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Caso Ejercicio de Negociación

Jesús Derval es el socio mayoritario y administrador estatutario de una Sociedad de Responsabilidad Limitada, constituida en la ciudad de San Felipe, llamada Viña Derval Ltda. (VD), cuyo giro es el cultivo de vid y la producción y venta de vino.VD tiene una marca reconocida y excelentes redes de distribución en Chile y el extranjero, pero sus terrenos solo le permiten producir las mismas cepas que sus competidores y un vino de calidad mediana. Además, VD posee infraestructura para producir grandes volúmenes de vino.
Nadia Nadie es la socia mayoritaria y administradora estatutaria de una Sociedad de Responsabilidad Limitada, constituida en la ciudad de Los Andes, llamada Vinos Nadie Ltda. (VN).VN tiene una marca desconocida y su red de distribución sólo le permite vender en botillerías independientes de la región central del país, pero sus terrenos producen una cepa escasísima en el mundo y de la mejor calidad.
Las plantaciones de vid de VD y de VN se encuentran en predios colindantes, ubicados ambos en el valle del Aconcagua. En negociaciones preliminares acuerdan desarrollar un vino premium para vender en el extranjero con la marca/distribución de VD y las uvas de las plantaciones de VN.

Con este negocio, la VD rentabilizaría su capacidad ociosa y potenciaría su marca en el nicho premium, mientras VN obtendría una mejor rentabilidad por sus productos.

Según estudios de mercado realizados por expertos, en el precio de venta a público un 60% del precio se atribuye a la marca y distribución, mientras que un 40% a la calidad del vino.

Preguntas: 

a) VN: ¿Cuál es la figura legal que favorece más a VN? ¿Por qué?

b) VD: tiene dudas respecto del plazo que debe durar el contrato ¿Qué pasa si el precio del vino premium en el mercado internacional sube en el futuro? ¿Puede VN producir otros vinos premium por su cuenta y aprovechar las redes de distribución a las que tendrá acceso con el acuerdo?

c) VD: ¿Qué pasa si por caso fortuito no se puede cosechar en los predios de VN las uvas durante todo o parte del tiempo que dure el contrato, por ejemplo sequías, plagas o algo por el estilo?
d) VN: Una vez que acordemos el monto del precio ¿Cuándo es más conveniente que me lo paguen?

e) VD: ¿Qué pasa con el contrato si VN se ve imposibilitada de cumplir sus obligaciones? ¿Qué garantías puedo tener?

f) VN: Sí entrego mis uvas a VD, y él después no puede vender el vino por cualquier razón ¿Pierdo mi producción de uvas? ¿Tengo alguna forma de asegurarme una retribución aún si no se venden los vinos?

g) VD: En caso de conflicto entre las partes VD y ND ¿Cómo se solucionan? ¿En tribunales ordinarios? ¿Dónde demando?
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