizar I;;¡marca o el nombre de! suministrador de la tecnología: y.
en general. pactos que teng;;¡n efectos desfavorables sobre el receptor

8.3.
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y sean impuestbs CO~O ~ncticlÓn para obtener la tecnología requeri-
da.

Por todo ello resulta imprescindible, como se dijo en el apartado
anterior. consultar la legislación o práctica vigentes sobre esta mate-
ria en el país al que vaya a transferirse la tecnología. antes de forma-
lizarse cualquier tipo de contrato; y en evitación de que el mismo
pudiere resultar posteriormente ineficaz. o incumplido.

11>

ANEXO
MODELO DE CONTRATO INTERNACIONAL DE TRANSFERENCIA DE

TECNOLOGfA

Se incluye como Ane:<o al Capitulo 4 un modelo, elaborado por el autor,
de contrato internacional de transferencia de teCnología en el que se com-

prenden cuatro de las prestaciones más caracteristicas: licencia de patente,
licencia de uso de marca. cesión de Kl1oIV-J¡olV y asistencia técnica.

Al no existir sobre esta materia modelo de la :Cámara de Comercio Inter-

nacionaL d que se transcri~ a continuación no es más que una de las múl.
tiples variantes a utilizar. con un valor meramente ilustrntivo de lo indicado

a propósito de estas prestaciones lecnológicas en"i! presente Capitulo y cuyo
texto puede servir, con las debidas aJaplaciones"p~l"".1 la confección de con~

tratos en los qUe Se pre\'ea sólo algunas de las c~Jp.troprestaciones COntt.'m-
pladas en el mismo, .

A~imism!), L'n d J\1anu;d de la aNUO! para la preparaciÓn de :.I\;uenJos dl,
COllstilUl,;iÓn de empl"es;¡s mixtas en países ci"¡ desal1'ollü, quc ~... repl"odu..:c
como Anexo [ ;11 Capllulo °, se conlíenL'n intL'resantL's disposi..:innes :v c]ju-

~tJbs-lip() P;II";I b rI"L'p;¡raciÓn JL, contmt()S de lran~r...I"L'm;ia de tL'cnologia dl'
la ~'mp1"l'S;.1i!1\'l'rSOI";1~'xll"alliL'ra a la .,joilll-I'ellllln'" cnnslitllida en el cXlerin1"
Dkh~ls di~po~ici()nl'~ '>l' I'l,¡krcn;1 c()nl'e~iÚn de lÍ<.'l'nda~ de pal~'nl<.', m;¡rc;\s,
J\J/IIII'-hoH'. a~í'>tl'ncia i<."l-níe;1.constnll,;ciÚI\ dl, ir1sI;\bl'ionl's \' '>u ll1;uHl'ni-

in~t;I¡;ICi(')I\ dl' ¡\\¡)llllin;\ria, a~i C()I1l() I"l'c()l11end,lcÚH1es para d calcll-
lo dl' ~-;\n()(\l'~ ;\ por lo (jUl' d'conl~'nid() dl' dicho .\lal1u;d ,>Obl'l'
L'~t;\~ 11Wi<."ri;l~PUl'tl<.- ~'~pl'ci.d utili<.bdp;ll';) 1;1pi'l'p.II";lo.;Í<H\dl' l()~ o.;on.
Il'alo~ ;111;di/;¡do,> ~'n d pl'l'"..'I1t<.'C;lpi!ulo.

MODELO DE CONTR,\TO INTER.'\IAClONAL DE-TRANSFERENCIA DE

TECNOWC;j,\ (LICENCIA DE PATENTE, MARCA. KNOW-HDW y AS¡STENC!A

TÉC;\jICA)

En la ciudad d a de... de mil nm'ccil:nlo~..

REUNIDOS de una pan<.: D. ..., ('n su calidad de... de la firma... de na-
cionalidad ... domiciliada <:n ..., actuando en nombre ':1reprcscntacidn de la
misma, de conformidad con las atribuciones y poderes conferidos por Escri-

tura de fecha... otorgada ante ... e inscrita en el Registro de ...; v de otra
parte D. ..., en su calidad de n, de la firma ... de nacionalidad .h domiciliada
en ... actuando en nombre ':1representación de la misma, de conformidad
con las atribuciones y poderes conferidos por Escritura de fecha... otorgada
ante e inscrita en el Registro de ..
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MANIFIESTAN

Que la firma... (en adelante la Licenciante) es una compaiUa dedicada a
la fabricación de los siguientes productos: '00' siendo titular y propietaria de
las siguientes patentes y marca:

- Patente n.o ... depositada en ...
- Patente n," ... depositada en -o.
- Marca oo.registrada en ."
Tiene por ello la Licenciante todos los derechos necesarios para otorgar

Licencias de. explotación de las mencionadas patentes, as~ como tronsmitir

los conocimientos adecuados para dicha explotación. y p~~tir ]01fabrica.
ción y venta de productos amparados en dichos derechos qon incorporación
de]a citada marca o,, ~ .

Que la firma '.. (en lo sucesivo la Licenciataria) desea;6btcner Licencia

para fabricar. utilizar y wnder los productos amparados p(}r dit:ha patenk ~.
marc::!..

Que ambas partes han negado a un ;1cuel'do por d que la Licenci:mte
conccd~r.:í. a la Lic~nciataria d d~recho a explotar dich~\s patenh:s. utilizar b

marca. los conocimientOs y asistencia técnica nl.'c~'s<ll'ios para dicha explot:l-
ción. todo dIo con sllj~"Ción a los sigLLi~'nt~'S

PACTOS

l. Objeto del contrato

Son ohjelo dd pn:sl,.'l1te cnntrato d~' lransj;"r~'l1ci:llk 1~'cn(}lo~Ú.\. b LiCl'n.
d.\ para I'uhric.\!' los productos d~'no111j¡wdos .., ilmp:lrados en las PUh.'rltl'S
núms, ... v ... dtados en el encahl.'t.:.\mknlo: lodo d /.:"0\1'./'011' V :.Lsblcnl.'ia

técnica n~cesarios p<lra !a I.'Xplill.lciÓn dc dil.:h~ls rKltentes v b t'ahl'Íc.ldc"¡n de
lo~ producto~' :lmp:ul1dos en las mismas; v la ¡¡tilit.aciÓn'cn lo1'i pnKhu.:tu1'i
fahricados bajo liccnci;¡ de 1<1marca ..,

2. Exclusividad de las Licencias y KUQw.How concedidos

Las Licencias de patentes y de marca tendr.:í.n ¡,;ar:1ctcr e.'(c!u1iivo v. l'n
consecuencia. el licenciante no podrá explotOlr por sí mi1imo dichas licencias,
ni comercializar los productos bajo licencia. ni conferir otras licencias en el
h~ITitorio delimitado en el pacto siguiente. durante la vigencia del presente

contrato. ni tampoco concertar durante el mismo periodo de tiempo y en
dicho territorio contratos de cesión de kl1ow-llOlV relacionados con dicha1i
licencias,

~~ (.1 I
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3. Ámbito territorial del cmrtrato

los derechos de licencia, de patente, marca y know-how concedidos por
la Licenciante a la Licenciataria en virtud del presente contrato sólo tendrán
validez para el siguiente territorio: ...

La Licenciataria se abstendrá de e.'(plotar la tecnología concedida y de

vender los productos fabricados bajo licencia a otros países durante un pe-
riodo de ... años desde la fecha en que los productos mencionados hayan
sido puestos a la venta por primera vez en el¡-territorio delimitado en este

pacto. y siempre y cuando se encuentren protegidos por patentes paralelas
en aquellos países. :

4, Prohibición de cesión
(. ,.

LOlLicenciatalÍa no podrá ceder ninguno dti)os,derechos ni obligaciones
establecidos en el presenl~ contrato. salvo c*~se.ntimi~nto t':<preso de, la
Licenciante, r
5. Concesión de sub-licencias

w LicenciOlntl.'podrá alltOJ;Z.u' a la Licenciat.uia a I,;On¡;cul.'rSltb-
Ikencias para la mejor aplkaciÓn J... 1<1patente. siempre que !a sub-
U¡';I.'nd<1la¡ÚIs"CS-Onll.'l>l;\los tl.'rTIlinns\' condidonl.'S >lqui rWI.'\'Íslos\' sin lJUI.'
cllah'¡llicr aClo por p..lrtl.'de l'sla Últim:¡ rell.'\'I,':íla Licl.'nciaW.riadI.' los tkho..-
I\'S v nblif:!3Ci0l11.'Sasumidos 1.'0d pl'l.!s¡,;n!ecnnll':.lln,

6. Solicitud de rCb.;slro

Cilla lll1.1 de !Ü:-.rartl':O; pm1r:i solicitar d rl.'¡!is1nrdc la conl.'l.'siIJl1"do..' bs

Lic¡,;nd.ls obj¡,;!o lid PI'I.':O;I.'t1IL'<.:onlralo. .~il.'l11prl.' '! .cuandll l~d I\.'gi:o;tro W:I
admitido por la L:v dI.!! p:lIs por d <.:\Jal 101:0;Lil.:l.'l\cias han siuu <.:orll,:did;,¡s,
ol(wgando l.'n !oun G1Sl) dI.' forma c\"enllLal la Licericiilnte :1 la Liccncial:wia.

todos los poderes v firmas n~ce:-\arias parn dio, y sufrog:í':ldo!'!c !o!'! gastos dI.'
tal registro por la parte que 10hava solkitado, '

7. Obligaciones de la LICENCIAi'lTE

7.1. Remitir a la licl.'nciataria todos los diseños. planos y otros documen-
tos técnicos existentes que sean precisos para la fabricadón de los productos
en las condiciones requeridas. permitiendo la reproducción de dichos docu-
mentos sin que por e!lo pierdOln el carácter confidencial. así como facilitOlr

todo el k/10W-ho\V e información técnica de que disponga y que sean necesa-
rios para dicha fabricación por la licenciataria,

7.2, Proporcionar a la Lícenciataria todos los materiales necesarios. así

como prestar los servicios de asistencia técnica y formación del personal de
la Licenciataria que resulten adecuados para el ejercicio de su actividad en la
eje¡.;ución de este contrato. incluso. si fuere necesario y previo acuerdo ex-
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preso entre las partes. mediante desplazamiento de técnicos cualificados,
corriendo la Licenciataria con los gastos de viaje y estancia que generen tales
desplazamientos.

7.3. Comunicar y poner a disposición de la Licenciataria cualquier modi-
ficación o perfeccionamiento realizado en los produttos bajo licencia, siem-
pre que el presente contrato conrinúe vigente. debiendo las partes ponerse de
acuerdo sobre si tales modificaciones o perfeccionamientos deben dar lugar

o no a un incremento d~ los c:inones estipulados en el pacto nUe,'e de este
contrato.

7.-t :\lantener en vigor las patentes sobre las que se basa el presente coo-
t..no. En el supuesto de no cumplir ta] obligación, deberá "en tOdo '::350 avi-
sar a la Licenciataria con ... meses de antelación a la fecha del vencimiento,

de los tr::imiIes neCesarios para conse!\'ar su dgencia, v desde ¿Se momento
podr:i esta última adquirida gratuitamente. entendiéndose entOnces rescin-

dido el presente contrato.
7 j Pennitir a la Licenciataria la utilización de la m;,¡rca <;,n tOdos los

bhriqut:', as! como ..:n lOd;l .~u cOITL'spondL'ncia el
indic:.\Ciones que le identifiquen como ¡-;lbricante de ]os
lic<,n<.:ia

8. Obligaciones de la licenciataria

)

ohl<'!O ,IL, lic"!1,i~\ COI1 un l1i\,'¡ eIL, ,;;l1id"d
,¡~ p"r b ,Iulori/;\I\d" ~I ".,1;1 d

b l11i.,rn~l, \', el\ C;\-~,¡ IH¡ p,,,,'L'I' ,.] 1l\~¡lcTlal
\' \'VII!;I.

d1;¡]qui"1 " perIL'~'CIO¡I1;l
,1I1'¡l'lddc¡;\ la 1'''~'I\(,I{¡,C:[;I''''lll'nli

de dia:-. ~l 1;1li[ln;1 cid

pn'~l'nl~' C[lI![l'ajo. el1 b <.;uellla 13;\IlC{) P"1 1;1
"h!l'IKiot\ del di:-.,,!\!¡:-.. [')bl1,,:-. \' del1);\:-' dm;1I111,'11l":-. IL'Ulll'Ch
necesaruh ['),Ira a cabo <;,'1"blellJ .1... <;,:-.leCOlll!";.¡IIJ, l11en¡j<)I1~Hl():-.<.:110.:1

p,Kl07.1
~,-I

I1Ul'\'e. cn

~,5. Pag:;¡r 10:-' que. segun la kgislaci(jn vigenlL' su p,l[., \
<,o su caso, resulten Convenio~ exislentes para <:\'it3r la ImpO~I-
ci'JIl, gra\'l'n ];.¡s de tecnnlogia. deduciem.lo dd importe d... 10:-.

a pagar a Licencian te los que. ~egÚn dicha legisbci,~)O, st;'an ~!
perceptor de dichos cánones. v asumiendo la LiCl'nciataría toJos

8.b. \-!encionar en los productos que fabrique bajo licencia v que sumi.
ni_strl' a sus clkntes, la siguiente inscripción: ~Licencia ..'

8.7, Llevar registros especiales donde haga constar el nombre de los prr¡.

Jw~tos fabricado:>, los números de referencia puestos en los mismos \' cu;d-
quier otra indicación necesaria para establecer el canon. en especial los

~n
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precios de venta aplicados a sus clientes de forma que reflejen la cantidad a
pagar a la Licenciante respecto de todo el contenido del contrato,

8,8. No fabricar ni vender productos que puedan reswtar competitivos con
los objeto de licencia. ni de otras firmas que sean competidoras de la Licend::m-
te.

8.9, Comprar a la licenciante las siguientes piez::¡s para la fabric;lción de
los productos bajo licencia: ,,,

8,10. Salvaguardar la tecnologia transferida de acciones de terceros en el
territorio donde le hava sido concedida. pudiendo demandar a quienes mi.

neren los derechos q~e sobre ella teng3 la Lit'enciante .\" obtener de ésta los
poderes ~' 3utonzaciones que exijan las normas de procedimiento aplicables.
debkndo cursar inmediato aviso a ]a Licenciante de cualquier acto de viola.
ción de que tenga conocimiento "

9, Cinones

L:1 LicL'ncbtalia \'end[',j ,)olig:Kb .:J. b LicL'nL.'iamL' lo.s sigui,,!ltL'~

9.1, L'n "'( sobre d pr,'~'io unit:1ri() ,1..
nl'S eX-\\'<,rL, .1" (ad;.¡ lino de 10:-. pt'"dllL'!OS
dicha Licencia de

yo:!, Ln ..1 mismo p'-L'~-i" lIni!~1;'iu de \'l'IH;\, [1<11'b Lic.,'nl'i~\ d..
b marca

C),J ..blll1i~n1O dcher:i
lL'¡Hel1ll' .Id montanll' de'

dvduL"ido .1" In liqllid;1~'il)n
pI"L'\'i~to L'[] d jML"lO
\~l ~d

\'P'ot

10. I)cvcng:n y U'll1id¡lciÚn de C;i.nones

\tL!, El lo:-.ar;lI.t,H.lm ,¡ I \ 'I,:!

dd [)<¡cto pOI' b Licet\<.,;iala
i'1a ~I '>IIS v mlT1l1no O) no c\lhiel1a 10:-.

con.!<:!1l~'~. d~' ,\fio ~'i\'il. mom~'nIO cn 4\1<: Sl'

ITesp')ndi~'nt~'s rl'gubci')ne~
\O.:!. La liquidaciÓn dl' 10:-.can')!\es r,¡n:enll1aks SL'har~l trime~lr,dl1lel1tl'

L;l Lic<:nciataria n.'mitlr:i una relacioll (olllpkta de las eketu;\
das dl'ntro dd m<:~ si!2:uientl' ~\l d..: se lrale. la

ci;.¡nte emitir la corre;pondiente
dI;' Ljuince dias siguientes a la recepciÓn
;l la cuenta indicada en d pacto

11. Entrada en vigor y duración del contrato

El presente contrato entrará en IOte-
r.;::-.aJ;.¡s.\' cllmplidos todos lo~ trámites y
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ción vigente para este tipo de contratos en el pafs de la Licenciataria. Tendrá
una duración de ..- años, salvo que las partes decidan prorrogado mediante
nuevo acuerdo por escrito.

12. Rescisión del Contrato

Cualquiera de las partes podr:i rescindir el presente contrato, por incum-

plimiento o violación por la otra parte de cualquiera de los pactos estableci-
dos en el mismo {} por alegar justa causa conforme al derecho aplicable al
contrato.

13. Pacto de Confidencialidad

) L.J. Licenci::naria se compromete. duranle la \'igencia Jd pno'S0nté <.:On!r3-
10 ~. con posterioridad a su terminación, a no comunicar a kn::.:["os el kilO\\-
¡IOn' v conocimientos transmitidos por la Licenci:mtl.Ó, \' a devoh'ér inmt'dia-
tamente al término dd mismo, a ¿sta toda la documentación tecnica qw: 1"
hubi<:se facilitaJo

A~imi~mo la Licenciataria ckhed, ;l11~I1T1in(} J~'l Jd;!!' elL' utili

/.ar la ntrn ~i~no iJ~'ntili\,;;\Ii\'o b mi~I1l~\ ~'1l

14.. Lcy aplicable y solucitin de controvcrsias

15. Idioma del Cuntrato

)
El pn:~cnt.: <,;unlralu ~e reJac:ta

de Jlld~\ 1) discl"l-,pancia entre ambl)~
y para que conste, li["nl~1n el

caJos <.'TI<.'1em.:abez;\mi<:ntn,

Juplic:aJu, en il1:.:k~ \ e~p<.l¡¡ul.
1.\ \'e'r~i"l\ ,

b kch;1\

L.\ LI( 1'..11\\11

..

CONTRATO DE

FRANQUICIA

1. Concepto

Innumerabll..'s son las denniL'ionc-s"qul' de! (onlr:IlO lk l-ranqltil'i.1

() ,¡ulllcllIsiJl,!!," se h;\Il ()i'1'l'l'ido hasl~\ b k'L'h~1. Inllt1 dl' la :lll'I1L'i()n

que la doctrina \' la 1~\nIO a ni'l'l ll~\Li()n~d (IJ111O
il1!l'm:\(.:ional, hall L'{)I\IL\l'lllal lkbid() ~\I

e'IIOl'me dl,-sar1'o!lo qttl' ha en lodo l'll1l\llldo duc\!1!l'

I~ts ltllimas del'~\lbs, Stl <JI'ige!\ ~l' rl'1l10111~1 a lin;dl'S ckl siglo \1.\ l'll

I~E,LL" ,.:U~llld() 1;] Sillgei' Sl'\\'ing ,'I-!:tl'hit\l' COI11]):1I1\' la 11Iili/IJ

pri1l1lTa \','1.. siel1d(J dl'S;\IT()lb¡1a P()sIL'ri()l'tlll'I1IL' P()I
ll~ICi')llal<.:s ;Ul1l'1'i,':UI;IS ~'I)[\\(J CO)c~\.l'ola, \l~ "', ! krt/.. ,\\1'"

j IIJlid:l\- 11\11, qlll' po...!cl'i()rnll'nll' _1[,;L~I;ldarO)[1 ...tt ...i:-.il'm;l ;l 1~:1t

i'Op:l \' In~l:-' tal-de a ()lr;\s ;I1'l.'a... C(JtJ1O) ¡\sia \- Lllin') ,'\l1\l"
I'H,;~\.

La ['~ir¡da l.':'\pansilJ[1 dI.' la rr~ulq\licí~l ~'tl t('¡do l'll1l\tl1dlJ )¡;\

l'~\do d n<11..'imiL'ntlJ d~' di:-.tínl;\s "social'innL's q!le, ~\111L'1.'1 k';,.:;d

1~ ~



)

)

del que, pese a's11
suplirlo mediante la publicación de unos Códigos
que, aparte de definiciones conceptuales, contienen una relación de
pactos o cláusulas habituales en este tipo de contratos, con recomen-
daciones útiles para las partes intervinientes en éstos.!"

Según el Código Deontológico Europeo de la Franquicia (ver no-
ta 246), ésta se define como «modelo de colaboración contractual entre
dos partes junaicamente independientes e iguales: de una parte, una
empresafranqtdciadoray, de otraparte,uno o variosempresariosIral1~
qtdciados. Por lo qlle respecta a la empresa {ranquiciadora slIpone:
1." Ú1propiedad de una razón social, de un nombre comercial. de siglas
o simba/os, evenlltabnenre una marca de fabrica, de comercio o de
servicios. as! como de una récIÚca, sistema o procedimiento plIestos a
disposición de los {ranquiciados; 2."El controlde unQseriede produc-
tos o servicios, presentados de rOn/w original y específica y que deben
ser obligatoriamente adoptados y tttili:ados por los /raJlqlliciados, ba~
sados I;!/TlIIl conjul1to de técnicas comerciales I;!spedflcas que hall sido
experimentadas COIJamelación y que SOl/ col1til/uamente desarrollad!ls
y verifIcadas en ctlanto a su valor y efIcacia",

El objetivo principal del contrato de franquicia, s<:gÚneste Código
Deomológico, es obtener un beneficio mutuo, tanto para la empresa
franquiciadora como para las fr::mquiciadas, combinando sus recur-
sos humanos y financieros sin que qu<:de af<:ctad:l en modo alguno la
ind<:pendencia de cada una de las partes, Implica un pago efectuado
bajo t,:ualquicr forma por la ITanquiciada a la franquiciadora ~n rL'L'O-
nacimiento de los servidos prestados por ~sla al conceder su nom-
bre, su imagen, su tecniea, sistern:l y procedimientos,

El ya mencionado vado legal que re:-;pecto a !a franquicia se ;.1pre.
da en la m:lyoria' de legislaciones intemas,"~ y el carácter no norma~

181, Junto a las diferentes Asocia<:iones de <:ankter nacional existentes en 'LIgun<Js
paises europeos, entre otras la Asociación E.spañola de FranquiciaJotcs, m...rece desta-
cal'Se la Intemational franchise Association v la Federación Europea de Franquicia
que preparó, en colaboración con los servicios de la Comisión de la CE. el denominado
Código Deonto!ógico Europeo de ]a Franquicia, Las reglas más importantes serán
analizadas en el apartado 7,2 de este Capitulo, En la Federación Europea están r...pre-
sentadas las Asociaciones Nacionales de franquicia de Alemania, Austria, Bélgi<:a,
Dinamarca, España, Finlandia, Francia, Gran Bretaña, Grecia, Holanda, Hungria,
Italia, Polonia, Portugal. República Checa, Suecia, Suiza y Yugoslavia, con más de
3,000 redes de franquicia y 145,000 franquiciados,

182. Una excepción es la legislación norteamericana, al existir vartos Estados que
han dictado normas sobn::]a franquicia, iniciándose dicho proceso legislativo en ]970
con la publicación de la .California Franchise lnVe5tment Law~, promulgándose en
1979 a nivel federal la «Trade Commission Rule on Disdosure Requirements ¡¡nd

~1q i

tivo ni vinculante del Código Deolltólógico convierten a la franquicia.
al igual que los contratos examinados en los dos capítulos anteriores,
en un contrato atípico, en la medida en que no puede enmarcarse en
ninguna de las tipologías contractuales clásicas, De ahí que sus ca-
racteristicas y encuadre jurídico deban ext:raerse, una vez más, de la
Jurisprudencia ,,1]y de las nonnas comunitarias en materia de Dere-
cho de la Competencia. pues, dada la gran repercusión que puede
tener este tipo de contrato en el juego de la libre competencia. la
Comunidad Europea tuvo que prestar at~dón al mismo, sobretodo
tras la famosa Sentencia del Tribunal de Luxemburgo en el Caso

Pluhibilions ConceminR FI':'m<:hising; anJ Business: OppOrmnilv Ventun's.; v, en c'l
ámbito europen, la !egislación li'an<:l;'sa(Ley 119/10011Je 3] Je diciembreJe ]989\ ,

En d Jerl'cho <.'spai\ulla rl'am.jllidase <:lJnsidcra",omnmoJaliJaJ de l'omer<:io;¡¡
por menur <.'nb L~v71199ódl' 15d..c'neroJe OI'Jl'na<:I<>IldelC"Illc"rdu.\tlinorist;,¡,qlle
1;1de!inl;' ..o SIL;'¡11Íl'lIloti:!, 1 ,'onw ".1l'tidJad c'"mc'rd;¡1 quc' 'ie IIc'\'a J ..k'<:(o <.'n\'inllJ
Je un ~\<:ueriJn" "'OIlU';Jí" p"r el '-lILeuna l'Olpl'l'.'i.\, dl'l1<HninaJa Ir~\nqui<:i;,¡J()m,",..de ;\
Olm, Jell"min;,¡J;¡ ¡-r:\Uql1id;¡d;¡, d den'dlo ;,¡ kl n~plol"c:i"l1 cle-LII1si.'item.\ propio Je
l'''11ll'1'<:iali/,;,¡d"ndl' prndll<:\OS" servidos", Dadod impon;Hllc'"'''l1lc'nlJ"lel'lwk,giL'o
dl' "sle' llpO Je ,'onll".llo, b fr;mql1ida lalllhil.'n Sl' ha '-l'nido c'''!1si,kranJu C'[\1111l'slro
dl'l'l'l.'h" C',)I11<)l',)l1tl';\«) ,ic, "tl';m,-ll'I'l'IK'ÜI dl' IC'c'n,)I"g¡¡I" 1",'I'n'";I Ilól, ,"HlÚ'P[<) qlll'
1:llnhl':11 lil'llc'.1 dl'l'tos Inhut;lI'los \' adu.\I\l'I'f'S ,ti aplk'II-'" ,11", ,';oIl"IW.'ipa\.1;¡d,,, pOI
d 11':lI\CI\l1d;¡do,'II\H'I\1(} rc'~II\\l'n c',\amin;¡do ,'11d c'qm,iI" ,tU\,'!'I<'"para ,>11':\'¡JI'VSl'"
c'iOI\C"'IlIl',!!l'IW!'<'ndkh,,, 11;\e'"

En dc',.II'l'ollo ..Ieoldl.al" al1ic:I1I" ó1,I d,' la
;:1.1111<'1\[<),,)hrc' 1" 11'¡¡I1lIII\l'i",(\1\"1 l'l'Il"1S<)c'n
"'>11,,'1"" ,'"u la, di,lilll;l' COI\llmilbd.'s AI1[O,II<>I11""LIl'll'l\"s Ilc'I"'I\
I'l'!vlll-I;I, ,'n L1lallTi;1dl' ,-"mc'I'<.'I".lIIiIlOl'i,.l.l..

l,~~, Enl" JIU'I,pI1ICkl\u;1 ,'slxllú,la ,,1 c"'IU~'~Llo,k 11~\I1'iIl1'-I"b;1 ,Id" ,.hi<:l" d<..:,'.'i'
.::¡"" pr"IHII1<:lamkI11'" 1'''1' P;II'lc',Id Tl'ihL1lw"1Sl1pi'l'I1H' ISc'!1t,'II,-I".'idl' 1:\ dl' ma'-'> d.'
I'¡~:;, ~,' dl' '1l-1\ll1l'l'dl' I'¡~'¡, 27 Jl, 'l'pll.Cl11hn~dl' 1'1'11>,21,>¡'" ",~!!111I'l'd<: t'J9ó \" -1 dl'

111;1r~l~'Ij:~:1~~:~~r'a'..le'la.sdt;,¡d:lslo a~¡mil(¡1\'\1~~itin'~da d.. maj'~':L,dest.le.111do,c'n 1:1
dhiln~L, "L ,':Ü;~c'lel1.'itk;} l\lnd,:lIncnt'~L!~;n'el1IcdÚ")'J':: qUl;' "I1I1;JJe b,s 1)111'1<::<,qUlo'<:s
lilul;¡r dl' 1111;1JClclmin"J;¡ 111;1n:a,I'Útulo, ¡nUcnle, <:ll1bk'IlW,1-'-'1111ula,ml'l"do" I':l..ni.

~,~tr~'~:~J~':~;¡~'i~:~~:};I~~;~:~ ~:1~!~IS~,r~a~':1~~Il:~':~~~¡~l:'):~:~~\¡l':~I~l:;::;~\t~d~~r~\\:<»)~i~I~;~~
<:ondi<:ion...sde <:onI1111.aquel!o,obre lo quc ustent;,¡ha IcJlintl..ll'¡Jad,<:Ollll'cJ<:ntreg:aJe
una prest;;¡<:ión t'c,m,)ml<:;,¡ <'¡Ut'sude al1kular';e nOlmidmenlc medi;¡nle la lij"dÓn de
lln <:anono pOI'Centaic",

Tambkn d T¡ibun;,¡l de Ddensa de la Competenda se h;,¡ pronundado ,obre l'';tOS
<:ontratos t'n limit;;¡das o<:asiones, siendo las m;js sígnilk>:llivas l;,¡s Rcsoll1dones de 1~
de abril de 1990 (expte, 81itzCandv) vde 21 de m;;¡I'"lOde 1991 (e,~pte, ToshibaL en que
an;:¡!izó la adecuación de ¡as cláusulas del <:ontrato a la nmmaliva sobre libre compe-
tencia, que en España es la contenida en la reglamenlación comunitaria, pero sin
aponar ningún elemento definidor de su naturale:>;a que merezca ser destacado,

En e! pro\'l'CLO de Reglamento sobre la franquicia (\'er nota 182 alllna!) se <::ontiene
un;:¡ ddinici,JO idéntica de! contrato a !a o!'ret;ida en e! Reglamento CE -IO~i;811de 30
de noviembre
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o~ PrOnuptia qUe" comentáiemos más adelante"~ adoptando el RegIa- I caracterfsticaS -propias de la distribución selectiva: presentación uni-
mento CE 4087/88 de 30 de noviembre de 1988.le fonne de los locales y/o de los medios de transporte.

Dicho Reglamento contiene una definición muy precisa y comple- De ahí que, además de la nota de atipicidad, presente la franquicia
ta de la franquicia típica, esto es, la que COffiP9rta una distribución la característica señalada por toda la doctrina H'" de tratarse de un

de bienes o servicios a usuarios finales ya que, como veremos, la contrato complejo, al abarcar prestaciones de muy diversa índole, lo

franquicia industriaI y la de distribución a mayoristas quedan exclui. que hace que confluyan en el mismo aspectos de la compra.venta

das de su ámbito de aplicación. mercantill~1 del contrato de distribución, '.<~ y de los contratos de

Según el artículo 1.3 «se entiende por «franquicia» el con;unto de transferencia de tecnología (licencia de - patente de marca «kl1otV.
derechos de propiedad indllSln'al o Ú1telectttal relo.tivos a -marcas, /10111. hotV» y asistencia técnica) .,,~pese a las notorias diferencias con cada

bres comerciales, rótulos de establecimientos, modelos de utilidad, di. uno de ellos, como veremos en los apartados 3,2 y 3,3,

Sefíos, derechos de autor, «Kl1otV'/¡olv» o parel1les qLle deberán explo-

tarse para la revel1ta de prodllcros o la presraciólI de servicios a

tlSLlarios finales», definiendo el «acmrdo de franquicia» 'como «el COl¡~

trato en virtud del cl/al tina empresa, el rranquicíador, cede a !tI otra, el

(ral1quiciado, a cambio de I/l1a cOI¡traprestación final1ciera directa u

indirecta, el derecho a la exploraciólI de w¡a ti"QIlquicia para cOlI1t!rciali-

;:ar detemlÍnados ¡ipos de productos y/o servicios y 'lile comprende, por
lo lIIenos:

- el l/SO de tina dellolllinw.:iólI o róllllo comlÍn y w/(/ presel1tlli.:iÓII

//IIiforme de los locales ylo de los II/dios de transpone objero del COl/-

tralO,

-la n)/llllnl<:acÚ:i1lP(J/" d ¡iWlt/uici",lol" /11 /iwulllicÚulo ¡/u WI
"KIIOW-/¡OW»;v

-la prestw.:iólI cOlltil/l/a por el fi'/lI1l.jlliciwlor al fi"lllll.jllicia"o de asis-

lencia cOllltm.:icll () récnic.:a durallle!tl I'i¡.;ellcia dd (/CIJer"o»,

)

)

D~ las definiciones orrecidas p<Jr d Reglamento fÜcilmente puede
extraerse la conclusión de que la «/iWU'¡llicicl» rebasa con creces d
contenido normal de un contrato de distribución v del dc'un contrato

de transferencia de tecnología, al comprender "p;)r lo mt!m)s» tres de
las prestaciones analizadas en el capítulo anterior: denominación o
rótulo común (o una marca), cesión de kIlO\\:.JlOw, V asístenda ea.
mercial o técnica: añadiendo, además, elementos típi~os del contrato
de distribución: finalidad de reventa de productos y/o servicios; y

184. A:sunto n.~ 161/84 Pronuptia de Parts GmbH. d SchigaUis, resuelto por Sen-
tenciade 28 de enero de 1986.

185. Este Reglamento, publicado en el D.O,C.E. L359 de 28 de diciembre de 1988
~e refiere. al igual que los analizados en capitulos anteriores, a la adecuación de los
contratos de franquicia a las previsiones del artículo 85 del Tratado de Roma, \" es
aplicable hasta 31 de diciembre de 1999, salvo prórroga posterior.

2. Tipos de franquicia

El propio Reglamento -W87/88 ya citado 'distingue tres tipos de
franquicia, según el objetivo perseguido por Ódá' uno de dIos: indus~
[rial. de distribución y de servicios.

2.1. Fr;;tnquicb industrial

S... reJ'icre :l relaciones entre l"abrÜ.:antes v comporta lJUe el rran-
lJuiciador \.'ede .11 li:lOquiciado !icl.'ncia para bbrkar un producto
bas~\d() en un<.lpatente de)a que es titubr el pt-imcro, l"~tI..:ilitÚndole,

I.~/'I [,'11,U1.llbis ~1 prol!ul\lid:¡d cl.: 1.1l1allU':llc,/:¡
lo., ha 'Ido d':':[lJaJo por E.'I)c'r~U1'/~1e.lIte).:.".:n "L.I.
clnd, 1')'11 .

1.'\7, ;..!ucsJr" Trihunal Supr.:mo. .:n S.:nI.:l1<.:iade 2.7 Js wpli.:mI1l"<.'dc' 1')'111.[I;\S

~~~~~:~;~~~~:~:~~~:~;:)~~~~~~i1:~~~~~~~:~rf~~J~ral~1~\!1:i~~¿I~~)~~¡~{::~~~~~i~::(r','
'u obli!(a<.:iÓnde pag:lf al h";]nqui<.:iador las m<;"rcandas 411<;","SI.:le IHlbi...r...i'a<:\l1raJo

188. El Tlihuna[ de Lll.\emblwgo. en el asunlo P1"Onuptia 11']" nola I:H), puntualizÚ
'Iue ',mjs que un modo de di"tJibuci<in ,e tI";]ta de una maner'a tic e~plo(;¡r eCQnÓn¡i-
<:amenle, sin comprometer capitales propios, un conjunlO de conocimientos, permi.
tiendo a los com<;"l"Cianlesd<;"sprovistos de la experiencia nel'eS:J.¡;a, ,en'irse de metodos
que sólo nubiernn podido adquiJir tras largos,! laboriosos esfuerzos de investigación \
disfrutar del signo distintivo, diferenciándose en esto de los contratos de concesión d...
\'...nla'! de los de db¡lribución selectiva, que no van :lcompaii;:¡dos ni de la utilización dc'
un mismo rotulo, ni de la aplicación de métodos comerciales unifonnes, ni del pago (k
<:~inones como contrapartida de las ventajas concedidas"

189. El Código Deontológico Europeo de la Franquicia sintetiza estos aspectos al
sena!ar que .eI franchising es más que un contrato de venta o de concesión o de licen-
cia. en el que las dos partes aceplan obligaciones recíprocas importantes con respecto
a la otra. más extensas e intensas que las que se establecen en una relación comercial
convencional-o

,\\".
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pero con ániMo de distribuir pos'terlormente el producto
ya que de lo contrario no habría mayor diferencia entre

este tipo de franquicia y un contrato de transf~rencia de tecnología
que abarcara licencia de patente. ..know-how- y asistencia técnica. ¡""

Dado el predominante componente tecnológico de este tipo de
franquicia, el Reglamento lo excluye de su ámbito de aplicación. por
considerar que puede beneficiarse de la e.',<ención prevista en el R~.
glamento 240/96 sobre contratos de transferencia de tecnología exa-
minado en el Capítulo anterior.

( Franquicia de distribución2.2.

(

Constituye el prototipo de franquicia contemplado. por la Juris-
prudencia c.omunitaria y por el Reglamento 4087/88.

Comporta básicamente la concesión por el franquiciador al fran-
quiciado de una exclusiva de distribución de sus productos, en esta-
blecimientos equipados de fOlma unifOlme '! homogénea con los del
franquiciador, junto con el derecho a usar la marca, denominación y
rótulo comÚn, facililándole, ;.¡,demás d KIIC)w-how '! asistencia co-
mcrci;.¡,1 o técnica para llevar a cabo dkha dist¡;bución, debiendo
segui¡. el franquidado en toJo momento h\s instrucciones dd fr;.¡,n-
quiciador en cuanto a presentadon, comen.:i¡llizadón .v vent¡l de los
productos, ;.¡,dapt;inuose ..11p..ltrÓn .v estilo de esle último v sl)meti~n-
dose ,!L'este moJo a sus dircclrkes v controles.

E:ITribunal de Lu~emburgo ¡)['n.~'iI)un..1JL'l'inidÜn dI..'...'sle tipo de
fram.¡llida en el cil..IJO caso Prnnuptia (\"el' n()tas. I~4 '! I~X), m¡l!"can-
Jo las po.\uta~que posteriormente fucron rc(,;ogidas en d Regbmcn-
to 4087/88.'."

190, Entre lo~ eiemplo~ de fran4Uid¡¡ indu~II;¡¡14Ue suden indica!" los autores n.
guran I¡¡ de !a Cm;:¡¡-Col¡¡amel;c¡¡na \' \¡¡ del Yopl¡¡it ITnnc~s. Así Lduup. "La Ii"am:hi-
se.. Edil. De!mes et C¡e.. Paris. 1983

191. Otros impon antes contratos de franquicia de distribución han sido examina-
dos por la Comisión Europea v objeto de Decisiones sobre su adecuación al derecho
comunitario con anterioridad a la publicación del Reglamento 4087f88:

Yves Rocher (Decisión de 17 de diciembre de [986 sobre contralos celebrodos por
dicho grupo para la distribudón de productos cosméticos dentro de la Comunid;ld.
publicada en el D.O.C.E. de lO de enero de 1987): Computerland (Decisión de 13 de
julio de 1987 sobre contratos celebrados por Computerland Europa S.A. de Lu;~embu1'.
go. filial de Computerland Corporntion of Califomia -U.SA-. para la venta al por
nwno1' de productos microinfOlmáticos, publicada en el D,O.C.E. de 10 de agosto de
1987); Charles JOl1rdan (Decisión de 2 de diciembre de 1988 sobre contratos celebra-

El análisis de los antecedentes que dieron lugar a la famosa Sen-
tencia del Tribunal permitirá extraer una idea clara del contenido y
características de este tipo de franquicia:

La finna francesa Pronuptia de Parls S.A., dedicada a la elabora-
ción de trajes de novia y otros vestidos apropiados para bodas Y cele-
braciones y titular de la marca Pronuptia de Parls. tenía una filial en
Alemania. Pronuptia de Paris GmbH. Frankfurt am Majn. que distri-
buía díchos vestidos.

En 1980 la filial alemana suscribió tres contratos de franquicia
con la Sra. Irrngard Schigallis por los que concedía a ésta la distribu-
ción exclusiva de los productos con la marca Pronuptia de París en
las ciudades de Hamburgo, Oldenburgo v. Hannover. Además de Ja
exclusiva de distribución se contemplaba~~~n los contratos una serie

de derechos y obligaciones reciprocos de e~t.~tipo de franquicia:

a) Obligaciones de la {ranqlliciadora:

- Conceder a la franquiciada el derechó exclusivo a utilizar el sig-

no distintivo de Pronuptia de Pans '! de hacer publicidad ~n la zona
asignada.

- Compromiso de no abrir otra tienda Pronuplí¡\ ni suministrar
otros proJuctos a lerceros en la zona asignada a la franquiciada.

- Prest<lr a la franquidada asistl..'nda en los aspectos c()merci~\les,
pubJidtarios, org:¡nizadÓn v decoraciÓn Je 1.\ tienJa. formaciÓn del
personal. técnicas de \"enla, modas, L'ompras, l//IIrkeli/l,1!,v, de manera
g-L'nL'ml.todo lo 41lL'pUL'da, s 'g~1OSl\~'.'(pcrk'n"':¡~I, L'(.>nlribuir ~Ime.io- ,
nlr el volumen (.fevenl3S v la. !.cnt.\bil'id;:Ú.fdel establccimiento r.:omcr- .

dal de la rran~1I.i~i3~a. . '

b) Oh¡iga¿'i(J'IIt!;'d~ la'rr~/lql;i¡:j¡¡dd: -. '-- -- .. -

- Vender las mercancias utilizando el nombre comercial v la mar-

ca Pronuptia de Paris exclusivamente en la tienda especific;da en el
contrato,

- Organizar y decorar la tienda esencialmente para la venta de ar-
tículos nupciales, segUn las indicaciones de la franquiciadora, a fin
de poner de relieve la imagen de marca de la cadena Pronuptia.

dos por dicho grupo para [a venta de zapatos, bolsos y articulas de marroquinería.
publicada en el C.a.c.E. de 7 de febrero de 1989).
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iquiciadÓra" el 80 % de los vestidos"de"novía y
accesorios. así como un porcentaje de trajes de noche\; de "gala. a
determinar por la franquiciadora, y abastecerse del resto exclusiva-
mente en proveedores autorizados por ésta.

- Pagar a la franquiciadora una cuota única de admisión para la
zona conttactual de 15.000 DM y. durante toda la duración del con-
trato, un canon del 10 % del volumen total de ventas de productos
Pronuptia.

- Tomar en consideración los precios sugeridos por la franquicia-
dora como recomendaciones para la revema.

- Hacer publicidad en la zona atribuida únicamente-de. acuerdo
con la franquiciadora. y aplicar los métodos comerciáles indicados
por ésta.

- Fijarse como objetivo principal la venta de artículos nupcia-
les.

- Abstenerse de hacer competencia a otros establecimientos Pro-
nuptia y no abrir ningún establecimiento que tuviera un objeto idén-
tico o similar al ejercido en el marco del contrato y no pa11icipar,
directa ni indirectamente, en un establecimiento semejante en Ale.
mania o en un tenitorio en el que Pronuptia estuviese representada
de cualquier manera, tanto durante la vigencia dd contrato como
durante un periodo de un ano a partir de su terminación,

- No ceder a terceros ni los derechos ni !as obHg.:u.:iones resultan-
tes de! contrato ni su establecimiento sin acuerdo previo de !a ['ran-
qukiadora.

Tras d impago por !a Sra, SdÜgallis de cierta cantid..ld en concep-
to de cánones atrasados, ]a franquiciadora interpuso dem..mda contra
aquélla que resultó conden3da a! pago en primera instancia. criterio
que fue revocado por e! Oberlandesgericht de Frmikfurt por ~stimar
que algunos de los pactos contractuales vulneraban el artículo 85.1
del Tratado, y, al no existir en aquella época Reglamento comunitario
de exención. los contratos debían reputarse nuJos,

Interpuesto recurso de revisión por ]a franquiciadora ante el Tri-
buna! Supremo alemán. entendió éste que la decisión a adoptar de-
pendía de la interpretación del derecho comunitario, por lo que soli-
citó al Tribunal de Luxemburgo que se pronunciara con carácter
prejudidal sobre si el artículo 85.1 del Tratado era de aplicación a los
contratos atípicos de franquicia como los concertados entre los liti-
gantes. que tenían por objeto establecer un sistema especial de dis-
tribución en el que el franquiciador cedía al franquiciado no sólo

mercandas, sino también el nombre comercial, la marca, la forma de
presentar las mercancías y otros servicios.

El Tribunal, tras puntualizar qué cabía entender por franquicia de
distribución (ver nota 188), y después de señalar que semejante sis-
tema, que penníte a! franquiciador obtener un beneficio de su éxito,
no causa ningún perjuicio en sí a la competencia. puntualizó que
para que pueda funcionar tienen que cumplirse dos requisitos:

l." El franquiciador debe poder aporta..- a los franquiciados su pa-
trimonio de conocimientos y de técnicas (K.now-how) y prestarles la
asistencia necesaria para que puedan apli~ar sus métodos prOCUran-
do evitar que de estos conocimientos y as!stencia se beneficien. aun-
que sea indirectamente, los competidores. :'

2." El franquiciador debe poder adoptar las medidas idóneas para
proteger ]a identidad y el prestigio de la red de distribución represen-
tada por el rótulo,

Finalmente, el Tlibuna] declaró:

«a) La cO/l/pmibilidad de los cO/llralOS de {;'(l/u/lIiela de I.lislrilJl/cilj/l

COII el ar/(clllo 85, apl/rtado 1, ItSllÍ I!II !ÍtllelÚI/ de las CIúl/SlIlwi qlll!

(.'o/lkl/gal1 dic/¡os cOI/tratos v del CIJ/llltXto i!CIJ//()¡IIIÓ) 0.:1/¿f '¡UIt Slt il/sa.
II!II.

b) Las dÚ1J:iulas ¡flllt SItWI il/(lispel/sabllts para ¡/I/pedir '/lIe lo.. L'WI/.

pelidores !)lIl!di.lll IJI!I1t!fÚ.:iar.l'e del pl//ril/lOlIio ¡lit cOl1oclllliell/os v dI!

/¿ellica.. (know-how) I/wls/ni/ido v de la I./.'iísfe/lelu aportada por el

cede/lfe l/O crJ//s/illlvel/ res/rice¡ol/es (/ la C()/I~'JelellL'i(/, 11.11L'!)/J/II se de{;'.
/lI!Ilel/ el I.lrI(i:Úlo 85, apartado l. ' . . ,

1.:) ÚIS cldn.lIll.ls' ¡lile eS!l.tble:,cwl el cOII/rol iHllispellsable péu'lI 1/111/1-

tel1er la hlcl1tidad v el prestigio de la red de distribtl.cÚjll .~'!l1IbíJli:.adapnr '

el rÓ/ulu /10 (;O/l..tittlWII tampoco re~'iriCL'icJl/es a la CO/lll,elltllciíl tal'

como se de!lIJell ell el v.rticulo 85, v.parwdo l.

d) Las cláusulas sohrlt reparto de mercados el/tre cedente y ce.siol1a.

rios o en/re cesionarios cO/lstilllyen restlkciones a la cOll1p/!/ellcia, tal

1..'01110se deflllen el! el arriculo 85, apartado l.

e) El hecho de que el cedente cOIl/L/Jlique al cesionario precios indi-

cativos /10 es COl1stit~llivo de una restricción a la competencia, sielllpre

que /10 exista entre el cedente v los cesionarios o entre los cesionarios
l/na prácrica concerrada para l~ aplicación efectiva de dichos precios.

f) Los cOl1tratos de franquicia de distribución que COlltel1ga/l cláu-

sulas sobre reparto de mercados entre cedellte y cesionario, o entre ce-

sionarios. pueden afectar al comercio el1tre Es/ados miembros.»

n.!.
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Tiene un contenido similar a la franquicia de distribución pero en
vez de tener por objeto la comercialización de productos contempla
la prestación de servicios a los usuarios finales.

El primer contrato de esta índole sometido a consideración de la
Comisión Europea fue el notificado por la finna SeIVice Master Ltd.
de InglateITa. relativo a un contrato-tipo de franquicia sobre presta~
ción de servicios de carácter domestico. limpieza y mantenimiento.

El contenido del contrato, que mereció la aprobación de la Comi-
sión.'"! comprendía las prestaciones normalmente incluidas en una
franquicia de este tipo: presentación uniforme de los 'servicios con.
templados en el contrato, basada en la utilización de Un nombre co-
mún, un bagaje de conocimientos técnicos, comerciales y administra-
tivos, y una asistencia continuada por parte de Service Master, a
cambio de cuyas prestaciones los franquiciados venian obligados a
abonar ciertas contribuciones financieras; v a seguir las normas de
uniformidad y calidad del sistema Service Master, comprometiéndo-
se a someterse a inspecciones de sus locales y a presentar estados
financieros a la franquiciadora.

La Comisión entendió que este tipo de franquicia contrinuia a
mejorar la prestación de los servicios afectados porque ayudaba a
Servke Master a penetrar rápidamente en nuevos men:~,d()s con in-
versiones limitadas: aumentaba la competencia entre marcas con
otros suministradores de servicios; a~'udaba a muchas pequeñas em-
presas a .Icceder.:\ un nuL'VOml.'n.:aJo permitiéndoll.'s l.'stabb:l.'l" dis-
tribuidores con mayor rapkkz '! éxito al benel"iciarse del nombre .1.'
reputación de la franqukiadora, y facilitaba un servicio inlensivo a
los dientes a través dd \.:ompromiso person~d de comerciD.ntes inde-
pendientes,

Aunque a nivel conceptual puede distinguirse la fTanquicia de ser-
vicios de la de distribución, no cabe afirmar que se trate de dos cate-
gorías absolutamente distintas e independientes pues salvo algunas
franquicias muy concretas que solamente tienen por objeto la presta-
ción de un servicio, como en las de Rent a Car (Avis, Hertz, Budget) o
de cadenas hoteleras (Ibis, Novotel. Ramada, Holvdav Inn), en la

mayoria de los casos se incluyen ambas, y junto con-la prestación de
servicios se contempla la venta de artículos del franquiciador. Así. en

(

192. Decisión de 101de noviembre de 1988. publicada en el D.O.C.E. de ] de di-
ciembrede 1988.

la franquicia de Service Master, se abarcaba la obligación. de los
franquiciados de adquirir ciertos equipos y productos de limpieza a
la franquiciadora o a cualquier otro suministrador autorizado. para
revenderlos a los usuarios.

Por esta razón, como veremos, a efectos de Derecho de la Compe-
tencia, ambos tipos de franquicia reciben idéntico tratamiento en la
normativa comunitaria.

2.4. Otras modalidades de franquicia

Sin que ello suponga alterar la tipología examinada, que es la es-
tablecida por el Reglamento 4087/88 como ya se dijo, suelen mencio-
narse otras variantes o modalidades, más en función del lugar en que
se desalTolla la franquicia, que del contenido de la misma. .

Asi pues, se cita ID.denominada «Frawluit.:ill COl1le;'"como aquella
en que el i'ranquiciaJo ofrece en sus establecimientos un servÍC'io a
sus dientes cuya lécnica est~i. basada en una franquicia pero puede
sel- aplkada a una serie Je productos aiL'nos a dicha franquicia. Por
ejemplo. la franquicia de revelado r~\pido que e! fr~lllqtliciado, comer-
cio de f()tog:r~¡jÜ,dl'L'L'e a su c!k'ntda indepenJknlL'menlL' de la mar.
ca dd carn.'lL' \" dI..'Olr:lS aL'lí\'itbdL's de \'L'!1l:1(m..\ljuinas 1'(jtogr..\nCIS,
m~1n:oS.etc.1 que I'L'alicL'L'n l,l mismo IOL'~¡j.El pago Lid canon '>l'
L'slablee\.' L'n funcit'm del L'spacio OL'tqx\do (cUflll'l') \" por d '>L'I,'kio
prL'st~ldo 1lll'dianll' franquicia. no POI'L']¡Ola! dL' \"L'nl~1SljlIL' re~diz~1d
C(Jllll'rciantl' t"ranqllíL'íadiJ.

LI ,,/iWII/IÚciu\}¡o!l ill ,hc ,\/¡U!J" Itiel1d.1 L'11b lícmb) ,suL'k' L'OL'()n-
lrarsl' el1 grande,> sllrK'rlkiL's. 'dontk' .iunto :\ una amplia g<.\m~\de
productos, exislL' una zona o tienda f1"::Inquki~\üÚde 'una 1l1an:a e(J110- !
t.'ida, por cjL'mplo, una .man:a dt.' perfume L'n b secciÓn, dL'pClfumeria. . ~
de unos grandes almaccncs,

Finalmente, t:abe hablM dL'
(rwlc/¡ise" como contraposiciÓn a En esta
úllima el franqukiado realiza de forma persona! las operacionl's
de venta y/o de prestaciones de servicios e.'(igidas por la franqui-
da, sin posibilidad de subcontratar Oll'os franquiciados. Cuando
el contrato prevé la posibilidad de que un franquiciado subcon-
trate la franquicia a otros, el primero recibe el nombre de «jiWl-
ql!iciado pril1cipaZ" o «master (rallchisee», y recibe del franquicia-
dor autorización para concluir contratos con otros franquiciados
de manera que puedan explotar la misma franquicia en un áreJ.
determinada.

H.)
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La .franquicia PrinciPal- o cnuzster» se utiliza frecuentemente a
nivel internacional por compañías multinacionales. La matriz (fran-
quiciadora), cede una franquicia a su filial en un país (franquiciado
principal), con la posibilidad de que subcontrate~franquiciados loca.
les en distintas ciudades. descargando así en la filial la tarea de selec-
ción y búsqueda de franquiciados locales. Pese a ser la más utilizada
a nivel internacional. el bOITIldor de modelo contractual elaborado

por la Cámara de Comercio Internacional. que se ofrece como Anexo
al presente Capítulo, se basa en la «franquicia directa o w1itan'a " ,
según se expresa en la Introducción a dicho contrato, en la que sienta
las djferencias entre ambas modalidades.

3. Características y diferencias con otros contratos

De 10 hasta aquí expuesto. y de la doctrina emanada dd Tribunal
de Justicia y de la propia Comisión Europea a que se ha hecho refe-
rencia, pueden esbozarse \as características esencj¡,des de los contra-
tos de franquicia, así como sus diferendas con otras figuras conlrac-
tu;)les con las que presenta vinculas próximos,

3.1. C;)ractelisticas

Pueden sintetizarsc en los siguit:nles puntos:

(

,° Son contraLo,>; :.\lípicos, en la medida <Jnque no son enclladra-
bles en ningun<1 Lipojogia cOnLr:;\ctual de las pr~vislas en los Ji."tinIOs
Códigos ni legislaciones internas de cada país, careciendo, por otro
lado, de una normativa uniforme a nivel intemacion:;¡,] como va St..'

dijo,"" '
b) Son contr;)[os complt~jos, como ya se dijo, en la medid;) que

contemplan diferentes prestaciones subsumibles cada una de ellas
por separado en alguna de las modalidades contractuales examinadas
en los dos capítulos anteriores, con elementos propios del contrato de
distribución v de los contratos de transferencia de tecnología, sin

olvidar aspectos propios de la compra-venta mercantil. -
e) Son onerosos, en la medida en que comportan el pago de unas

cantidades. normalmente una cantidad fija. como derecho de acceso

193, El propio Tribunal de Luxemburgo, en la Sentencia del caso Pronuptia (v",r
nota 184), se refiere en valios Considerandos a los .contratos ;lIípicos de franquicia.,

ContratO de franquicia
. ,.)

a la red franquiciada, y unas <aÍ1tÍdadesproporcionaJes (cánones) en
función de la actividad desplegada por el &anquiciado.

d) Son contratos de traeto sucesivo. al producirse una secuencia
de prestaciones continuas por parte del franquiciador. seguidas de
unos pagos por el franquiciado, cuya prolongación en el tiempo viene
justificada por la función económica del propio contrato.

e) Tienen carácter bilateral o sinalagmático, al generar derechos v
obligaciones mutuas para ambas partes. en función de lo estipulad~
en el contrato, v en virtud del omnipresente principio de la autono-
mía de la voluntad,

tJ Tienen carácter netamente mercantil. al existir ánimo de reven-
ta de los productos o servicios objeto de fr<inquicia (ver nota 187),

.~)Son contratos de colaboración empre~,arial en la medida en que
d franquiciado se integra en una organiz~ción empI"esarial configtt~
rada oojo un mismo patrón y unos estándires v distintivos uniFormes
v homogéneos, ,,,' ..

. J¡J S;n contratos en los que el ,ál1fllirll fler,\,()/wl!\'juega un papd
importantísimo, toda vez que el franquidado que accede a la red dd
I'ranquiL'iador debe estar en condidones Ut.'manlL'DL'r esa uniformi-
dad v homogeneidad, incluso en ctt~mto ~1los localt.'s \' nk'uios de
tranSpOI'lL'

1<)4,I:,¡c' ,'''I';'Ct<T dc'u,t¡ll'at" d~'c-,,1.1b"I'.K'i,m,'mpl'.."u'i"i
,k 011\"111111,'p"l' la dllc'tno;\, .'I1Gil1C'zad" p"l' F1'I¡.!.11"1I1

C"I1"\II'1'<'I1/:\",r"I'iI\O, IW!7) '111'>1" ddilw ,1,1: "'hklll"
"IIII\.' 1111¡1l'Odu,'J''I''' \"'Udl"'~>1' .1" hkl1\'s 11<>,I,'n'11I"'1," "'1'\'1,'1,,, , '111
,li,lnh'lld"I' Ilml".I!I"'"I, 1\\I'ldic'¡l \' ,',',m'Ul1IG\I11l'Ulc' iI1dqwmli"I\Ic" 11111' "In)
11<'1'0'\'il1nlbd"" P'JJ' 111\,'I,uII'.1tO,'1} \'il'lllt.ldéJ ~'\I¡~Id pnli1t'11' .11"-',~ul1d" 1" ':
1;1l'\lII:ldd" ,'tUrar 'LI'ormar p.Jl1..:d..: Ja propia cad..:na de dislnbuLiun, ~on el J..:rccho a "
d¡,i'l11t.u', ,'11dc'I,'rnlilwJ;\s corWkion"s \' Ir¡¡S d rmgn .1,' una 'llln.1 dc' dinc'!'T},111:11\:;\, "
11'1111hl"',l'II,,:(1;1,1)(II..:nl..:() 1¡ll11bkn lUJa simple i'tirmula " 'el'r,'IO l',mler,'ial ,1 d p,'I'I,"
l1<'nel1l<',

En 1" l11i'l11a hnea ,e han pnmunriaJo R, B;ddi I\'l'r "bra dl.1d" "11 11,,1.\1'51, 1;1
'\sS()ri¡¡~.i()nl' [lali"na de Frandlising (AIFL la Feder;;ll:iÓn FI~1n<:":sade fr:m'-1l1kia, I;l
Fedel~H.:i"'n Euro[wa de Framltlida, v en nueslro rais E, G¡dlcgo l\'er "bra c'ilada en
11.'la ¡Xó), ljUlen añade "cuando el p11xluctorlmavorhla decide :bumir el rol de Iran-
qukiador no pn,'lende sÓlo la enajenación de cienas ml'I'C,"1ncias,4uie11->dar J '\1,
produclos una salida n:g:u1ar al merc¡¡do, Con>;cienlc de ello, el distlibuidor no puede
limil"I':;'" a ,at¡sbccr la conn<lprestación debida. Se obliga a colabol<1r en [;¡ rewnia
pllc" ;¡ ;¡mbos It':s une un interés comÚn: La distribución de un dete1TJlinado pmJu~-
!ol,,'nir.:io, naciendo .:Isí una noción nueva. el "animus cooperandi", ¡mnio:ndo ,'n
c'ornÚn sus facultades \' medios para hacer juntos. por la coordinación de >us ¡¡ctivida-
de" 10 que no podnan h;¡cer solos con menor coste y rentabilidad"

195, Este car.:icler quedó plenamente reHejado en la Decisión de la Comisión de 17
de diciembre de 1986 (Yves Rocher) al sefialar que la [ranquiciador;:¡ "selecciona a su"
concesion;¡rios en f-unción de su personalidad, de su aptitud genet<l! presumibl", par;:¡ la
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Una gran mayorla de estos contratos son .de adhesión:.en la
da en que el franquiciador impone a los franquiciados un con-

trato-tipo que debe aceptar en bloque si quiere obtener la franquicia.
En España este carácter se diluye como consecuencia de la obliga-
ción impuesta al franquiciador de entregar al futuro franquiciado,
con suficiente antelación, la información necesaria para que pueda
decidir libremente y con conocimiento de causa su incorporación a la
red (ver más adelante nota 204).

3.2. Diferencias con el contrato de distribución

( Pese a que, en la práctica, la franquicia tiene grandes dosis de téc-
nica de distribución comercial y mantiene muchos puntos en común
con el contrato de distribución o concesión,'''" pues incluso suele
incorporar una cláusula de exclusiva en favor del franquiciado, por
zonas ° áreas geográficas, siendo la finalidad de la misma la revent.:'l
de productos o servicios, pueden senalarse como dementos qlle le
diferencian del contrato de disnibución analizado en d Capitulo 3
los siguientes:

(

I¡) La franquicia comporta cesiÓn al franqukiaJo de a\!tt,.;ntk~lS
prestaciones tecnolÓgh,:as {uso de marC~I, ¡-("¡tulos distinti\'os,
kiIOlI'-/¡O\\' v ¿lsisk'nt..'Ía tl.,.'t,.'nica\' L'omerci.:\IJ. no nL'ccs.:l!iamcnlt,.' t,.'oo-
currentcs ~n un contrato de disu-ibtH.:iÓn, en el que a lo sllmo sude
\,.'on\,.'edcrse IkclH:ia de uso de m~\t'(:a, ¡"(¡tulo 1) distintivos, pe!'!) sin
cxduir quc d concesionario pueu,1 l\s~\r lu~ SII\"OSpropius, lo 411e no
()I,.:urrcen b fnmljuicia.

b) La rranqukia comporta una estrecha sujeciÓn por parte del
franquidado a las indicacionlJs del franquicbuor, cuyos mctodos
uniformes debe aplicar, mientras que en el \,.'onlr.:1touc uislribudÓn
el concesionario dispone de un amplio margen de maniobra en su
actividad comercial. sin una vinculación tan estrecha a las prescrip-

explot:;u;:ión de un comercio de cosm.:tkos al por menor v dt: los resultados obtenidm
al final de] curso de formación, Los contratos se suscnben "intUltu pe~onae" v n<¡
pueden cederse ni trans[erirse sin acuerdo escrito pre\io.

196, Incluso por algún sector de la doctrina francesa se ha llegado a afirmat.
que ]a franquicia es la forma americana de la distribución o concesión de venta en
exclusiva europea, con !as únicas caracteristicas particulares de! pago de un impor-
te fijo a título de .droit d't:ntrée» v de]a siempre subsistente cesión de una marca.
En tal sentido Guvenot (.Concessionaires et commercia!isatioo des marques,
Pari::;,!975)'
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ciones del concedente. ni su}
to de talunifonmdad.''17

e) La franquicia comporta, como rasgo inherente a la misma, una
contr3prestación económica por el Eranquiciado al Eranquiciador. fija
o porcentual. y casi siempre ambas a la vez, mientras que la distribu-
ción sólo obliga al concesionario a pagar el precio de las mercancías
adquiridas al concedente para revenderlas"

d) También se distingue la franquicia, de la distribución selectiva,
pese a que en ambas se pretende ofrecer una imagen de marca y de
calidad uniforme, pues mientras que l~ franquicia comporta una
identificación entre establecimientos flanquiciados, una asunción
por éstos del modelo de empresa del frá-pquiciador y de su marca y
signos distintivos. en la distribución selectiva el concesionaJio con-
serva siempre su identidad sin confusióri Con la del conced~nte., pu-
diendo organizar !ibrement~ su establel;'imiento y su actividad co-
mercial. ~ incluso distribuir varias marc:is, como se vio a propósito
de los conc~sionarios de automóviles, sin obligaciÓn al pago alguno
de c,tnones. 1'"

3.3. Dift..'rencias \,.'on los \,.'ontratos de licencia

Pt.:st,.' a que en algun~ls legisb\,.'iones, entre t)tras la t,.'spaii.o]a (\'t,.'r

nol¿1 11 b), b t"l"anquicÜl SL' h.:'l vL'nido t,."OnsiJL'r;:mJo, si bit,.'n Únicamen-

te a L't'eclt)s dt,.' \,.'ontrol de cambios v ,1 efectos tributarios, «1/"(/lIsf;'I"(,II-

t'/Il de h'CI/(){IH:Ú¡» por el incueslionablt.., compot1l'nte lt.:cno!Ügi\,.'o que

conliene, siquiera ~t,.'a <.:n CI1~\nto a la \,.'\,.'skm o Ikt,.'ncia de marca' , \

asisll.:ncia 10cnica !) comercial. rC)r CUYO Uso se pag~1 1..\ll1l1i0n UII ca-

non () mv(/{¡v, Jas'uit"en:ncias con cualquier \,.'{)fÚrato de lk'encia (P.:'l"

tente, marl..'<.l, Knoll'-IIO\\') e,xaminauos en el Capitulo anterior, son
notoria.s:

197, S...¡¡t"mR. Baldi (wrnbra dtada <.'nnuta 25) uno J<.' In~ d~'Ol~'nt()~ dd Ir(w-
dlisillt; qUt:-to dbtingut':, cuando 'o: refiero: a la distribuciÓn, do: la' ~{)ncl."s¡()no:sd<.'
n~nta, t:S una co!abQración más o:stricta e integrada entre la~ dos partes, pu...s c,1
Iranquiciado e~t;i ~it':mpre obligado a utilizar, J.demá~ de la~ marcas, tambkn las
insignias ~. signo~ distintivos de! franquiciador '! a so:guir 101::;prescripciono:s pOt
Óte fijada::;.

]98, El Tribunal de Luxt':mburgo, eo la Sentencia del caso Pronuptia daram...nte
eSlabledó las diferencias con los contratos de distribución v con los de distribuciÓn
sd...ctiva o:n su t5 Considerando. que se ha reproducido t:n la nOla 188

199, El Tribunal Supremo español asimiló la franquicia a la licencia de marc;,¡ en
la Sentencia de 15 de mayo de ]985 citada en la nota 183

\l.;'
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a) En un contrato'de licencia' de"patente. ellicenciatario es
malmente un fabricante que aspira a producir nuevas gamas de pro-
ductos. circunstancia que sólo puede concurrir en la franquicia in-
dustrial. pero no en la de distribución y de serVicios que son las más
habituales.

b) En un contrato de licencia de patente. de marca o de Kl1ow.haw
no existe necesariamente un control por parte dellicenciante ni una
obligación por parte del licenciatario de someterse estrictamente a
las prescripciones del licencian te, circunstancias que son inherentes
a toda franquicia, según se dijo en el apartado anterior.

e) En Un_contrato de licencia, ellicenciatario no se integra en la
red u organización empresarial dellicenciante, ni tiene que observar
unifonnidad alguna con él. mientras que ambas drcunstancias son
características esenciales de toda franquicia, como también se dijo,
incluso, según claramente indica el Reglamento CE4087/88, en la
presentación de los locales y/o medios de tranSpolie 'objeto dd con.
trato,

d) Si bien tanto en los contratos de licencia como en los de fran-
quicia se devengan unas prestaciones económicas en forma normal-
mente de cánones o myalties en fa\'or del licenciante y del franqui.
dador, respectivamente, !as mismas obedecen a razones distinl~\s. En
la licencia es la mera contraprestacidn del derecho de expl{)t~\ciÓn
concedido, En la franquicb, a esta razón sc añad~ la de podcl' perte.
nl.'CL'ra !a 11:.'ddel franquidador, por lo qlL~ ~d pago dc c.:inonl.'S pl.'li()-
dicas 1/proporcionales en función de !~\~H:li\'id~\dLid franquidado se
sude añadir un pago fijo, al inicio dd cOOlr.:\lo con1tJ (.krecho d(..
entrada.

e) La franquicia desborda !os objetivos de cualquier contrato de
transferencia de tecnología pues, como señala Esperanza Gallego
(ver nota 186) el franquiciador condiciona la concesión de estos de.
rechos a la proyección de una imagen uniforme de la franquici¡¡ y de
las operaciones del franquiciado a fin de mantener el ,,¡:()odll'ill» de
ésta, Instaur¡¡ entonces un control tanto acerca de la manera de us;).r

aquellos derechos como los métodos de markerb¡g, La transmisión
del complejo mencionado no puede entenderse sino por referencia al
control que el franquiciador ejercita sobre la íntegra actividad de sus
franquiciados, aplicado al mantenimiento de la identidad y reputa-
ción de la cadena franquiciada. Además, al elemento "licencia» se
une el elemento «distribució/1» el cual constituye parte esencial en la
relación de franquicia,

e

3.4. ~ con contratos de tipo asociativoo de
-joint-venture:.

Tampoco cabe establecer asimilación alguna entre los contratos
de franquicia y todos aquellos que, con mayor o menor grado de
integración de los partícipes, pueden englobarse dentro de la catego-
ría de asociativos, de agrupación o de <ljoinr-vel1t!¡re»que se analiza-
rán en los Capítulos siguientes, pese a que l;).s características de la
franquicia, en cuanto a ser un contrato cfe colaboración entre empre-
sas con intereses mutuos en el logro de~un objetivo común que po-
dria s'intetizarse en asegurar una calidad 'constante de los productos v
servicios, presenta evidentes rasgos común.es con dichos contratos d~
carácter asociativo, :.., :

Sin embargo. la franquicia típica aquí:analizad¡¡. y sin perjuicio de
contratos especificas de esta índole que ~omporto~n una participación
de las palies en inversiones conjuntas de forma que se produzcan
aportaciones recíprocas de capital en los.'negocios de fl'anquiciador v
fr;).nquiciado,~H' presenta rasgos propios -que le confieren total aut~.

nomía respecto a la sociedad civil o mercantil o ~\cualquier otro tipo
de contr:¡,to a~ociativo. en la medida en que si bien es cierto que
sh::mpre Se produce una integr;;¡dón dd fmnquiciado en k\ organiza-
ciÓn o red dI.:!['ranquidador, aqud no pierde su independencÜ\. ni tal
integradón supont: d nacimh::nto de un nue\'o cntt: juriuicl) ni la
mod¡rk~\L'iÓn de !as n..'spL'ClivasL'stnK-tlll'<lSjuridkas.

Por otra parte, y si bit:n d «allil1/11s c()opermuli» est~í implícito
en toda franquida, no existe "alf'l!fío societillis>1 o \'oluntad UL'a1';(). .
d~\I..:iÓn,inherente a todo contrato aso(.:,ialivo.. ni existe propÓsito d~
compartir riesgos eno-Iaactivid..\d ya que ell'ranquicÜ\dor no se verá
afectado, al menos de forma directa, por los resultados ~conómi-
cos que obtengan los franquidados, aunque ello pueda intluir,

200,l,upidnn Rodn"guez en.A propósito del franchising', (Revisla La L<.:~'de 29-7-
1986) ;;¡¡ud~a este cal'~iclel' ;u;ocialivn de la fI.;mquicia al señalar que "julidkamcnle
nos hallamos ante una fómula sofisticada y ;;¡tipica -en palie ;;¡sociativa, en parte
alTendaticia \"en palie de pura compra-venta- pero de gran dkacia probada en pai~cs
allamenlcdesaITOUados".

Olros autores nacionales y extranjeros han remarcado el cal<Ícter a5OCiali\"o d~. la
franquicia, cu~'as trorias han sido analizadas por Esperanza Gallego en la obra citada
en la nota 186. págs. 97 v98, a!a que nos remitimos.

201. La denominada por F. Casas v M. Casabó (.La Franquicia., Ediciones Ge.s-
lión 2.000 S.A.. 1989) .ITanquida asociativa.. que definen como "aquella en que el
!'ranquiciadol' está a5OCiado al capital del franquidado e incluso este último participa
minoritartamente en el capital del franquiciador..

H.¡'
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lógicáDiente.~ los ingresos por cánones o royalties que
tener de éstos que, por otro lado, no dependen de los 1
obtenidos. elemento inherente a todo contrato asociativo, sino del
volumen de actividad que desarrollen. nota característica de todo
canon o royalty.

4. Ventajas e inconvenientes de la franquicia

4.1. Ventajas de caracter general

Todos los autores que directa o indirectamente han abordado el
estudio de la franquicia han resaltado las innumerables ventajas de
esta figura, que el propio Reglamento -1-087/88 recoge en su preám-
bulo, aludiendo no sólo a las que reporta a las partes en d contrato,

sino,,~,ambién a los consumidores y USU:lrios, en los siguientes ténni-
OOS:-.

a) Los acuerdos de franquicia mejoran normalmente la distlibu-
dón de productos y/o la prest::H.:ión de servicios puesto que dan a ¡os
franquiciadores la posibilidad de cr~~\1'una red de distribución uni-
forme medi~\Ote inversiones limitadas,

b) Favorecen la entraJ~l de nue\'()s compelido res en d mercado,
p<.lrrlcularmcntc en d caso de las pequeñas v meJianas emp!'csas,
aument:.\nJo así la competwncia cntre I11.u'cas,

l.:) Permil.:n qu.: lo,,,;,:o!nl,.'rL'Í.:IJlIl,.'sindl,.'pl,.'ndienlL'spUL'Jan L'S¡':lbk'-
cer instalaciones m..ís r::ípidamentc v con m.is p')sibiliJ:.H.les de éxito
que si tuvieran que h<.H:er1osin la cxperiem:ia y la ayuda dd franqui.
d;Jdor, pudiendo ;Jsi competir de rorma más d'ieaz con grandes em.
presas de distribución,

d) Los acuerdos de franquicia también reservan a los consumido-
res y otros usuarios nna!es una parte equitativ;J del beneficio resul-
tante puesto que combinan las ventajas de una red de distribución
uniforme con la existencia de comerciantes personalmente interes;J-
dos en el funcion;Jmiento eficaz de su empresa,

e) El carácter homogéneo de la red de distribución y la coopera-
ción permanente entre franquiciador y los franquiciados aseguran
una calidad constante de los productos y servicios.

202. Considerandos 7 '! S del Reglamento 4087/88 de 30 de noviembre de 1988.
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f) El efecto favorable de la franquicia sobre la competencia entre
marcas y el hecho de que los consumidores sean libres para lratar
con cualquier franquiciado en la red de distribución garantizan que
una parte razonable de los beneficios resultantes serán transmitidos
a los consumidores.

4.2. Ventajas de la franquicia internacional

Las ventajas señaladas por el propio Reglamento comunitario tie-
nen un efecto multiplicador cuando la. franquicia adquiere ámbito
internacional.

En el proceso de intemacionalización de ]a empresa y a mitad dI:"
camino entre el contrato de distribución, y la implantación en el exte-
rior mediante filiales o "joil1l-l'elllllres» -.cabria situar a la franquicia
en la medida que: '

II} El rranquidador se bendida de una disminución dI,.'los gasto:>.
que comporta toda inversiÓn de capital \.'n 1.'1exterior, pUL'slo que SI.'
apova sobre un" red que se <1uto['inancia, con lo qtle pUL'dl.:ork'nl~tI
sus im'ersiones a tareas de in"estiga¡;ión para mejorar Sll propia le!.>

Disminu\'C los l'ÍL'sgos qllL' toda im'er:>.i(Jn en \.,j I.'Xll'riDr 11..-1':\
consi.:;o, desde politicos a L'conÓmicos, al nn ll'nl'r dL''''pb;.\I'
c~lpil;¡ll's " otro país, v evit.1 las n.'slriccionL'''' qUL' L'.'>;lslellen
muchos paises respecto a im'\.'rsiones \.'xlranil,.'ra" \.:1\dL'll'rmil1;ld.\s
actividadL's cotlll,.'rci':¡[L'.';.No sólo no ,';I.'prodllL'l' dL'pL'ndenl'i~L;L\.'l'ioll;J-
rial tk'l exterior, s\no que SI,.'potencb d, desarrollo dI." acli\'id;ltk..,
n.leionall's, I.:on una 'direcciÓn y gl'I'en¡;ia loi:Jks,' rnuL'[¡as "1."1,.'1,.''''con'
un LÍnko ,,/im¡II/u'c/I/(I/Jpn'lIcipol» de t()t~d conl'ianza. qUe SI,.'enL'arga
de subcontratar fr.lOqukiaJos locales en Jislint:.Is ciuda,ks () zonas
lid país.

e) El franquiciador consigue con rapida dotar de r~nombre in-
ternacional a su marca y productos, sin temor a que se altere su
calidad y prestigio debido a la uniformidad y presentaciÓn homogé-
nea que l!eva implícita la franquicia y que se exige a los rranquici:.I-
dos.

d) Permite al franquiciador un constante conocimiento de las
necesidades de un mercado, en principio extraño par:.I él. al COntar
con franquíciados cualificados que conocen mejor que nadie las
opciones y gustos del consumidor local, pudiendo adaptar sus
prestaciones a las exigencias de este mercado y a la evolución de
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las mismas,. actualización" qUe. no siempre se consigue mediante
otroS intermediarios menos integrados como los meros agentes o
distribuidores.

e) También para los franquiciados las ventajas son evidentes: el
intercambio constante de experiencias con el franquiciador repre-
senta un factor de innovación permanente, que le pennitirá desde
un principio beneficiarse de una marca y unos distintivos que atrae.
rán a la clientela; competir con grandes superficies o con filiales de
grandes multinacionales, sin la servidumbre que comporta una
«joil1t-ventureY> con participación de un socio local, y dificil mente
alcanzable en una posición de agente o distribuidor; y sentirse segu~
ro y respaldado por la asistencia técnica y comercial inherente a la
franquicia. que le será facilitada por el franquiciador durante la
vida del contrato y todo ello sin perder su independencia juridica y
patrimonial.

4.3. Inconvenientes

Como cualquier instmmento jurídko, !a franquicia ~n g~nera¡
pr~senta también inconvenientes °, mejor dicho, aspectOs no venta-
josos, que pueden concrelars~ en:

a) Nt..>l,,:esidadde (,.'ontrol.:\r periódkamentl.' L:\s ;,H.:tivid.ld,s de 10."
franquici<ldos 0:11objeto de que éstos no se aparten de b uniformidad
l.'xigida por toda franquicj¡\, ni qlW decaiga el ni",:! de c.djdad o...'xigi-
do a los productos y/o servidos, jo que ptll:de dcsernbm:ar en una
situadón tensa, si se extralimita o no se facilita ese control. lj,tte-
brando el carácter de I.:ontn.\to d~ colaboraciÓn que impregna :.¡ b
franquicia,

b¡ Dificultad que casi siempre entmi'la la e!t~l.:ciÓndd franquiciado
adecuado, teniendo en cuenta el nivel de cualificación que toda fran-
quicia exige, lo que se traduce en la práctica en un núrneID elevado
de rescisiones contro:lctuales antes de termino por incumplimiento del
elegido, bien por no ser capaz de mantener los parámetros exigidos
por el franquiciador, bien por no atender los pagos estipulados debi-
do a su baja rendimiento,

e) Facilidad de incurrir en publicidad engañosa dada la profusiÓn
que la franquicia ha adquirido últimamente, con continuas ofertas en
todos los medios de comunicación, a veces incluso mediante el re-

clamo publicitario de figuras conocidas del mundo del espectáculo o
del depol1e, que pueden provocar en el potencial franquiciado, con
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frecuencia carente de experiencia pero motivado a fonnar parte de
una red. supuestamente exitosa. predisposición a aceptar un clausu-
lado generalmente complejo y de difícil negociación (de ahí que en el

apartado 3.1 se aludiera al carácter de contratos ..de adhesión» que
muchos de ellos tienen), por cuya firma no dudan en pagar un dere-
cho de entrada a cambio de algo que 11,1egono resulta tan sugestivo
como se había anunciado.~OJLa ya comentada ausencia de una nor-
math-a uniforme dificulta enonnemente puedan combatirse estas
conductas a nivel internacional. pese a los intentos del Código Deon~
tológico Europeo de la Franquicia citado en d apartado 1, co:lrente de
fuerza normativa v por dIo inaplicable como nOlma coactiva, por lo
que deberá recurrirse a las respectivas ~gis¡aciones internas en ma-
teria de publicidad ~ngañosa o que contengan algún tipo de prot""c~

ción de! franqllicbdo, como OCUITeen E.s,pQ.ña.,"..

Inll",
"n1 <'i Imil" ,.hjcl" .1" 1','JUIc'!"11':lI1qllld"" v n"

"1I1"11i1"","c-¡"n.." unn" n" 'c'r 'wn",ln;¡ C'\P<'I'I,''',-,,, .d~II!1"
[) '1'1,' ,,,,1,, 1'1"'1:0", "'¡i!llll1;,d,,. ..1" '111"'" ",\vd I,,',h<> .1,' '111'

,11, I"'IIILI IH>I'I""¡III,'I\I,. ,<111\'1111\,.~H' \ """1)1"1" ,1.,u'III;"I" '11\",
\""1""'11,'11\1,,, 11"1111".1",,'1\,,¡ "H,,,,,'I\I",k b'-¡IIII'IU""11 .1,,1,"'UI'"I", ,,,',"1;11 .II1I'L'd,
cil', s" II,L';' C'111"l1l"~.1,. L"',II,II"''''' '111"di~"'plill;1 1'"",,'1111\';' I''''-:L ,'\'11;1'-'I!I<'
II1U'I1II'''I''llI,'~ " 111;,[icI'",.~ qUc' '''''''11, " pn'I"",kl1
,(1<-",:[)I1I<"-vl,,lil.;lhk-,,'11<1.>111,1'-111111;,.,'11,'li<'-;¡"e'~;1
$..' 11';11:1,ko ""11;11'b II,u11;,d;,"''''111;>.Iv hilillO"

20.., En m"',I,." IX".', e\p;U'I<.',1" C'()n~i(kr;lI,c' ilk!!;ll;l ]1"blkIU"d "t1'.!,,'i"~;,l (an, 1.11
v.. d~' le¡ Le" ,'¡¡I'_J,~HJe' 1] u,' 11"\'I,'mb",: (,<:11<"1';11de' Pllhl¡";alad), ~¡J',lI.l\alYl'<.''''-''111,'
I.'n "Ire" p"h~" dc' nll,>~tl"o~mO],I1"~oI111It1il;Jri".c-Iin<.:"nl't'n¡<:IlI",kmn\<.:I.1d" P''l>I''l\lk
nlw!;J¡-';" t"1lc'¡ ;u'll<.:ulo1'>2.3de la L,'" 711<J<Jt\J,' 1~ tI.- ,'nan .1,' 01\kll.K','-'n dd Con1l'r
do ,'vtm"I"~W 'lIle, ~,g\licnd() ~n ~~II.'cJsp~do 1;.1lin"a m;II'l,;\(,b p'''' la k'gi~I;\\:i"n cil'
EE,lJL;.. impon" cJllr;¡nqllll:I~Jor IIna ohligad,in <.leinl"rI11~'CHmpn'\i~.1I il'anq\liu..-
do; "Con llna ;,)m"laci<Jn mil\im~ de \'O~im...di.1S ;\ b film;l Jc <':\1,:.1'11111.'1'Con!I";\lo "
pre¡;omralfJ <.k fr;¡nquici;.¡ q entrega ud fuluro rnHlquiciaJor ,,[ i"ranYII,ciado ~Je'tlal-
qui~r pa¡,>:o,d fr;¡nquki~dor d~bera habcI' c>nlregado élJrUI\lrO li-anqui¡;i;ldo pOI' ~.'Llilo
la ini'mm;¡<.:¡on n~ces;Jli;¡ pi1fa <.¡uepu<~Ji1Jecidir lib,.em~nle \' ~Qn ~Ollo<.:imienlo J~
CJU.o;i1'u in~()rpor;:Kion ;1 la red <.It:fran<.¡uicia ~', ~n ...spe¡;ii11.los J¡¡lOS pl1n<.:ip¡¡le~de
ld~nn!k;K'ion del Irnn<'¡lliÓi1Jor, Jesc1ip¡;ión de! sector d", i1cJi\'idad J~J l1~gocio obkto
d~ fr¡¡nquicii1, conl~niJo .- ¡;¡¡r.¡oensticas de b lT;¡nquiÓ;¡ \" d~ O;l)",.w[oti1ción, e'!ll,K-
[ura v extensión Je b red v elementos esenÓi1Jes de! ;¡cuerdo J~ tTanqujÓ¡¡"- Asimismo
preve b ~rei1Óon de un R~gis!T'Oen el que ueberan inscribirs~ los fr.:¡nquj¡;iadore~, ,
cuyo deSaJTolJo n01mmivo sera abordi1do en el Regbm~nto Je la fTanquicb pt:'f1Jienlc'de ¡¡probación(vernOli1s182 \" 183)

,I.g



5.1. Ámbito de aplicación y e.''{clusiones

(

Aparte de las restricciones de la libre competencia que suelen en-
contrarse en los contratos de distribución y de transferencia de tec-
nología ya examinadas al tratar de dichos contratos en capítulos
anteriores (exclusiva, pactos de no concuITencia, restricciones terri-
toriales) la franquicia incorpora nuevos elementos susceptibles tam-
bién de vulnerar las prohibiciones del artículo 85 del Tratado de Ro-
ma (ver- nota 79). y precisamente por ello tuvo 'oc;:i,sión de
pronunciarse el Tribunal de Luxemburgo en el ya comentado caso
Pronuptia, que, como se dijo en el anterior apartado 2.2. sirvió de
antecedente para el posterior Reglamento ~087/88 que, según ya es
tradicional en este tipo de Reglamentos de exención por categorías.
como se vio en capítulos precedentes. contiene bs cons~bidas listas
de cláusulas permitidas,! cláusulas prohibidas que seguidamente
comentaremos. v cuvo contenido es el aplÜ:able en España para con-
tratos de franq~icia' que. por no afectar al comercio entre Estados
miembros o por ser de «/1If;:l1orilllpO/"falll'illn, qu~'dan fuera dd ámbi-
lo comunilario, ;",

Apart~ d~ est~ls exdl1siones, ~'a l'l'pe1ilbs en todos los contratos
que no alcancen la dimensión comunitari~1. por limitarse a un solo
Estado miembm () por no ak~m",ar el \'olumen necesario en el sector
de qUe se trate. el Regl<:\mento .j.087/:i~ exdul/e expresamente de su
..ímbito de aplicaciÓn la «tállUlllicia illdllslria/», a que nos hemos
l-eferido en el apartado 2.1. y toda aquella que no tenga como objeti-
vo 1<:\vcnta al por menor de productos. la prest.u.:iÓn de servicios a
usuarios finales o la combinución de umbas actividades. centrándose.
por tanto, en las denominadas franquid.1s de distribución y/o de
servicios que se analizaron en los apartados 2,2 ':12.3. lo cual también
dejaría fuera de su ámbito la frunquicia que tuviera por objeto cubrir
las prestaciones de la misma únicamente hasta el nivel de mayorista.

La razón de estas exclusiones no obedece a idéntico motivo. La
franquicia industrial. según se dijo al comentar esta tipología con-

(

205. Rigen las mismas normas ya e;>;:aminadas en arneriores Contralos. en cuanto a
acuerdos de menor importancia (Comunicación de la Comisión de 30 de enero de
1997) y remisión a los Reglamentos comunitarios por parte de! Real Decreto 15711992
de 24 de febrero que desalTOlló la Ley 1611989 de 17 de julio sobre Defensa de la Com-
petencia

I

1Z'I 'I

. .\r0~,~,~Jffl;~'r~
~cru.l.seexcluye.segúnelPTOPioR::am::::.1::~.~~:~
darse de OtraS exenciones por categorías, concretamente las del
Reglamento 240/96 sobre contratos de transferencia de tecnolo-
gía-~""

Por el contrario, la exclusión de la franquicia de distribución v/o
seIViciosal por mayor la justifica el propio Reglamento en .faltav de
experiencia de la Comisión en este campo'l>,107por lo que en esta mate-
ria no cabe más remedio que acudir a la Comisión en demanda de
una exención individual (ver nota 82),

Sin embargo, cubre el supuesto denominado «franquicia princi-
pal» o «/IIaster (ranchise» al que ya se hizo referencia en el aparta-
do 2.~. que no se trata de un tipo distinto & franquicia. como se dijo,
sino de una franquicia normal. de distribución y/o de servicios, pero
que incorpora un nuevo demento subjetivo en la relación franquicia.
dor~franquiciados: el franquiciado principal. con posibilidad éste de
subcontralar la fTanquicia a otros franquiciildos. "lo'

5.2, Cláusulas permitidas ':1no permitidas

En la misma línea que el resto de Reglamentos en materia de
competenci;,¡. el Reglamento .j.087/88 contil:n~ 1.;,sya coo<x:idas lista
blanca. de obligaciones y restricciones permitidas. ':1list.~ nl'gra, dI..'
aquellas que no se pl..'rmiten ':l.en conseclIencia. pueJen provocar su
nulilbJ p!)r inó.lplic.lciÓn de la l'xenciÓn:

200, C,,"~iJl.'nlldo.4 Jd Rqd~\m~.nt" .4()~7!:i:i dI.' 30 do:..novil'm!Jt\' J~' 1<}:i~.Cm11"
,1dvl~'t"tl.'E~pl.'t'al1~a G,tll..,¡;o (Wl' "hr~1 ..:ilada c'n 1101;\tilo. pago (0) no~'" lrala JI;' c'k!!'". -
l'a!' l!!la ..:on~tnl¡;<.:i,jl1iur'iJka ""lnpll.'la dI.' la fl'¡¡nqukia a niwl <:nmllnital'Ín. sino dl'
Ver d a<.:ot11odode la ll1i.sma a ta.s nOlma.~ de! Dl't'C<:hode la Cotnp,;,tcIK'i.., de rOHl1.a .
que si <.'~Iafinalidad sI' ~.\tmpk 1'0 Vil1\ld dI' olms <:tWl'pOSiuridk()~ ya I.'xisll'nk's. ta
",xl'n<:iÓn por ..:..t<.'gorías a I¡¡s lin~ncias de patl'nle o de Kltm\'-lrllll',"pol' I.'il'mplo. no
parece ne<:l.'s;:Il;Oduplkar la n01mativ¡¡. 10 que no obsta a la ..:onc<'ptl1;¡,lizaci,in de la
l'ranquicia industrial ..:omu lal. sin que ni el Tlibunal ni la Comisión ha\an pretl.'nJido
negade lal <.:ar.:í<.:tc¡'deIi'anquicia. Simplo:mente lmn querido o:xduirla dd bl.'ne!kio do:
la exención previsto pal'a ta !1'anquicia de dislribución v do:so:rvicius.

207. Considerando 5 del Reglamenlo 4087188 de 30 de noviembn: de 1988.
208. Dke el Reglamento en su Considerando 5: "también ..:ubre los casos en que la

reladón enlre franquiciador y franquiciados se realiza pOi' mediación de un tercero, el
franquiciado principal.. señal¡¡ndo en el artículo 2 que ~Ias disposiciones de! Regla-
mento concernientes a las relaciones entre el franquiciador y el franquiciado se aplka-
mn mulalis 1I1¡¡landi a !as relaciones entre franquiciador y franquiciaJo principal y
entre franquiciado principal y franquiciado.. También en el artículo 2 (!ista blanca) el
Reg!amento considera Ucita la obligación del franquiciado principal de no concluir
acuerdos Je franquicia con terceros fuera de su territorio contractual.
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- A cargo del franquiciador:
1. No conceder el derecho de explotar 'la franquicia o parte de

ella a terceros.

2. No explotar por sí mismo la franquicia ni comercializar por sí
mismo los productos o servicios objeto de la franquicia con arreglo a
una fónnula similar.

3. No suministrar por sí mismo a terceros los productos del
franquiciador.

El Reglamento reconoce en estos tres puntos la licitud del pacto
por el que se conceda la franquicia con carácter exclusivo al fran-
quiciado, excluyéndose el propio franquiciador de la posibilidad de
explotarla y de vender los productos o servicios objeto de franqui.
cia, ni en la misma forma que el franquici3do, ni de forma similar.
como podría ser creando un establecimiento propio de c;;¡,racterísti-
cas similares al del franquiciado pero ajeno a la red. Se recoge así la
doctrina sentada por el Tribunal en el y::\ coment:;¡do c~so Pronup-
tia !I" de que de no permitirse esta exclusiva, no se :;¡rriesgaríael
franquiciado a intcgr:;¡rse en la caden::\, invirtiendo sup¡'opio dinero,
pagando una cuota de admh;ión y un canon anual si, debido a la
protección de la competenda del franquki..\dor o de otros I"ranqtli.
dados, no puuiere esperar qlle Sll est<lblcdmknto resu!tar"t renta-
bk

- A cargo del franquiciado:
1, E.xplotar la franquicia únicamente a partir de los locales ohit:-

lO del contrato;
2, Abstenerse, fuera dd tetTitorio objeto Jd contrato, de buscar

dientes a los cuales vender los productos o prestar los servicios obje-
to de la franquicia (prohibición de competencia activa);

3, No fabricar. vender o utilizar en d marco de la prestación de
servicios. productos competidores con los productos del franquicia-
dor que sean objeto de la franquicia, Cuando el objeto de !a franqui-
cia sea vender o utilizar a la vez en el marco de la prestación de ser-
vidos. determinados productos y piezas de recambio o accesorios de
aquéllos, esta obligación no podrá imponerse en ]0 que respecta a las
piezas de recambio o accesorios.

209. Articulos 2 y 3 de! Reglamento ~087188 de 30 de noviembre de 1988
210, Considerando 24 de la Sentencia de:!8 de enero de 1986 (ver nota 184)

130

25.

4. Vender. o utilizar en el marco de la prestación de semdos.
exclusivamente productos que cumplan las especificaciones mínimas
objetivas de calidad establecidas por el franquiciador;

S, Vender, o utilizar en el marco de la prestación de servicios.
productos fabricados e.,<clusivamente por el franquiciador o por ter-
ceros designados por éste. cuando resulte impracticable aplicar espe-
cificaciones objetivas de calidad debido a la naturaleza de los produc-
tos objeto de la franquicia:

6. No ejercer. ni directa ni indirectamente, un comercio similar
en un tenitorio donde pudiera competir con un miembro de la red
franquiciada, incluido el franquiciador; el franquiciado podrá ser
mantenido bajo ~sta obligación después de la expiración del contrato,
por un periodo razonable no superior a un año, en d tenitorio donde
haya explotado la franquida; .

7, No adquirir participaciones financieras en el capital de una
empres::¡ competidora que dalian al Franquiciallo"d poder de intluen-
dar la conducta económica de tal empresa:

8, Vender los productOs objetO de la franquicia solo a los usua-
rios finales, a otros h-anquiciados y a revendedores perten~cientes a
otros canaks de Jistribución aprovisionados por el rabricante de
estos pmdtKlos o con su consentimiento; 1

1.} Obr~ll' con la m,.\.xima diligencia p..\ra vender los productos
o prestar ¡os servicios obielo de b rranljuicia: ofrecer a la venIa
tina gama mínima de productos, rC:.1!izar lIna f..\CturadÓn minima,
planificar dc anlem..lno -;IIS pedidos, m..lnlener unas e.'\isll'tlcias
mínimas v prcst~II' l'l sc!"\'icio lk asislL'ncia a I¡\ l'lio..'nlcl..\v de ga-
ranlla;

10, Abon..\!' ~d ¡'ranquh.:iador un porcentaje- determinado do..'sus
ingrl.'s()s para publkiJad y erectuar direct..\ment~ la propia publici.
dad con la aprobadon de! i"ranquiciaJor sobre el carácter de !a
m)sm..\,

21 l. Se n:c<)g:e Jquí una obligadón que, pese a ser ~onlraria a la libre e{Jmpe-
tencia. se exonera por .:uanlo. ':omo .~eñaló la Comisión en la Decisión C,¡mpu-
lerland (I-er not;:l 191), la prohibidón ;:11t'ranquiciado de revender a revendedores
no pertenecientt:s J la red está basada en !a legitima preocupación de que el nom-
bre, la marca () la fórmula comercial pueden resuitar perjudicados si los produc,
tos objeto de contrato fuesen vendidos por revendedores que no tuvieran acceso a
los conocimientos técnicos del franquiciador y no estuvieran vinculados por las
ob¡ig;¡cione~ destinadas a proteger !a reputación y la homogeneidad de la red l' de
sus maJ'C;¡S dislintil'as.
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11. No diyuIgar a terceros el -
&anquiciador, el franquiciado podrá asimismo ser mantenidot>ajo
esta obligación después de la expiración del acuerdo;!I1

12. Comunicar al franquiciador toda experiencia obtenida en el
marco de la explotación de la franquicia y concederle.así como a los
otros franquiciados. una licencia no exclusiva sobre el «know~how»
que pudiera resultar de dicha experiencia;

13. Infonnar al franquiciador de toda infracción de los derechos
de propiedad industrial o intelectual concedidos, emprender acciones
legales contra los ¡nmetores o asistir al franquiciador en cualquier
acción legal que decida interponer contra aquéllos;

14. Noutilizar el «know-!IOW¡)concedido por el fTanquiciadorpa.
ra otros fines que la explotación de la franquicia; el franquiciado
podrá ser mantenido bajo esta obligación con posterioridad a la expi-
ración del acuerdo:

15. Asistir y hacer asistir a su personal a cursos de fonnación oro
ganizados por el franquiciador:

16. Aplicar los métodos comerciales elaborados por el fTanqui.
ciador. así como sus sucesivas modificaciones v utilizar los derechos
de propiedad industrial o intelectual concedido~;

17. Cumplir las nonnas del franquidador en ¡;uanto al m~\tcrial y
a la presentación de los locales 'Y/o medios de tr~lOsp()rte objeto dd
contrato;:"

18. Permitir a! rranquiciador quc ~sle c!'L'(:!Úccontroles en sus lo-
cales y/o mcdios de transportl.,.' objcto dt.'[ ¡;Onln\lO, indu.vcndo los

e 212. La ju¡¡tificadón do.:o.:staprohibldon ya la habla 'I:ri;tlado d Trihunal do.:Lu.
xemburgo en la Se:ntenda de ea>;o Pr-onuptia (vcr nora 111.&)i.l1rdt;'IiI"St;'a la convenien-
cia del rranquiciador de: e:\'itar ljue los conocimientos \' tt'l:nicas tI-ansmitidos ;\[ rran-
quidado pudieran be:no:ficiar. aunquc fucra indiz"c¡;tam~'ntc a los cnmpctidm-es.

213. A esta obligación~' a las do.~ "iguientcs ~c hahía rclÚido el Tribunal de Lu.
xemburgo en la Sentencia del C¡¡SOPronuplia. sefli1lando en ~u Considerando 19 que
la obligación del franquiciado de vender \¡¡s mett:andas linÍ<.:amenle <:,:nun 10L"al
organizttdo y decorado según las instrucciones de! franquiciador tenía como !'in
garantizar una presentación unifol11le que re~ponda a do¡:tel11línados requisitos.
;\simismo exigibles respecto a su lugar de emplazamiento. lo que inllula en el presti.
gio de la red de distribución. v pu<:,:dejttstificar incluso la obligación del franquiciado
de no poder cambiar d lugar de emplazamiento del local sin el consentimiento dd
franquiciador.

También la Comisión se refirió a este punto en vanas de sus Decisiones (Chat.
les Jourdan. Service Master y Computerland. ver nota 191) como forma de asegu-
tal' la coherencia y homogeneidad comercial y la reputación de los puntos dl"
venta de la red, que podría verse perjudicada por una elección desafortunada en la
ubicación del loca!.

y cueritas uoa I.I.GU"t1&.l."""-',
19. No cambiar la ubicación de los locales objeto del contrato sin

el consentimiento del franquiciador,
20. No ceder los derechos y obligacionesresultantes del acuerdo

de franquicia sin consentimiento del franquiciador.
La efectividad de la exención y. por tanto, pennisibilidad de las

cláusulas mencionadas queda sin embargo condicionada al cumpli-
miento de los siguientes requisitos:

a) que el franquiciado sea libre de obtener los productos objeto
de la franquicia de otros franquiciados; si dichos productos se dis-
tribuyeran a través de otra red de distribuidores autorizados, el
franquiciado deberá tener libertad de p'rpveerse de estos distribui-
dores: .

b) que si el fTanquiciador obliga al franquiciado a prestar garantía
por los productos del franquiciador, esta obligación se ~xtended
asimismo a los productos suministrados po,' ~uulquier miembro de la
red franquiciada, u otros distribuidores qltL' apliquen una gar~\Olia
similar. ~n el merc~\do comtín:

l.:) que el rrunquiciado est~ oblig:~\do ~\ indi¡;ar su c~did~\d dc ¡;o-
merdank independiente; est~\ obligaciÓn no (k'bL'r;'\ sin !,)mbarg:o
intt.'rkril' la id!,)nlid~\d ¡;omÚn de la r!,)d I"n.tnquiciada. dcrivada en
particukll" dd nombre o rÓtulo ¡;OmUnL'Sv de la ["Jres~nladÓn unifor.
me d~ los locales .v/o medios de tr~\nspf)r!l'.

bJ Rc.~'lrh,'r.'hJ//cs y f)!,Ii,I!,Cld/J/ICS l/O pl!/"Il/i/idas (¡¡..;fil !/l'~m}'"

La exención no se aplicará cuando:
]" Empresas que fabriquen productos o presten servidos, qtle

sean idénticos o que el usuario considere similares por razón de sus
propiedades. su precio y su uso. concluyan acuerdos de fr<.\nquicia
relativos a esos productos o ser><icios;;"

2. Se impida al franquiciado abastecerse de producloS de cali-
dad equivalentes a los ofrecidos por el franquiciador;

2t.&. Artículo S del Reglamento 4087/88 de 30 de noviembre de ]988.
215. Se trata de una darn restricción de la competencia no cubierta por la ex~'n.

ción en la medida en que puede provocar que dos franquicíadores que sean competi.
dores. establecido.s en Estados miembros distintos. ~e nombren mutuamente franqlli-
dados, eliminando así la competencitt entre las dos redes.

n~
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3. Se obligue al franquiciado a vender, o a utilizar en el marco
de la prestación de servicios, productos fabricados por el franquicia-
dar o terceros, designados por éste y el franquiciador se niegue. por
motivos distintos de la protección del .know-how. del franquiciador
o del mantenimiento de la identidad común y prestigio de la red
franquiciada, a considerar como fabricantes autorizados a los terce-
ros propuestos por el frnnquiciado;

4. Se impida al fr.mquiciado continuar utilizando el «kl1ow-ho\\'1I
concedido tras la expiración del contrato, cuando dicho «kllow-IIO\\'"
haya devenido de general conocimiento o fácilmente accesible por
causas diferentes a una violación de sus obligaciones por parte del
franquiciado;

5. Se impongan, directa o indirectamente, restricciones al fran-
quiciado en la fijación de los precios de venta d~ los productos o
ser-.'icios objeto de la franquicia, sin perjuicio de la posibilidad del
franquiciador de recomendar dichos pre(,:ios;

6. El franquíciador prohiba al franquiciado impugnar la validez
de los derechos de propiedad industrial o inldectual que formen
pane de la franquicia, sin perjuicio de la facultad del franquiciador
de rescindir en tal caso el ¡,;ontrato;

7. Se obligue a los franqukiaJos a no suminislrar, \,.'nel inlerior
dd merc;¡do común, los productos \) s\"'r\"idos objdo dI,.'la I"t'anquicia
a los usuarios finules,en !-azÚnJd !uuar de residenciadI,.'éstos. ,,,
Como ¡,;abe la existl..'m:ia de aClle~dos lIU\,.'cumrli 'ndo las condi.

\"'iones aJ. /¡) .v c) indkadas ¡,;n \",1apartado anterior. incluvan en Sil
clausulado reslricciones dis¡int.ls de las rl'couid~\s L'n L'I R.e"-!laJ1lL'I1!IJ

\,,'omo permitidas (aparladus 1 al :W de! mis~o arart~1I.Jo) ~'I prorio
Reg!umenlo prevé que. GiSOde no mntener ninguna de kls sil..'ll' l'bu-
sula~ no permitid~\~, puedan benefj¡,;brse de b eXl..'ndÓn nolifjc~índolo
a la Comisión y skmpre que ésta no se oponga en un pbzo de seis
meses a partir de la reccpdón de tal nOlificrlr.::ión °, caso de haber
~ido enviada por COlTeo, a partir de la fe¡;ha que ¡;on~te en el matase-
llos del lugaJ' de expedición. La Comisión podrá oponerse y deberá
hacerlo cuando un Estado miembro lo solicite basándose en normas

ue competencia establecidas en el Tralado,

(

!lb. Si bkn e5 lícito prohibir al t'ranquiciado que venda a revendedore5 no perte.
neek'nt<:5 a la red (ver nota 21 11 no lo <:5que se prohiba \'ender a usuarios finales qUL'
resid¡¡n en un lug¡¡r di51Ínw al ámbito tenlwriaJ concedido al franquici¡¡do, aparte de
]¡¡ impll5ibiJidad en l¡¡ práctica de negar ]¡¡ venta a un usuario que h¡¡va deddído com-
pr::lr.:n un punto de venta distinto al de su residencia.
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e) ConduCtas que'pueden provocar que la Comisión retire los
beneficios de la exención generafl1

La Comisión podrá retirar el beneficio de la aplicación del Regla-
mento 4087/88 si comprobase que, en un caso determinado, un
acuerdo exento en virtud del mismo produce. no obstante, determi-

nados efectos incompatibles con las condiciones previstas en el apar-
tado 3 del artículo 85 del Tratado v, en particular, cuando se haya
concedido una protección territorial al franquiciado y; -

l. El acce:;o al mercado pertinente b la competencia demro de
e:;te se hallen restringidos de manera signíticativa por el efecto acu-
mulativo de redes paralelas de acuerdos similares establecidas por
fabricantes y distribuidores competidores~ .

2, Los productos o ser-.'icios objeto: de,la franquicia no estén
sometidos en una parte substancial del mercado común a la compe-
lencia efectiva de productos o ser.:icios identicos o wnsiderados por
el usuario como similares. debido a sus propiedaJes, su precio .v su
uso:

3. Las partes, () lIna de entre eUas, impidan a los \lSIJ<:\riosfina-
Jes, en ra/.cín d 1 ¡lIgal- de residencia de éstos, obl\"'ner en d interior
(k'l ml,.'t"L"~\JocomÚn direclamente o rol' internwdiarios los rroductos
o servicios objelo de la I'ranqLlid~\, o Wien las diferenles especilica+
ciones rc!aliv~ls a estos rroduclos o ser,..icios en los diversos Estados
miembros rara .Iislar los ml,.'rcados;

4. Los rr~lnqllici~\J()s esrablezcan pr~ÍL"lic~lsconl'l'rtaJa.,; en r\,.,Ia-
ciÚn con los rre¡,;ios de \'enta de los productos o servicios objl..'lo dI,.'la
fr;¡nllUkb;

5. E! franqllidador utilir.:e su derecho, de inspeccion<.\r los !ocrtles
y los medios de lranspone objeto del contrato, o niegue su consenti.
miento a solkitudes del franquidado de trasladar las instalaciones
contractuales o ¡,;eder sus derechos y obligaciones resultantes del
acuerdo de franquicia por motivos diferentes de la protección de ¡os
derechos de propiedad industrial o intelectual del franquiciador, el
mantenimiento de la identidad común y la reputación de la red fran-
quiciada o del control del cumplimiento de Jas obligaciones que in-
cumban al franquiciado con aITeglo al conlrato,

217. Articulo 8 del Reglamento 4087/88 de 30 de noviembre de ¡988.

1>'-
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6. Terminación del contrato

6.1. Duracióndel contrato

e

El contrato de franquicia puede establecerse, al igual que los ante-
riormente examinados. por tiempo determinado o indeterminado, a
voluntad de las partes. si bien lo normal es fijar un plazo de duración
concreto y normalmente bastante largo con el fin de que el franqui-
dado pueda amortizar la inversión que el desaITollo de toda franqui.
cia lleva consigo.

Ha de tenerse presente que la franquicia exige normalmente dd
franquiciado un desembolso inicial. el llamado "JerecllO de el1lmda»,
c~mtidadfij;;¡que suele imponer el franquidaJor a toJo f:r::mquiciado
para ingresar en la red y con independencia de los cánones o roYIIlties
que deban pagarse poslcliormente en función del nivd de ::H:tividad
des11ITollado v como contraprestaciÓn a los servicios preslados por el
franquiciado;-; así como una inversión inicial en d adecuado empb-
z;,\mit:nlo y decoradón de los loc;,¡]es en que vava ~\ realizar su acti\'i-
dad de distribución v wnta () de pn'stadÓn dl-' sL'I"\'kios

Otro coste imporrante puede repro...'sentar L.Ipublicidad, p\1\..'S~\~'e"
ces SI.'exige por d fr:wqukiador una apOrl¡¡citJ!1 inici¡\I a lIn fondo
para fUluras campañas.

Si a loJo dIo SI.'afladt.: d SIUe/.:.inicial qlle norn¡;..dn1\.:nlt..'dL'ht.:r:l
adquirir d franqukiado para iniciar Sil aCli\'itbd, l¡iL'ilmL'l1teSI.'corn-
prendL'r¡í qw..' inlerese ~1 Óle t..'SI~lhk'cl'r la ~'ieb lIL-1 l'o¡}lnlo 1.'11 111\

plazo lo n1;\s dilalado posible, 111it..-lllra.s l'llranqui<.:iador prL'krir¡i
un periodo mÚs corlo, ¡\Ullqllt..'l'on el<:prÓITl)g~lssi I¡¡ gl'S-
LiÓndc! franqukiado SI.'ha n:\'elado dit..'¡j/..

L;:¡tónic;:¡ general sed b de I.'st.:lhleccr contratOs de dur.:lcic)n {k-
Lerrninad;:¡, a ~edio o largo plazo (entre:; y 10 ¡U10S).con po:">ibilidad
de denuncia por cualquier<J. de ambas partes ca:">nJe incumplimienlo,
aunque tambi~n es frecuente d .senalamiento Je un plazo breve (tle 1
a 3 años), con posibilidad de prórroga <J.utomáLk~. sal\"O denuncia de
una u olra parte mediante el correspondiente preaviso.

Dada la ~utonomía de la vo¡unt~d que tige en la materia, Jepen-
clerá la duración de! contrato de lo que libremente estipulen las p<J.r-
tes, y ~sí. y al igual que se dijo a propósito de los contratos de uistri-
bución y de transferencia de tecnología, si el contrato estipub un
plazo de duración limitado, mantendrá sus efectos dur.:lnte dicho
plazo y el de sus eventuales prórrogas si se hubiesen previsto. sin
perjuicio de la resolución anticipada caso de incumplimiento,

e
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Si el contrato se pacta por tiempo indefinido, circunstancia poco
frecuente en materia de franquicia, cabrá ]a rescisión unilateral

siempre que no se traspasen los límites de la equidad y la buena fe y
se cumplan los ténninos del contrato, en especial el plazo de preaviso
si se pactó. m

6.2. Efectos de la tenninación del contrato

Sea cual fuere la duración del contrato, la finalización del mismo
por transcurso del ténnino pactado o el de sus próITogas no da dere-
cho, salvo pacro expreso al decto, a indemnización alguna al no exis-
tir norma imperativa que lo establezca, pudiendo aplicarse a la fran-
quicia las mismas consideraciones que se expusieron <J.propósito del
contrato de distribución en el apartado ~.2 del Capítulo 3.

Consecuentemente, será de ap!ic.:lción el principio gene!-al Je in-
demnización por daños y perjuicios qu~ todo.-incumplimiento con-
tractual !leva consigo en base a la teoria' general del incumplimiento
de obligaciones ~¡ que ya se hizo rdcrencia allralar del contralo de
tlistribución ,vasí. el incumplimiento del plazo ue pre~\\'i:">opactado o
la rescisión con abuso o mala fe por parte tic! franqlliciador acarrL':I-
ría la obligaciÓn dL' indemnizar al I'ranqlliL'iado lo.s uat10s \" pt.:rjlliL"ius
callsauos, ¡¡j igual qUL't..,1incumplimiento de las nbligaciol1l's dI.' ¡¡si:-.
lencia t¡}cnica v comercial inherL'nleS ¡¡ b franquicia () de cllalqllit..'t"
nlr¡! obligaciÓn asumida por L'Jfranqlliciador (\'l'J' nolas 104 v 2IKL

rampoco t..,1I'ranquil'i¡\do, t..'n \'irtlJd lkl Illi-sn1o principio, ljlled¡¡
exenlo dI.' I¡I ohligal'i!)¡1 de indemni/.ar ~d J'I'¡lnqllil'i¡ldo si <.,1¡IK'lIm-

21 ~- C¡hri.. ;lplk;'¡l' c'n m,II,'d,¡ dc' r~soluL'i(;n Hllilaler:¡j I;,¡d'Je'trina ,k¡ TI'ihul"iI
Supremo n:speL'IU al c'onlmto de disI1'lbl1L'l<m.cOllwnl.1tb c'n 1:111.,1;1II¡-I. \'a <[1":, ,'11
dcnnilll'a, r:s 1.. ;¡pIÍl.::1blc,1 touo ¡ipo .Ir: c<>nlr:¡IOde dllradol1 imklinida. "':':\ln h;,¡
señ;,¡J¡¡uo ukho Trihunalen S,'nt<:nl"ia de 12 de m..,'" Je ¡'-N7: "LII,dt" d,' wl1alaml,'n-
lo de un plal.o L'onaclo ur: duraL'l<.m<.1,,1L'Ontr':110lK'l"mil<'.dr: ,ll'lIerdo COIl0111;1J"L'lrllhl
jUrisprullendal apJiL'ablc ;¡ toU¡¡ clase J... ,'onlratos de duracion inddiniJa. la i"l's"hl'
dónuni!ateraJdd,'onll<l!o,sinperjllÍl:ludel;;¡s<.:on.se,'uen<.:l;¡slnucmlli¡:;;¡loria.scu;,¡ndo
la resolución ud vinculu se hubier... prodU¡;IJO en i'OtlTIaabusiv;;¡ <.jue prouUl.c:J de
m;;¡ner;;¡m"cesaria daños v perjuidos ;;¡I;;¡otra P;;¡I1('," si impli¡;;;¡ tln apro\"ed1JmienlD
dd trab;;¡jo ;;¡ieno. que ha de ser compens;;¡do para que no pueda ~xistir Glli!'i¡;;;¡ci,mde
enriquedmieTllO injusto.; senalanJo en postelior S~ntencia de <)de ¡x:tubre de 1997,
que -en los ,UpueSlOS de duración inJetermin;;¡d;;¡ I;;¡srebciones obligatorias ~re'-1d;;¡s
son váJid;;¡s pero. conforme a nuestra tr;;¡didón jurídic;;¡ y doctrina cientifica ha\" que
admitir la imposibilidad de repUlarlas peflJetuas. por lo que ;;¡.sis!e;;¡los contratantes
facultad de liber;;¡ción de las mism;;¡s mediante resolución unibteral. condicion;;¡dJ
dentro de los p;;¡r'ámetros de b buen;;¡ fe, ya que ];J.sp¡¡rtes no deben peI"TH'-1IlCC~I-¡nUl'.
finidamenlel'inculadas.
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plimiento de las obligaciones por él asumidas en el contrato causara
un perjuicio al franquiciaclor, por ejemplo si explota la franquicia de
fonna inadecuada y ello afecta negativamente a la reputación de la
marca, o divulga indebidamente el know-hQw recibido del franqui-
dador.

Pero dadas las peculiares caracteIÍsticas del contrato de fran-
quicia. cabe plantearse la cuestión, que ya fue analizada al tratar
de la tenninación del contrato de distribución, de si el mero hecho

de la finalización del contrato, sin mediar incumplimiento del
franquiciado, genera para éste derecho a una indemnización por
clientela.

Las consideraciones allí dectuadas en tomo a la posible asun-
ción por el conceden te de la clientela conseguida por d concesiona-
rio, y las justificaciones en favor de reconocer a este último una
indemnización si ello representa un beneficio o enriquecimiento
paf:l el conceden te, adquieren mayor significación a propósito de la
franquicia, si se tienen en cuen\;), las circunstancias que suelen con-
cunir al término de un contf:lto de franquÜ.:ia, de mavor intensidad
que las que pueden producirse:11 t¿rmino de un contrato nOI'm:.d de
distribución:

(

a) La dientel:1 conseguida por d franquiciado di['kilmt.'nt!.' se-
guir:i ~\~stc al termino dd contrato, dada la gl'an importanda que cn
la i'ranquida adquiere la marca v prestigio de la red, por lo que, anll'
un t.:ambio de franquiciudo, al igual <.jUl'vimos o.'n t.:aso do.' nOl1lbr~\-
mio.'nlo de nuevo distribuidor Je produclos dl.' marca, ser~i d ÚIlimo ,\
no d sustituido d qtle lll'reJl.' la c!ienll'la v, por vía indirect:\, ...1rr~lIl.
qllkiaJor,

b) Las inversiones realil.:1das por el franquiciado no se amor-
tizan en un contrato de corta duraciÓn. v son superiores a las que
sue!e realizar norm;;¡lmente un mero distribuidor, que no esta
sujeto ;;¡cuotas de entrada, ni. por regb general. obligado a gastos
extraordinarios de decoración v adecuadón de StlS locales, ni al
pago de cánones o roya!tie:;, al ~o existir transferencias tecnológi-
cas ni prestaciones de servicios por parte de! que concede la di::;.
tribución.

e) El franquiciado, al término del contrato tendrá que despedir
personal y dar salida al stock de mercancía sobrante, circunstancia
esta última que interesará controlar al franquíciador para evitar ven-
tas a precio de saldo que dañen la imagen del producto y de la red
franquiciada,

.n'i
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A diferencia del contrato de distribución. en el que, pese a ser re-
comendable y figurar en algunos modelos de contrato (ver nota 105),
no suele preverse ningún tipo de indemnización por finalización del
mismo, debiendo ser los Tribunales, como se dijo, quienes deban
determinar si procede ° no reconocer al concesionario sustituido
algún tipo de compensación por la clientela perdida y asumida por d
nuevo o por el propio conceden te, en los contratos de franquicia sí
suele preverse, y es recomendable hacerla, alguna fórmula compen-
sarona, que cubra :11franquiciado las im'ersiones no amortizad:1s v la
clientela perdida, además de la obligación del franquiciador de~re-

comprar el :-"lOcksobr:mte, en reciprocidad a la obligación que tam-
bién suele imponerse al h-;;¡nquici:1do de indemníz;;¡r al franquiciador
C:1S0de incumplir su obligación de no competencia,~I' y de devoh'er
todos los manu:1!es, c:1tálogos, signos distintivos, muestras y d~más
objetos a nn de impedir sig:1 utili7::1ndo los conocimientos tl'ansferi-
dos durante b \'igencia dd COnlralO, pese a que muchos de éslOS
serjn, por JefiniciÓn, itTe\'l.'rsibles una \.'ez ;,\prendidos.

De no habersl' eSliplllado naJa ;,¡j ['especto debedn SL'r tamhiL;n
los Trihunales quienes juzguen si la lermin:ICiÓn dd contrato supon!.'
() no \.-'nnqUl.'l'lmJt.'n[o [l~\ra d Iranquiciador, l'n pl'rjuiciu dd
Ir;,\nquiciadl), el P~H!O;,\ l;sle de una indl'r1H1izaciÓn,
c;,\hi!.'ndo b IJlI/IIIII.' IIl/tlUIIIIi.\, de lo dkllO !.'11...1aparta~
do -I.,~lk'¡ ',;lsl ,'Ol1m la doctrin:\ qll!.' L'tnana dl'l:I .hl["¡sprll-
det1ci~\ l'n nO!;IS;¡ pi,' de Ixi~.?:ill:\de dicho ~qxlr\;¡do



268 Omtmtos ck colaboracián en el comor:io ¡memocional

(

También son de aplicación al contrato de franquicia las conside-
raciones hechas a propósito de la tenninación de los contratos de
transferencia de tecnología en el apartado 7.2 del Capítulo anterior.
en cuanto a la posibilidad de solicitar el franquiciador, ante ¡neuro.
plimiento del franquiciado y consiguiente resolución contractual,
medidas cautelares que obliguen a este último al cese inmediato de
los derechos reconocidos en el contrato (ver nota 179), adquiriendo
esta cuestión mayor importancia. si cabe, a propósito de la franqui-
cia. pues la continuidad del franquiciado incumplidor tras la resolu.
ción o tenninación del contrato no sólo perjudica al franquiciaclor,
sino a los restantes franquiciaclos de la red.

Si no pudiera el fr::mquiciador conseguir el cese inmediato de las
actividades del franquiciado incumplidor, los danos que podrían
producirse a la red de franquicia e incluso al nuevo franquiciado que
le sustituya en su área de exclusiva concedida, sena n CIertamente
irreparables.

7. Pautas parala formalización de un contrato internacional de
franquicia

7.1. La selecciÓn de una franquicia

(

Siguh:ndo la mbma línea emrleada cn los conlratos an
teriormente e,'\aminados, L'slahkccr, L'Or1)Oraso [lrc\"io a!
examen de la:; prevenL'í(JnL'Sa lL'IlL'ren L'UL'nlaCI1la ebhoraciÚn dcl
contr:;¡to, una ,>erie dt.: rCI,:omendacíoncs, \',lIidas tanto [lara I'ranqllí-
ciauores como para franquiciado.s, a la hora dc pl~\IltcarsL' el otorga-
miento de franquicias o la incorporación a un:;¡ red tTan'quici:;¡d;:¡,
respectivamente,

Las cuestiones más importan les que ambas partes deberían plan-
tearse antes de formaliz:;¡r un contrato internadonal de franqukia
son:

a) Existencia de demanda y grado de la misma en el país en qul;'
vaya a desarrollarse la franquicia,

b¡ Nivel de competencia en dicho país de productos idénticos o
similares a los que vayan a ser objeto de franquicia, y grado de im-
plantación de otras franquicias o marcas,

e} Análisis de las ventajas e inconvenientes de ]a franquicia en
relación a otras formas alternativas de penetración en el mercado de

1j)
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que se trate, es decir, a través de un contrato de distribución, normal
o selectiva, o mediante creación de una cjoint-venture» entre poten-
cial franquiciador y franquiciado.

d) Aptitud del franquiciado para asimilar los conocimientos y
asistencia necesarios para el adecuado desalTolIo de la franquicia,

e) Capacidad económica del franquiciado para asumir los pa-
gos e inversiones que exija el acceso a la franquicia y su desarrollo
posterior, así como idoneidad de sus medios materiales, locales y
personal.

j) Publicidad necesaria para dar a conocer la marca y e! produc-
to o servicio objeto de franquicia en el país en que \'aya a desaIToUar-
se la misma v forma de financiar su coste.

g) Trat~miento legal y fiscal que otOl'gue al contrato ue franqui-
cia la legislación interna de! país en cuvo tenitorio \'a.\'a a desalTo-
liarse la misma, '

Por su parte c! CÓdigo Deonlo!ógko Europeo de la Franquicia L'S-
labk'ce l1na serie die' normas die'sL'k'L'ción y reL'()01enJacim1L'S pre\'Ías
a la fO.-nl..diz..KiÓndd contralO que, aun L'uando nn son \'incubnlL's.
<':0!110SL'dijo al prinL'ipio, rncrL'L'ela pena tL'nerbs L'ncuenla,

La [lublicitbd ,k sL'k'ccÚJn dL'lx'r:i ser hOI1L'sIa\ sim'LT:L N()

L'()I1!L'ndr~i;LmbigÚL,tbdL':o.ni. IllL'nos aun, SL,!,jL'n¡!~\l10s~\.Tod~\ la [lU-
hlicitbd ser:'1 L'()lllo!'tnL',l;\l110 en la ¡orm;1 L'(H11()L'!1L'I1'!Judo,con bs
k'\,'s \' non));)s l'lI \-igol

r[~d:1 pllhlíL-itbd d,' I'L'LIIII:¡lniL'nt()qllL' cOI1lL'Il'!.a;¡IIISi(II1L'S,dil\'L-'
la.s ,) indirL'l'la:o.,~\ rL's\d!ados, L'ilras v d..\l()s rL'iL'I'L'nlL'S;\ íngrl'so:o. o
hL'nelicíos que pUt'dan aJ'¡xtar a bs empre:,¡~\s' I'ranquici~¡(bs, sL'r¡i
ohiL'liva, \:ompkta ,v veril'kable, eS[ll'daJml'l1te en lo rekrcntl' a b
zona geogr;i['ka.v a] periodo de tiempo a qLle SL'rdier~L

Toda inform~\CiÓn sobn:: los aspectos financieros s...'J'~idelalJada en
todas sus partes. indicando claramente la suma total de im'crsiÓn
necesaria,

2, El rranquici;:¡dol' seleccionará v aceptará so!amenlL' a los can-
didatos fr.:mquiciauos que posean las cualinc;:¡dones exigidas pa¡-;:¡la
franquicia,

Se excluirá de estas cualificaciones cualquier disc¡iminación por
razón política, racial. idiomática, religiosa o sexual.

3, El franquiciador se asegurará, antes de \;:¡fima del contrato,
de que el franqukiado posee ]a formación necesaria, avuu;inJole a
adquirida, en caso contrario. La formación del franquiciado deberá
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7.2. Cláusulas esenciales del contrato

Gí

A tenor de lodo lo expuesto en el presente Capitulo. ':1teniendo en
cuenta las recomendaciones dd Código DeontolÓgko Europeo dI: la
Franquicia así como las normas comunitarias sobre Den:d1O de la
Competencia i<!nesta materia, que :ion bs aplkables tambit.'n en con.
tratos que se lijan por la legisladón interna de los Estados mh:m\wos
de la UniÓn Europea. puede va intuirsc d esquema (.h..un conll-~\lo
intcrm\donal de franquk:iu.

Dada la proximidad dd L'onlralo de !"ranquicia a los de di tribu-
dÚn v lransfel"l!nda de tecnología, deben im:orporarse al contrato las
chius'ulas propias que p¡¡,ra cada uno de dios han sido analizad.ls en
capítulos anleriores, en' la medida en que puedan ser e,'(igidas en un
contn:tlo internacional de fTanquicia, a las que nos remitimos para
evitar repeticiones innecesarias. por \0 que nos limitaremos a trans-
cribir las reglas que sobre la formalización dd contrato establece el
Código Deontológico Europeo de la Franquicia:

l. Es necesario que la transacción de base enlre franquiciador ~.
franquiciado adopte la forma de un contrato escrito. El contrato de
franquicia definirá los derechos y obligaciones de las partes. sera leal
y tenderá a asegurar una buena gestión de los negocios, para fran-
quiciador y fTanquiciado por igual.

2, El contrato estará redactado en términos claros v compren-
sibles. especificando los siguientes puntos. bien entendido que las
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disposiciones sean compatibles con el derecho nacional o comuni~
tario:

a) modalidades y condiciones de pago de la cuota de entrada y
del canon de ventas;

b) duración del contrato v su base de renovación. momento v
duración del preaviso; - ~

e) derechos del franquiciador. anteriores a la cesión al franqui-
ciado;

d) definición de los ~derecj¡os rerritoriales libres» otorgados al
franquiciado. incluidos los posibles derechos. sobre los sectores veci-
nos;

e) base para el reparto de los bienes afectados por el contrato. si
éste terminara;

¡) disposiciones sobre libertad o exclusividad del aprovis'iona-
miento de productos, incluidus rcsponsabilidady coste de las partes:

g) condiciones de pago:
j¡} sel\'kius suministrados poro.:[ franquiciado. como ;lvuda en el

lIIen.:lulIIdisill.!.!"promociÓn, publicidad. tecnologia v proct:dimienlOs,
asesoramiento ...'n la gestiÓn ..Idministrativa-comereia!. consu!toría
financi",'ro-!"iscal. fonn:I",'iÓn v eondicion...,s dI..' suministro de l'stos
sl..'l'\"ieiosv Sll posihll" ClJst.....

i) obligaciÓl1lk'¡ tr~\lIl]uidado dI: suministrar ":lIl"nlas v d..ltos d....
I..'xplot..leiÚn.rl"cihir tina adl"Clló.\dai"orm..H,:iÓnv aceplar prOl:",'dimi",'n-
los J(' inspl'...TiÚn.

.1. El Iranquiei.¡dor garantizará al rnlnquidado, durant lodo l'l
periodo dI.' vigl.'OI.:iadel ennlratc), asistencia e~nl"urmadÓn ad¡':l,.'u..\das
v establecerá un conlal,.'lo estrecho.v continuo con d, normalmente..\
través de promotor('s () delegadc)s competentes.

4. El franquiciad01' se mostrarj fácilmente asequible;; sensible
a las llamadas de! rranquidado. Se intercambiarán puntos de vista v
se discutiran lus asuntos importantes para mejorar la mutua co~-
prensión y la identidad de intereses entre ambos.

5, El franquiciado suministrad al franquiciador sus datos de
explotación para facilitar la determinación de resultados y ratios
financieros y permitir un buen control de gestión, A este efecto. es
esencial que permita en todo momento al franquiciador el acceso
directo a sus locales y documentos.

6. El franquiciador dará al franquiciado toda la asistencia preci-
sa para obtener y practicar la tecnología de la franquicia.

1Jet
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7. En caso de ruptura o cese de contrato, el franquiciado retira-
rá inmediatamente el emblema, señalización y material de todo tipo
relacionado con la cadena.

8. El franquiciador y franquiciado debeEán respetar escrupulo.
samente la política general de la franquicia en temas comerciales y
administrativos. tanto hacia dentro como hacia fuera en relación con

el público en general.
9. Franquiciador y franquiciado no realizarán jamás en los

campos penal. fiscal o comercial, acción alguna negativa que pueda
dañar la reputación de la franquicia y de la marca.

la. El franquiciador empleará los medios necesarios que asegu-
ren un suministro regular de aprovisionamiento y unos servicios
empresariales serios, leales y de calidad.

11. Si el franquiciador. en la forma que sea. cediera a terceros la
empresa de franquicia, garantizad. no obstante. al franquiciado la
continuidad del contrato inicial en su totalidad.

12. Toda posible cláusula de «1/0 COl1lpett'lIcIÚ»aplicabl~ al h'an-
quiciado tras la termin;;:¡ción dd contf.:\to deberá l:SPL'cific:uw v de['i-
nirse con exactitud en el propio contrato por lo que respect:1 i.1su
duración y zona de aplic:lción.

!3. El franquiciador hani lodo lo posible para I'l..'sol\...~rbs q\!l:las
v L'onlliclos con '>lISfmnqukiados dI.:'bU""lu 1'0...'\' po!' p!"Opi~l\'oh¡nl~\d.
con contat.:tos v negociaciones h()nest~\s v directas. cont.:l.'diendo al

i'ranquiciaJo p\azos~ razonables par::J. n'parar las nnÚsioI1L'S: v vil:...'-
versa.

(
Finalmente. indicar que en t:.'i(OSmOI11t:ntns tanto 1 In,'ililuto dI..'

Roma para la UnificaciÓn Jd Derecho Privado (CNlDROIT) corno la
Cimara de Comercio Intemadonai (C.C.U esto:in preparando unos
trabajos sobre franquicias. la primera llOa"C;IIIÚ{egalde la
i¡¡lenHlciOlw{".va citada en la nota 180. v la seQ"undad dt'
crJf1lraro de (ra¡;qllicia directa» cuyo bOITaJors~ reprodw,;ea conli.
nuación como Anexo al presente Capitulo. y cuyo texto aÚn no 11"
merecido la aprobación definitiva de! Grupo de trabajo ~m;argaJo de
su elaboración. por lo que debe considerarse el mismo con las perti-
nentes reServas. v a titulo meramente ilustrativo.

131-
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ANEXO

MODELODECONTRATODEFRANQUICIAlNTERNACIONAL

Se incluye como Anexo al Capítulo 5 la traducción al castellano de un
primer borrador en ingiés elaborado por la Cámara de Comercio Internacio-

nal para contratos de franquicia internacional directa o unitaria, que esta
siendo analizado actualmente por e1 Grupo de Trabajo encargado de su
redacción.

No se trata, por tanto, de un texto completo y definitivo de modelo con-

tractual como los de agencia comercial y distribución reproducidos en los
Capítulos :2 v 3. siendo la versión castellana que se ofrece una traducción
oficiosa de! bOlTador en lengua inglesa. lo que debe tenerse en cuenta dad:ls
las posibles variaciones que se introduzcan en d textO y lraducción definiti-
vos, y en los anexos que demn acampanar a la versión final oficial.

Ello no obstante, se ha preferido ofrecer esta versiÓn provisional dd mo-
delo cOOlrn..::tualpor recoger con claridad v amplilud los elementos v,d:.iu-

.~ulas L'Sent.:;'lk'S de la franquicia qu<.: han siJo ~1O~dil.ados <.:nd pr('s<.:nte Clpí.tu lo.

MODELO DE CONTRATO DE FRANQUICIA

DE L\ C\M,\RA DE COMERCIO I;"¡TER..\lACIONAL

PARA FRANQUICL\S INTERNACIONALES OIRECT,\S O U.\lIT,\RIAS

INTRODUCCIÓN

1. ,\!eccsidad de infonnaciÓn sohrc COl1trutos de fri\ol.juicia

I!l1P')i't~1I1<.:i;¡dI..'b Iranqllil:i.l ~'I\ b ~'\:'III'nl1i~¡ I\Hll\di~d ~\' ha in\.'II'I\\l'l1

l'110rl1\L'!\1L'1111..'~'t1 1,1' l!ltirl1o... .lJiI)~, L1 1lL'i'1l1irL'b
combin,KiÚn dl' las tl:<.:nic~b dl: n<:gol:io v

el l:aplla! y la ll1O!i\'ao...iÜn d<: inv<:rsoi'l'S IO":;I!!.:s. 1'l:~lrll~Ldo sido. 1..'1\Inu.

eho,..; e~l.~o.~.un L'llximiL'nlo Las <:mpres;.ls l'n rr~Hiql1rcia...<: ~'nCll<:l1'
Iran <':11c;.lsi touos los Sl'ctor<:s corn<:n.:io, lksde hot<.:'i<:...h,l"ta ~<:n'icio:,< dI..'
<.:mpjeo v n~slauranles de comida I':ipid;.¡, El i'enÚrn<.:no comen:ial de la I'ran-

quicia<;t.:' inil:iÓ <.:n.\!mkam0ri<..'.1, y. l:n una s<:g;unJa fase. <.:nEuropa oecidl:n.
tólJ. pero en la aetualiJaJ ,>e ha ext<:ndido a toJo el mundo <:xperimcntando
un rjpido crecimiento tanto ~n Asia v <:,nAméri<.:;> LHina. como <:n los nu<:,-

vos mercados de Europa mlentaL Aunque !as <;staulsticas ~obre t'ranquici.l
pueden resultar difíciles de comparar. al incluirse bajo <.:sta d<::nominaciÓn
tipos de negocios distinlOs en dift'rentes países, una serie de e;;timacionl'~
permiten ilustrar su impacto en la comunidad de negocios mundial. La fran-
quíciól representa un 35 % de las venIas en los U.S.A.. un 45 % de las venta...

de bienes :v servicios o::nCanadá y un 4 % y 6 % de las de Francia :v Japón,
respectivamente. En Brnsil las franquicias experimentan un crecimiento
anual de! 30 % v alrededor del !O % en Australia v el Reino Unido
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(

Por lo tanto, a la luz de la continua expansión del uso y el más que pro--

bable crecimiento de la franquicia. bay una clara necesidad de un mejor
conocimiento de las respectivas obligaciones del franquiciador y el Ihmqui-
dado en las transacciones comerciales internacion,ales. Tal conocimiento no

sólo es útil para las partes interesadas en entrar en.una relación comercial de

franquicia. sino esencial para los asesores legales. que pueden no estar fami~
liarizados con los conceptos de la franquicia. No se puede reca1car sin em-
bargo que la franquicia sea un C:lmpo de la práctica legal extremadamente

complejo. ni que las partes debieran en todos los casos buscar asesoramiento
de un consejero experto.

A ese fin. la C.CJ. ha desarTol1ado el adjunto Modelo de Contrato para

Franquicias Internacionales Directas/L'nitarias. Este modelo plantea una
serie de ejemplos de cláusulas que cubren los dementos esenciales de un
acuerdo entre frnnquiciador y frnnquiciado, Se espera que los hombres de
negados y abogados que est¿n ya implicados, o preparando la negociación
de un acuerdo de franquicia, tengan este modelo como punto de referencia,
comparación e inspir..:u,::ión, más que como modelo para ser seguido estlÍc-
tamc:nte, Sc!.!Ún va ha Ji<:ho en otras ocasionc:s la C,C.l.. los moddos de

..:onlralos \' ~ormlllalÍos son hé!Tamient:lS pmfcsion:lles que frecuentemente

prL'dsar:in ser aJaptauos o moJil'icaJos pOl'll!1 asesor I 'g:.ll expL.t'imt'ntaJo,

2. Contenido

(

AunquL' el <.'n tojo el mun-
do, <.'xi"te \!n~t It'anqtlicia ..:n dos

C~tt\,.'gol"i~\s,J:.J1 la <.'1lranqtli<.:iauor ha
(ksarn¡l!aJo lI1\;J U e:Útosa) ..:on!iL'!''':

c"i~tdo (\In it1\'ersol' Incal \' d ,krccho a L'xplot~1r \lna liniL';\
EstL' ~\":\lerd<l b<.:ilit~t IIn lh:l sohr,' lo"

individuales, ":(1) b prnl11o<.:i('JI1 ~i~te!1l~1 lk \' Im\I'<':~ls q\\L'

usua!mente perm;tncc\,.'!1 en poder dd i'ranqui<.:i;\uor, L',~tL'L'I moddo (!L'
<.:IJOtrato d<.'s~\rrollad() por I~\CC,!.

POI'contra, otro tipo de a<':l!L'rdoes la "Iranqlllcia master", rt'lt-riJtI d un
tipo de acuerdo en 0.::1que el l'ranquiL:iador conCedL'a un sub.i'ranqtlÍ(,:iadol'en
un determinado tetTitorío C) pais <.'1de!'echo exclusivo de ;,¡brit' locaks rran-
ql1iciados vln conced\"'r rranquicias a sub-lranql1iciados,

Pe~e a ser la fr;mqui<.:i:1 IIWstt!r la mas utiliwda en acuerdos intema<.:io-
naJes de franquicias, el modelo de la c.e,1. ha sido ¡m:parado para su :.Ip1ica~
ciÓn únicamente ~n franquicia.s intemacionalo:s de tipo directo o unitario,
L:na razón para dIo éS que las franquicias directas o unitarias existen a nivd
internacional. si bien tienden a aplicarse principalmente cuando los dos
paises implicados son mu~.. cercanos ~n términos geogr:ifico~ o do: lenguaje
Además, CMDROIT prepara en la actualidad el borrador de una guía inter-
nacional de acuo:rdos de frnnquicia master, ~' el deseo de la c.eJ, ha sido
o:vitar cualquier duplicación de ésfuerzos en ese proyecto,

El presente contrato intenta presentar las principales obligaciones de ltls
partes en una franquicia de tipo unitario o directo. El tema a menudo pro-

",1

Contnlto de. fTmrquicia

blemático de la competencia está recogido en el texto del contrato en las
áreas de -Know--how- (Sección V. artículos 19 a 21) Yde exclusividad refrito...
rial (artículos 4 y 5)- Adicionalmente. la estipulación del artículo 9 por la que
el franquiciado debe cumplir con todas las instrucciones y requerimientos

operacionales específicos, así como con los procedimientos de infonnación v

contabilidad establecidos por el franquiciador; y el artículo 20 que e.xige dél
franquiciador facilitar manuales revisados y un periodo de fonnación del
fr.¡,nquiciado sobre una base regular, tratan de ayudar al franquiciador en Su

esfuerzo por mantener una imagen de calidad uniforme internacionalmente,
mientras que al mismo tiempo se asegura al frnnquiciado su derecho a red.
bír información Oportuna y asistencia comercial asidua.

Sin embargo, y par:t preservar los objetivos de ambas partes por 10 que a
cada contratO de franquicia en particular se refiere, las inslruccion~ para la
éjécución de funciones comerciales ~spédficas d",beri:tn en la maY°ria de los
casos apal"ec~r c:n d manu,:¡,] <.k operaciones y no én el texto dd contrato de
franquicia. ,

3. Alcance

Dl'bldo a la ~'nol'me Jiwl'sidaJ tIL, pr:i<.:tÍo.:;\s LI<.'Iran4uicia, no ~s n:<.:o-

m<:ntbbh: bUSC:11' un lllli..:o moddo L'stÚndar !.jUL'..:ubra lodo'S los po.sib!L's'
d\,., 1"r:lnq\lici~\. Por lo t~\tlto, L'I molido de L'ontr:\to de Iranquicia J~ la
"L' dirigL';\ (In sllD\,.unjul1lo lk'l1tm de toJ~¡S la" opciones d\,.,

la 11'~H14t\i<.:i~tdiI"L'<.:l~to ..:omercial. exdl1'
b" ¡i<,:\"'nci~\s\' I;t" licL'u<.:ias

L\ "ll1e la t1l} kn~)mL'nO lini<.:o
nwr..:\,.'edo(' dl' 1111 L'~rL'cial. Lo" de tln ~I(;\¡el'do

d\,., 1J'~II\(¡(jiLi;\ 1111;1 dl' los dlTc'chos lk b Pl'opied:\d
il}tdl'cl\\~\1. 1\<> ,\CI\L'I't!OSd, !i.sGtliJ;td

\' ,)II"I~ ,'Ic'I1\c'l1t'l~ cT\IL-i.dl''S <':IIV~\ de un p;tI~
.1 ot ("1),I'D!"v,st;\ 1';1/.011,I1l1a \'\,.'/, In;i,s, d\,.'s\,.';UIHIS .IIL'II<.:II)11\,.k lodo" los
pO(l'¡}<.:i.d\,.,'Sle<.:l'u\'s ~<lhrL' la Ik'\,.'L''Silbd, t:n \",1\,.'~I'SOlk b Ir~\!1qllici~I, d\,.,ohll." '
I1Ct'a",esuramiL'nl() k:;al ,,:xp\"'ritnent~\d(), <.bd:t 1,1":<)~l1pr.:Jilbd d<.:lo,s ~\<.:\tcn.los
L"()ntl';\<.:t\I~lk" \,.'()I11Ún¡}wnll' 1'L''-!ll\,.'I'id(l'S

MODELO DE CONTRATO DE FRANQUICIA

Para franquicias internacionales del tipo directo/unitario y comercial

E,\iTRE

..:on sede sodal en

aqui representad;,¡ por ..,
en adelante el ',(nmquiciadof»

<.:onsede socia] en



Las partes han acordado lo siguiente:

(

Artículo 1. Propósito
El franquiciador concede al franquiciado el derecho a comercializar

(.fabricar) bajo franquicia los siguientes productos (.servicios) aceptando
este último llevar a cabo el acuerdo de franquicia de acuerdo con los térmi-
nos de este contrato, en los locales,! en el territorio defini~os en el artícu-
lo 4: ...

Anículo 2. Posición legal del franqlliciado

2.1. El franquiciado desalTolla sus actividades como comerdame inde-

pendiente, en nombre y por cuenta propia.
Debe por lo lanto cumplir con los requisitos legales comunes ;,¡ todos los

comerciantes, en particular las reglas de aptitud, así como requisitos socia-
les, fiscales v comerciales,

Como c~merdante independiente, el franquiciado correrá con todos los
riesgos y se beneficiará de todas las ganancias propias de su a¡;tividad.

2.2. El franquiciado nO es :lgente ni representante de ventas, ni <..'mplea-
do, ni soda de! franquid.1dor.

El l'ronquiciado no actúa como agenle comisionista de! t"ranquit.:i.\dor, no
estando autorizado ;,¡ contr:ltar en nombre de! franquiciador. ni a compro-

meter a .!ste con terceros, ni a ha¡;cr quc oblig.\ci(\n algun.¡ surja ;Lc:.II"go de!
l'ronquicÜu.lor,

(
!. En ~ste preambulo. Ia~ pal1es debetial1 des¡;ribil'se e'on pr<,,'dslon \" c'st¡¡bic'<"'c'L"

las razones de su ¡;ulaburadon. Debenan insistir en !o si¡;uic,ntc'
a) Respecto al franquidador: prescnta¡;iÓn de la red de rranquidas (n'put;LdÓn

calidad de los bien~s, ...!'i<;aciadel ¡;oncepto, resultados...) v de los dercdlOS de pn1pie.
dad intelectual incluidos (man;as. ~K"fI\\'.lw\\'''",)

b} Resp~cto all'ranquidaclo: preserva<;ión de la red de rranqui<;ias \" obtcndtin de
¡os objetivos del <;oOtrato, conodmíeOto del mercado en <..'uestión v su L't'Plll.1<..'iun
comen;ial.

Por lo general las panes deberian indkar toda la infomadón que ~ han ¡;omuni.
cado antes de realizar el contrato de franquida, incluvendo la referida a la organiza-
ción de la red de distribución del frnnquiciador. detallando los do<;umenlos que el
franquiciador ha transmitido al frnnquiciado.

Ya que en cienos paises. como Francia y los Estados Unidos, las panes están obli-
gadas por una legisladón especial que obliga al franquiciador a comunicar al franqui-
ciado información detallada, a menudo muchas semanas antes de que las panes con.
cluyan el contrato de !"r.mquicia, es necesario que las panes hagan confirmar por un
asesor legal del pais que toda la información requerida por las leyes del país donde
seL<Íefectiva la franquicia asi como por la ley elegida por las panes, ha sido transmiti-
da en el plazo de tiempo exigido por ellas.

H~

Artú:u/o

Con objeto de pennitir al franquiciodo desarrollar su negocio adecuada-
mente, el &anqu1ciador le concede los siguientes derechos, bajo las condi-
ciones que se desarrollan a continuación:

a) el derecho a usar el disefio (.logotipo) representado por ..., registra-
do como marca de producto (.semcio) bajo el n.Om (o el derecho a usar las
técnicas de fabricación ... registradas como patente m);

b) el derecho a usar el nombre/signo ...;

e) el derecho a tener acceso y el del\:cho de uso del ~kl1o\V-ho\V»,según
viene definido en el anexo n." 1 del presente conlrato.

d) el derecho :1 beneficiarse de la asistenda técnica, comercial, legal y
de gestión del franquiciador, ai inicio de la fra..nquicia así como durante la
vigencia de la misma, según viene definido en laS secciones V y VI.

td d derecho a vender o usar los productps fabricados por el franquí-
ciador, o de ;lcuerdo con sus instrucciones Y/6 ;lpoyando el nombr~ d~ la
marca del franquiciador. '

Articulo 4. TarilOnÚ

E! dcrccho a explotar b fl'anquÜ;iu cnm;edida p(;r el fmnqtliciadol' SL'r;"¡
ejercido en d tctTitorio v desd~ lus loca]"'s indkados en d ancxo n," 2 dd

pn:scntc cnntI"..\IO,
El Iranquíciado no ¡;ambiar:i la uhica¡;íÓn ni lllodíl'i¡;;¡r;L los lo...;Lles ",xis-

h.:ntcs sin d pl'c\'iu consl'ntimi<..'nIo escriw dd I'ran4uio.:i~tdOl.

El h,mquic:iaJo 1'-'SfJL't~LJ';i1<1<..'xc:lusi\'id:ld c;onC:<..'did:\pOI' <..,1i'L~lt\quid;LcJ¡)I
;¡ los q!['(}s IÚ¡l1l¡uici.Lc!OS, v 110 Jl's~lITollar~i lÚer;L de su territoriu at.ti\'id;ld

~¡I~ILn;¡ rdaciIH1;.¡d;¡ «(In vent:.¡s, ¡;()!11en:iaJiz&.:iIJn ,) pnJn.IIl'ilm<..'s, ni L'sl;¡hl<..',
c<..'r~iltn lu;!ar de IÚ,hrio.:;¡<,;iÚnp;H'~¡los rrodll<...tos 1'''<..'I"\'icio..,)

,lrlKIl/f11.!:'.\c//I.IiI'i¡}ad

:;,1. Durant<..' b \'ig<,,'!icÜ\ d<..,lj)J"L'sel1lc ";<UItI";L!().v par;\ L.I t<..'ITil<1i'i,)iIH.!icl'

do en el arti<.:ulu'¡, cllr¡\J14Uicl;u.lor ~\C\ll.'n!~Llo siguic'nh':,
- no concl.'uer <..'nlodo () en rarte SILI'r;u1ql1ic!;¡ ;l.1l.'n:l.'ro..,
- no dil'i~il' d mi...rnola I-ranquici;¡"en toJo (}en parte, ni ";ul11.:n.:i:.¡]jl.ar

los rl'odu¡;tos C'"sen:i¡;jos) cubil.'rtos rol' .:sla t'runqui.:í~¡, Ix¡jo un método
similar:

- no suministrar, l'n 10Jo 0.:11 parte. los pl'odw.:tos (''"sl.'r".;¡;jqs) l'uhil.'rtw;
por esta franquÜ;Í;¡, a terceros.

2. La e:tdusividad teMitoria! absoluta no con~tiluve la esencia dd a¡;uerdo ~n

Ir;¡nquicia.Si el l'ranquiciadornQ¡;on¡;edeel presenteacuerdude franquiciaa ning:\1O
tt:fcero, ni tampoco la dirige el mismo, esto no afecta a la po~ibi!idad de! l'ranquil:iad'>f"
de suministrar, al margen de cualquier red de distribución similar a una rranquicia,
dichos productos <)servicios a un tercero,

Una alternativa posible a la cbusula de ~xdusividad ~e peciria e:tpresar de !a si.
gtll<..'nlemanera:

ARTicCLO5: Sobre operaciones legales



cri~b..es'~~.~o-:~bajooontroL en co
5.2. Durante la vigencia del presente contrato, el franquiciador:

-gestionará la franquicia 11nicamente en los ~ocales mencionados en el
articulo 1; .

- se abstendrá de buscar clientes fuera del territorio definido en el ar.

ticulo 4, para los productos ('"'semcios) cubiertos por la franquicia.

ti

Artículo 6. Duración

El presente contrato entr:l en vigor en la fecha de su firma por un periodo
determinado de... años, y se prorrogará automáticamente por periodos
sucesivos de ... años a no ~er que el franquiciador o el franquiciado lo de.
nuncien al menos oo.meses antes de ]a fecha de expiración del primer termi.
no o de cada termino subsiguiente, por COITeo certificado o cualquier otro
medio de comunicación escrita que permita la determinación precisa de la

fecha de recepción de ]a notificación. ~
El presente contrato entra en vigor el día de su filmaO'por un periodo in-

determinado. .
Cada parte puede dar por finalizado e[ COnll<110 notificandolo antes de ...

meses, por COITeo certificado o cualquier otro medio de comunicación escri.
ta que permita la detelminadón precisa de la recha de recepciÓn dc 101notifi-
cadón.

SECCiÓN 11,

PrilU.'ipio.\' gf!l1t:rall!s

Art¡(,:IIIo 7. 8lh!lwle

Las pólrh:s aetu:.min de buenól re I..'n lo rl..'bli\'().L I:'LiI1H,:rprl'tacÚj!1 \' l'jl'Ctl-
ciÚn dl..'l pn.'senle conlralo. En pUftkuluf. I..'mpll..'~lf,"¡nSU.'i ml..'jorl's I..'SflH.:rzos
~n ser diligcntcs, leales \' co()~rantes d lino con d Olro, '

Las p.u.tes ueuen.lan que I;,¡ dispuskilin untes mencionud;,¡ constimve un
deber <.'scnci;,¡l va que define su rel;,¡dÓn en d amhitO dd eonlmto.

~ Articulo 8. ObsO!rvwlciu dO!las 100\'O!sIlacÍlmalO!s

El franquiciado actltara todas las leye~ ;,¡plkahles y ohtendroi todas lus uu-
torizadones n~cesólrias.

Articulo 9, Nivel!!$ de calidad dd (ralt4/1iciador

E[ franquiciado com~rcializará ("fabricará) los productos ("servidos) a
los que se refiere el articulo 1, respetando [a imagen de marca de la red de]

En aplicación de! artIculo 3 del contrato, e! franquiciador concede al franquiciado.
en la presente condición de! contralo. en el territorio y en!a ]ocalización especificado.~
en el anexo 2 de! contrato, e! derecho a comercializar (fabricar) los productos (sef\.¡.
dos) de la franquicia a pesar de! derecho a comercializar los productos (scrvicio.~) él
mismo o con el uso de un intennediario, en e! conlexto de una red de distribudón
idéntica o similar.
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franquiciacIor y bajo condicioneS taJes' que aseguren una perfecta y homogé-
nea composición.

Para asegurar este objetivo. el franquiciado cumplirá en panicuJar las si-
guienteS disposiciones:

9./. LocalEs

9.1.1. El Franquidado cumplirá estrictamente los terminos definidos
en las especificaciones del franquidador, según vienen enunciadas en el
anexo 3 del presente contrato. en todo ;0 referentea mobiliario y decora-
ción de los locales así como a ]a presentación general de los productos
("servicios).

En la fecha de firma de! presente acuert1o, como muy tarde. el franqui.
dador dólrá al franquiciado una estimadón.apro.ximada de los costos de tal

mobiliario, que (;OITeran a cargo del franqui~ió\do.
De producirse cualquier e;,¡mbio sustanQi;,¡1 durante lu ejecución de este

acuerdo, por p;,¡¡1e del franquició\dol', de las, reglas establecidas más arriba,
tales como inslal;,¡dones suplementadas, t;~nstormudones, ete., los gas lOs
cOITeran a cargo del franquici;,¡dor. '. ..

9.1..2, El i'r:.mquiciauo useglll':.!d,;,¡ su cargo. el pt'rfeelo rnuntenimi!.'nlo

de los locales, ulliempo que etlmp!il'a bs instrtLcciones del I.mnquici;,¡dor lal
como estan Jdiniuus en d unc.xo 3 del [1l'esenle conll":.¡lo.

L).1. Dl'rl!cllo."L'ollc(.'dido,\

9,2.1. El i'ranquil.:iado lendr~¡ d \1S0 dl' los derl'chns dl' pmpied:.¡d inl¡;.
kClll~dl' indu.~I1"i;¡1~Llos LILle se ¡.dil'1"l'd ;u'liculo J, Lk a<:ucrdo con los Il't.
l1li1\os \' denEro de los limi/l's e.~prl'sad()s a cn1\li1\lL~ICiÜI1. Ellr,\nquici:'Ldu no
11.'i~\I',il'sll).' dl'J"l'¡;hos para otl'O pl'opt)silo qUl' 1111Sl',\ o.:ot11l'l'ci~di/-aci,')n ,k'

lo.~ produl'I!1S ("",'!'\.¡cios) ¡l1dil.::'ldn.~ ,'11 c'! ,1I.lic\ll" 1, \ 11II1gÚI1"0I1CL'[110
los Illili/~ll'.i I.k...puc'... dL' lin;di/,:'I1" ,.¡ Pf\'...,'llll' L'onlralo.

'),2.2. Ellr~U\qtJio.:i~L\'¡(I<.:oloe~II'",I,',L~(1 caf',!.O, dl'!1lro \' 11I,'r~Ld" 10sloc.,Llc....
b:-. signo... distinli\"os de I.L Ir,H1quio.:i~L.ino.:lu\"cndo ,,1 n')(ulo de l,...I,lbkcimil'n,¡

lo, que d fr,lI1quil.i,Ldor [1ol1drÜ a disposici(')I1 dd.l'ral1qt1Ú,:i~LJO. Sil1 [1re\'io
eonsen,imient", e.~pr~so dd I'ranqllici;,¡dor. a pt.'S~11'lit.' 1;.1u[1!ic.II,;Ú¡n dd ,LI',
liculo Y.l.3, pÚrnlfo 2, d l'ranqllici~ldo no aihldirÜ otros dcmentos di:-'Iinli,
vos.

Sin perjuicio de lo e:-.l;,¡oleciUtJ en el al'líctlhJ ').1.1. raIT:.Il'f) 3, los el)stes

correr~\n u cólrgo del i'mnquidudo. junto con los g;,¡stos de seguro, m¡mteni,
mlcnto e impueslos, en su e;,¡so.

9.2.3. El fr.lnquiciudo ulilizará I;,¡ uenominución "..." en loo;,¡ 101eOITes'

pondenda, facturas, usi como en olros documentos eOffierdól[cs y publidlu-
rios empleados en el desaIToHo de su~ adividadcs, .v en los vehículos coml.'r-
ciules v en Jos Jocales.

EI'franquició\do tambi~n exhibira su propia denominación sodD.1 usi 1.'0,
mo cualquier otm identificación legal. de manera que no haya confusiÓn
posible entre franquidador y franquiciado, sin que Ja identificación de! fran-
quiciado pueda dañar la imagen del logotipo, signos o denominaciones del
franquiciador.
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9.3. Imagen {rente a los clientes
Para respetar la imagen que los clientes tienen de las marca.s de fábrica y

de comercio de la red. el franquiciado:
- desarrollará la franquicia conforme a los ~ comerciales aplicables a

la actividad de franquicia;

- mantendrá. sin perjuicio de lo establecido en el artículo 26.1, un inven4
lario suficiente de los productos relacionados en el articulo I que le permita
satisfacer inmediatamente las demandas de los clientes.

- contratará el personal necesario, tanto en calidad como en cantidad,
y se asegurará de que dicho personal cumpla las especificaciones del
franquiciador en 10 referente a su apariencia y su relación con los clien-
tes. Tales especificaciones se encuentran en el anexo 1 del presente con-
trato;

- respetará escrupulosamente sus obligaciones <<visa ~is» con los provee"
dores de los productos ("servicios), en particular pagandoles las cantidades
adeudadas a su debido tiempo:

- sin perjuicio de ]0 establecido en el articulo 11. no .¡:omercializar:i pro-
duclos ("'servicios) que pudieran dañar la imagen de marca de la red:

- someterá cualquier programa de publicidad de SLLpropia inidativa al
consentimiento previo y escrito del franquiciador, y I;1J consentimiento se
referirá únicamente a !a naturaleza del anuncio y no a bs condiciones de

vent;1, t..\]es como el precio de! ;1nundo:-asegurad e! inmediato cambio o reembolso de todos los pn¡dlH,;tos
("set"VÍI.:ios)suministrados que no cumplan con !os nivd...'S'de calidad 1:11
como vienen definidos en el ane;w 1de! presente contrato:

- tr:.It;1raadecuada y diligentemente cu;.¡lesquicra qu ¡as d los clien-
te.s.

(

Q,.J. A/J(Otl().~ cO/ll/:rciu!es

9.4.1. E! t'ranqttici;.¡do aplic;.\rá los m~.todos coml.'l'ciaks ""SI~1h¡'.:cid~¡s
el I"ranquiciadol'. desde un pILnto de vista técnico, comercial v de gl.'st
segÚn se definen en l;1s secciones V y VI JI.'I presente ¡;()ntrat~).

El franquiciado no usará tales métodos para otro propÚsito que no sea la
comercialización de los productos ("servicios) referidos en d at1icUlo ¡. ni

los usará después de la fin;1!iznción del presente contrato.
9.4.2. Con el fin de mantener una identidad e imagen comÚn en toua la

red. el franquídndo está obligado a buscar asistencia y consejo de! franqui-
ciador para cualquier problema que pudiera aparecer y que no se encUl:ntre
contemplado en el artículo 9.4.1.

9.4.3. El franquiciado llevará a cabo las campañas de promodón y pu-
blicidad de acuerdo con los términos definidos en el artículo 17

9.5. Proceso de conrrol

9.5.1. El franquiciador tendrá acceso completo a los locales del franqui-
dado. ... veces por semestre. dentro de 1as horas y días laborables. con la
finalidad de que eJ franquiciador se asegure de que el franquiciado cumple
con los términos de] presente contrato.

1'1.1

I
I

ContTuto de fnmquid4. 281

De igual manera. el franquiciador podrá pedir la asistencia de un espe-
ciaIista (auditor de la compafiía, abogado. ...) con el fin de llevar a cabo una
auditoria financiera y legal del negocio del franquiciado.

Los gastos de tales intervenciones COlTerán a cargo del franquiciador.
Por su parte. el franquiciado colaborará completa y lealmente con el

franquiciador dando respuesta a sus preguntas (o las de cualquier otra per-
sona autorizada), comunicándole de forma espontánea toda información
que sea de su utilidad

9.5.1. El franquiciado proporcionará al franquidador. en un plazo de
tiempo razonable, toda la información requerida sobre la situ;1ción COrner-
ciai, financiera o técnica de] negocio.

Cada ... meses el franquidado proporcionará al franquiciador los siguien-
tes documentos:

Po.~ lo demás, el franquidado proporcio~ará a] franquici;1uor todo~ los
documentos contables rel~vantes el Último 1fía de caua mes. con el firi dt;'

que el tr.mqukiudor put.'da dcterminur las cOolas pt;'dÓuiGIS prcvlstus en el
artículo 14. .

Arl¡(:lIlo lO. Pmlo!CCZÚI1,}e /0.1'Jerl!cllOs dd (fllII1/U;cill,}ur

10.1. El t'ranquiciauo S~ obliga a informar inrlll.'diutal1lente ~I! franqui-
dudor de cu;.¡lquier lIsurpaciÚn () uso abusivo u'-' la m;,¡rc~l. el nombn..' o..:onlo..:t'

ÓaJ u qtr..1S abl\-,\'ÜtUI"¡)'~. aSI' ...'omo de ",'u;.\lquier a<':lo d..., inlr;l<.:cÚm O)o..:nlll[)e.
tCIll"i;.¡Jesl al.

El i"ranquici;,¡do [)I'Opon:il)n:lrÜ al
l'1a c:n rI'Oo..:\.'so-"kgale.<.; a nn J ;lk:111Z;}r un.:!

rk'ito. El CO<.;lo..:tle t;d ;ISiS!,-'IK'i;\ 1;01'1"...'1';\;¡ ...';lq':l)
("'lr;ln4uidauorL

fras pn~vi;,¡ <.;oliclt\1d so..:rit~l.d Irallqtlio..:i;ldo, si Ieg;III11'-.IlI'-' e,<.;tu\'i""1"n",';l.
pa,-'it,luo rar;! h;,¡o..:c:rlo.inicim;l proccdimicnlos I g;do..:sP;II';:1ohll'n,-'I' d J'L'o..:l)-

noo..:imi,-'n!o Je los do..:n.'ehos do..:l t'ranquiciauor: los,...:osl<..'s d 1;lk.s proeL.di.
mitc'ntos o..:otTerán a <.:argo de! i'ranquio..:iador C"rrallquieiado)

aVlld~1 l11.'e"".S:I.
1 I';worabk' LId

dd 11';ll1qllkiado

~

Arl(cu{o /1. No COlI/pt!/!.'l1cill

¡ 1.1. El fram¡uiciauo, ~n d ambito lerritorial Jdinido en el artkulo 4:
- no .:jerccni. dirct.:ta ni indireC!;1mentc. actividaJ com\.'rci;.¡! de naturale-

za similar. ni ind\.'penuientcm\.'nt~ ni como empleado. por su propia ¡;uenta q
en nombre de vIo para cualquier otra persona. y por lo lanto t.:omerci;1!ilará

In,,,;productos (*sc!\1cios) de acuerdo con los términos contenidos en el pn',
senil.' contrato.

- no panicipar.i t'inancieramente ni dará ayuda nnanÓera ;.¡] capit;.¡J d....
una compañía competidora ni a] capital de una de sus l'mpresas fili':lll's.
cllando tal ayuda financiera o particip;1ción le permita tener alguna intluen-
cia en las actbridades eConómicas de la compañi<1. .

11.1. Si el franquiciado decidiera constituir una empresa no compelido-
ra. deberá comunicarlo previ;1mente '! por escrito al franquíciador.
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11.3. El artículo 11.1 continuará en vigor dunante el plazo de un año
desde la finalización del preSente contrato, independientemente de los moti-
vos de dicha tenninación.

11.4. Si el franquiciado no cumpliera con las disposiciones del presente
articulo quedará obligado con el franquiciador, de .pleno derecho y sin nOli-
ficación previa. a una indemnización contractual de ...

El pago global contemplado en el párrafo precedente deberá actualizarse
anualmente teniendo en cuenta los cambios y precios, de acuerdo con la
fórmula siguiente:

monto de indemnización x índice 0+1

índice base (=0)

( Artículo 12. Con(ide'lcialidad

12.1. El franquiciado reconoce que toda la información remitida a su
atención en el curso de su relación con el frnnquiciador. debe ser considera-
da "¡"Iomlación confidencial,,-

En ocasiones, la expresión "il1fomlaciól1 confidencia.f.. no ser.i aplicable,
como en los casos siguientes:

al información ya revelada al púb]ko en genern] () que llegue a ser ac.
cesible al publico por otros medios que los que constituven un incumpli.
miento de las obligaciones genern]es dd franquidado.

bi informaciÓn que ya obre en poder dd franquiciado en la ['echa en
que esta infonTmcitin le sea comunicada por el lranquiciado!'. siemprc qUL' el
t'ranquiciado pueda demostrar ese conm:imienlO personal.

cJ informaciÓn rcvelada al t'ranquiciado pOI' un tercero con del"L'cho a
revelar ta] informachin, .sicmpn~ que este tercero no CSlc somelido a un
;I~ucrdo Je confiJencialiJaJ.

12.2. El rranquiciado se compromete a no comunicar, Jirecl:! n indirec
t<lmente, <1terceros, la infnrmadÓn confidem:ial recibiJa del I'ranquiciaJor.
salvo ]a nccesólria parn que el personal II otrns personas Jesempefien las
nhligaciones conteniJas en el presente Contrato.

12.3. El fronquiciado se asegurad de que ni él ni miembro alguno de su
personal ni otrn persona que desempeñe las obligaciones del presente con-
trato. utiliza información confidencia! para fines distintos de los contenidos
en el presente contrato.

12A. .h es considerada persona desempeñando las obligaciones resefia.
das en el presente contrato, así como cualquier otra persona o sociedad que.
de facto o por ley, controle. sea controlada o esté bajo control conjuntamente
con el franquiciado.

12.5. Cuando se facilite la información de acuerdo con el artículo 12.2.

el personaJ y las personas que desempefien las obligaciones resefiadas en el
presente contrato, habrán de ser informadas de la existencia del mismo. v de
la naturaleza confidencial de la información comunicada. -

EJ franquiciado se asegurará de que ei personal y las personas que de-
sempeñen las obligaciones resenadas en ei presente contrato. antes de recibir
la información. cumplirán con las obligaciones de secreto y de no utilización

(

'1'11.1

, ~j:¡' Cont1ato tk franquicia

de la infunnación confidencial impuestas en el presente contrato. En su

contrato laboral se incluirá una cláusula mediante la que se otorgue al &an-
quiciador capacidad para ejercer acciones directas contra el personal u otras
personas en caso de no respetarse el pacto de confidencialidad.

En todo caso, el franquiciado responderá plenamente de cualquier reve-
ladón o utilización de información confidencial por parte de su personal O
de otras personas controladas por él o bajo su control (*incluso después de la

marcha de tales empleados. comprendiendo los despedidos por el franqui-
ciado).

12.6. El franquiciado no desvelad ni usar:i para ningún otro propósito
la información confidencial, durante la vigencia del presente contrato, ni
después de su finalización, cualquiera que ;>,ea la causa de la misma, así
como en caso de transferencia según viene definida en el anículo 28, siem-

pre que [a información no haya llegado a ser de dominio público.
[2.7. Caso de incumplimiento de estos I¿'rminos. el franquiciado tendd

la obligación de indemnizar al franquiciador..sin necesidad de nOlificación
previa, con la suma fija de .. .

SECCION !lI
CÚJIV,res/Preciu

Arr¡"n¡/o/3. C,1/I01I Úlú':ial

El franquiciaJo J~bL'r;i paga!" all-ranquiciaJo1" tln ~'anon inici;.d Je .. para
ObleflL'r <:1J<:I"L'cho J~ S<.:!"I'ranquiciaJo v <.:nlrar en la r'L.J

ESle canon SL'ra 1",\gaJo en ,,1 mom"nlo dL' b ¡'irma ,kl PI'e's"ll{e conu'ato
me'...!i;HlIc' L'lllre'ga JL, UIl dlL'que cl.'!"liJ'icado o Iranslo..'!"cncia de' fundos.

Esta -suma tol;d clIbn.: loJos los bL'ndicios olorgados al ¡'ranquiciaJo por
cl franqtliciador. ;.¡barc;mdo la puesla ~'n marcha de' la fr;¡nqtlicia (~¡Si.~tL'n.
ci;1. l'{)rm~lCi()rl, . J. sin incluir d slll11ini:-.tt'O de bielle's ('sL'!"\'icios) Jdinidos

<.:nd articulo 1. .\...¡ COIllO ]os g;l:-.Ios;l cargo Jd Ir;lIlqui<.:i:\do Jdinid,)s e'n el
articulo <,1.1.1.

Arl'-CH/O N. Pa!!,os fJf!rj¡j¡}iC(J.~ .
14.1. Ell'ranquiciado pagará mensualmt.'nll' ¡-trimL'stra!mt.'ntt.') al fran-

qUiciador, a cambio de los beneficios otorgados por 1'1 prcst.'ntt.' contrato, 1m
canon equivalente <11...% dt.' la faclur<lciÓn del mt.':o;antt.'rior.

La facturación se calculará en base a la cantidad {ola! faclurnda por el
franquiciado a todos los clientes, hayan sido pagada~ o no.

La canÚdad facturada es el precio real (dt.'spu¿'s dt.' ]a dt.'ducdón de

<.:ualquit.'r descuenlO (sa]vo descuentos por pago al contado), incluyendo
todos los gastos adicionales (como embalaje, transporte, seguro, ...) v los
derechos o impuestos de importación, sin tener en cuenta si tales gastos,
derechos o impuestos aparecen separadamente en la factura o nota de
cama.

\.+'2. Basándose en la información recibida del fTanquiciado de acuerdo
con 10 expuesto en el articulo 9.5.2, e] franquicíador emitirá. al finaJ de cada
mes (""trimestre) una factura a pagar ... días despué:o; de su emisión.
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La factura debe ser emitida en la divisa designada por el franquiciador. y

debe ser pagada en esa divisa al tipo de cambio más alto de] día de emisión
de la factura.

El pagO será efectuado en la oficina principal d~l franquiciador.
14.3. El monto total de los cánones para cualquier periodo de seis me-

ses (*año) no puede ser inferior a...
Este monto mínimo será modificado cada año el día correspondiente al

de la firma del presente contrato de acuerdo con el índice siguiente ... sin

que sea necesaria notificación previa.
El franquiciador expedirá una factura. si fuera necesario, cada seis me-

ses, siendo tal factura pagadera de acuerdo con los ténninos expresados en
elartículol..U.

\4.4. En caso de impago. la suma adeudada esta.m sujeta al pago de un
interés de penalización mensual de .." sin que sea necesaria notific:;u;ión

previa por escrito.
14.5. El franquiciado oblendrá de un banco designado por d franquiciador,

o sea... (" un banco de reputación intl:rnncionaD unn gamntia dI: responsabili-

dad conjunta para todos los importf.>S adeudados de acuerdo con el presentl'
contmto pord mmquiciado, ]imitadn sin embargo a un monto má:..;imode ...

En un plalO má.'{imo de ... díns n contnr Jl:sde 1:.1firmn dd presentc con-
{rnIO, el franquicindo proporcionará a] fmnqukiadol" todos los doo..:uml'ntos
bancario:o>.

SECCION IV

IHu,,:as,!l/arcas dl' ¡¡¡brica f~ I'lIlel/h'sJ

(

Art(culo !5. Dl!rl!dlO dI! liSO e.tdusi\'/J (~I/O o1xdw'iI'IIJ

E] franquiciadof conC'edc ;'1]fl":InlJuil.:iado l'llk'reo..:ho l'xdusi\'o (no

sivo) 1':11"3hOlccr lISO de 1.IS man'::LS de IÚhl"ica \' de comercio (-"IJ<Ll'JlI 'sJ
nidas en el artkulo 3 del pres 'ntl' <.:onlr;lto, <.:11el lerritorio ddinido CII el

al1kulo 4, pem tal uso s(')lo sl.'d <.:on<.:cJiJo pam l;.¡ comen:i:diz:I<.:Í(JI1 lk los

proJul.:ws (~scrvicios) definiJos en el ar!ÍL:ulo l.

Artic:ulo 16. Ohligadolles del (rwlI.{uidudor
16, t. E! franquícindor gnrnntiza:

-que las marcas definidas en el artkuio 3 hun sido !ega]mcn{c registra.
da~ I:n cl tClTitorio ddinido, y que tales registros seguirán en vigor mediante

pago puntual de todos los rovallil!s adeudados, y renovadÓn en plalO de
todos los registros.

- que I:S el poseedor ("tiene el derecho de uso) de las marcas y I:stá, por lo
tanto, calificado para conferir a] fmnquiciado el derecho a murlas.

- que e! uso por parte de! franquiciado de estos derechos no interfiere
con los derechos de un tercero en e! teITitorio mencionado en e] presente
contrato.

- que no existe en el momento de ]a firma deJ presente contrato, ninguna
reclamadón ni acción legal iniciada por terceros reclamando tener derecho
sobre las marcas, ni acción previsible en el futuro.

2115
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contrato y hasta el finai de la fraDquicia:

- el uso del signo o insignia de la marca de fábrica o de comercio .-., en
tamaño ..., en el exterior de los locales, de acuerdo con los términos v condi-
ciones de las instrucciones mencionadas en el anexo 3: -

- "" signos interiores mostrando la marca de fábrica o de comercio.

16.3. El franquiciador promoverá, naciona! e intemacionaImente ]a
marca de fábrica o de comercio.

El franquiciador se esforzará por asegurar que el franquiciado se benefi-

cie de tales promociones, particularmente por la identificación del negocio
franquiciado,

Una vez al año, el franquiciador proporcionar:i a] franquiciado su pro-
grama promocional y campaña pubJicilaria; requiri¿ndose de ¿ste sugl:ren-
cias y proposiciones para asegurar]a eficacia dc tales campañas.

Una vez se inicie una campaña publicitaria. el franquiciador proporcio-
narj lo antes posible a] franquicindo, a sus expensas .v coniendo con todos

los gastos, tooos los malerin]es (insignias, f<,lletos, p()ste!~, gadg ts, <.:atj]o.
gas, muestranos, ...) necesariOS.

ArrÜ,:/j/o /7. ObligacÚJ//f!s del (ral/qllicitIClo

El frunquidudo promoverj la marca de I'úbl"ic:.¡ o de C!¡!llL'r<.:io ..:n d [ 'ITi-

[orio ddinido en d artículo 4 del presente con!rat!).. JCJk~LI'~\ un prcSupUl'S-
lo mínimo Je ,... para alcanzar este objctivo.

Ir/Il'/do 18, ColalmraÓ(Ú,

LLs p~Lrtes sc <':1H1.~uhal':\n v colubor:lr;íl1 mÚtu;ul1cntL' C'¡11 cllin d a.~l'
gUr:\r yo ' :\tI!TIen!e d <.:onoL:imiL'nto públio..:o de b l1larL':1 tiL' I:Lhrica 1) tlL'
<':O!TIL'I"CJiJ,

A fin .1...op[imi/.al' 1:1L:oIllUnic:lL:iÚn entre IranquiL'i:a!or \' Ir;wquici:Ldo, vI
fr:1I1\.1ui<.:i;IJor cst~lble\.'...r:i U!1;1 Aso<.:i:lL"ji'¡nde FI'al\qulci;L CL1,ll1do h:l\:1 di '/,
(11) (J m:\s rr~lnq\lio..:iad(Js cn la I'CU. L(JS L'ntul'nIPIs d , I;L..\siJ""'ia,,,,'i'JI1~L'ek'\." .
tuur~ín :1 IIn ritmo regubr, p..:rn <.:omo minimo C:L(!;t- lml'w_~/;1!10SJ. lkhil'n-
do asumir todos los COSfl:s los propios h",.mquio..:iados.

SECCION V
«KIIOIV-/WII'''

Articulo /9, Derechu aliso 110exclHsi~'o

E! franquiciudor concede al franqukiado d derecho a adquirir .v usar ""'1
"kllOW-IIOIV», tal y como viene definido en el anexo 1 de! presente contrato

Articulo 20. Obligaciones del (ranquiciador

20.1. E] franquiciador asl:gurará la formación inicia! y continua del
franquiciado:

a) antes del inicio de cuaJquier actividad, el franquiciador fannará al
franquiciado y a su personal a fin de familiarizados con ros téIlTlinos y con los
procedimientos técnicos, financieros, comerciales y de gestión de la cadena.

143
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Esta formación durará... dfas, en los lugares y fechas indicados por el
franquiciador.

Los costes de la organización de tal fonnación correrán a cargo del fran.
quiciador, a excepción de los gastos de viaje)! alojamiento que correrán a
cargo del franquiciado ('"incluyendo gastos de viaje y alojamiento del perro.
nal del franquiciado).

b) Durante la presente franquicia. el franqukiador organizará, anual-
mente, durante el mes de .." un seminario de formación de ... días. dirigido

tanto al franquiciado como a su personal.
Este seminario se celebrará. en los lugares y fechas indicados por el fr:m-

quiciador.
Los costes de organización de este seminario de formación con-eró'n a

cargo del frnnquiciador. con excepción de los gastos de viaje y alojamiento
que COITerán a cargo cid franquiciado ("'incluyendo los gastos de viaje v
alojamiento del personal cid tTanquiciado),

cJ El franquiciadororganizará, a pelición ckl franquiciado v a cargo de
.:st.: último, cursos d.: fonnadón sobre temas espL'dficos, en los lugares \'
fechas que indique el rranquiciado.

20.2. El Fr::mquiciaJor, Juranle d programa de l"ormaciÜn inicial. pro.
pnrcionar:i al franqui<.:iado tina copia de todos los documcntos lindaJos
:lsi como ctl:llquier otro malel;~\1 rmm:lti\"o 411C d fl'anquici:lJor consid..'rL'
necesano.

El fran4uici~ldo \'L'I~ll'~ipor la consel\"acil!l1 de loJos los m:\1eriales ..:on la
debiJ~\ dili!!L'ncia.

Micl1tl'~~s durL' el conlralo \. como rnini!11l! I'L'L'I.~S~d 1111.'"( '!riI11L'slrd. c'l

fran4uici~ldol' propol'!.:ion:lr:i. ~I "u ,11 Iranquki:H!U Im].!.s 1~ls nol.\s
n~k'ridas ;¡ los di\'crsos ;\"pn:!o" dd L'specitiL'aUq L'U L,I ~III<.'~O],
con d !'in dI.' ael~II':\r la inlerprL'I.lciol1 dI.' CÍL'r!o" 1111111""l' dI.' c'~rli<.:~\!' c'~IW

riL'!\l:Í¡l.s ud frauqlJiciauor \' dI.' "lro,., Ir;lnquiL'i;¡dl¡-'.
El Ir;\11quiciado podr;i p;lrlkirwr ,'11 1;\ n:tb.:ci"n .1..,1.,.,,1;1."11<11;1.""1':IL'ilil;u'

<':\I~dqukr ior()ro'~l<.:iÜn q\lL' p\ldiL'r;\ L'n,"mlra¡
20,3. CasI) dL' Jeddir el i'ranquici.¡Jor rL'a]i/,ar .\lglln c~lmhio...n \0" 111('

tOdos .1pli¡,;;¡dos. deb¡';!'.í in!()lTllM UC ...110rol' CM,Tilo inm\.'di;1l;1mcntc ,,1 tr.ln.
qukiaJo.

Por lo tanto, ~I franquiciad()!'. <.:on un<l Irl)cllem:i;,¡ re;!ubr d~. como mi-
nimo, \'\.'ces al ;,Ino v .\ "U" L':<p~,:n";,Is,propor<.:ionara ;,11I'ranquidadu C\1<1['
quier aJartacitin <) nueva \'\.'pÚ(m de las \.'specit'icadonL's conleniJas ~n el
an~.'\o ¡, a fin Je asegurarse que el franqui.:iado siempre e:<té en pos~sión de
uo manual <.:ompl~tameml.: a¡;tualizaJo.

(

ArliCII/o 21. Obligaciol1es ud (rallC{lIiciado

21.1. El tTaoquiciado desarrollará el "klJO\V-lww» recibido del frnqui-
dador de acuerdo con lo establecido en los artículos 20,! v 20.2, asi como 10:<
cambios realizados d~ confornlidad con el articulo 20,3.

2! .2. El franquiciado y los miembros de su personal deberán participar
en los cursos iniciales de formación organizados por el franquiciador de
conformidad con el artículo 20.

COntmlode~

21.3. E] franquiciado podrá realizar todas las sugerencias al franqui-
ciador que sirvan para mejorar la red así como transmitir cualquier expe-
riencia que haya podido obtener en el transcurso de su gestión de la fran-
quicia-

El franquiciado acuerda ofrecer al franquiciador el uso de dicho
~kllow.how. para provecho de la red de franquicia,

Todas las disposiciones mencionadas en el artículo 12 son, mutatis n/U-
tandis, aplicables al franquiciador,

El franquiciador proporcionará a los franql,1iciadostodo el know-how ne.

cesario, asegurándose de que quedan informados los propios Franquiciados
de la naturaleza confídendal dd mismo. y por lo tanto de que respetaran el
secreto,! la obligación de no usar esa informadón,

SECCION VI
Asistencia

Aniculo 22. Asistencia

El tTanquiciador propolTionar:) al franquiciauo la..asisléncia comercial.
kgal. tecnica \' ue gésti()n, d\.' ;Icu\.'rdo con lo disPllL'SIO L'Oel articulo 3, en las
condiciones est:lbk¡;idas a cl¡ntinllaciÚn.

,lnÚ.'II/() 23. ühlit:¡¡Óow:s ,Id ¡iwlt/IIlÓa¡/(Jr
23.1. EII'ranqukiador asislid;d Ir;\nquiciaL!o, ;lIlICS del inicin de ":11.11

quicr :\Ctiyiu:¡d Je 1:1tr:mquici:l, proporcion:Üldol.., lo.s "i.~!licn!...s "L'n'ici"s

- \111 L'stuuio d... OlL'I'C;U.loanlL'" del bnl.:\I11iCI11o ,kll1,,'~o<.:il) dL' Ir:\nqui.
cw:

- \in;! "LTiL'dL'cspecilic!<.:ionL's,ineluvendo lo,sL',,,,;ind.lrd.,,.ljUL'ha~;\I\ 11.'
i'crencia 1:H110a los ;IITL'~-do"\. uL'c(JI';\cion\,,, dL' lo" lo,,';I!L'" ;1"1 L"lIno.\ I:i prL"
SL'nl:lL'i(lIl dL' lo" rrodI1L'IO" I '''L'!yi<.:io,,): \11\.\ li"t;1 .Id c'quil1o 11L'<':L'sarioI'L'qUC'
rido par:l ,,1 dL\"U"rO!lo dL'1 Ilc'i-!<)L.io; \' \11\ d,ÜW:ldo¡- par:\ I'L,;di/.\I'l;tI""
arrcgh¡,,:

- un mod...,lo U¡,;I('nninos dL' 1.\.'L'!11bo\""¡¡si Cl)01!)"t~.!"'T"!1cias "nhrL' bs ;I\bp.
l<K:iont's a reali/,¡U'II'!I" d In:H1quicló.IJo...n lo relativo;1I 1\.'ITili!l"iocon<.:euido:

- tina promoci(in publicilaria rara la .\p\.'rtura d\.' "U:-I10c;lIc>; l.:on un rr\.'-
supuesto mlnimo d\.' cons\.'io sobr\.' cualqui¡,;!' c~¡mpai\¡,¡ publicit;u;a que
realice ~I l'r;¡nquidaJo par;¡ la apertura dé la h'anquici;,l.

23,2. DUran!\.' la vig\.'nda dd rrésénle conlrato, d Iranquid~¡ul)l"
- ,¡atisrar:i. en un plal.O de tiempo ral.Onable. cualquier solicitud dd t'r;¡I1-

quiciado referente a asisténcia comercial. kgai. t~cnÍl;a o J... ge"tiÓn:
- proporcionar:) al rr.loquiciad(), a solicitud Je esté último. cualquier in

formaciÓn relativa a los resultados obtenidos por los otros franquiciados en
el pasado ano. así como de sus expectativas de ventas:

- realizará, al menos una vez al año C"una \'ez cada dos años) un estudio
de mercado:

- enviará. a su cargo y a solicitud de! franquiciado. un representante de la
franquicia. con el fín de suministrade cualquier ayuda necesaria. por un
tiempo máximo de '" días por año.

1Y't
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SECCIÓN vn
Suministro de los productos

Anfculo 24. Obligación de suministro '

El franquiciador suministrará al franquiciado. para la consecución de
propósito de la frnnquicia. los productos a que se refiere el artícrno 1, de
acuerdo con los términos definidos a continuación.

(

Articuw 25, Obligación del franquiciudor

25.1. El franquiciador dará cumpJimiento al pedido de productos de!
franquiciado en un tiempo máximo de ... días a partir de ]a recepción del

susodicho pedido,
25.2; Cualquier suministro de los bienes mencionados en el artículo 1 se

regirá por.
a) las condiciones de entrega (indicar el Incoterm colTespondiente), segÚn

vienen definidas e interpretadas por la Cámara de Comercio Internacional.
b) las condiciones generales de venta de! franquiciador. contenidas en

e! anexo 4, siempre que no entren en contliclO con el punto al ud presente
artículo ni con el presente contratO.

(

Amódo 26, Obligaciol!t!s del (r{/!/(/lIicilldo

26,], El t6nquio.:iado solamente se ;lbusteCl'rá u<.' los proullo.:tos especifi.
cos mencionudos en e! urticulo 1, que provengan ud l'r.mquiciauor o ue
terceros designados por o.!ste. Cuanuo estO no Sl'~\ rosibiL-. espl'cialml'ntl' rol'
la natur:lleza de los productos dem~lI1dados, d Iranql1io.:iado (kbl' rnantl'ner
lo!'; nivdes de caliuad definidos por el fr.ulquiciauor

Con el fin de satisb.Cl:r I:.1s necl:siJadc>; ue los clientes. el Iranquidado

adquirirj '! manll:ndr:i un~l¡¡cJ..: mlnirno de productos. I'L'pre~L'IH;lndo un
va]m' fijo de... ('par... d primer alio. \" UJlhl'l:lICnIL'ml'ntL' 1111..."1" dl: 1;1I':ICIII.
raciÓn aDlt:.:ll .segÚn se ha definido en el ;¡rtkulo 14.1). Tal valor ~en'l d,:ter-
minado I.;on referencia al importe lolal dL' I;ts COII1rr;I.S del I'ral1quici~ldo,
dcspu~s de la deducción uel IV A, n:embolsos v dL'scUl:ntos otOqzaJos pOI' el
franquiciador.

26,2, El franquiciado !;omprarj productos dd franquiciador por un va.
lor mínimo tata] de:

"para el primer ano:
., para el segundo año:

Estos importes se deteJTIlinarán en relación a las facturas del Franquicia.
dor, sin incluir d IVA v después de la deuucción de cualesquiera premios,
reembolsos v descuento's.

26.3. El franquiciado asegurará una facturación mínima, según viene
definida en el articulo 14, ¡, de aJ menos un ... % e] primer año, empezando
d ... del afta siguiente a ]a firma de este contrato, v subsiguientemente un
aumento del.,. % cada afta, -

("Cuando el franquiciado exceda este porcentaje mínimo para su año co-
ITespondiente, tendrá derecho a un ..,% de descuento por el monto exceden-
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te, que será otorgado por eJ f:ranquiciador dentro de ,..días del final del año
financiero.)

Cada año las partes acordarán un objetivo de ventas para el año siguien-
te, y el franqlÚciado se asegurará de que se alcance por todos los medios
posibles,

Las partes acuerdan que la no consecución de los objetivos definidos en

este artícrno por el franquiciado constituye un serio incumplimiento de
contr.\to según se define en el artíC'.Jlo 30.

26...J, El franquiciado proporcionará al franquicia dar, como má.ximo el

último día laborable de cada trimestre, una estimación de los pedidos a
realizar a lo !argo de los tres meses siguientes.

El franquiciador no ~stá obligado a atender los pedidos qu~ difieran al
menos un 30010 de dicha estimación, no siendo por el]o responsabJe de los
posibles perjuicios,

26.5, Como comerciante independiente, el franquiciado ~s libre de esta-
blecer eua]quier pr~cio de reven!a de los productos.

El franquiciac1o, sin embargo, informar:i al fmnquiciador del precio pt"Cten-
dido, ~í como d~ los eambios en la fijación uel pn.'t.:io (descuentos, rebajas, ..,).

E] I'ranquiciador proporcionará al franquiciaJo un precio ue re\'<.'nta n:.
comenuaJo, Sin embargo, el incumplimiento pOI' el franquiciado de taJe~
recomendaciones no será considerado incumplimientO de contrato.

No obstante, y con ánimo de cooperación. el rranquiciado intentará I'es-
petar taIL,s recomendaciones a nn de asegurar una cierta armonizacitin de b

política u... mer!;ado v de !as !;ampañas pubJidwl'ias, v por lo tantO ell'ran-
quici~!d() no ()!orgara rl'bajas v desctJentos LIue rueJ~\I1 J~Hlal' b irn;lgen Je 1..\
red de franquicia.

26,0. EIII':ll1quiciado es Jinrl: Je establel:!.:r las condiciones Jl' re\'l'nta de

los pl'oJUCIO~. siempre v l:uanJo quedc oblig;ldo a .lsq;l1rar a sus diL'nle.s la
garantl~\ dd Ir;u14I1it:iaJor

E] fr;\I1qllici:.¡do u>ntr~ltarj, aslt c;u'go. una p!!li/.a de segul'lJs 'l'!ZÚIl 1110-
delo que se l/ne como anex<) S, ue al:uerJo l:on el irnpOrtl' v dl'ntro de Ins
tél'minos ;\ que se rdien: dicho ;lnexo,

En un pluzo de ... uías a !;ontar ue !a finn;¡ dd presente !;ontratu, d ['¡'an-

quiciauo proporcionara a] franquiciauor pmeba de la pÓliza de seguros
contratad:.¡, así !;omo de las primas anonadas. En !;ualquier momento el
franquiciador puede pedir prueba del pago de la.'i primas,

El franquiciauo solicitará que la póliza de seguros contenga una cláusula
de acuerdo con la cual la companía ue seguros inronnani al franquiciaclor de
cualquier falta de pago de las primas,

SECCION VIII

Trans(erel1cia de COr/lruto. SlIbcontraraÓÓ1¡

Articulo 27. Transferencia de c011trato y slIbcontratación por el (ran'lIÚ-
ciador

El frnnquiciador puede transferir o subcontratar alguno o todos los com-
promisos a los que se refiere el presente contrato.
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EJ franquiciador. no obstante. informará al franquiciado de la transfe-
rencia o subcontratación por correo certificado en un plazo máximo de ...
dias después de la fecha de dicha transferencia.

Salvo acuerdo previo y expreso de] franquiciado, el franquiciador es res~
ponsable junto con el receptor de la transfetencia de todos los compromisos
que existieran con anterioridad a la fecha de notificación.

(

AníClI[O 28. Transferencia de contrato y subcontratació" por el (ranqtÚciado

28.1. El presente contrnto se celebra en consideración de]a persona del
fumquiciarlo, y por tanto éste no puede, sin el consenlimiento escrito previo
del franquiciarlor, transferir o subcontratar, sin cargo o de otra manera, a
ningún tercero, todos o paI1e de los derechos y compromisos a los que se
refiere el presente contrato.

Se con~idera tercero cualquier person:) o corporación que comrole, sea
controlada o esté bajo control común del franquicindo.

28.2. El franquiciado debe proporcionar al franquiciador la dirección
completa de! candidato v !o~ términos de la adqui~ición asi como cualquier
otra información ~o¡¡cita.da por eJ franquiciador.

El franquiciador informará al franquiciado de su decisión por medio de
cana certificada, en un plazo no superior a ... meses despu¿s de la recepción
de la solicitud de tmnsferencia dd franquiciadoo E! silencio de! franquicia-
dor se considemrá una negati\'a a la propuesta de! fr::mquiciado,

28,3. En considernción de la. naturaleza de! presente contrato, el fr::m-

quiciador tiene plenas facu/ta.des para considerar al c:1ndidato propuesto v
las condiciones de la :.IdquiskiÓn,

Ll oferta de !ran:-;r~'rencia no pu..:d..." o.:nmodo alguno. d..:jar d..: m..:ncionar

que d candidato asumir:i, para d pas:ldo v p.lra d futuro, los dero.:chos v
compromis()s del fr"J.nqltici~uJo.

En C:LSOd..: una okrta dl' subconll'.It~Lci()n. (ost" dehe contener d ,Icu..:rdo

..::"preso dd cam.lidulo de respl'!ó.lf 1:1cbusul" Jt' colli'id..:nciaJidau tOonto.:nid~L
1m d artículo 12.

28A. Si d franqukiauof acc..:diese a la transf..:n:ncia, d frant¡lIiciado:

- p;:Igará al franquiciudor al cabo de '.. dias ue su acuerdo, la suma fija de '..,
que cubrirá los costes de formación y asisll:nci<1 del receptor de la tr:.\nsfercncia;

- respetará, por un periodo de un año desde la tr::l.nsfercncia, 1::1.cláusula
de no compt:lencia de! artículo [l. en d telTirorio dd"inido en el artículo~:

- será responsable juntamente con d receptor de la transferencia de to-
uos los compromisos previos a Ja notificación dd acuerdo del franquiciador
a la trnnsferencia,

(

SECCION IX

Fil1aÜ:¡¡ciól1 del CO/1tratO

Artículo 29. FlIer:a mayor

29.1. Se suspenderá la ejecución del presente contrato cuando el fran-
quiciado o el Eranquiciador no puedan cumplir sus compromisos a causa de
circunstancias fuera de su control.

t4~
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Se entiende por circunstancias fuera de su control las que consistan en

eventos de los que ninguna parte sea responsable, y. como resultado. ningu-
na de ellas pueda cumplir sus compromisos, o si la producción de tales even.

tOS pueden hacer impracticable el cumplimiento desde un punto de vista
comercial o industrial.

Tajes circunstancias incluyen guerrns, desastres naturaJes, actos de las

autoridades públicas. disputas sociales (hueJgas. cierres. oo.), siempre que
taJes circunstancias afecten directamente a la capacidad de cualquiera de las

partes para cumplir sus obJigaciones.
29.20 De producirse un acontecimiento de fuerza mayor, la parte que

pretenda invocado, deberá informar de eIJo inmediatamente a !a otra parte,
en un plazo de ,.. días, por escrito, o por facsímil si fuera necesario, a menos

que todos los medios de comunicación entre !os paises dd ITanquiciado y d
franquiciador estuvieran también afectados. En taJ caso, !a parte infonnar:i a
la Q(ra a [a mayor brevedad posible. Si no -pudiera hacerla en d plazo de

tiempo establecido;-no se podrá beneñciar de la disposición contenida. en el
presente anículo.

L1 pane que reclame fuerza mayor dar:itodos los pasos nt'cesarios p~ra
limitar los daños que pudieran oC:lsion:lrse ComQ conseCllencia dd :.Iconte-
cimiento imprevisiblt',

Dicha pane también informará a 1:1otra de la cesaciÓn de tal drcunSl;:U1'
cia con d ritc'sgo de perder sus dt:r..:chos L'n c:,¡so dt: no h:.lco.:rJo.

29.3. Si !:,¡Idrcunst:lnd:,¡ impr..:visible duram no más de Iln mt'S, la otra

parte podrá rescindir 0.:1pr":St.nte contmto sin indemnil.:.IÓÓn, pOI' mt'dio dLo
cOlTen cenilic;lJo con un preaviso de ... dias.

¡lrIlÓdr! JO. Fi,lllli:uc¡Ú" Im~lIl(/llIra

30.1. En C:.lSOdI..' incumplimiento d...1 contrato por ~d~\ln~1 (.k 1~1.~pafh:s.
la otra podr~i dado por rinali/ado rnl'lkllltt' llOtiJkaciÚn por COITt'O l'errilicl.
do, si no SL' ~lClls;lra r~'cibo cn un pbl.o de... di;¡.~ desdc b ITl'lopciÚII dL' I;~
C<1n<1,sin rcrjuido del derl'cho:.l rcclam;Lr daños v rJl'rjuicio.~.

30.2, En caso de pt'Ouucirs..: si!uaciiJn d..: riesgo rol' posiblo.: insoh-encia
del fTanquiciado o el ITanquicbdor, como por ejemploo deuda.s, Órdenes de

emb<1rgo. débitos fisc;¡,les, ueUd<1s corporativas. I"Ctirada de crl~ditos banc:.l-
nos,;).Sí wmo en casos de quiebr.:a, administraciÓn judiciallJ otros medios de
liquidación vo!un¡aria n forzosa, la O!r.:\ p:ll1e podrri d:lr por finali/ado el
presente contrato, .sin necesidad de preaviso, por medio de cal1a c..:rtificada,
siendo la decisión inmediatamente dectiva al recibo de dich::l. carta, Sin

excluir el derecho a reclamar daños y perjuicios.

Articulo 31. Cambios re/atÍl'os al !leClollariado

El presente contratO se dará I no se dará p:>r finalizado, si hubiera un
cambio signiñcativo de 10$ accionistas tanto respecto al franquiciado como
al ITanquiciador.

Queda entendido que por cambio significativo se entiende cualquier modifi-
cación que afecte a la tenencia de la mayoría de las acciones que representen d
capital social. a cambios relativos a facuJtades de voto ligadas a tales acciones.
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V1:i~f_~ '" dcomDrioint<macional
Anfculo 32 Efecto t

32.1. Si se dier.a por finalizado el presente contrato, inclependientemen.
te del motivo de la finalización, el franquiciado:

- dejará de usar los derechos definidos en el:artículo 3;
-devolverá en un plazo de ... días a requerimiento escrito del franquicia-

doro todos los bienes suministrados por este último para la ejecución del pre-
sente contrato, independientemente de la forma o propósito (manual, catálo-

gos, signos, muestras, ...) y objetos. incluyendo sus documentos y copias.
- suprimirá todo tipo de referencias directas o indirectas que pudieran

hacer que los dientes recordaran su f'rnnquicia anterior
- retirará todo el stock que exista en el momento de la finalización. de

acuerdo con el articulo 32.2.

32.2. Si se diera por finalizado el presente contrato, independientemen-
te del motivo de la finalización, el franquiciador recuperará el stock existenk

en esa fecha. al precio inicial de venia.
Si se diera por Finalizado el presente contralO, independientemente del

motivo de la finalización, el franquiciador se aseguralci de que d nUf..'\'O

franquiciado designado para el mismo territorio se haga cargo de lOdo d
stock existente a esa fecha al precio inicial de n~nW pagado all'r:.lnquiciador

292

SECCION X

Orrospl/ctOs

Articulo 33. lm'alidt::; dI! /j/1fl chin\lllu
L.IdeclaraciÓn de nulídad de UnoldÚusub .Id c0I11r;!lo 110alcuar;\ ;\II'L's-

[()Jclmismo.

Sin ~'mbargo. las p;.\I1es ~'stabk'cen qUe rel.'mpla/arÚn. sil-mpn.' qll<.' s.:;\
pmihle, cualquier d:hmtla declar:¡da il1\';ilid:\ rol' <11r:1cbllsllb ql!~' rdk'lL' Sil
voluntad inicial. del modo mÚs oblelil'l) v le;1I posibk

(
,tr/ri:lIlo .H. Alt'allc~ del t'fmlflllO

34.1. El presente cuntrato contiene b tOlalidad de derechos v ohlig;ICio-
nes de las partes, y substiIU:Vl' a cualquier otro conlrato previamente existente.

34.2. El presente contrato sÓlo puede ser moditkaJo 1) enmendado por
una djusula escrit<l aJiciunal fech<lJ<I v firmaJ<I por ambas partes.

AniclIlo 35. RelHmcia

La no aplicación o la expres<I y específica derogación de una u olr<l de 1<1.0;
disposiciones contenid<ls en el presente contratO. no puede ser interpretada
por el franquici<ldo como renuncia a otras disposiciones.

Aniculo 36. úv aplicable

El presente acuerdo se regirá por las leyes de ..

Aniclllo 37. Discrepancias

Cualquier divergencia deriv<lda directa o indirectamente del presente
contrato, será definitivamente resuelta de acuerdo con las ¡'¡onnas de Conci-
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liación y Arbitraje de la Cámara de Comercio Internacional, por uno o más
árbitros, designados confunne a dichas Nonnas.

El lugar dd arbitraje será ..., Y el procedimiento se llevará a cabo en la
lengua..,

Si apareciera una discrepancia relativa a la e:dstencia. vaUdez. ejecución,
interpretación o finalización del presente contrato. sólo los Tribunales de -Oo,
serán competentes-

La presente dáusuJa se aplicará en caso de conexión. cuestión incidental.
comparecencia judicial de terceros, así como en eJ caso de pluralidad de
demand<ldos.

HECHO en u., el u

en dos origina!es, de los que cada parte reconoce haber recibido el sU\'o
individual.

Anexos:

l. Especit'ic;,¡ciÓn dd "K!lUlV-//(HI'" cedi<:h por d franquici;,¡Jor.

~. Esp<.'citk:u.:iÓn dd [~'ITilorio e identiriL::¡cÚjn de los Jocales en Jos que
se ~'.'(plo!ar:i la franquicia.

3. InsII1Jccíon~'s del f!':lnquici~\dor en cuanlo '-1 dl'cor,H:iÓn v prcs<.'nl:t-dÚn Je los loc;1ks.

..¡. Condicione's !;l'!k'rales de Ve'nl:l cid J'r;1nljuici;¡dor.

5. .\-I"Lldo lk plili/a de sq;uI'OS;\ CIH1Iral;)!' por el i'ranquici;\d()


